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Abstrak.

UMKM dihadapkan pada berbagai tantangan, salah satunya adalah pemasaran produk
mereka. Dalam menghadapi tantangan ini, penting bagi pelaku UMKM untuk memahami dan
memanfaatkan berbagai metode pemasaran yang ada, baik itu pemasaran konvensional maupun
digital. Metode yang digunakan adalah studi kasus. Kesimpulan penelitian ini. Kesimpulan atas
pemasaran digital terbukti lebih efektif dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan
penjualan bagi UMKM di Mojokerto, terutama untuk menjangkau konsumen di luar daerah lokal.
Namun, pemasaran konvensional tetap relevan bagi beberapa UMKM, terutama yang menargetkan
pasar lokal dan mengandalkan hubungan pribadi dengan konsumen. Untuk meningkatkan efektivitas
pemasaran, UMKM perlu diberdayakan melalui pelatihan dan pendampingan, baik dalam pemasaran
konvensional maupun digital, sehingga mereka dapat memanfaatkan kedua metode ini secara optimal.
Kata Kunci: Pemasaran, Digital, Konvensional, UMKM
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PENDAHULUAN

Pemasaran adalah salah satu elemen kunci yang menentukan keberhasilan
sebuah usaha, baik yang berskala besar maupun kecil. Di Indonesia, Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat penting dalam
perekonomian nasional (Sholihah et al., 2023). UMKM berkontribusi besar dalam
menciptakan lapangan pekerjaan dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat
(Muthe & Dewi 2024). Sebagai sektor yang berkembang pesat, UMKM dihadapkan
pada berbagai tantangan, salah satunya adalah pemasaran produk mereka. Dalam
menghadapi tantangan ini, penting bagi pelaku UMKM untuk memahami dan
memanfaatkan berbagai metode pemasaran yang ada, baik itu pemasaran
konvensional maupun digital (Syaipudin, 2023). Metode konvensional ataupun
digital memiliki karakteristik yang berbeda, serta tantangan dan peluang yang perlu
dipahami agar dapat memberikan hasil yang optimal bagi usaha yang dijalankan
(Febrian & Rahayu, 2023).

Pemasaran konvensional telah lama dikenal di Indonesia dan menjadi metode
utama yang digunakan oleh pelaku usaha, termasuk UMKM (Mulya & Sudrartono,
2023). Metode ini lebih mengandalkan teknik-teknik tradisional seperti distribusi
langsung, penyebaran brosur, iklan di media cetak, dan pemasaran melalui
pertemuan tatap muka (Zed et al., 2023). Pemasaran konvensional sering dianggap
lebih mudah diterima oleh konsumen yang berada di wilayah lokal atau daerah
tertentu, serta lebih mudah dipahami oleh pelaku UMKM yang belum terbiasa
dengan teknologi digital (Suprihatin, 2023). Meskipun demikian, metode ini memiliki
keterbatasan, terutama dalam hal jangkauan pasar yang terbatas dan biaya yang
relatif lebih tinggi dalam proses distribusi dan promosi (Malihah & Sari, 2024).

Namun, dengan perkembangan pesat teknologi informasi dan komunikasi,
pemasaran digital mulai menjadi pilihan utama bagi banyak pelaku UMKM
(Kharisma & Evi, 2023). Pemasaran digital mencakup penggunaan platform online
seperti media sosial, situs web, dan aplikasi pemasaran lainnya untuk menjangkau
konsumen (Kartika et al., 2023). Walaupun pemasaran digital menawarkan berbagai
keuntungan, tidak semua pelaku UMKM mampu beradaptasi dengan cepat terhadap
perubahan teknologi ini. Beberapa faktor, seperti keterbatasan pengetahuan tentang
teknologi dan sumber daya yang terbatas, menjadi hambatan bagi banyak pelaku
UMKM untuk memanfaatkan pemasaran digital secara maksimal (Kamil et al., 2022).
Pelaku UMKM yang lebih familiar dengan pemasaran konvensional mungkin merasa
kesulitan untuk beralih ke pemasaran digital, meskipun potensi yang ditawarkan
sangat besar (Yerizal, 2024).

Wilayah Mojokerto, yang terletak di Jawa Timur, memiliki karakteristik sosial
dan ekonomi yang unik, yang memengaruhi cara pemasaran yang diterapkan oleh
UMKM di sana. Sebagai daerah dengan berbagai potensi sumber daya alam dan
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budaya, UMKM di Mojokerto bergerak di berbagai sektor, mulai dari industri
makanan dan minuman, kerajinan tangan, hingga sektor perdagangan lainnya.
Banyak pelaku UMKM di Mojokerto yang telah memanfaatkan pemasaran digital,
namun sebagian masih mengandalkan pemasaran konvensional untuk menjangkau
pasar lokal. Perbandingan antara efektivitas kedua metode pemasaran ini, baik dari
segi jangkauan pasar, biaya, maupun hasil penjualan, belum banyak diteliti secara
mendalam di Mojokerto, sehingga penelitian ini bertujuan untuk menggali lebih jauh
mengenai hal tersebut.

Pemasaran konvensional tetap memiliki tempat yang penting di daerah seperti
Mojokerto, di mana hubungan personal dan kepercayaan lokal masih menjadi faktor
utama dalam keputusan pembelian. Namun, dengan berkembangnya internet dan
penggunaan perangkat mobile yang semakin meluas, pemasaran digital mulai
menunjukkan dampaknya yang signifikan. Terutama dengan meningkatnya
penggunaan media sosial yang memberikan kesempatan bagi UMKM untuk
berinteraksi langsung dengan konsumen dan meningkatkan brand awareness
mereka.

Tujuan penelitian ini guna mengetahui konsep pemasaran digital dan
konvensional UMKM di Wilayah Mojokerto. Penelitian ini berfokus pada bagaimana
perbandingan efektivitas pemasaran digital dan konvensional di UMKM di wilayah
Mojokerto.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan studi kepustakaan untuk
menganalisis konsep pemasaran digital dan konvensional yang diterapkan oleh
UMKM di wilayah Mojokerto. Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk
menggali berbagai literatur dan referensi yang relevan dengan topik pemasaran
digital dan konvensional, serta memahami penerapannya dalam konteks UMKM di
Mojokerto. Studi kepustakaan ini memberikan dasar teori dan pemahaman yang
lebih dalam tentang perbedaan, keuntungan, tantangan, serta efektivitas dari kedua
pendekatan pemasaran tersebut.

Pemasaran digital, yang memanfaatkan internet dan teknologi digital untuk
menjangkau konsumen, telah menjadi alat yang penting dalam memperluas
jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan. Di sisi lain, pemasaran konvensional
yang lebih bersifat tradisional, seperti promosi melalui media cetak, brosur, atau
pemasaran langsung, masih banyak digunakan oleh UMKM di Mojokerto karena
karakteristik pasar dan sumber daya yang tersedia.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan data yang diperoleh dari wawancara, observasi, dan analisis
dokumen yang dilakukan terhadap pelaku UMKM di Mojokerto, terdapat beberapa
temuan yang signifikan mengenai kelebihan dan kekurangan masing-masing metode
pemasaran serta faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilannya.

Efektivitas Pemasaran Konvensional

Pemasaran konvensional di Mojokerto masih banyak digunakan oleh UMKM,
terutama di sektor makanan, kerajinan tangan, dan perdagangan. Metode ini lebih
fokus pada pendekatan langsung dengan konsumen, seperti pemasangan iklan di
media cetak lokal, distribusi brosur, dan promosi di pasar-pasar tradisional. UMKM
yang mengandalkan pemasaran konvensional sering kali mendapatkan respons
positif dari konsumen lokal karena pendekatan yang lebih personal dan mudah
diterima oleh masyarakat (Putri & Riofita, 2024). Konsumen yang sudah familiar
dengan produk dan layanan UMKM di daerah tersebut merasa lebih nyaman
melakukan transaksi secara langsung, dan hubungan antara penjual dan pembeli
dapat lebih terjalin erat .

Efektivitas pemasaran konvensional terbatas pada jangkauan pasar lokal
(Maharani & Hasibuan, 2024). Beberapa pelaku UMKM mengakui bahwa meskipun
mereka dapat menjangkau konsumen secara langsung, mereka merasa kesulitan
untuk berkembang lebih jauh, terutama dalam hal memperluas jangkauan pasar ke
daerah luar Mojokerto. Selain itu, biaya yang lebih tinggi dalam distribusi dan
promosi (seperti biaya cetak brosur atau iklan di media lokal) juga menjadi kendala
bagi UMKM yang memiliki sumber daya terbatas. Kendala lainnya adalah
keterbatasan dalam pengukuran efektivitas pemasaran. Pemasaran konvensional
sulit untuk diukur secara akurat, sehingga pelaku usaha sering kali tidak tahu
seberapa besar dampak dari upaya pemasaran yang mereka lakukan.

Efektivitas Pemasaran Digital

Pemasaran digital memberikan potensi yang besar bagi UMKM di Mojokerto
untuk menjangkau pasar yang lebih luas, bahkan hingga ke pasar internasional.
Penggunaan media sosial seperti Facebook, Instagram, dan WhatsApp
memungkinkan pelaku UMKM untuk mempromosikan produk mereka dengan biaya
yang relatif lebih rendah dibandingkan dengan pemasaran konvensional
(Rahmadhani et al., 2024). Selain itu, pemasaran digital memberikan kemudahan
dalam hal analisis dan pengukuran efektivitas (Kusnandi et al., 2024). Platform seperti
Instagram dan Facebook menyediakan data statistik yang memungkinkan pelaku
usaha untuk mengetahui seberapa banyak orang yang melihat iklan mereka, berapa
banyak yang berinteraksi, dan berapa banyak yang melakukan pembelian setelah
melihat promosi tersebut (Widodo et al., 2024).
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Berdasarkan temuan penelitian, sebagian besar pelaku UMKM yang telah
mengadopsi pemasaran digital mengaku mengalami peningkatan dalam hal
jangkauan pasar dan penjualan. Beberapa UMKM bahkan melaporkan bahwa mereka
berhasil menarik konsumen dari luar Mojokerto, berkat keberadaan mereka di media
sosial. Meskipun demikian, penerapan pemasaran digital tidaklah tanpa tantangan.
Beberapa pelaku UMKM mengungkapkan bahwa mereka menghadapi kesulitan
dalam mengelola konten digital dan menggunakan platform pemasaran secara
efektif. Keterbatasan pengetahuan dan keterampilan dalam hal penggunaan
teknologi menjadi salah satu hambatan utama dalam penerapan pemasaran digital.
Perbandingan Keberhasilan dalam Meningkatkan Penjualan

Pemasaran digital cenderung lebih efektif dalam menjangkau konsumen yang
lebih luas dan dapat dilakukan dengan biaya yang lebih efisien (Syaipudin, 2023).
Sebagai contoh, UMKM yang memanfaatkan Instagram atau Shopee untuk menjual
produk mereka berhasil mencapai konsumen dari luar Mojokerto dan meningkatkan
penjualan mereka secara signifikan. Sementara itu, pemasaran konvensional masih
tetap efektif di tingkat lokal, namun jangkauan pasarnya terbatas dan peningkatan
penjualan seringkali lebih lambat karena pengaruh terbatas pada audiens yang lebih
besar (Fauji, 2022).

KESIMPULAN

Kesimpulan atas pemasaran digital terbukti lebih efektif dalam memperluas
jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan bagi UMKM di Mojokerto, terutama
untuk menjangkau konsumen di luar daerah lokal. Namun, pemasaran konvensional
tetap relevan bagi beberapa UMKM, terutama yang menargetkan pasar lokal dan
mengandalkan hubungan pribadi dengan konsumen. Untuk meningkatkan
efektivitas pemasaran, UMKM perlu diberdayakan melalui pelatihan dan
pendampingan, baik dalam pemasaran konvensional maupun digital, sehingga
mereka dapat memanfaatkan kedua metode ini secara optimal.
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