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Introduction

Pembangunan ekonomi nasional bertujuan untuk mempercepat laju perekonomian,
termasuk UMKM. UKM pada awalnya adalah perusahaan yang dibiayai sendiri, tetapi
badan operasi UKM dapat bersaing dengan perusahaan lain dan bertahan bahkan jika
bisnis gagal. Karakter keluarga inilah yang akan mampu bertahan dari berbagai masalah
yang mereka hadapi ketika memulai bisnis UMKM ini untuk mendapatkan keuntungan,
dan keluarga akan merasakan dampak dari bisnis tersebut. Menurut (Assauri, 2013)
strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada
masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan
perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
Sumatera Selatan sendiri penuh dengan toko-toko yang memamerkan budaya asli daerah
tersebut, termasuk tenun songket khas Palembang. Songket Palembang sangat populer di
Indonesia. Prospek di negeri Arab Saudi pun sudah menampakkan minatnya membeli
songket Palembang yang identic dengan sejarah Kejayaan Sriwijaya dan Kesultanan SMB
di masa keemasannya (Arifin, 2006). Dengan tingkat penjual yang semakin diperhatikan
oleh konsumen di pasar lokal, regional bahkan luar negeri, namun popularitas songket ini
berbanding terbalik dengan daya beli konsumen yang sudah mengenal songket Palembang.
Tidak semua UMKM berawal dari kesuksesan. Banyak UMKM yang harus naik turun
untuk bisa sukses. Namun, UKM Pondok Kain Songket Yuk Nita menghadapi banyak
kendala karena tidak memiliki tempat untuk menjual produknya. Untuk sementara,
pembelian dan penjualan produk kain akan dilakukan di rumah. Saat ini UKM Pondok
Kain Songket Yuk Nita belum memiliki lokasi yang strategis dan hanya memiliki sepeda
motor untuk didistribusikan sangat jauh dari tempat usaha.

Pondok Kain Songket, sebuah UKM di Yuk Nita, memproduksi berbagai macam kain
Songket. UKM Pondok Kain Songket Yuk Nita sudah lama beroperasi, namun saat ini
dengan banyaknya usaha kecil menengah, baik manajemen keuangan maupun strategi
pemasaran perlu ditingkatkan. Padahal, ada banyak perusahaan dengan harga yang sama
tetapi tidak jauh berbeda. Karena persaingan, usaha UMKM ini membutuhkan konsep atau
sarana agar UMKM tetap berjalan.

Pemasaran adalah sesuatu yang perlu Anda pertimbangkan ketika menjalankan bisnis.
Pemasaran sangat penting untuk pengembangan bisnis Anda selanjutnya, sehingga
diperlukan strategi dan konsep yang berbeda untuk mencapai pemasaran yang diinginkan.
Manajemen pemasaran adalah strategi perusahaan. Untuk mencapai laba yang diinginkan,
pemasaran harus mencapai tujuannya, mencapainya, dan mencapai hasil yang diinginkan.
Memasarkan dengan cara yang diinginkan operator ekonomi memerlukan taktik yang tepat
untuk melakukan segala upaya yang mungkin dilakukan. Tanpa departemen pemasaran,
penjualan tidak memenuhi harapan. Pemasaran harus ditangani dengan hati-hati dan
disesuaikan dengan kebutuhan pasar saat ini. Menurut (Rangkuti, 2013) mengatakan
bahwa analisis SWOT adalah indentifikasi berbagai factor secara sistematis untuk
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merumuskan strategi perusahaan, kemudian dapat menilai kekuatan seperti kemampuan
internal, sumber daya, dan faktor kontekstual positif yang membantu perusahaan melayani
pelanggannya dan mencapai tujuannya. Kelemahannya antara lain keterbatasan internal
dan faktor lingkungan negatif yang dapat mempengaruhi kinerja perusahaan. Faktor-faktor
yang menguntungkan dalam lingkungan eksternal yang dapat digunakan untuk
menghasilkan peluang, manfaat, dan ancaman, faktor-faktor eksternal yang merugikan
yang menantang Kinerja perusahaan.

UMKM adalah usaha komersial yang dilakukan oleh badan atau perorangan yang
terkait dengan usaha ekonomi produktif. Usaha mikro adalah usaha yang dijalankan oleh
perorangan, biasanya untuk memenuhi kebutuhan. Dengan demikian, mereka memenuhi
kebutuhan mereka yang menjalankan usaha mikro. Langsung atau tidak langsung dari
usaha menengah atau usaha besar yang memenuhi Kriteria usaha kecil dalam pengertian
Undang-undang ini. Perusahaan menengah adalah perusahaan yang sudah mulai
berkembang dari UKM menjadi perusahaan menengah, dan perusahaan tersebut sudah
memiliki tambahan modal dan karyawan sehingga terjadi peningkatan penjualan. Basis
aset Rp500-10 miliar, basis omset > Rp2,5-50 miliar.

Target pasar (market targeting) adalah proses pemilihan target pasar dengan menjalin
hubungan baik sesuai target pasar, dan target tersebut dibidik secara khusus. hubungan
yang benar dengan pelanggan. Menurut (Chandra, 2012), konsep pasar sasaran adalah
proses mengevaluasi dan memilih satu atau lebih segmen pasar yang dianggap paling
menarik untuk ditawarkan suatu program khusus perusahaan. Dari pengertian ini dapat
disimpulkan bahwa perusahaan harus dapat memilih segmen pasar sasaran dalam segmen
pasar ini. Ini akan memungkinkan Anda untuk memutuskan dengan lebih baik segmen
pasar spesifik mana yang akan ditargetkan nanti. Menurut (Kotler, 1997), diferensiasi pada
dasarnya adalah tindakan merancang seperangkat perbedaan yang berarti untuk
membedakan produk suatu perusahaan dan pesaingnya. Perusahaan juga dapat
membedakan desain mereka sendiri dari pesaing mereka ketika memilih pasar, sehingga
perusahaan dapat membedakan produk mereka dari pesaing mereka menjadi lebih mudah.
Menurut (Sonny, 2003), pendapatan perusahaan dapat dibagi menjadi dua kelompok:

1. Pendapatan operasional adalah pendapatan dari kegiatan utama perusahaan

2. Pendapatan non-operasional adalah pendapatan yang diperoleh selain dari usaha utama
perusahaan. Oleh karena itu, dari pengertian di atas, dapat kita simpulkan bahwa
pendapatan utama perusahaan berasal dari kegiatan utamanya—kegiatan produksi.

Anda juga bisa mendapatkan penghasilan selain penjualan. Penggunaan aset untuk

menghasilkan pendapatan usaha atau pembelian aset tetap yang nantinya dapat dijual

kembali juga merupakan pendapatan tambahan.
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Method
Studi deskriptif, metode dengan pendekatan kualitatif digunakan dalam penelitian ini.
Lokasi penelitian dilakukan di Pondok Kain Songket Yuk Nita, beralamat Lorong
Silaberanti, Kec. Plaju. Kota Palembang. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah:
1. Dokumentasi adalah teknik yang digunakan untuk memperoleh informasi tentang aspek
pendukung. Jenis usaha dan jumlah keuntungan yang akan dihasilkan.
2. Wawancara adalah percakapan dengan tujuan tertentu. Terdiri dari dua orang, penanya
dan responden.
3. Observasi adalah teknik yang dilakukan langsung di laboratorium. Sedangkan teknik
analisis data menggunakan metode deskriptif.
Adapun metode penarikan sampe menggunakan purposive sampling. Selain itu pada
bagian metode pengolahan data dan analisis data penulis menggunakan metode analisis
SWOT.

Results and Discussion

Strategi Pemasaran UMKM Pondok Kain Songket Yuk Nita Melakukan Analisis SWOT
(Analisis SWOT) untuk menganalisis lanskap pemasaran secara keseluruhan, menilai
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman secara keseluruhan, dan menjalankan strategi
pemasaran.

1. Analisis faktor internal dari Kekuatan perusahaan (Strengths) Ini termasuk keterampilan

internal dan sumber daya manusia. Dalam hal ini termasuk bagaimana perusahaan dapat
berkembang dan berperilaku di pasar. Usaha songket ini bisa bertahan dengan bahan
baku yang mudah ditemukan dengan kualitas tinggi dan kain unik yang dicari atau
diterima pasar. Produk berkualitas memungkinkan konsumen untuk memilih antara
produk berkualitas dan tidak berkualitas.
Kelemahan Modal masalah usaha songket tidak besar, jadi anda bisa memulai usaha
tanpa modal yang besar. Banyak perusahaan songket yang didirikan seperti UMKM
Pondok Kain Songket Yuk Nita mengembangkannya dengan berbagai jenis kain yang
unik dan menarik agar konsumen tidak bosan.

2. Analisis faktor eksternal
Dari peluang ini adalah toko kain yang sangat populer di berbagai bidang. Bisa
digunakan untuk meeting, arisan dan kegiatan lainnya. Bisnis kain dengan sistem
manajemen yang mapan itu sederhana, sehingga mudah menjual kain dan mendapat
untung. Banyak peluang muncul dari hubungan kerja yang baik dengan pelaku bisnis
lain yang memiliki perwakilan dan kantor lokal di dekat rumah bisnis mereka. UMKM
Pondok Kain Songket Yuk Nita membutuhkan pengawasan atau control secara berkala
terkait dengan pembukuan atau pencatatan. b.ancaman Persaingan sangat ketat karena
para pelaku bisnis ini adalah banyak perusahaan sejenis, namun para pelaku bisnis ini
tidak menyerah karena konsumen dapat memilih apa yang mereka inginkan. Kami
menjual produk yang berbeda dengan produk lain walaupun dalam tipe yang sama.
Munculnya kompetitor tak membuat UMKM Pondok Kain Songket Yuk Nita tak
terkalahkan.
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Penerapan strategi pemasaran UMKM Pondok Kain Songket Yuk Nita adalah sebagai

berikut:

Segmentasi pasar UMKM Pondok Kain Songket Yuk Nita ini mencakup semua

kelompok umur. Faktor segmentasi pasar adalah:

a. Segmentasi Geografis: wilayah masih di sekitar Palembang.

b. Segmentasi demografis: untuk segala usia

c. Segmentasi Psikologis: Sebagian besar konsumen memesan secara konsisten pada
konferensi, seminar pelatihan, dan acara sosial.

d. Segmentasi Perilaku: Konsumen yang tertarik dengan produk kain songket secara
otomatis melakukan pemesanan.

Conclusion

Sesuai dengan judul dan tujuan dari penelitian ini serta telah diuraikan mengenai lokasi
penelitian dan analisa SWOT yang sudah diuraikan secara mendalam. Pada kegiatan
UMKM memilki faktor internal atau sumber daya manusia dalam hal ini UMKM Pondok
Kain Songket Yuk Nita memiliki berbagai jenis kain dan masih terus berinovasi agar tetap
diterima di pasaran.
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