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Strategi Pemasaran Usaha Mikro Kecil Menengah Di Masa 
Pandemi

Fatimah Sindi Wardani1, Indah Puji Lestari2, Devinna Tamaya Sari3, Ni’matul 
Umamah4*, Tri Wulandari
Universitas Islam Negeri Raden Mas Said Surakarta

Abstract 
The Covid-19 pandemic has caused economic shocks that have had an impact on the 
global economy from the macro level to the global micro level. This pandemic has 
also dictated many economic and political policies, for example, layoffs and stay-
at-home rules during this pandemic. This study aims to examine the effectiveness of 
online marketing to increase company revenue; Identify factors that influence online 
marketing strategies; and Provide alternative recommendations in online marketing 
strategies to be applied in Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs). While the 
method used is a qualitative research method with a descriptive approach. This study 
establishes that social media is an effective marketing medium to promote MSME 
products, then the types of social media, product types and target markets are linear 
and empirical, meaning that each type has its own treatment and approach. specific 
one. The results of this study indicate that marketing strategy using social media is 
an effective way to maintain and increase the profit of MSME business results during 
the Covid-19 pandemic and this is line with social media theory.

Keywords: MSMEs; Social Media; Promotional Mix; Target Market

Abstrak 
Pandemi Covid-19 telah menimbulkan guncangan ekonomi yang berdampak 
pada perekonomian global dari level makro hingga menyentuh level mikro 
global. Pandemi ini juga telah menentukan banyak kebijakan ekonomi dan politik, 
misalnya, pemutusan hubungan kerja dan aturan untuk tinggal di rumah selama 
pandemi ini. Penelitian ini bertujuan untuk menguji efektivitas pemasaran online 
untuk meningkatkan pendapatan perusahaan; Mengidentifikasi faktor-faktor 
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yang mempengaruhi strategi pemasaran online; dan Memberikan rekomendasi 
alternatif dalam strategi pemasaran online untuk diterapkan di Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah (UMKM). Sedangkan metode yang digunakan adalah 
metode penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif, Penelitian ini 
menetapkan bahwa media sosial merupakan media pemasaran yang efektif 
untuk mempromosikan Produk UMKM, kemudian jenis media sosial, jenis produk 
dan target pasar bersifat linier dan empiris, artinya setiap jenis memiliki 
perlakuan dan pendekatan yang spesifik. Hasil dari penelitian ini menunjukkan 
bahwa strategi pemasaran menggunakan media sosial merupakan cara yang 
efektif untuk mempertahankan dan meningkatkan profit hasil usaha UMKM di 
masa pandemic Covid-19 dan hal ini sejalan dengan teori media sosial.

Kata kunci: UMKM; Media Sosial; Bauran Promosi; Target Pasar

PENDAHULUAN

Pertumbuhan ekonomi di Indonesia tak lepas didukung oleh pertumbuhan 

UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah). UMKM merupakan penyumbang 

terbesar PDB (Produk Domestik Bruto) dan menjadi andalan dalam penyerapan 

pengangguran, substitusi produksi barang konsumsi, mensubstitusi produksi 

barang konsumsi atau setengah jadi (Rosyada & Wigiawati, 2020). Sector 

UMKM menjadi penyelamat ekonomi ketika banyak industry yang terhenti 

dan banyak pekerja yang di-PHK (Wahyunti, 2020). Adanya wabah Covid-19  

yang melanda hampir seluruh dunia berdampak pada keberlangsungan hidup 

masyarakat terutama pada sektor ekonomi. Sebuah studi menyebutkan bahwa 

dampak adanya wabah Covid-19 ini membuat Indonesia mengalami penurunan 

persentase pertumbuhan ekonomi sebesar 0,1% pada tahun 2020 (Hasan, 2021). 

Tercatat ada sekitar 37.000 pelaku UMKM yang melapor kepada Kementerian 

Koperasi terkait dampak yang ditimbulkan oleh pandemi Covid-19 terhadap 

usaha mereka. Berdasarkan laporan tersebut, sebanyak 56% UMKM melapor 

terkait penurunan penjualan, 22% mengaku kesulitan permodalan, 15% terdapat 

distribusi yang terhambat, dan 4% mengaku kesulitan bahan baku (Rosyada & 

Wigiawati, 2020).
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Adanya kebijakan pemerintah, baik pemerintah pusat maupun 

pemerintah daerah, yang menetapkan negara dalam bencana Nonalam serta 

penetapan status daerah masing-masing mengakibatkan beberapa daerah 

dikategorikan dalam zona yang berbeda-beda, seperti zona merah, kuning, 

dan hijau. Kebijakan ini memberikan efek terhadap keberlangsungan usaha 

dimana daerah dengan zona merah akan mendapatkan kebijakan Pembatasan 

Daerah Beskala Besar, yang berarti setiap aktivitas sangat dibatasi bahkan 

dilarang (Hasan, 2021). Dalam hal ini para pelaku usaha harus bisa beradaptasi 

tehadap kondisi yang sekarang terjadi.  Dimana pelaku usaha dituntut untuk 

berpikir secara inovatif serta kreatif dalam menemukan strategi terbaik guna 

keberlangsungan usahanya apalagi di tengah persaingan usaha yang semakin 

meningkat. Pada tahun 2020 lalu perusahaan SaaS Paper.id bekerja sama dengan 

Kementerian Koperasi melakukan sebuah survey untuk mengetahui dampak 

pandemi Covid-19 terhadap UMKM di Indonesia. Survey dilakukan secara 

daring dengan 3.000 UMKM dari 22 provinsi. Hasil survey menunjukkan bahwa 

sektor UMKM yang paling terdampak Covid-19 adalah kuliner (43,09%), jasa 

(26,02%), dan fashion (13,01%). Hasilnya ditemukan bahwa terdapat penurunan 

omset sebanyak 78% yang dirasakan oleh para pelaku usaha tersebut. Dampak 

penurunan omset tersebut diikuti oleh yerlambatnya kegiatan operasional 

usaha yang mengakibatkan usaha harus ditutup untuk sementara waktu 

(Baskoro, 2020).

Pada masa sekarang, masyarakat secara umum sudah tidak asing lagi 

dengan penggunaan teknologi berbasis internet. Berdasarkan lembaga riset 

pasar online atau digital (e-commerce) menyebutkan bahwa pada tahun 2014, 

populasi pengguna internet di Indonesia mencapai 83,7 juta orang, yang 

menunjukkan setidaknya setiap orang akan mengakses internet paling rendah 

satu kali dalam setiap bulannya dan menjadikan Indonesia menjadi peringkat 

ke-6 terbesar dunia dalam hal pengguna internet. Pada tahun 2017, pemasaran 

digital Indonesia diperkirakan mencapai 112 juta orang (Rosyada & Wigiawati, 

2020). Pengguna internet di Indonesia pada tahun 2021 meningkat sebanyak 

11% dari tahun 2020. Yaitu, sebanyak 202,6 juta orang dari 175,4 juta orang. Hal 

tersebut disebabkan adanya keterbatasan masyarakat untuk berinteraksi secara 
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langsung selama masa pandemi Covid-19. Adanya himbauan social distancing 

(pembatasan sosial) dari Pemerintah yaitu dengan mengurangi interaksi sosial 

dengan cara tetap tinggal di rumah serta membatasi aktivitas di luar rumah 

yang dapat menimbulkan kerumunan untuk menekan angka penularan Covid-19 

(Agustini, 2021). Dengan demikian, pemasaran secara online merupakan cara 

yang tepat bagi pelaku usaha dalam melakukan pemasaran usahanya. 

Pemasaran secara online terbukti mampu menjangkau lebih banyak 

customer dibandingkan dengan metode secara konvensional. Strategi yang 

dilakukan juga harus optimal agar produk yang dihasilkan dapat diterima oleh 

masyarakat dengan memberikan keterangan yang jelas dan dapat dipercaya. 

Dengan berkembangnya teknologi dan persaingan usaha yang semakin ketat 

membuat para pelaku usaha UMKM harus mempunyai strategi pemasaran 

yang baik agar tetap dapat bersaing dengan para kompetitornya (Utama, 

2019). Strategi pemasaran sendiri merupakan suatu hal yang penting dalam 

keberlangsungan kehidupan suatu usaha. Strategi merupakan perencanaan atau 

manajemen untuk mencapai suatu tujuan tertentu, dimana bukan hanya sebagai 

suatu peta konsep saja, melainkan juga menunjukan taktik operasionalnya 

sehingga produk yang dipasarkan dapat diterima dan disenangi oleh pasar 

(Rosyada & Wigiawati, 2020). Organisasi usaha dapat tumbuh dan berkembang 

ketika dalam menjalankan usahanya berpegang pada konsep efektivitas dan 

produktivitas. Strategi pemasaran merupakan bagian penting yang tidak dapat 

dipisahkan dari strategi perusahaan untuk mencapai tujuannya (Abdullah, 

Malik, Adan, & Dja’wa, 2021).

Strategi yang tepat dalam memasarkan produk di masa pandemi 

Covid-19 ini menggunakan peran dari media sosial, hal ini dikarenakan 

produsen dan konsumen tidak bertemu langsung pada suatu tempat tetapi 

memiliki jangkauan pemasaran yang luas (Rosmadi, 2021). Hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Bastian (2015); Jermias (2008); dan O’Brien (2003) menyatakan 

bahwa pemanfaatan teknologi informasi melalui media sosial menjadi strategi 

yang paling tepat untuk memasarkan hasil produksi tanpa batas dengan tetap 

memperhatikan neraca keuangan perusahaan. Pemasaran digital tidak tebatas 

pada aplikasi e-commerce saja melainkan media sosial juga dapat menawarkan 
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berbagai macam hal, seperti informasi, transaksi elektronik serta perluasan 

jaringan sosial terhadap pemasaran suatu usaha (Hasan, 2021). Dengan demikian 

media sosial dapat diargumentasikan sebagai media yang tepat bagi pemasaran 

karena untuk mengaksesnya tidak sulit. Dengan menggunakan media sosial 

merupakan langkah awal dari strategi dalam memasarkan suatu produk baik 

itu melalui Blog, Facebook, Whatsapp, ataupun Instagram. Berdasarkan data 

dari We Are Social dalam penelitian yang dilakukan oleh Rosmadi (2021) 

menyebutkan bahwa media sosial yang paling banyak digunakan masyarakat 

Indonesia adalah Youtube setelah itu WhatsApp, Facebook, dan Instagram. 

Seiring dengan berkembangnya teknologi informasi maka penyedia media sosial 

juga berlomba-lomba untuk menyediakan berbagai fitur yang dapat digunakan 

bagi pelaku usaha dalam proses pemasarannya (Rosmadi, 2021). Pelaku usaha 

UMKM juga dapat memanfaatkan e-commerce (toko online) seperti Shopee, 

Tokopedia, Buka Lapak, dan lain lain untuk memasarkan produknya. E-commerce  

sendiri merupakan sistem penjualan, pembelian dan pemasaran produk yang 

memanfaatkan media elektronik (Philip & Armstrong, 2012). Terdapat banyak 

keuntungan yang ditawarkan dari e-commerce,  termasuk manfaat operasional 

seperti jangkauan global, biaya yang murah, optimalisasi supply chain, dan 

membuka peluang bisnis (Efraim, 2015).

Media sosial dapat mengurangi biaya promosi, selain itu juga dapat 

memperluas jangkauan pasar dengan memberikan kemudahan bagi consumen 

untuk mengakses produk yang ingin dibeli. Hal ini seharusnya menjadikan 

perhatian bagi pelaku usaha supaya produk yang dihasilkan dapat dilihat oleh 

orang banyak serta dapat diminati (Romdonny & Rosmadi, 2018). Hasil studi 

yang dilakukan oleh Parent, Plangger, & Bal (2011) & Bruhn, Schoenmueller, 

& Schäfer (2012) menyimpulkan bahwa media sosial sangat berpengaruh 

dalam mengembangkan organisasi bisnis terutama berkaitan dengan merek, 

jenis produk, dan spesifikasi produk sebagai daya tarik bagi konsumen. 

Pemasaran digital dapat membantu perusahaan serta para pelaku usaha dalam 

mempromosikan dan memasarkan produk dan jasa yang mereka tawarkan 

dengan pasar baru yang lebih luas dari yang sebelumnya terbatas karena adanya 

keterbatasan waktu (Prabowo, 2016).
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Konsumen dalam ketertarikanya untuk membeli suatu produk dapat 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, diantaranya, seperti kualitas produk, 

spesifikasi, dan harga produk tersebut. Dengan perkembangan teknologi 

informasi, semua informasi dapat diakses dengan mudah dengan adanya internet 

hal, ini menciptkan kemudahan bagi konsumen karena mampu menyediakan 

segala kebutuhan manusia terkait dengan produk yang ingin dibelinya. Penelitian 

yang dilakukan oleh Nainggolan & Oeilliam (2019), Dinawan (2010), Shahnaz & 

Wahyono (2016),  Pomantow, Tumbuan, & Loindong (2019) menyatakan bahwa 

daya beli konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain pendapatan 

konsumen, citra merek, kualitas produk, serta harga yang kompetitif.

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis akhirnya merumuskan 

beberapa masalah sebagai berikut: Pertama, Strategi pemasaran apa yang 

digunakan UMKM Catering Dina dan Moka Gift agar dapat bertahan di tengah 

pandemi Covid-19. Kedua, Bagaimana dampak pandemi Covid-19 terhadap 

perolehan pendapatan UMKM Catering Dina dan Moka Gift?

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini untuk 

mengungkapkan tentang: Pertama, untuk menganalisis strategi pemasaran 

yang digunakan UMKM Catering Dina dan Moka Gift di masa pandemi Covid-19. 

Kedua, Untuk menganalisis dampak pandemi Covid-19 terhadap perolehan 

pendapatan UMKM Catering Dina dan Moka Gift. Berdasarkan latar belakang di 

atas maka peneliti merasa penelitian ini penting untuk dilakukan karena untuk 

mengetahui strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan para pelaku usaha 

UMKM dalam menjalankan kegiatan usahanya terutama di masa pandemic 

Covid-19. Penelitian berbeda dari penelitian sebelumnya, dalam penelitian ini 

membandingkan strategi pemasaran dari dua informan UMKM yang memiliki 

bidang usaha berbeda.

METODE PENELITIAN

Penelitian kali ini dilakukan dengan menggunakan metode kualitatif. 

Jenis data yang digunakan merupakan data primer yang diperoleh dari hasil 

wawancara tidak terstruktur yang ditujukan kepada dua UMKM di Solo Raya yang 
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masing-masing bergerak di bidang kuliner dan jasa. Informan yang digunakan 

dalam penelitian ini merupakan para pelaku usaha yang sudah menjalankan 

usahanya sebelum pandemic Covid-19 dan baru menggunakan media sosial 

untuk media promosi ketika Covid-19. Berdasarkan kriteria sebagai berikut 

teknik analisis data menggunakan teknik analisis data kualitatif yang bersifat 

induktif, yaitu suatu proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang 

diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi, dengan cara 

mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkannya ke dalam uni-unit, 

melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan 

yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga dapat dengan mudah 

dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain (Sugiyono, 2012). Penelitian 

deskriptif eksploratif bertujuan untuk mendapatkan data dasar dari fenomena 

atau objek yang diteliti, yang dibutuhkan sebagai dasar penelitian lebih lanjut, 

atau dasar membuat suatu keputusan. Dalam penelitian ini tidak dimaksudkan 

untuk menguji hipotesis tertentu hanya menggambarkan apa adanya suatu 

variabel, gejala atau keadaan. Teknik keabsahan data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah uji kredibilitas. Data dapat dikatakan kredibel apabila 

terdapat persamaan antara apa yang dilaporkan peneliti dengan apa yang 

sebenernya terjadi pada objek yang diteliti (Mekarisce, 2020).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Informan pertama dalam penelitian ini adalah Catering Dina yang 

bergerak dalam bidang kuliner industri rumahan (Dina, 2021). Produk yang 

ditawarkan berupa aneka sop, aneka snack, dan aneka nasi box. Catering Dina 

mulai berdiri sejak tahun 1998 (sebelum pandemi) dan memiliki target pemasaran 

yaitu masyarakat yang berkegiatan di Pasar Klewer, Kota Surakarta mulai dari 

penjual batik, pemilik toko, pegawai hingga kuli pasar. Sejak pandemi Covid-19 

melanda, pemilik mulai memperluas sasaran hingga ke kalangan mahasiswa 

dan remaja dan hasilnya pun lumayan meningkatkan pendapatan. Selain itu, 

pemilik mengaku pendapatan yang diterima sedikit menurun selama pandemi. 

Oleh karena itu pemilik yang awalnya hanya memasarkan produk dari mulut ke 
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mulut (luring) pun akhirnya mulai menggunakan media sosial sebagai media 

pemasaran, yaitu whatsApp dan instagram. Dari kedua media sosial tersebut 

whatsApp memiliki peranan utama dalam meningkatkan pendapatan Catering 

Dina. Produk semakin dikenal oleh kalangan luas dan pesanan pun bertambah 

banyak. Pendapatan yang diperoleh Catering Dina selama pandemi Covid-19 

adalah sekitar 6 juta/bulan dan 10-12 juta/bulan pada bulan puasa. 

Objek kedua dalam penelitian ini adalah Moka Gift (@mokagift__) yang 

bergerak dalam bidang jasa dan kebutuhan tersier berupa kado wisuda, hampers, 

frame, dan lain-lain (Dewiani, 2021). Pemilik mulai menjalankan bisnisnya sejak 

Maret 2019 yang berdomisili di Gunung Kidul, Yogyakarta. Namun, pemilik 

yang notabene adalah seorang mahasiswa di salah satu perguruan tinggi di 

Surakarta pun juga sering mendapatkan pesanan di area Solo Raya. Pemilik yang 

bernama Rifka Dewiani mengaku pandemi Covid-19 tidak terlalu berdampak 

pada bisnisnya, hal ini sejalan dengan hasil survey yang dilakukan Kementerian 

Koperasi pada tahun 2020 lalu. Pendapatan usahanya dinilai fluktuatif tergantung 

pada situasi kampus. Pendapatan akan cenderung meningkat ketika bulan-

bulan wisuda tiba, terutama pada perguruan tinggi. Dirinya juga mengatakan 

bahwa sejak awal memulai bisnis sudah menggunakan media sosial sebagai 

media pemasaran, yaitu whatsApp dan instagram. Namun, di masa pandemi 

ini ia mencoba media pemasaran baru, yaitu paid promote yang biasanya dibuat 

oleh organisasi kampus di instagram. Tentu saja hal ini sesuai dengan sasaran 

bisnis Moka Gift yaitu mahasiswa dan remaja. Alhasil, pendapatan pun juga ikut 

bertambah dengan adanya pesanan melalui instagram.

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan teori sosial media. Menurut 

Nasrullah (2015) dan Van Dijck (2013), media sosial merupakan platform media 

yang memfokuskan eksistensi pengguna yang memfasilitasi mereka dalam 

beraktivitas maupun berkolaborasi. Media sosial dapat dilihat sebagai medium 

(fasilitator) online yang menguatkan hubungan antarpengguna sekaligus sebagai 

sebuah ikatan sosial. Dengan menggunakan media sosial untuk memasarkan 

produk yang ditawarkan oleh informan sebagaimana dijelaskan di atas mereka 

memperoleh keuntungan yang lebih tinggi dibandingkan dengan memasarkan 

produk secara konvensional karena informan dapat menjangkau pasar yang 
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lebih luas dibandingkan dengan memasarkan produk di area lokal saja. Selain 

itu, apabila pembeli merasa puas dengan barang yang dibeli tersebut mereka 

pasti akan memberikan ulasan positif dan kemungkinan akan melakukan repeat 

order atau membeli kembali.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa internet atau 

media sosial memiliki peranan penting untuk UMKM dalam mempertahankan 

eksistensinya di masa pandemi Covid-19. Kedua UMKM yang menjadi objek 

penelitian merasa terjadi peningkatan pendapatan setelah menggunakan media 

sosial dalam memasarkan produknya. Namun, penggunaan media sosial yang 

tepat juga harus menjadi pertimbangan pelaku usaha. Pemilihan media sosial 

harus disesuaikan dengan sasaran atau target pembeli. Seperti instagram untuk 

kalangan remaja dan facebook untuk kalangan orang dewasa. Penggunaan 

e-commerce atau platform perdagangan digital belum banyak digunakan oleh 

UMKM, hal ini terbukti dari dua narasumber yang telah diwawancarai belum 

tertarik untuk menggunakan e-commerce. 

Saran

Penelitian selanjutnya disarankan untuk memberikan pilihan media sosial 

yang lebih luas, tidak hanya WhatsApp dan Instagram serta lebih eksploratif 

dan kreatif dalam memberikan pertanyaan kepada narasumber.
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