BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai strategi promosi
dalam pengembangan usaha di usaha Sumber Rezeki, dapat disimpulkan bahwa
promosi memainkan peranan yang sangat vital dalam membentuk dan
memperkuat eksistensi usaha, khususnya dalam sektor Usaha Mikro Kecil dan
Menengah (UMKM). Promosi bukan sekadar alat untuk memperkenalkan produk,
tetapi menjadi sarana penting dalam memengaruhi minat beli, memperluas pasar,
dan meningkatkan daya saing usaha. Usaha Sumber Rezeki sebagai pelaku usaha
yang bergerak dalam produksi makanan ringan tradisional berupa kerupuk bolak
potong, telah menjalankan usahanya cukup lama dan memiliki basis pelanggan
yang loyal. Namun, strategi promosi yang selama ini diterapkan masih terbatas
pada pola konvensional, seperti promosi dari mulut ke mulut (word of mouth) dan
penjualan langsung kepada konsumen lokal. Strategi ini meskipun berperan dalam
menjaga hubungan dengan pelanggan lama, tidak cukup untuk memperluas

cakupan pasar atau meningkatkan penetrasi merek secara signifikan.

Dalam praktiknya, belum ada upaya yang konsisten untuk memanfaatkan
media promosi yang lebih modern dan digital. Media sosial yang kini menjadi
kanal utama dalam pemasaran belum digunakan secara optimal. Tidak ada akun
bisnis resmi, konten promosi visual, atau strategi digital marketing yang dilakukan
secara terstruktur. Hal ini menjadi indikator bahwa promosi yang dilakukan belum
sesuai dengan perkembangan teknologi dan kebutuhan pasar saat ini. Berdasarkan
analisis SWOT, ditemukan bahwa kelemahan utama dalam strategi promosi usaha
Sumber Rezeki terletak pada aspek keterampilan, sumber daya manusia, dan
infrastruktur teknologi yang belum memadai. Pemilik usaha dan karyawannya
belum memiliki pemahaman dan keterampilan tentang bagaimana cara
menjalankan promosi digital yang efektif. Di samping itu, tidak adanya desain

kemasan yang menarik, informasi produk yang jelas, serta materi promosi yang
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mendukung (seperti brosur, banner, atau video promosi) menjadi hambatan dalam
menarik perhatian konsumen baru. Promosi yang belum terarah juga berdampak
pada performa penjualan yang fluktuatif. Berdasarkan data penjualan selama satu
tahun terakhir, terlihat adanya ketidakkonsistenan jumlah penjualan pada bulan-
bulan tertentu, yang bisa dikaitkan dengan lemahnya strategi promosi dan tidak
adanya kampanye pemasaran aktif. Ini menunjukkan bahwa promosi memiliki

korelasi langsung terhadap peningkatan atau penurunan jumlah permintaan pasar.

Meski demikian, usaha ini memiliki sejumlah kekuatan, antara lain
kualitas produk yang terjaga, harga yang terjangkau, dan citra baik di kalangan
pelanggan lokal. Jika potensi ini dipadukan dengan strategi promosi yang
terencana, inovatif, dan adaptif terhadap tren pemasaran saat ini, maka usaha
Sumber Rezeki memiliki peluang yang besar untuk berkembang menjadi usaha
yang tidak hanya bertahan, tetapi juga mampu bersaing di pasar yang lebih luas,
baik di tingkat lokal, regional, maupun nasional. Secara umum, promosi dapat
disimpulkan sebagai fondasi penting dalam strategi pengembangan usaha. Tanpa
adanya promosi yang efektif, produk yang berkualitas tinggi sekalipun akan sulit
dikenal pasar. Oleh karena itu, penting bagi pelaku usaha seperti usaha Sumber
Rezeki untuk menjadikan promosi sebagai investasi strategis yang tidak hanya
ditujukan untuk jangka pendek, tetapi juga sebagai bagian dari visi jangka panjang

dalam mewujudkan pertumbuhan yang berkelanjutan.

. Saran

Melalui hasil temuan dan pembahasan dalam penelitian ini, penulis memberikan
beberapa saran yang bersifat aplikatif dan strategis, penulis merekomendasikan
strategi yang diharapkan dapat memberikan kontribusi nyata terhadap
pengembangan usaha usaha Sumber Rezeki, khususnya dalam penguatan strategi
promosi adalah menggunakan strategi SO (Strenght-Opportunities) yaitu kekuatan
dan peluang. Dimana pada strategi SO ini yang perlu dikembangkan oleh usaha

Sumber Rezeki adalah sebagai berikut:
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Pentingnya Transformasi Digital dalam Promosi Usaha

usaha Sumber Rezeki perlu segera mengadopsi strategi promosi berbasis
digital. Langkah awal yang dapat dilakukan adalah membuka akun media
sosial resmi (seperti Instagram, Facebook, dan TikTok) untuk
memperkenalkan produk, mengunggah foto-foto berkualitas, serta
membagikan video proses produksi sebagai bentuk transparansi dan nilai
edukatif kepada konsumen. Kehadiran digital ini akan sangat membantu
memperluas jangkauan promosi sekaligus membangun brand awareness
secara lebih cepat.

Pelatihan Pemasaran untuk Pemilik dan Karyawan

Kurangnya keterampilan dalam bidang promosi digital harus diatasi dengan
mengadakan pelatihan yang difokuskan pada pemasaran UMKM. Pelatihan
dapat meliputi pembuatan konten visual, copywriting promosi, manajemen
media sosial, serta penggunaan platform marketplace. Pelatihan ini bisa
difasilitasi melalui kerja sama dengan Dinas Koperasi dan UKM,
universitas, atau lembaga pendamping UMKM.

Peningkatan Kualitas Kemasan dan Identitas Produk

Kemasan produk saat ini masih sangat sederhana dan belum mencerminkan
nilai profesionalisme maupun keunikan produk lokal. Usaha Sumber Rezeki
disarankan untuk mendesain ulang kemasan dengan tampilan yang menarik,
mencantumkan informasi penting seperti label halal, izin PIRT, informasi
gizi, dan identitas merek yang konsisten. Kemasan yang menarik akan
memberikan kesan pertama yang positif kepada konsumen dan
meningkatkan daya saing di pasar.

Penguatan Hubungan dengan Konsumen melalui Program Loyalitas

Untuk mempertahankan pelanggan lama dan menarik pelanggan baru, usaha
ini dapat menciptakan program loyalitas seperti diskon untuk pembelian
ulang, program “beli 10 gratis 17, atau pemberian souvenir kecil bagi
pelanggan yang merekomendasikan produk ke orang lain. Strategi ini akan
memperkuat hubungan jangka panjang dengan pelanggan dan meningkatkan

repeat order.
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5. Menjalin Kemitraan dan Memperluas Saluran Distribusi
Usaha Sumber Rezeki dapat memperluas distribusi produk melalui kerja
sama dengan toko oleh-oleh, warung makan lokal, swalayan, atau reseller.
Selain itu, menjual produk melalui marketplace seperti Tokopedia, Shopee,
dan TikTok Shop juga dapat menjadi solusi cerdas untuk memperluas pasar.
Hal ini juga dapat menjadi strategi untuk menjangkau pasar luar daerah
secara efisien tanpa memerlukan banyak modal tambahan.

6.  Aktif dalam Event dan Pameran UMKM
Pemerintah daerah dan instansi lainnya sering menyelenggarakan pameran,
bazar, atau festival UMKM. Usaha Sumber Rezeki sebaiknya aktif
berpartisipasi dalam kegiatan semacam ini untuk memperkenalkan
produknya kepada masyarakat luas, menjalin networking bisnis, serta
membangun citra merek sebagai usaha lokal yang unggul.

7. Meningkatkan Legalitas Produk dan Reputasi Usaha
Legalitas seperti sertifikat halal, izin PIRT, dan NIB bukan hanya
formalitas, melainkan menjadi salah satu indikator profesionalisme dan
jaminan mutu di mata konsumen. Legalitas yang lengkap juga membuka
peluang untuk kerja sama dengan distributor besar dan menjual produk ke
pasar modern seperti minimarket dan toko retail.

8.  Menyusun Rencana Promosi Terpadu dan Berkelanjutan
Promosi tidak dapat dilakukan secara insidental atau hanya saat penjualan
menurun. Diperlukan rencana promosi yang terstruktur dengan tujuan
jangka pendek, menengah, dan panjang. Rencana ini perlu mencakup
pemetaan target pasar, pemilihan media promosi, anggaran, kalender
kegiatan promosi, serta evaluasi berkala atas efektivitas strategi yang
diterapkan.

Dengan menerapkan saran-saran di atas, diharapkan usaha Sumber Rezeki mampu

keluar dari ketergantungan pada promosi tradisional dan bergerak menuju pola

promosi yang adaptif, dinamis, dan inovatif. Hasil penelitian ini juga diharapkan

dapat menjadi rujukan bagi pelaku UMKM lainnya yang memiliki tantangan
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serupa, serta dapat dijadikan sebagai landasan untuk merumuskan kebijakan atau
program pembinaan UMKM secara lebih terarah dan berdampak nyata.
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