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Strategi pemasaran merupakan kegiatan untuk mencapai
tujuan tertentu dari pemasaran dan suatu rencana yang .
komprehensif, menyeluruh, dan menyatu dalam bidang
pemasaran dan menciptakan nilai bagi pasar sasaran.
Strategl pemasaran dibagi menjadi 2 ialah strateqg!
pemasaran konvensional dan strategi pemasaran syariah
(Islam)

Teknik strategi pemasaran yang paling efektif adalah dengan
- memanfaatkan media internet, seperti Instagram, Facebook,
YouTube, WhatsApp, dan lain sebagainya,



Terdapat 3 Rumusan Masalah pada jurnal yaitu

.

1.Mengetahui tentang bagaimana perbandingan atau keunggulaﬁx\.\\\_
antara strategi pemasaran konvensional maupun syariah pada pelaku
UMKM g
2.Mengetahul tentang bagaimana cara meningkatkan pengetahuan
tentang strategi pemasaran yang efektif untuk UMKM

3.Mengetahui strategi pemasaran seperti apa yang bisa digunakan
dalam Usaha Mikro dalam menarik minat konsumen agar membeli

produk



Penelitian inl menggunakan metode Systematlc therature L
Review yang bertujuan untuk mengidentifikasi,
mengevaluasi dan menginterpretasikan hasil penelitian
yang terkait dengan rumusan masalah penelitian tertentu.
Tahapan penelitian inl mengadopsi metode Preferred
Reporting ltems for Systematic Reviews and Meta-
analyses. Prosedur penelitian ini memilik 4 tahapan yang
terdiri dari identification, screening, eligibility, dan inclusion



Strategi Pemasaran memiliki tujuan untuk mengubah suatu orientasi
falsafah Karena perubahan karakteristik pasar saat ini yang
cenderung muncul, pemasaran lain terbukti tidak efektif dalam
menyelesaikan sejumlah masalah dan perlu dilakukan reorientasi
filosofi manajemennya, Peningkatan populasi, daya beli, hubungan
dan komunikasi, kemajuan teknis, dan perubahan lain dalam
lingkungan eksternal pasar semuanya berkontribusi terhadap
perubahan ini.



A. Pengertian UMKM |
UMKM adalah Usaha Mikro, yaitu usaha yang menguntungkan yang dlm*hkl
oleh perseorangan dan memenuhi persyaratan Usaha Mikro berdasarkan
Undang-Undang ini.

B.Pemasaran Konvensional adalah suatu metode mengkomunlka5|kan suatu
produk kepada pelanggan sambil menunggu (offline), dengan menggunakan
prosedur standar yang telah diikuti selama bertahun-tahun. Agar efektif,
diperlukan keterampilan komunikasi dan persuasi yang kuat.

C.Pemasaran syariah dilakukan sesuai dengan prinsip-prinsip Islam yang
dianut oleh Rasulullah SAW. Oleh karena itu, prinsip intinya adalah kejujuran
dan integritas, yang mencegah pemasar berbohong dan memastikan bahwa
pelanggan hanya membeli barang yang benar-benar mereka butuhkan, bukan
hanya karena mereka tertarik dengan diskon atau barang gratis.



Strategi pemasaran produk UMKM berupa suatu konsep yang dlmana \
keberhasilan didalam suatu organisasi untuk tercapainya suatu-tujuan dlpengaruhr-\
adanya kemampuan di dalam mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan sasaran.
pelanggannya dan memberikan suatu kepuasan yang diharapkan secara efekti‘f\..___
dan efisien serta harus menjaga loyalitas terhadap pelanggan.dari 20 artikel yang .
telah direview didapatkan 90 % didalam strategi pemasaran menggunakan 4P
yaitu : Product (produk), Place (Tempat), Price (Harga), Promotion (promosi), |
karena dari keempat faktor ini saling memperkuat dan jika dikoordinasikan dengan
baik akan meningkatkan daya tarik kepada pembeli terhadap penjualan produk
dan 10% menggunakan keunggulan didalam kualitas pelayanan yang disediakan.
Kemudian pada kegiatan promosi terhadap UMKM untuk mencapai target
pemasaran tidak hanya menggunakan offline saja tetapi menggunakan sistem
media online seperti whatsapp,instagram dll.



Penelitian ini dilakukan supaya penulls '
mengetahul gimana pelaku UMKM yang ada d|
Indonesia terkait memasarkan produknya dan
mengetahul keunggulan pada strategi pemasaran
konvensional maupun syariah pada pelaku
UMKM.
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