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Abstrak 
 

Bisnis tidak dapat dipisahkan dengan kehidupan manusia, bahkan bisnis merupakan salah satu 
kegiatan yang populer dalam kehidupan sehari-hari manusia. Setiap hari manusia melakukan kegiatan 
bisnis. Manusia berperan sebagai produsen, perantara, maupun konsumen. Produsen menghasilkan 
produk dalam kegiatan bisnis, dimana produk tersebut akan menghasilkan keuntungan dan nilai tambah 
bagi konsumen. seiring dengan perkembangan zaman, maka dewasa ini seorang pembisnis tidak hanya 
dituntut untuk memiliki keberanian untuk mengambil tindakan bisnis, namun juga pengetahuan dan 
wawasan yang mendukung, sehinga keputusan bisnis yang diambil bisa diminimalkan resikonya, dan 
dioptimalkan keuntungannya Bentuk bisnis salah satunya yaitu UMKM, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 
(UMKM) memiliki peranan penting dalam peningkatan perekonomian daerah maupun perekonomian 
suatu negara. Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui dengan penerapan bauran pemasaran 
(Marketing Mix) pada UMKM. Marketing mix merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang sangat 
menentukan keberhasilan suatu perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan tersebut. Dalam 
marketing mix terdapat variable-variabel yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni 
produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi yang dapat menciptakan dan mendorong 
terciptanya pembeli. Model penelitian ini adalah model kualitatif yang lebih menekankan kepada 
penguatan strategi pemasaran dengan marketing mix. Pendekatan penelitian adalah sosiologis dan 
ekonomis yaitu mencermati perilaku masyarakat (konsumen) dengan memperhatikan kemampuan 
ekonomi masyarakat. Hasil penelitian diupayakan untuk dipublikasikan pada jurnal nasional atau buku, 
sehingga dijadikan rujukan dalam menghadapi permasalahan-permasalahan di bidang pemasaran. 

 
Kata kunci : Marketing Mix, Pengusaha, UMKM 
 
Pendahuluan 

 
Bisnis tidak dapat dipisahkan dengan kehidupan manusia, bahkan bisnis merupakan salah satu 

kegiatan yang populer dalam kehidupan sehari-hari manusia. Setiap hari manusia melakukan kegiatan 
bisnis. Manusia berperan sebagai produsen, perantara, maupun konsumen. Produsen menghasilkan 
produk dalam kegiatan bisnis, dimana produk tersebut akan menghasilkan keuntungan dan nilai tambah 
bagi konsumen. seiring dengan perkembangan zaman, maka dewasa ini seorang pembisnis tidak hanya 
dituntut untuk memiliki keberanian untuk mengambil tindakan bisnis, namun juga pengetahuan dan 
wawasan yang mendukung, sehinga keputusan bisnis yang diambil bisa diminimalkan resikonya, dan 
dioptimalkan keuntungannya. 

Bentuk bisnis salah satunya yaitu UMKM, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki 
peranan penting dalam peningkatan perekonomian daerah maupun perekonomian suatu negara. Menurut 
Tambunan (2012) di Indonesia, UMKM terbukti memiliki peran yang penting dalam mengatasi akibat dan 
dampak dari krisis ekonomi yang terjadi pada tahun 1997 yang mana banyak dari perusahaan-
perusahaan besar mengalami kebangkrutan, sedangkan UMKM mampu bertahan dengan kondisi krisis 
tersebut. Selain itu, sektor ini mampu meningkatkan pendapatan per kapita atau Produk Domestik Bruto 
(PDB) masyarakat karena mampu menyerap tenaga kerja yang cukup banyak.  

UMKM diatur dalam undang-undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2008 tentang UMKM. 
Dalam Bab 1 (Ketentuan Umum), Pasal 1 dari undang-undang tersebut, dinyatakan bahwa usaha mikro 
adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi 
kriteria usaha mikro sebagaimana diatur dalam undang-undang tersebut. Usaha kecil adalah usaha 
ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang 
bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha mikro atau usaha besar yang memenuhi kriteria 
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usaha kecil sebagaimana dimaksud dalam undang-undang tersebut. Usaha menengah adalah usaha 
ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang 
bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha mikro, usaha kecil atau usaha besar yang 
memenuhi kriteria usaha menengah sebagaimana dimaksud dalam undangundang Nomor 20 Tahun 2008 
tentang UMKM. Di dalam undang-undang tersebut, kriteria yang digunakan untuk mendefinisikan UMKM 
seperti yang tercantum dalam pasal 6 adalah nilai kekayaan bersih atau nilai asset, tidak termasuk tanah 
dan bangunan tempat usaha, atau hasil penjualan tahunan. Dengan kriteria ini, usaha mikro adalah unit 
usaha yang memiliki nilai aset paling banyak Rp 50.000.000,00 atau dengan hasil penjualan tahunan 
paling banyak Rp 300.000.000,00. Usaha kecil dengan nilai aset lebih dari Rp 50.000.000,00 sampai 
dengan paling banyak Rp 500.000.000,00 atau memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp 
300.000.000,00 hingga maksimum Rp 2.500.000.000,00. Usaha menengah adalah perusahaan dengan nilai 
kekayaan bersih lebih dari Rp 500.000.000,00 hingga paling banyak Rp 10.000.000.000,00 atau memiliki 
hasil penjualan tahunan di atas Rp 2.500.000.000,00 sampai paling tinggi Rp 50.000.000.000,00 
(Tambunan, 2012).  

Pemerintah memberi perhatian yang sangat besar terhadap perkembangan UMKM agar dapat 
bertahan dalam krisis global. Berbagai inisiatif selalu diusahakan oleh pemerintah melalui Kementrian 
Negara Koperasi dan Usaha Kecil Menengah agar semakin banyak individu mau menekuni dunia 
wirausaha dalam bentuk pendirian UMKM. Perhatian pemerintah terhadap UMKM yang sangat besar 
merupakan langkah strategis yang tepat dibutuhkan bangsa Indonesia. Keseriusan kepedulian pemerintah 
terhadap UMKM dengan program-program untuk menumbuh kembangkan UMKM di Indonesia. Meskipun 
dukungan pemerintah Indonesia sangat besar untuk menjadikan UMKM berhasil dan berkembang bukan 
berarti tanpa kendala. Menurut Tambunan (2002) faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keberhasilan 
usaha adalah kualitas SDM yaitu termasuk perilaku pelaku usaha dan modal usaha. 

Menurut Tambunan (2002), kualitas SDM yaitu termasuk perilaku pelaku usaha dapat 
mempengaruhi keberhasilan usaha. Kasmir (2017) usaha dapat dikatakan berhasil jika para pelaku usaha 
memiliki karakteristik kepribadian yang jujur, kreatif dan inovatif untuk membangun sebuah kepercayaan 
terhadap konsumen, semakin banyak motivasi dan perilaku baik yang dimiliki oleh seorang 
mengembangkan usahanya. pelaku usaha maka semakin besar pula kemungkinan sebuah UMKM dapat 
berkembang. Untuk mengembangkan suatu UMKM agar usahanya berhasil, pelaku usaha harus dapat 
berpikir kreatif dan inovatif untuk lebih mengembangkan usahanya. 

Menurut Tambunan (2002), kekuatan modal dapat mempengaruhi keberhasilan usaha. Modal 
usaha mutlak diperlukan untuk melakukan kegiatan usaha. Oleh karena itu diperlukan sejumlah dana 
sebagai dasar ukuran finansial atas usaha yang dilakukan. Sumber modal usaha dapat diperoleh dari 
modal sendiri, bantuan pemerintah, lembaga keuangan baik bank dan lembaga non bank. Modal adalah 
faktor usaha yang harus tersedia sebelum melakukan kegiatan. Besar kecilnya modal akan mempengaruhi 
perkembangan usaha dalam pencapaian pendapatan (Riyanto, 2001).  

Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu mendukung dan memasarkan produk adalah 
pengunaan marketing mix (bauran pemasaran) yang meliputi Product, Price, Promotion, dan Place 
Dengan demikian, faktor yang ada dalam Bauran Pemasaran (Marketing Mix) merupakan variabel-
variabel yang diharapkan mampu menciptakan kepuasan konsumen atau dengan kata lain variable-
variabel tersebut akan mempengaruhi kepuasan konsumen dalam membeli suatu produk. Kepuasan 
pelangan akan berimbas kepada loyalitas pelangan, sehinga usaha yang dibangun akan terus bertahan dan 
berkembang. 
Marketing mix merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang sangat menentukan keberhasilan suatu 
perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan tersebut. Dalam marketing mix terdapat variable-variabel 
yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni produk, struktur harga, kegiatan promosi 
dan sistem distribusi yang dapat menciptakan dan mendorong terciptanya pembeli.  
 
Tinjauan 
 

Pengertian Manajemen Pemasaran menurut Assauri (2013:12), adalah “Manajemen pemasaran 
merupakan kegiatan penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian program-program 
yang dibuat untuk membentuk, membangun, dan memelihara keuntungan dari pertukaran melalui 
sasaran pasar guna mencapai tujuan organisasi (perusahaan) dalam jangka Panjang”. Menurut Farida 
(2016) bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran terkendali yang dipadukan 
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan di pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari 
semua hal yang bisa dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya. Yang 
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dikelompokkan dalam tujuh variabel dikenal dengan P yaitu, “produk (product), harga (price), tempat 
(place), promosi (promotion), manusia (people), proses (process), dan bukti fisik (physical evidence)”. 
 
 
Metode 
 
Metode yang digunakan adalah metode penelitian deskriptif analisis. Metode deskriptif merupakan 
metode penelitian yang digunakan untuk menggambarkan masalah yang terjadi pada masa sekarang atau 
yang sedang berlangsung. Metode penelitian deskriptif bertujuan untuk menggambarkan sifat sesuatu 
yang tengah berlangsung pada saat riset dilakukan, dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala 
tertentu. Ciri-ciri dari metode deskriptif seperti yang dikemukakan oleh Nasution (2003:61) yaitu 
Memusatkan diri pada pemecahan-pemecahan masalah yang ada pada masa sekarang atau masalah-
masalah yang teknik. Data dikumpulkan mula-mula disusun, dijelaskan dan kemudian dianalisa, oleh 
karena itu metode ini sering disebut metode deskriptif.. Adapun yang menjadi landasan peneliti 
menggunakan metode deskriptif, yaitu:Penelitian ini mengungkap masalah-masalah yang terjadi pada 
masa sekarang, Memudahkan peneliti dalam pengolahan data karena data yang terkumpul bersifat sama 
dan Metode ini sekain dapat mengumpulkan data, menganalisis data, menginterpretasikan data, serta 
datanya dapat disimpulkan. 
 
 
Hasil dan pembahasan 
 

Penerapan bauran pemasaran (marketing mix) pada UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah 
Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan agar tercapainya tujuan pemasaran suatu 
perusahaan. Peran pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa hingga ke tangan 
konsumen, tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat memberikan kepuasan kepada 
pelanggan dan perusahaan dapat menghasilkan laba. Marketing mix mempunyai peran pertukaran 
dimana konsumen dapat membeli produk yang berasal dari produsen, baik itu dengan menukar uang 
dengan produk atau melakukan pertukaran produk dengan produk untuk digunakan sendiri ataupun 
untuk dijual kembali. UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah UMKM yang menjual keripik yang berbahan 
dasar. Dalam meningkatkan penjualan, usaha UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah harus mampu 
membaca situasi pemasaran untuk dapat meningkatkan penjualan dimana dalam penerapannya perlu 
dilakukan strategi pemasaran yang salah satunya adalah marketing mix. penganalisaan pada faktor-faktor 
yang berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. 

Marketing mix memiliki tujuan, salah satunya yaitu periklanan. Periklanan merupakan salah satu 
kegiatan penting dalam marketing mix yang bertujuan untuk memberikan informasi tentang produk 
kepada konsumen. Dalam menjalankan marketing mix yaitu periklanan,  UMKM Keripik Pisang Mamah 
Berkah melakukan promosi produk diberbagai media sosial. Promosi itu dilakukan untuk mendorong 
pembelian produk-produk di UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah. Sasaran dari pemasaran sendiri yaitu 
menarik pelanggan baru, menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan murah, 
mempromosikan secara efektif serta mempertahankan pelanggan yang sudah ada dengan tetap menjaga 
kepercayaan untuk kepuasan pelanggan. Toko online ini melakukan marketing mix-nya dengan alat 7P 
yaitu product, promotion, price, place, people, process dan physical evidence. Adapun penerapan strategi 
marketing mix menggunakan 7P adalah sebagai berikut: 

Product (Produk). Strategi marketing mix, variabel produk merupakan unsur yang paling penting, 
karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan dihasilkan 
dan dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta pentuan harga dan cara 
penyalurannya. Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan penyediaan produk yang tepat 
bagi pasar yang dituju, sehingga dapat memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan 
keuntungan usaha dalam jangka panjang, melalui peningkatan penjualan dan peningkatan pangsa pasar. 
Penetapan harga merupakan salah satu keputusan terpenting dalam pemasaran. Harga merupakan satu-
satunya unsur pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi suatu usaha. Harga 
merupakan unsur marketing mix yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat. Harga juga 
merupakan suatu nilai yang dijadikan patokan nilai suatu barang. Penetapan harga dalam suatu usaha 
akan menentukan posisi persaingan dan mempengaruhi tingkat penjualan produk.  

Tingkat harga yang ditetapkan akan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Selain itu secara tidak 
langsung mempengaruhi biaya karena kuantitas yang terjual berkaitan dengan efisiensi produksi. Oleh 
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karena itu keputusan strategi dan penetapan harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan. 
UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah, harga produk  disesuaikan dengan kebutuhan seperti biaya bahan 
baku dan pengemasan.Demikian pula sarana dan prasarana harus memberikan rasa yang aman dan 
nyaman kepada seluruh konsumen. Tempat merupakan salah satu yang terpenting dalam marketing mix 
karena produk-produk tersebut dapat diketahui dan mudah didapat oleh konsumen salah satunya melalui 
tempat/saluran distribusi.  Tempat usaha UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah dilakukan berbagai lokasi, 
seperti bazar, koperasi dan pameran usaha.Promosi merupakan aktivitas yang mengkomunikasikan 
keunggulan produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk membeli produk pada suatu usaha, aktivitas 
ini mempengaruhi konsumen agar konsumen tertarik dan berminat untuk membeli produknya. 
Bagaimanapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarkannya dan tidak 
yakin bahwa produk itu akan berguna bagi konsumen, maka konsumen tidak akan pernah membelinya. 
Promosi bertujuan untuk mengenalkan, menyebar luaskan informasi tentang hasil dari suatu usaha, untuk 
mempengaruhi atau membujuk pasar konsumen agar produknya dapat diketahui dan diterima oleh 
konsumen. UMKM Keripik Pisang Mamah Berkah melakukan kegiatan promosi secara online melalui 
media sosial, seperti Whatsapp dan Instagram. Promosi secara online terbilang efektif karena sifatnya 
yang cepat dan mudah di akses oleh calon konsumen. Kegiatan promosi produk UMKM Keripik Pisang 
Mamah Berkah dilakukan melalu status Whatsapp dan Instagram dengan caption yang menarik serta 
gambaran produk yang sangat jelas. 
 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang maka dapat disimpulkan bahwa, UMKM Keripik Pisang Mama Berkah 
sudah menerapkan strategi marketing mix yang menggunakan variabel 7P yaitu product, price, place, 
promotion, people, process serta physical evidence yang dalam memasarkan produk disaat banyaknya 
pesaing usaha yang sama dan faktor-faktor pendukung penerapan marketing mix pada UMKM Keripik 
Pisang Mamah Brkah yaitu modal, tenaga kerja, bahan baku, pemasaran dan teknologi. 
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