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Abstract .  in facing challenges and at the same time increasing opportunities for msmes, it is necessary to strengthen and 

increase the potential of msmes in the basic or local sector. msmes in the local sector are an important fActor in 

economic development, including the development of the msme economy in kludan village. in this study, we will 
examine more deeply about local products, namely bags and suitcases in kludan village. the research method used 

in this study is a qualitative research method. the reason researchers use qualitative methods is because they want 

to analyze the application of digital marketing in marketing strategies with a swot analysis approach. the focus of 

this study is digital marketing as a marketing strategy for local village products to increase the competitiveness of 

tasidan koper msmes in kludan village, tanggulangin district with a swot analysis approach. the results of this study 

indicate that msmes in kludan village need support from the government and institutions in increasing business 

competitiveness. training and mentoring to strengthen technical and managerial skills and introduce the latest 

technology can help msmes face marketing challenges. in addition, forming a community of craftsmen and 

entrepreneurs to share knowledge and expand business networks is also very beneficial. 
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Abstrak . Dalam menghadapi tantangan dan sekaligus menambah peluang bagi UMKM, maka di perlukan penguatan serta 

peningkatan potensi UMKM di sektor dasar atau lokal. UMKM di sektor lokal merupakan faktor penting dalam 

perkembangan perekonomian, termasuk perkembangan perekonomian UMKM di Desa Kludan. Dalamipenelitian 

ini akanimengkaji lebihidalam tentangiproduk lokalidesa yaitu tas dan koper yang beradaidi DesaiKludan. 

Metodeipenelitian yangidigunakan dalamipenelitian ini adalahimetode penelitianikualitatif. Alasan peneliti 

menggunakan metode kualitatif karena ingin menganalisis penerapan digital marketing dalam startegiipemasaran 

denganipendekatan analisisiSWOT.  Fokusipenelitian ini adalahidigital marketingisebagai strategiipemasaran 
produkilokal desaiuntuk meningkatkani daya saingi UMKM Tasidan Koperidi DesaiKludan Kecamatani  

Tanggulangin denganipendekatan AnalisisiSWOT. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa UMKM di Desa Kludan 

perlu dukungan dari pemerintah dan lembaga dalam meningkatkan daya saing bisnis. Pelatihan dan pendampingan 

untuk memperkuat keterampilan teknis dan manajerial serta memperkenalkan teknologi terbaru dapat membantu 

pelaku UMKM menghadapi tantangan pemasaran. Selain itu, membentuk komunitas pengrajin dan pengusaha 

untuk berbagi pengetahuan dan memperluas jaringan bisnis juga sangat bermanfaat. 
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I.PENDAHULUAN 

 
iiMenurutiUndang-UndangiRepublikiIndonesiaiNo. i20 Pasal 1iTahuni2008itentangiUsahaiMikro, iKecil, 

daniMenengahimakaipengertianiUMKMisebagaiiberikut : i (1) iUsahaiMikro adalahiusaha produktifimilik orang 

peroranganidan/atau badaniusaha peroranganiyang memilikiikriteria usahaimikro sebagaimanaidiatur dalamiUU 

tersebut; (2) iUsaha Keciliadalah usahaiekonomi produktifiyang berdiriisendiri, yangidilakukan olehiperorangan 

atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, 

atauimenjadi bagianibaik langsungimaupun tidakilangsung dariiUsaha Menengahiatau UsahaiBesar yangimemenuhi 
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kriteriaiUsahaiKecil sebagaimanaidimaksud dalamiUndang-Undang ini; (3) iUsaha Menengahiadalahiusaha 

ekonomiiproduktif yangiberdiri sendiri, iyang dilakukanioleh orang peroranganiatau badaniusaha yangibukan 

merupakanianak perusahaaniatau cabangiperusahaan yangidimiliki, idikuasai, iatau menjadiibagian baikilangsung 

maupunitidak langsungidengan UsahaiKecil atau UsahaiBesar denganijumlah kekayaanibersih atauihasilipenjualan 

tahunanisebagaimanaidiatur dalamiUndangiUndang ini; (4) iUsahaiBesar adalahiusaha ekonomiiproduktif yang 

dilakukanioleh badaniusaha denganijumlah kekayaanibersih atau hasilipenjualan tahunanilebih besar dariiUsaha 

Menengah, iyang meliputiiusaha nasionalimilik negaraiatau swasta, iusahaipatungan, daniusaha asingiyang 

melakukanikegiatan ekonomiidi Indonesia; (5) iDunia Usahaiadalah UsahaiMikro, Usaha Kecil, iUsahaiMenengah, 

daniUsahaibesariyang melakukanikegiatan ekonomiidi Indonesiaidan berdomisiliidiiIndonesia[1].” 

“SektoriUsahaiMikro, Kecil dan Menengahitelahiberkontribusi signifikaniterhadap pertumbuhaniProduk 
DomestikiBruto (PDB) idalam limaitahun terakhir, denganipeningkatan kontribusiidari 57,84%imenjadii60,34%. 

Selain itu, iUMKM jugaitelah meningkatkanipenyerapan tenagaikerja domestik, imeningkatidari 96,99%imenjadi 

97,22%idalam periodeiyang sama.[2].” 

Dengan persentase tersebut yang signifikan diiIndonesia, sektor usahaimikro, ikecil, idanimenengah 

(UMKM) imemainkan peranipenting dalamimeningkatkan daya saingiperekonomian negara. Meningkatkan daya 

saing UMKM dapat dicapai melalui penerapan taktik pemasaran yang efektif. Strategi yang dapat diadopsi UMKM 

untuk meningkatkan daya saing mereka meliputi Pengakuan Merek yang Kuat, Segmentasi Pasar yang Tepat, Harga 

Kompetitif, Promosi Kreatif dan Efektif, Saluran Distribusi yang Ditingkatkan, Layanan Pelanggan Luar Biasa, 

Inovasi Produk, dan Aliansi Strategis. Dengan mengintegrasikan pendekatan pemasaran yang tepat, UMKM dapat 

meningkatkanidayaisaing merekaidalamilingkungan pasariyang semakinisengit danimemberikan kontribusiiyang 

lebih besar terhadap perluasan ekonomi nasional. 
 “SektoriUsahaiMikro, iKecil daniMenengah (UMKM) imemegang peranan strategis dalamiperekonomian 

Indonesia. iDengan melibatkani99,99% dari totalipelaku usaha, iUMKM memilikiipotensi besaridalam 

meningkatkan pertumbuhan ekonomi nasional. Jumlah pelaku usaha UMKM yang mencapai 56,54 juta unit juga 

menunjukkan skala usaha yang signifikan dan berpotensi meningkatkan kesejahteraan masyarakat. [3]. Dari data 

tersebut, maka memperluas akses pasar, baik Nasional maupun luar negeri, memang menjadi tantangan utama bagi 

UMKM. Di era globalisasi dan kemajuan teknologi, ada peluang besar untuk mengembangkanibisnisiUMKM 

denganimemanfaatkaniplatformie-commerce danijejaring sosial untukimemperluas jangkauanipasar. Denganiadanya 

ritelimodern yang berkembangipesat, UMKMiperlu memiliki strategi pemasaran yang tepat untuk bersaing dan 

memasarkan produknya di pasar lokal. Selain itu, mengambil langkah untuk memasuki pasar luar negeri juga 

merupakan langkah yang menjanjikan, meskipun membutuhkan penyesuaian dalam hal regulasi, kebijakan, dan 

standar internasional. Dengan memanfaatkan inovasi dan kerja sama yang kuat, UMKM dapat menghadapi 
tantangan ini dan membuka peluang baru untuk pertumbuhan bisnis mereka.” 

Dalam menghadapi tantangan dan sekaligus menambah peluang bagi UMKM, maka di perlukan 

penguatan serta peningkatan potensi UMKM di sektor dasar atau lokal. UMKM di sektor lokal merupakan faktor 

penting dalam perkembangan perekonomian, termasuk perkembangan perekonomian UMKM di Desa Kludan. 

Perkembangan UMKM yang menghasilkan produk lokal di Desa Kludan memang memiliki potensi besar dalam 

menggerakkan perekonomian lokal dan mempromosikan keberlanjutan serta kearifan lokal. Dengan 

mengembangkan produk lokal desa yang unik dan berkualitas, UMKM di Desa Kludan dapat memperluas pasar 

mereka, meningkatkan pendapatan, serta menjaga dan mempromosikan kearifan lokal serta keberagaman budaya 

desa mereka. Hal ini juga akan berdampak positif pada perekonomian yang keberlanjutan di Desa Kludan. 

Untuk meningkatkan peran UMKM di tingkat nasional dan lokal, diperlukan strategi pemasaran yang 

efektifidaniefisien sertaimengikutiiperkembanganiteknologi, termasuk teknologiiinformasi. Perkembangan teknologi 

informasi telah berlangsung dengan cepat dan signifikan dalam beberapa dekade terakhir, dan sekarang telah 
menjadi bagian integral dalam berbagai kegiatan bisnis. Oleh karena itu, ipengusaha UMKMiharus memanfaatkan 

teknologiiinformasi untukimeningkatkan efisiensiidan efektifitasioperasional bisnisimereka. Dalamipersaingan 

bisnisiyang sangatiketat, strategiipemasaran yangitepat digunakaniuntuk meningkatkanikesadaran pasaridan 

meningkatkanivolumeipenjualan..” 

Dalam eraidigital, penggunaaniteknologi informasiitelah menjadiisangat pentingiuntukimeningkatkan 

dayaisaingibisnis. Banyakipengusaha yangimenggunakaniteknologi informasiiuntuk meningkatkanikemampuan 

komunikasi, imeningkatkan aksesike pasar, dan meningkatkaniefisiensiioperasional. Salah satunyaimenggunakan 

media marketing atau digital marketing, Pemasaran digital merupakan pendekataniyang menggunakaniteknologi 

digitalidan platformionline untukimencapai tujuanipemasaran. Melalui media sosial, website, dan berbagai kanal 

online lainnya, perusahaan dapat mengoptimalkan visibilitasnya dan mencapai audiens target dengan lebih efektif. 

Strategi pemasaran digital sangat penting dalam konteks era digitalisasi saat ini, karena memungkinkan perusahaan 
untuk berinteraksi langsung dengan konsumen, mengukur hasil kampanye secara lebih akurat, dan menyesuaikan 

strategi dengan cepat berdasarkan analisis data yang mendalam. [4].  



iiPagei|i3 

 

[Copyright © Universitas Muhammadiyah Sidoarjo.This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY). 

The use, distribution or reproduction in other forums is permitted, provided the original author(s) and the copyright owner(s) are credited and that the original 

publication in this journal is cited, in accordance with accepted academic practice. No use, distribution or reproduction is permitted which does not comply 

with these terms.] 

“pemasaran online yaitu strategi untuk mempromosikan produk atau layanan dengan menggunakan 

platform internet. [5]. digitalimarketing adalahikegiatan pemasaranItermasuk brandingI(pengenalan merek)Iyang 

menggunakanIberbagai mediaIberbasis webIseperti blog, website,Ie-mail, adwords,Ijejaring sosial dan tentu 

sajaIdigital marketing bukanIhanya berbicara tentangIinternetImarketing tapi lebih dari itu [6].IDigitalImarketing 

suatuIistilah yang merujuk padaIkegiatan pemasaranIbarang atau jasaIyang memanfaatkanIteknologiIdigital untuk 

mempromosikan,Imeningkatkan arusIpenjualan, danImeningkatkan minatIpembeli [7].IDigitalImarketing 

berpengaruhIpositif danIsignifikan dalamIpeningkatan kinerjaIpenjualanIUMKM. 70%IPengusahaIkreatif 

mengatakanIdigitalImarketing akan menjadiIplatformIkomunikasi utama dalamIpemasaran, dan offlineIstore akan 

menjadi pelengkap, dikarenakanIkemudahan dan kemampuan digitalImarketing dalamImenjangkau lebihIbanyak 

konsumen [8]. Hal ini mendukungIpernyataan dari sumber sumberIsebelumnya, sehingga digitalImarketing 

merupakan suatuIcara dan strategiIpemasaran yang dapatImenjangkau aksesIkonsumen yang tidak bisaIdijangkau 
menggunakan pemsaranIonline. DigitalIMarketing bisa lewatIe-commerce serta mediaIsosial yang semakin 

meningkatIpengunanya di setiapIwaktu.”  

MediaIsosial merupakan pintuImasuk bagi sebuahIusaha untuk memasuki ranahIdigital gunaImencapai 

targetIpasar yang lebihIluas yang sulit dijangkauIdalam duniaInyata. DigitalImarketing adalahIstrategiIpemasaran 

atau promosiIsuatu merekIatau produkImenggunakan platformIdigital atauIinternet, dengan tujuanImenarik 

perhatianIkonsumen dan calonIkonsumen secaraIefisien. Dampaknya, perusahaanIbersaing untukImenciptakan 

kontenIyang menarik dalamIupaya pemasaranImereka di duniaIdigital. 

“Secara garisIbesar mediaIyang dapat dimanfaatkanIdalam digitalImarketing di era moderrnIini 

diantaranyaIwebsite, social media,Ie-commerce, dan sebagainya. BerdasarkanIhasil surveyIditemukan bahwaIdari 

total 277,7 jutaIjiwa di IndonesiaItahun 2022, sebanyakI204,7ijuta jiwaiyang menggunakaniInternet, dani191,4ijuta 

jiwaidiantaranyaisebagai penggunaimediaIsocialiaktif [9].  

 
Gambar [10]. www.wearesocial.com (2019) 

Gambar di atas merupakan hasil survei yang dilakukan oleh We Are Social. Hasil menunjukkan bahwa dari 

pelaku kegiatan e-commerce, sebesar 45% melakukan pencarian produk atau layanan yang ingin dibeli. Sebesar 

45% mengunjungi toko online. Sebesar 40% melakukan pembelian produk atau pelayanan secara online melalui e- 

commerce. Selain itu, riset Google dan Tamasek, dalam laporannya e-Conomy SEA 2018, menyatakan bahwa Gross 

Merchandise Value atau GMV Industri e-commerce Indonesia merupakan yang tertinggi di Asia Tenggara 

mengalahkan Malaysia, Filipina, Singapura, Thailand, dan Vietnam [11]. Hal ini menunjukkan semakin 

meningkatnya jumlah pengguna e-commerce di indonesia sehingga semakin besar potensi – potensi yang dapat di 

tingkatkan dalam digital marketing. Serta peluang yang dari besarnya pengguna e-commerce maka semakin besar 

potensi ekonomi dalam UMKM di indonesia. Hal ini menunjukkan aktivitas pemasaran digital memainkan peran 

yang sangat signifikan dalam meningkatkan penjualan suatu merek atau produk di era saat ini. Denganisemakin 
banyaknyaiorang yang menghabiskaniwaktu onlineidan menggunakan berbagaiiplatform digitaliseperti 

mediaisosial, situsiweb, dan mesinipencari makaipemasaran digitalitelah menjadi salah satuialat utama bagiiUMKM 

untukimencapai dan berinteraksi dengan konsumen di berbagai daerah.” 

Digitalimarketing memilikiibanyak kelebihanijika dibandingkanidengan strategiipemasaranikonvensional 

(offlineimarketing), diantaranyaidalam halimeasurement atauitolak ukurikeberhasilan dariisebuah strategii[4]. 

Sehinggaidigital marketingimemungkinkan pengusahaiuntuk memonitoridan memenuhiikebutuhan sertaikeinginan 

calonikonsumen denganilebih efisien, sementaraicalon konsumenidapat denganimudah mencariidan memperoleh 

informasiiproduk melaluiiinternet, menyederhanakaniproses pencarianimereka. 

“Pemasaraniyang dilakukanisecara onlineidengan pemanfaatanitekonologi digitalidapatimemningkatkan 

penjualaniproduk, hal iniidikarenakan perilakuikonsumen saat iniiyang lebih menyukaiipembelian melaluiionline. 

Pemasaranidigital dipercayaidapat meningkatkanijangkauan pemasaraniperusahaan yang tidakibisa dijangkauijika 
menggunakanipemasaran secaraioffline [12]. Hal ini menjelaskanibahwa pemasaranisecara onlineiatauidigital 
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marketingimulai diminatiioleh masyarakatiumum karenaimudah diaksesioleh semui orang dan berbagaiikalangan, 

ini jugaimerupakan kelebihaniyang di milikiioleh pemasaranisecaraionline.” 

“StrategiiPemasaraniadalah salah satuicara memenangkanikeunggulan bersaingiyangiberkesinambungan, 

baik ituiuntuk perusahaaniyang memproduksiibarang atauijasa [13]. Sedangkatimenurut [14] Secaraiumum dapat 

didefinisikanibahwa strategiipemasaran itu adalahirencana tentangiserangkaian manuver, iyang mencakupiseluruh 

elemeniyang kasat mataimaupun yang tak-kasatimata, untuk menjaminikeberhasilan dalamimencapai tujuan. iDari 

penjelasaniberbagai sumberitersebut, bisaidi uraikan bahwaisuatu upayaiatau caraiuntuk mencapaiitujuan secara 

mutlakidalam kompetisiipemasaran.” 

Strategiipemasaran diperlukanipada berbagaiilini produkidanijasa. Strategiipemasaran produkiatauibarang 

berbedaidengan strategiipemasaranijasa. Bisnisijasa lebihicenderungimemberikan pelayananikonsumen yangidiukur 
dariitingkat kepuasanikonsumen yangidiperolehnya. Dalamiera yang serbaikompetitif iniiberbagai perusahaanisudah 

mulaiimelakukaniinovasi terhadapiberbagai strategiipemasaran.[4]. Dariiuraian tersebutistrategiipemasaran 

merupakanisalah satuikunci pentingidalam memenangkanikeunggulan bersaingiyang berkelanjutan, ibaikibagi 

perusahaaniatau umkmiyang memproduksiibarang maupunijasa. sehinggaistrategi pemasaranimemainkaniperan 

yang sangatipenting dalamimembantu perusahaanimemenangkan keunggulanibersaing danimencapaiikesuksesan 

jangkaipanjang, baikidalam memproduksiibarang maupunijasa. 

Strategiipemasaran digitalidapat berpengaruhihingga 78%iterhadapikeunggulan bersaingipelakuiUMKM 

dalamipemasaraniproduki[12]. Denganidemikian bahwaistrategi pemasaranisecara onlineibisaimeningkatkan 

keunggulanipemasaran dalam ipemasaran produkiUMKM. Hal iniisalah satunyaiterjadi di DesaiKludaniKecamatan 

TanggulanginiKabupateniSidoarjo, yangimerupakan salahisatu pusatiUMKM diidaerahitersebut. 

DesaiKludan diiKecamatan Tanggulangin, iKabupaten Sidoarjo, imemang menampilkanilanskap yang 
beragam dengan kombinasi wilayah pertanian dan non-pertanian. Adanya pasar, toko, dan perumahan menunjukkan 

adanya aktivitas ekonomi yang beragam di desa tersebut. Industri tas yang berbasis di Desa Kludan adalah contoh 

nyata dari UMKM yang beroperasi di sektor kerajinan. Skala rumah tangga dalam produksi tas memberikan 

kesempatan bagi masyarakat setempat untuk terlibat langsung dalam proses produksi dan memperoleh penghasilan 

tambahan.  

Dengan latar belakang masyarakat yang memiliki beragam jenis pekerjaan, seperti petani, pedagang, 

karyawan perusahaan, dan wiraswasta, industri pembuatan tas menjadi salah satu alternatif pekerjaan yang mampu 

meningkatkan pendapatan mereka. Para pengrajin tas di Desa Kludan dapat memanfaatkan keahlian dan sumber 

daya lokal yang tersedia untuk menghasilkan produk berkualitas dan bersaing di pasar. Hal ini tidak hanya membuka 

peluang ekonomi baru bagi mereka, tetapi juga menguatkan keragaman ekonomi di tingkat lokal dan memberikan 

kontribusi positif terhadap kesejahteraan komunitas secara keseluruhan. 
PemberdayaaniUsahaiMikro, iKecil, daniMenengahi (UMKM) seperti industriipembuatan tasidiiDesa 

Kludanitidak hanyaimemberikan manfaatiekonomi langsungibagi masyarakatisetempat, tetapi jugaisecara signifikan 

memperkuat potensi ekonomi lokal serta meningkatkan tingkat kesejahteraan secara menyeluruh. Dukungan yang 

diberikan oleh pemerintah daerah dan lembaga terkait, bersama dengan akses yang lebih luas ke pasar baik di 

tingkat lokal maupun nasional, merupakan elemen krusial dalam memajukan industri UMKM di Desa Kludan dan 

wilayah sekitarnya. 

 “Dari berbagai macamiUMKM yang berjalanidi DesaiKludan yaitu salahisatu diantaranyaiadalah industri 

tasiyang merupakaniindustri rumah tanggaiyang bergerak dibidangikerajinan. Salah satuiUMKM tersebutitepatnya 

beradaidiwilayahiDesaiKludan[15].” 

 

 

Gambar.[15].Tabel. iJumlah UMKM RumahiTangga DiiDesaiKludan  

 
“Berbagaiiorganisasi melakukanianalisis SWOTi (Strength, iWeakness, iOpportunity, iandiThreat) ipada 

tahapiperencanaan strategisidan mencobaimengidentifikasi danimemeriksa sumberidaya yangiada, baikisecara 

internalimaupunieksternal, untuk idapat mencariistrategi yangipaling sesuaiidengan kondisiiorganisasi saatini.[16] . 

Sehingga Analisis SWOT diharapkan mampu mengetahui strategi yang paling sesuai dan di harapkan. Karena 

AnalisisiSWOTiadalah analisisiyang secaraisistematis mengidentifikasiiberbagai faktoriuntuk membuatistrategi 

bisnis. iAlbert S. Humphreyiadalah orangipertama yang menggunakanianalisis SWOTiketika ia memulaiiproyek 

iNo. UMKM 2023 

1. imakanan daniMinuman 103 

2. iTekstil daniPakaian Jadi 25 

3. tas dan koper 82 

4. Kayu daniSejenisnya 24 

5. iKertas,iPercetakan ,Penerbitan/alat tulis 16 
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penelitianidi StanfordiResearchiInstitute padaitahuni60-an. Sejakisaat itu, ianalisis iniimulai dikenaliluas dan 

digunakanioleh paraipeneliti untukimengembangkaniusahaimereka [17].” 

AnalisisiSWOT dapatidimanfaatkan untukimengembangkan strategiiperusahaan, sesuai denganikekuatan 

dan kelemahaniperusahaan sertaibagaimana perusahaanidapat beradaptasiidengan peluangidan ancamanieksternal 

yangidihadapinya. Penelitianiterkait denganianalisis SWOTiuntuk pemasaranidigital perusahaanicukup banyak 

dilakukan. iMelakukan analisisiSWOT untukimengetahui strategiipemasaran yangiterbaik, baikisecaraionline 

maupun offline. Hasil analisis yang dilakukan berkesimpulan bahwa strategi pemasaran offline harus terus 

dilakukanisecara simultanidenganipemasaranionlinei[16]. Dari uraianitersebut dapatidi ketahui bahwaianalisis 

SWOTimemang merupakanialat yangiefektif untukimengidentifikasiifaktor-faktor internalidan eksternaliyang 

memengaruhi perusahaan, dan dapat menjadi landasan untuk merumuskan strategi pemasaran yang tepat. Dengan 

mempertimbangkanikekuatan danikelemahan internaliperusahaan sertaipeluang dan ancamanieksternal yang 
dihadapinya, iperusahaan dapatimengembangkan strategiiyang lebih adaptifidan responsifiterhadap kondisiipasar. 

Penelitian yang dilakukan terkait analisis SWOT untuk pemasaran digital telah memberikan kontribusi 

berharga bagi pemahaman industri serta mengaplikasikan analisis SWOT dapat membantu mereka menemukan 

strategiipemasaraniyang optimal, baikisecara onlineimaupunioffline. Penting untuk diingat bahwa dalam lingkungan 

yang terus berubah, strategi pemasaran perlu disesuaikan dengan kondisi pasar yang berkembang.disimpulkan  

bahwaistrategi pemasaranioffline harusidipertahankan secaraisimultan denganipemasaran onlineimenekankan 

pentingnya pendekatan yang terintegrasi dalam pemasaran. Keduanya saling melengkapi dan dapat memberikan 

dampak yang lebih besar ketika diterapkan bersama-sama. Ini menunjukkan bahwa perusahaan harus tetap 

mempertahankan keragaman strategi pemasaran mereka untuk mencapai audiens yang lebih luas dan 

memaksimalkan potensi pasar. 

Berdasarkaniuraian diatasimaka dalamipenelitian ini akanimengkaji lebihidalam tentangiproduk lokalidesa 
yaitu tasikulit yang beradaidi DesaiKludan. Serta dalam upaya untuk meningkatkan ekonomi desa maka dalam 

penelitian ini peneliti mengangkat judul “PenerapaniDigital MarketingiSebagai StrategiiPemasaran ProdukiLokal 

Desa UntukiMeningkatkan DayaiSaing UMKMidengan PendekataniAnalisisiSWOT”. 

II.METODE 

 

Metodeipenelitian yangidigunakan dalamipenelitian ini adalahimetode penelitianikualitatif. Metode 

penelitianikualitatif adalahiproses penelitianiyang didasarkanipada faktaisosial danialamiah (naturalistik) idengan 

penelitiisebagai instrumenikunci, dataideskriptif, tidakiberdasarkanianalisisistatistik, danidilaporkan secarainaratif 

[18]. Alasan peneliti menggunakan metode kualitatif karena ingin menganalisis penerapan digital marketing dalam 

startegiipemasaran denganipendekatan analisisiSWOT.  Fokusipenelitian ini adalahidigital marketingisebagai 

strategiipemasaran produkilokal desaiuntuk meningkatkanidaya saingiUMKM Tasidan Koperidi DesaiKludan 

KecamataniTanggulangin denganipendekatan AnalisisiSWOT.  
Lokasiipenelitian yang ditetapkanioleh penelitiiadalah UMKMiTas daniKoper DesaiKludaniKecamatan 

TanggulanginiKabupateniSidoarjo. iAlasanipeneliti memilihitempat lokasiitersebut karenaiUMKM TasidaniKoper 

DesaiKludaniKecamataniTanggulanginiKabupateniSidoarjo perluimendapat perhatianidan kajianidalam 

memasarkanipotensi produkilokal.  

Jenisidata yangidi gunakanidalam penelitianiini adalahijenis dataikualitatif yangidi perolehidari hasil 

observasii, iwawancara danidiskusi. Dalamipenelitian ini menggunakanisumber dataiprimer yangidi perolehidari 

hasiliobservasi, wawancaraidan FocusiGroupiDiscussion (iFGD). Sedangkaniuntuk informanikunci telahiditetapkan 

dan yangidianggap memilikiikontribusi pentingidalam pengumpulanidata. Dalamipenelitian ini informanikuncinya 

adalah H. Imam Zainudin Zuhri, Sos sebagai Kepala Desa Kludan, 3 perangkatidesa yaitu nadiful alim, virga 

prameswari dan dina febrianti, 8 pelakuiusaha/UMKM yaitu, muhammad iqbal, dwi triasari, sholahudin, kholiyas, 

agung fathoni, moh saiful, M. Khoirudin sugeng wiyono dan tokohimasyarakat adalah samsul huda sertaiAkademisi 
Dr. Hadiah Fitriyah, SE, M.Si. 

 “Teknikianalisis dataiyang digunakanidalam penelitianiini menggunakanireduksiidata, displayidata, dan 

conclusions, iyaitu reduksiidata berartiimemilih dan memilahidata yangimenjadi fokusipenelitian, Untuk 

menganalisisilebih dalamidigunakan salahisatu alatianalisis denganimetode SWOTi (Strength, iWeakness, 

Opportunity, iThreats). iSWOT adalahisuatu alatianalisis di dalamimanajemen perusahaaniatau dalamiorganisasi 

yang secaraisistematis dapatimembantu menyusunisuatu perencanaanidemi tercapainyaitujuan yang telahiditentukan 

(baikitujuan jangkaipendek maupunijangkaipanjang). AnalisisiSWOT adalahipenafsiran atasihasil pengenalan 

situasi, iuntuk memastikanisuatu perencanaanidemi tercapainyaitujuan yang telahiditentukan (baikitujuanijangka 

pendekimaupun jangkaipanjang)[19]. sedangkanidisplay dataiadalah (penyajianidata) tahapisetelah reduksiidata, hal 

ini dilakukanidalam bentukiuraian/deskripsi, ibagan, ihubungan antarikategori danisejenisnya[20]. iDengan 

menyajikan hasilianalisis SWOTidan hasil dariiwawancara sertaiFGD denganiinformanikunci. iKemudian 
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melakukaniconclusions atau menarikikesimpulan. Dan selanjutnyaiuntuk keabsahanidata menggunakani teknik 

‘triangulasi’i. iTriangulasi adalahiteknik pemeriksaanikeabsahan dataimelalui lebihidari satuimetodeisebagai 

pembanding. iMisalnya, mengecekiulang hasiliwawancara yangisudah adaidengan caraikroscek. Atauimenggunakan 

metodeilain sebagaiipenguatimetode yangisudahiada [19]. Padaipenelitian ini, akanidilakukanipemeriksaanisumber. 

sehinggaipeneliti akanimelakukanipembandingan sertaipengecekan ulani tingkat kepercayaanisuatu informasiiyang 

di dapatipada sumberisumber dataiyang telahidiambil (iinforman, ipengamatan, iwawancara, dan jugaidata dari 

sumberidokumentasi).” 

 

 

III.  HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Desa Kludan terletak di Kecamatan Tanggulangin, Jawa Timur, yang merupakan tempat tinggal bagi 

sekitar 4957 jiwa penduduk. Desa ini memiliki reputasi sebagai sentra utama dalam pembuatan dan penjualan Tas 

serta Koper. Sejak tahun 1980, Desa Kludan telah menjadi pusat kegiatan ekonomi dengan keberadaan 82 unit usaha 

mikro, kecil, dan menengah (UMKM) yang aktif bergerak dalam industri tersebut. Pengrajin di Desa Kludan 

terkenal karena keahlian mereka dalam membuat berbagai jenis tas dan koper yang berkualitas. Keberadaan UMKM 

di Desa Kludan juga turut mendorong pertumbuhan ekonomi di sekitar wilayahnya. Dengan dukungan dari 

pemerintah setempat serta inisiatif dari para pengusaha dan pengrajin, UMKM di Desa Kludan terus berupaya untuk 

meningkatkan kualitas produknya serta memperluas jangkauan pasar, baik di dalam negeri maupun di luar negeri 

serta mencari strategi terbaik dalam pemasaran dengan menggunakan digital marketing.  

Berdasarkan penelitian menggunakan metode kualitatif serta wawancara dengan menggunakan analisa swot 

maka bisa diketahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman Digital Marketing pada UMKM di desa Kludan 

dalam penerapan Digital Marketing sebagai berikut : 
 

STRENGTHS ( Kekuatan ) 1. Kualitas produk yang bisa bersaing dengan produk daerah lain 

2. Umkm di Desa Kludan bisa membuat berbagai model sesuai tren saat 

ini hanya dengan melihat bentuknya saja 

3. Produk Unggulan di Desa Kludan yaitu Tas, dompet dan Koper 

4. Keunikan model produk yang mencerminkan tradisi dan budaya  

5. Bahan baku yang berasal dari sumber lokal dan dikelola secara 

tradisonal seperti kulit 

6. Produk lokal yang di buat secara konvensional atau tradisional 

sehingga kualitas yang di hasilkan mempunyai ciri khas atau keunikan 

tersendiri dibandingkan produk lainnya 
 

WEASKNESSES ( Kelemahan) 1. Pelaku UMKM menjual produknya kepada agen-agen sehingga harga 

tidak bisa bersaing jika dibandingkan dijual langsung lewat platform 

digital 

2. Kurangnya pengetahuan dan keterampilan tentang digital marketing 

3. Kurangnya modal dan kualitas sdm yang memadai  

4. Terdapat kompetisi dan persaingan antar sesama pengerajin 

5. Kualitas produk yang tidak menentu terkadang mengakibatkan 

pengalaman konsumen yang kurang baik 

6. Infrastuktur pendukung penerapan digital marketing yang kurang 

memadai 

7. Adaptasi terhadap teknologi baru yang kurang maksimal 

OPPORTUNITY ( Peluang ) 1. Dengan adanya digital marketing bisa menjangkau pangsa pasar yang 

lebih luas 

2. Tren pasar lokal, nasional dan global yang terus meningkat 

 

THREATH ( Ancaman) 1. Produk yang di hasilkan bisa ditiru 

2. Persaingan produk sejenis 

3. Merk lokal yang kurang dikenal 

4. Merk yang bisa di tiru 

5. Perizinan yang belum di lakukan 

6. Belum ada izin paten pada produk lokal 
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  Berdasarkan analisa SWOT dari hasil wawancara kepada key informan di Desa Kludan maka bisa 

dijelaskan bahwa UMKM merupakan istilah yang digunakan untuk menggambarkan berbagai jenis usaha yang di 

katagorikan berdasarkan skala dan ukuran bisninya ( Sholahuddin, wawancara, 28 juli 2024 ).  

 Dalam umkm yang terdapat di Desa Kludan dengan menghasilkan produk lokal yaitu tas, dompet, jaket, 

sepatu dan koper ( Dina, wawancara, 29 juli 2024 ). Sehingga hasil wawancara tersebut bisa menjadi suatu ciri khas 

maupun produk lokal unggulan bagi umkm Desa Kludan. Dari produk unggulan tersebut di perlukan strategi 

pendukung dalam pemasaran produk tersebut dengan salah satunya yaitu dengan menggunakan digital marketing. 

Digital marketing merupakan pemasaran secara online ( nadif, wawancara, 30 juli 2024 ).   

 Dalam analisis SWOT maka kekuatan yang ada di UMKM Desa Kludan yaitu kualitas produk yang bisa 

bersaing dengan produk lain karena produk lokal yang di buat secara tradisional maupun konvensional sehingga 
produk yang dihasilkan mempunyai keunikan ataupun cirikhas tersendiri karena tidak terdapat di produk yang 

dibuat oleh pabrik atau mesin. Keunggulan lainnya yaitu pengerajin bisa membuat berbagai model ataupun desain 

sesuai tren terkini serta mencerminkan tradisi ataupun budaya lokal sehingga bisa bersaing dengan produk lain. Hal 

ini juga di dukung dengan adanya bahan baku yang baik dari jenis kulit karena bahan baku kulit ini di proses secara 

tradisional dan baik.  

Sedangkan untuk kelemahan berdasarkan analisis SWOT yaitu Pelaku UMKM sering kali menghadapi 

tantangan signifikan dalam penjualan produk mereka, terutama ketika produk dijual melalui agen-agen yang 

mengakibatkan harga jual tidak kompetitif dibandingkan jika dijual langsung melalui platform digital. Agen sering 

kali mengenakan harga produk lebih tinggi, sehingga sulit bagi UMKM untuk bersaing dengan harga yang lebih 

rendah di pasar digital.  

Selain itu, banyak pelaku UMKM yang menghadapi keterbatasan pengetahuan dan keterampilan dalam 
digital marketing, yang penting untuk menjangkau konsumen secara efektif di era digital. Tanpa pemahaman yang 

memadai tentang strategi pemasaran online, mereka kesulitan dalam memanfaatkan potensi platform digital secara 

maksimal. Keterbatasan modal juga menjadi kendala besar. Banyak UMKM kekurangan dana yang cukup untuk 

investasi dalam teknologi, pemasaran, dan pengembangan produk. Kualitas sumber daya manusia (SDM) yang 

terbatas turut memperburuk situasi, karena tim yang kurang terampil tidak mampu menjalankan strategi bisnis yang 

optimal atau beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan pasar. 

Kompetisi di antara pengerajin UMKM juga sangat ketat. Persaingan yang sengit memaksa pelaku usaha 

untuk terus berinovasi dan mencari cara untuk membedakan produk mereka. Tanpa strategi yang tepat, mereka bisa 

kesulitan untuk menarik perhatian konsumen di tengah banyaknya pilihan yang tersedia. Kualitas produk yang tidak 

konsisten sering kali mengakibatkan pengalaman konsumen yang kurang memuaskan, yang dapat merusak reputasi 

bisnis dan mengurangi loyalitas pelanggan. Kontrol kualitas yang buruk dapat menyebabkan ketidakpuasan 

pelanggan dan menghambat pertumbuhan bisnis. 
Infrastruktur pendukung digital marketing yang kurang memadai juga merupakan masalah besar. Tanpa 

alat dan sistem yang tepat, pelaku UMKM tidak dapat mengelola kampanye digital dengan efektif, yang berdampak 

pada hasil pemasaran yang tidak optimal. Terakhir, adaptasi terhadap teknologi baru yang kurang maksimal 

menghambat kemampuan UMKM untuk memanfaatkan inovasi terbaru dalam bisnis mereka. Ketidakmampuan 

untuk mengadopsi teknologi baru sering kali mengakibatkan kelemahan kompetitif di pasar yang semakin 

berkembang dan bergantung pada teknologi. 

Kemudian Peluang pada UMKM di Desa Kludan adalah Digital marketing memberikan keuntungan 

signifikan dalam menjangkau pangsa pasar yang lebih luas dibandingkan metode pemasaran tradisional. Dengan 

memanfaatkan platform digital seperti media sosial, mesin pencari, dan situs web, perusahaan dapat mengakses 

audiens yang tersebar di berbagai wilayah geografis, mulai dari pasar lokal hingga internasional. Tren pasar saat ini 

menunjukkan adanya peningkatan yang pesat pada skala lokal, nasional, dan global, mencerminkan perubahan 
preferensi konsumen yang semakin terhubung secara digital. Hal ini memungkinkan bisnis untuk menyesuaikan 

strategi mereka dengan kebutuhan dan perilaku konsumen yang berkembang, serta meningkatkan visibilitas dan 

daya saing mereka di pasar global. 

Ancaman yang bisa terjadi pada umkm di Desa Kludan adalah Produk lokal sering menghadapi berbagai 

tantangan yang signifikan dalam pasar. Salah satu tantangan utama adalah kemampuan produk untuk ditiru oleh 

pesaing. Ketika desain, teknologi, atau metode produksi suatu produk tidak dilindungi dengan baik, pesaing dapat 

dengan mudah meniru dan memproduksi barang serupa. Hal ini sering kali dilakukan dengan biaya yang lebih 

rendah, yang dapat merusak posisi pasar produk asli dan mengurangi daya saingnya. 

Selain masalah peniruan, produk lokal juga harus menghadapi persaingan yang ketat dari produk sejenis. 

Dalam pasar yang penuh dengan pilihan, produk lokal harus menawarkan keunggulan kompetitif yang jelas, baik 

dalam hal kualitas, harga, atau fitur, untuk dapat bersaing secara efektif. Tanpa keunggulan yang membedakan, 

produk lokal mungkin kesulitan untuk menarik perhatian konsumen dan memperoleh pangsa pasar yang signifikan. 
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Merk lokal yang kurang dikenal juga menjadi kendala besar. Kesadaran merek yang rendah berarti produk lokal 

harus bekerja ekstra keras untuk membangun reputasi dan mendapatkan kepercayaan konsumen. Tanpa pengenalan 

merek yang kuat, produk lokal sering kali kalah bersaing dengan merk-merk yang sudah mapan dan memiliki 

jangkauan pasar yang lebih luas. 

Tantangan lain yang dihadapi adalah merk yang bisa ditiru. Jika identitas merek tidak dilindungi dengan 

baik, pesaing dapat menciptakan merk yang mirip, mengaburkan keunikan dan nilai diferensiasi produk lokal. Hal 

ini dapat mengurangi efektivitas pemasaran dan membingungkan konsumen, yang dapat berdampak negatif pada 

citra merek dan penjualan produk. Perizinan yang belum dilakukan juga menjadi masalah signifikan. Tanpa izin 

yang sesuai, produk lokal tidak dapat dijual secara resmi, yang dapat menyebabkan masalah hukum dan 

menghambat peluncuran produk. Proses perizinan yang belum lengkap dapat menunda waktu pemasaran produk dan 
mengurangi peluang untuk berhasil di pasar. 

Terakhir, belum adanya izin paten pada produk lokal berarti bahwa desain atau inovasi tidak memiliki 

perlindungan hukum. Tanpa paten, produk lokal menghadapi risiko tinggi terhadap peniruan oleh pesaing, yang 

dapat mengurangi motivasi untuk berinovasi dan berinvestasi dalam pengembangan produk baru. Perlindungan 

paten yang memadai sangat penting untuk menjaga keunikan dan nilai produk, serta melindungi hak kekayaan 

intelektual dari kemungkinan eksploitasi oleh pihak lain. 

 

INTERNAL 

EKSTERNAL 

STRENGTH WEAKNESS 

 Kualitas produk yang bisa 

bersaing dengan produk daerah 

lain 

 Umkm di Desa Kludan bisa 

membuat berbagai model 

sesuai tren saat ini hanya 
dengan melihat bentuknya saja 

 Produk Unggulan di Desa 

Kludan yaitu Tas, dompet dan 

Koper 

 Keunikan model produk yang 

mencerminkan tradisi dan 

budaya  

 Bahan baku yang berasal dari 

sumber lokal dan dikelola 

secara tradisonal seperti kulit 

 Produk lokal yang di buat 
secara konvensional atau 

tradisional sehingga kualitas 

yang di hasilkan mempunyai 

ciri khas atau keunikan 

tersendiri dibandingkan produk 

lainnya 

 

 

 Pelaku UMKM menjual produknya 

kepada agen-agen sehingga harga 

tidak bisa bersaing jika 

dibandingkan dijual langsung lewat 

platform digital 

 Kurangnya pengetahuan dan 
keterampilan tentang digital 

marketing 

 Kurangnya modal dan kualitas sdm 

yang memadai  

 Terdapat kompetisi dan persaingan 

antar sesama pengerajin 

 Kualitas produk yang tidak 

menentu terkadang mengakibatkan 

pengalaman konsumen yang 

kurang baik 

 Infrastuktur pendukung penerapan 
digital marketing yang kurang 

memadai seperti internet yang 

stabil 

 Adaptasi terhadap teknologi baru 

yang kurang maksimal karena 

pelaku usaha yang kebanyakan 

sudah tua. 

OPPORTUNITY STRATEGY (S-O) STRATEGY (W-O) 

 Dengan adanya digital 

marketing bisa 

menjangkau pangsa 

pasar yang lebih luas 

 Tren pasar lokal, 

nasional dan global yang 

terus meningkat 

 Dukungan pemerintah 

maupun lembaga terkait 

 Berdirinya komunitas 

atau persatuan pengerajin 

atau pengusaha  

 pelatihan digital marketing 

 pelatihan desain produk 

 kerjasama dengan lembaga 

terkait seperti bank maupun 

dinas koperasi dan perindustrian 

 Membuat komunitas atau suatu 

perkumpulan bagi pengerajin 

maupun pengusaha dalam 
produk sejenis seperti INTAKO  

 Memilih provider internet yang 

mempunyai jaringan internet 

yang stabil 

 Memasarkan produk lewat 

marketplace seperti toko pedia, 

shopee, lazada maupun lewat meta 

 Mengajukan pelatihan dan 

pendampingan kepada lembaga 

terkait seperti dinas koperasi dan 

industri, kadin dan dinas informasi 

agar bisa memasarkan produk lebih 

luas 

 Membuat jaringan internet yang 

lebih baik dan menambah spot 

internet gratis yang stabil 
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 Perkembangan teknolgi 

yang semakin meningkat 

 Letak Desa Kludan yang 

di lewati oleh kabel optik 

beberapa provider 

sehingga bisa 

meningkatkan pilihan 

provider yang baik  

 

  Membuat pamflet digital yang di 

sebarkan lewat online yang di 

lakukan oleh pelaku UMKM 

 Membuat SOP agar kualitas produk 

bisa tetap baik sehingga tidak 

mempengaruhi daya jual produk 

 kerja sama dengan lembaga 

keuangan terkait sehingga 

kekurangan modal bisa teratasi 

THREAT STRATEGY (S-T) STRATEGY (W-T) 

 Produk yang di hasilkan 

bisa ditiru 

 Persaingan produk 
sejenis 

 Merk lokal yang kurang 

dikenal 

 Merk yang bisa di tiru 

 Perizinan yang belum di 

lakukan 

 Belum ada izin paten 

pada produk lokal 

 Beberapa pelaku usaha 

tidak membuat Bahan 

baku sendiri 

 

 Membuat desain produk 

yang unik serta 
mencermintakan budaya dan 

kearifan lokal salah satunya 

menggunakan batik sidoarjo 

 Mendaftarkan merk atau 

logo produk, desain produk 

serta mendaftarkan 

perizinan UMKM di dinas 

perizinan maupun HAKI 

 Mempermudah pelaku usaha 

untuk memperoleh distribusi 

bahan baku yang berkualitas 
dengan kerjasama dengan 

daerah lain penyedia bahan 

baku seperti di magetan 

maupun jogjakarta 

 Pelaku usaha bisa membuat website 

maupun toko online sehingga 

mempermudah bagi konsumen 
untuk melihat produk serta 

membelinya serta bisa menjakau 

konsumen yang lebih luas 

 Pelaku usaha bisa kerjasama dengan 

provider terkait agar mendapat 

koneksi internet yang stabil dan 

lebih baik 

 kerjasama dengan pelaku  usaha lain 

yang sejenis maupun tidak tentang 

penjualan produk di toko online 

masing-masing seperti toko A 
membuat koper yang kerjasama 

dengan Toko B yang membuat 

koper 

 Membuat busniss plan atau rencana 

usaha  

 Membuat laporan keuangan dan 

penjualan produk 

 

 
Dari penjelasan tersebut diatas maka strategi (S-O) dapat dijelaskan bahwa Pemerintah atau lembaga dapat 

memainkan peran krusial dalam meningkatkan daya saing pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

melalui pelatihan dan pendampingan berkelanjutan yang fokus pada pengembangan sumber daya manusia (SDM) 

dan teknologi. Pelatihan ini dirancang untuk memperkuat keterampilan teknis dan manajerial pelaku UMKM yang 

memproduksi produk lokal, memperkenalkan mereka pada teknologi terbaru yang dapat mempermudah proses 

produksi dan pemasaran. Selain itu, pendampingan ini bertujuan untuk memberikan bimbingan praktis dan strategis 

dalam menghadapi tantangan yang mungkin dihadapi oleh UMKM di Desa Kludan, seperti pemasaran produk lokal 

yang lebih efektif dan efisien.  

Selain pelatihan, pembentukan komunitas atau perkumpulan bagi para pengrajin dan pengusaha produk 

sejenis juga merupakan langkah penting. Komunitas ini berfungsi sebagai wadah untuk berbagi pengetahuan, 
pengalaman, serta sumber daya yang dapat memperkuat jaringan bisnis. Melalui komunitas ini, para pelaku UMKM 

dapat saling mendukung, menjalin kerjasama, dan memperluas peluang pasar dengan lebih mudah. Dengan adanya 

jaringan yang solid, mereka dapat lebih mudah mendapatkan akses ke pasar yang lebih luas, berbagi praktik terbaik, 

dan menciptakan inovasi yang dapat meningkatkan kualitas dan daya saing produk lokal. Inisiatif semacam ini tidak 

hanya memperkuat individu pelaku UMKM tetapi juga memperkokoh ekosistem ekonomi lokal secara keseluruhan. 

Sedangkan untuk Strategy (W-O) adalah mengoptimalkan strategi pemasaran secara online atau digital, 

sehingga pelaku umkm di Desa Kludan perlu memastikan bahwa mereka memiliki fasilitas yang memadai. Ini 

berarti berinvestasi dalam teknologi terbaru yang mendukung aktivitas digital marketing, seperti perangkat keras dan 

perangkat lunak yang canggih serta akses internet yang mudah dan stabil. Fasilitas yang memadai mencakup sistem 

manajemen konten, alat analisis data, serta platform otomasi pemasaran yang memungkinkan pengelolaan 

kampanye yang lebih efektif. Dengan adanya fasilitas yang tepat, pelaku umkm dapat lebih mudah meningkatkan 

kinerja mereka, menyesuaikan strategi secara real-time, dan mengidentifikasi tren pasar. Hal ini memungkinkan 
mereka untuk beradaptasi dengan cepat dan menawarkan harga yang bersaing, serta meningkatkan daya saing di 

pasar yang semakin kompetitif. 
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Selain dari peningkatan fasilitas, peran pemerintah dan lembaga terkait sangat krusial dalam mendukung 

pengembangan kapasitas digital marketing. Melalui program sosialiasi, pelatihan, dan pendampingan yang 

berkelanjutan, mereka dapat membantu pelaku usaha memahami dan memanfaatkan digital marketing secara 

optimal. Sosialisasi ini melibatkan penyampaian informasi terkait pemilihan bahan berkualitas, teknik pembuatan 

produk yang efisien, serta strategi penjualan melalui platform digital yang efektif. Pelatihan yang komprehensif 

memastikan bahwa pelaku usaha memperoleh keterampilan dan pengetahuan terbaru dalam digital marketing, 

sementara pendampingan berkelanjutan membantu mereka tetap mengikuti perkembangan teknologi dan tren 

industri. Dengan demikian, pelaku usaha dapat meningkatkan kemampuan mereka dalam merancang dan 

melaksanakan kampanye pemasaran yang inovatif dan relevan. 

Untuk memperkuat dukungan ini, bantuan dari pemerintah atau lembaga dalam bentuk alat maupun uang 
sangat penting. Bantuan tersebut bisa berupa subsidi untuk pembelian perangkat teknologi canggih, akses ke 

software pemasaran digital, atau dukungan finansial yang memungkinkan pelaku usaha untuk memulai dan 

mengembangkan bisnis mereka. Dengan adanya bantuan ini, pelaku usaha akan memiliki kesempatan yang lebih 

baik untuk mengadopsi teknologi terbaru, meningkatkan kapasitas pemasaran digital mereka, dan memperluas 

jangkauan pasar mereka. Selain itu, dukungan finansial juga membantu dalam mengurangi beban biaya operasional, 

sehingga memungkinkan mereka untuk fokus pada inovasi dan pengembangan produk yang lebih baik. Dengan cara 

ini, dukungan dari pemerintah dan lembaga dapat menciptakan lingkungan yang kondusif untuk pertumbuhan bisnis 

yang berkelanjutan dan kompetitif dalam era digital. 

Untuk strategi (S-T) Untuk memastikan keberhasilan dan daya saing produk di pasar lokal, nasional 

maupun global, serta penting untuk mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk secara berkelanjutan. Salah 

satu langkah kunci adalah dengan menciptakan desain produk yang tidak hanya unik tetapi juga mencerminkan 
budaya dan kearifan lokal. Desain yang terinspirasi dari tradisi dan nilai-nilai lokal tidak hanya memberikan nilai 

tambah pada produk, tetapi juga memperkuat identitas merek di pasar. Selain itu, penting untuk mendaftarkan merek 

atau logo produk serta perizinan yang diperlukan agar produk memiliki perlindungan hukum dan menghindari 

masalah hak cipta. Pendaftaran desain produk yang unik juga sangat penting untuk mencegah peniruan oleh pihak 

lain dan melindungi inovasi yang telah dibuat. Selain itu, memperkuat sumber bahan baku yang berkualitas juga 

merupakan langkah strategis, karena bahan baku yang baik akan mempengaruhi langsung kualitas akhir produk. 

Dengan kombinasi langkah-langkah ini, produk tidak hanya dapat mempertahankan kualitasnya, tetapi juga dapat 

membedakan dirinya dari kompetitor dan menjalin hubungan yang kuat dengan konsumen. 

Strategi (W-T) merupakan suatu hal mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dalam bisnis, langkah-

langkah strategis perlu dilakukan secara menyeluruh. Pertama, penguatan sumber daya manusia (SDM), fasilitas, 

dan modal adalah langkah fundamental yang harus diprioritaskan. SDM yang berkualitas akan meningkatkan 
efisiensi operasional dan inovasi, sementara fasilitas yang memadai mendukung produktivitas dan kualitas produk. 

Modal yang cukup memastikan kelancaran operasional serta kemampuan untuk berinvestasi dalam pengembangan 

lebih lanjut. 

Selanjutnya, untuk meningkatkan daya saing, penting untuk fokus pada pengolahan, pelayanan, dan 

pemasaran produk. Pengolahan yang efisien memastikan kualitas produk yang konsisten, pelayanan yang baik 

membangun hubungan positif dengan pelanggan, dan strategi pemasaran yang efektif menjangkau pasar yang lebih 

luas serta menarik lebih banyak konsumen. Kombinasi ketiga aspek ini akan meningkatkan reputasi bisnis dan 

memaksimalkan kepuasan pelanggan. Selain itu, pembuatan business plan yang komprehensif sangat penting untuk 

merencanakan dan mengarahkan pertumbuhan bisnis secara strategis. Business plan ini harus mencakup analisis 

pasar, strategi pemasaran, proyeksi keuangan, dan rencana pengembangan produk. Dengan adanya rencana yang 

jelas, perusahaan dapat meminimalkan risiko dan memanfaatkan peluang secara optimal. 

pembuatan laporan keuangan dan penjualan produk adalah aspek krusial dalam mengelola dan menilai 
kinerja bisnis. Laporan keuangan memberikan gambaran jelas mengenai kondisi keuangan perusahaan, termasuk 

arus kas, laba rugi, dan neraca. Sementara itu, laporan penjualan produk membantu dalam menganalisis tren pasar, 

efektivitas strategi penjualan, dan area yang membutuhkan perbaikan. Dengan data yang akurat dan teratur, 

perusahaan dapat membuat keputusan yang lebih baik dan strategi yang lebih tepat untuk pertumbuhan dan 

keberlanjutan jangka panjang. 

 

IV.  KESIMPULAN 

 

Berdasarkan hasil analisis SWOT terhadap penerapan digital marketing di UMKM Desa Kludan 

mengungkapkan berbagai aspek penting. Kekuatan utama mereka meliputi produk berkualitas yang mampu bersaing 

di pasar, kemampuan untuk membuat berbagai model sesuai tren, serta produk unggulan yang mencerminkan tradisi 

dan budaya lokal. Selain itu, penggunaan bahan baku lokal yang dikelola secara tradisional juga menjadi 
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keunggulan. Namun, terdapat beberapa kelemahan yang perlu diatasi, seperti harga produk yang tidak kompetitif 

ketika dijual melalui agen dibandingkan dengan platform digital, kurangnya pengetahuan dan keterampilan tentang 

digital marketing, serta terbatasnya modal dan kualitas SDM. Persaingan yang ketat di antara pengerajin, kualitas 

produk yang tidak konsisten, dan infrastruktur digital marketing yang kurang memadai juga merupakan kendala. Di 

sisi lain, digital marketing menawarkan peluang signifikan untuk memperluas jangkauan pasar secara luas, seiring 

dengan tren pasar yang terus meningkat baik di tingkat lokal, nasional, maupun global. Namun, ancaman utama 

termasuk risiko peniruan produk oleh pesaing, persaingan ketat dari produk sejenis, merk lokal yang kurang dikenal, 

serta masalah perizinan dan perlindungan paten yang belum memadai. Untuk meningkatkan daya saing dan 

keberhasilan produk lokal di pasar, UMKM di Desa Kludan perlu fokus pada peningkatan pengetahuan tentang 

digital marketing, mengatasi masalah harga dan kualitas, serta memperbaiki infrastruktur dan perlindungan hak 

kekayaan intelektual. 
Kemudian kesimpulan dari strategi pengembangan UMKM di Desa Kludan adalah bahwa dukungan 

pemerintah dan lembaga sangat penting dalam meningkatkan daya saing bisnis. Pelatihan dan pendampingan untuk 

memperkuat keterampilan teknis dan manajerial serta memperkenalkan teknologi terbaru dapat membantu pelaku 

UMKM menghadapi tantangan pemasaran. Selain itu, membentuk komunitas pengrajin dan pengusaha untuk 

berbagi pengetahuan dan memperluas jaringan bisnis juga sangat bermanfaat. 

Penting juga untuk meningkatkan fasilitas teknologi guna mendukung pemasaran digital. Pelaku UMKM 

perlu berinvestasi dalam perangkat keras, perangkat lunak, dan akses internet yang baik. Dukungan pemerintah 

berupa subsidi dan pelatihan digital marketing bisa membantu UMKM memanfaatkan teknologi ini untuk 

memperluas pasar mereka.Selanjutnya, agar produk tetap bersaing, UMKM harus menciptakan desain produk yang 

unik dan mencerminkan budaya lokal, serta mendaftarkan merek dan desain untuk melindungi inovasi mereka. 

Menggunakan bahan baku berkualitas juga penting untuk menjaga kualitas produk. 
Akhirnya, untuk pertumbuhan berkelanjutan, UMKM perlu memperkuat SDM, fasilitas, dan modal. Fokus 

pada efisiensi operasional, pelayanan yang baik, dan strategi pemasaran yang efektif sangat penting. Membuat 

rencana bisnis yang jelas dan mengelola laporan keuangan dengan baik akan membantu UMKM membuat 

keputusan yang tepat dan memastikan pertumbuhan yang stabil. Kombinasi dukungan pemerintah, pengembangan 

teknologi, dan fokus pada kualitas produk adalah kunci untuk sukses dalam pasar yang kompetitif. 
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