
Prosiding Seminar Nasional Manajemen dan Ekonomi
Vol.1, No.2 Desember 2022e-ISSN: 2964-2027; p-ISSN: 2964-5700, Hal 87-101

Received September 07, 2022; Revised Oktober 2, 2022; November 16, 2022
* Diondi Nugroho, diondinugroho@gmail.com

STRATEGI PEMASARAN EKSPOR PADA UMKM
KERUPUK TIGA WARNA DALAM MEMASUKI PASAR

GLOBAL

Diondi Nugroho 1, Enna Marliana 2, Friza Pertiwi 3, Nanda Dewi Anggraeni 4

1,2,3,4 Manajemen, STIE Pembangunan Tanjungpinang
Korespondensi penulis: diondinugroho@gmail.com 1, nancymarliana@gmail.com 2,

frizapertiwizaza@gmail.com 3, nandadewi103@gmail.com 4

Abstract. The purpose of this study is to determine the export marketing strategy of three-
color cracker SMEs in entering the global market. The method used in this study uses a
qualitative approach with data collection techniques through interviews and
observations. The results of this study indicate that the export marketing strategies that
can be used for three-color crackers in entering the global market are as follows: a.
Knowing the target market to be achieved, b. considering the scale of the business that
you want to target, such as financing and consumer interest who will buy three-color
crackers, c. know and observe the regulations of the destination country, d. form
partnerships as needed.

Keywords: Export, Global Market, SMEs.

Abstrak. Tujuan penelitian ini yakni untuk mengetahui strategi pemasaran ekspor pada
umkm  kerupuk  tiga  warna  dalam  memasuki  pasar  global.  Metode  yang  digunakan
dalam penelitian ini menggunakan Metode Pendekatan Kualitatif dengan teknik
pengumpulan data melalui wawancara dan observasi. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwasanya strategi pemasaran ekspor yang dapat dilakukan kerupuk tiga warna dalam
memasuki pasar global yakni sebagai berikut : a. Mengetahui target pasar yang ingin
dicapai, b. Mempertimbangkan skala bisnis yang ingin dituju seperti pembiayaan dan
peminat konsumen yang akan membeli kerupuk tiga warna, c. Mengetahui dan
mengamati peraturan yang dimiliki oleh negara yang dituju, d. Membentuk partnership
sesuai dengan kebutuhan yang diperlukan.

Kata kunci: Ekspor, Pasar Global, UMKM.
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LATAR BELAKANG

Adanya kegiatan perdagangan ekspor dan impor memiliki keuntungan besar untuk

semua pengusaha, pemerintah maupun masyarakat luas. Transaksi ekspor adalah

perdagangan dengan cara mengeluarkan barang dari dalam ke luar wilayah pabean

Indonesia dan memenuhi ketentuan yang berlaku. Untuk perbaikan ekonomi Indonesia,

perdagangan ekspor impor ini mungkin akan menjadi tindakan super finansial.

Dalam  kekuatan  situasi  moneter  dunia  yang  mengerikan,  berbagai  upaya telah

dilakukan oleh pemerintah Indonesia yang diandalkan untuk mendorong pencarian

sumber mata uang asing, termasuk memperluas perdagangan ekspor impor dan

menghancurkan penggunaan devisa asing dengan membatasi pekerjaan impor. Hal-hal

yang  perlu  dipertimbangkan  dalam  perdagangan  internasional  adalah: struktur

legislatif reguler, tindakan hukum yang sesuai, berbagai jenis penggunaan uang   yang

terkait,   jarak   yang   cukup   kritis,   pembatasan   dan   perlindungan perdagangan, dan

keadaan atau diferensiasi yang tidak bersahabat.

Bagaimanapun, semakin mudahnya metode perdagangan asing membuat hambatan

bisnis ini semakin dekat, sehingga setiap perusahaani harus secara andal memeriksa

kembali strategi organisasi mereka secara umum dan produktif, terutama dengan ekonomi

dunia yang berubah dengan cepat saat ini. Hal ini secara eksplisit dipengaruhi oleh

pemikiran pembeli yang tidak tergoyahkan. Agar perusahaan dapat mengikuti

perkembangan ini, maka diperlukan kerja keras agar perusahaan dapat menyelesaikan

tanggung jawabnya dengan baik dan sesuai dengan keadaan perusahaani dan pasar modal.

Kemajuan teknologi, komunikasi, dan informasi mendorong berlangsungnya

globalisasi   dunia   dengan   cepat   dan   dinamis.   Globalisasi   tersebut   membawa

perubahan dalam berbagai bidang kehidupan seperti bisang sosial, ekonomi, dan budaya.

Khususnya  fenomena  ekonomi  yang  mempunyai implikasi  luar  biasa terhadap

perubahan  tatanan  kerja  sama  dan  persaingan  bisnis  serta  peranan pemerintah

diberbagai penjuru dunia. Oleh karena itu hal ini telah menuntut para pelaku usaha untuk

terus berfikir kritis dalam menghadapi persaingan yang semakin kompetitif, karena

persaingan tidak hanya datang dari persaingan usaha lokal tetapi telah merambah keusaha

global. Jika para pelaku usaha tidak siap untuk menghadapi persaingan sekarang ini,

berbagai dampak dan efek dapat timbul dari persaingan tersebut. Tidak hanya
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mengakibatkan volume penjualan produk yang menurun, kehilangan daerah pemasaran

produk, bahkan dapat mengancam kelangsungan hidup perusahaan.

KAJIAN TEORITIS

1.   Strategi Pemasaran global

Menurut (Yusuf, 2022), Strategi adalah upaya seseorang atau organisasi dalam

membuat   rencana   untuk   mencapai   sasaran   tujuan   yang   sudah   di   tetapkan.

Sedangkan pemasaran menurut William J. Stanton adalah sebagai proses individu atau

kelompok dalam memanajemenkegiatan bisnis baik dalam merencanakan,

mengorganisasikan, mempromosikan barang atau jasa sehingga mampu memenuhi

kepuasan konsumen (Hafiar et al., 2018). Bisa ditarik kesimpulan bahwasannya strategi

pemasaran merupakan proses dalam menentukan  cara atau upaya pemimpin baik dalam

menentukan harga, cara promosi atau mendistribusikan barang ataupun jasa untuk

mencapai tujuan jangka panjang terhadap perusahaan- perusahaan antar dunia agar tujuan

tersebut dapat dengan mudah tercapai.

Didalam kegiatan bisnis, strategi pemasaran sangat dibutuhkan perusahaan agar

kegiatan pemasaran tersebut mampu memudahkan perusahaan dalam mencapai tujuan

baik tujuan jangka pendek maupun jangka panjang yang mampu memaksimalkan

penjualan, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan memelihara stabilitas harga.  Oleh

karena  itu,  diperlukannya  perumusan  strategi  pemasaran global sebagai prosedur mulai

dari menentukan strategi segmentasi pasar, strategi menentukan  pasar  sasaran,  dan

strategi  penentuan  posisi  pasar  (Wibowo  et  al., 2015).

a. Segmentasi pasar

Merupakan proses dengan mengelompokkan pasar kedalam kelompok yang

berbeda – beda mulai dari kebutuhan, karakteristi, dan perilaku konsumen guna

menempatkan konsumen dalam sub kelompok sehingga tanggapan pelanggan dan strategi

pemasaran sama dalam menentukan posisi perusahaan. Segmentasi pasar bisa dikatakan

sebagai proses dalam mengindentifikasi atau menganalisis pelanggan.   Hal   ini   penting

dilakukan   agar   perusahaan   dapat   mencapai tujuannya secara efektif dan efisien.
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b. Target Pasar

Merupakan kegiatan dalam memilih besar atau luasnya segmen sesuai dengan

kemampuan yang dimiliki perusahaan dalam memasuki segmen tersebut. Perusahaan

akan menambah segmen dan memperluas segmen tersebut baik secara horizontal maupun

vertikal apabila terbukti berhasil dalam melayani satu segmen tunggal. Oleh karena itu

perusahaan harus mengevaluasi ukuran dan pertumbuhan segmen, kemenarikan structural

segmen, dan sasaran serta sumber daya pasar.

c.   Posisi pasar

Dalam menentukan posisi pasar terdapat beberapa proses yang paling penting untuk

dilakukan  yaitu  menempakan  atau  membedakan  ciri  produk  dengan produk lainnya

agar produk mendapatkan tempat di dalam benak konsumen (positioning). Secara

sederhana proses ini adalah cara perusahaan dalam menanamkan citra pdouk dan juga

persepsi konsumen terhadap produk yang di tawarkan melalui proses komunikasi.

(Atmoko, 2018)

2.   Kegiatan Ekspor

Kegiatan ekspor merupakan kegaiatan perdagangan dengan cara mengeluarkan

barang dalam negeri ke luar negeri dengan memperhatikan ketetuan  yang sudah

ditetapkan  (Purwaning Astuti  & Juniwati  Ayuningtyas, 2018).  Ekspor  merupakan

komponen  yang  penting  dalam  ekonomi  sebuah negara,   karena   dengan   tingginya

kegiatan   ekspor   negara   tersebut, akan berdampak positif pada pembangunan ekonomi

dan perekonomian negara. Terdapat beberapa peranan ekspor diantaranya, yaitu :

1. Memperluas pasar

2. Menciptakan permintaan baru yang efektif sehingga mencari inovasi guna

meningkatkan produktivitas

3. Mempermudah pembangunan  karena  pertumbuhan  industri  membutuhkan

investasi (Sutedi, 2015)

Disamping itu terdapat beberapa jenis ekspor diantaranya yaitu ekspor langsung

dan ekspor tidak langsung ( et al., 2019).
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a.   Indirect exporting (ekspor tidak langsung)

kegiatan ekspor dengan menggunakan jasa perantara dengan menjual barang

tersebut  ke  perusahaan  lain  kemudian  perusahan  tersebut mengeksporkannya

b.   Direct exporting (ekspor langsung)

merupakan kegiatan ekspor yang barang dan jasanya dilakukan oleh perusahaan

yang memproduksinya (Rambe & Aslami, 2022).

3.   UMKM

Salah satu metode yang dapat dikembangakan oleh masyarakat Indonesia adalah

UMKM. UMKM juga berperan sebagai pengegerak dalam memajukan perekonomian

Negara. UMKM dapat didefinisikan sebagai usaha ekonomi yang tidak dibantu oleh

lembaga lain seperti perseorangan atau pelaku usahayang merupakan bagian langsung

dari usaha tersebut. Adapun beberapa kriteria UMKM yaitu sebagai berikut :

A. Usaha  mikro  :  Keuntungan  usahanya  sebesar  Rp.  300.000.000 dan  aset maupun

kekayaan bersihnya Rp.500.000.000.

B. Usaha Kecil : Keuntungan usahanya sebesar Rp. 300.000.000 sampai dengan Rp.

2.500.000.000.

C. Usaha Menengah : Keuntungan usahanya sebesar Rp. 2.500.000.000 sampai dengan

Rp. 50.000.000.000 dalam setahun (Sutedi, 2015).

Beberapa peneliti sudah berkontribusi dalam pengembangan UMKM yang ada di

Indonesia. Salah satu peneliti menyimpulkan bahwasannya UMKM bisa menjadi sarana

dalam pengurangan angka kemiskinan Indonesia. Pengembangan UMKM berpotensi

mampu mengurangi angka kemiskinan karena tenaga kerja dapat  berkontrbusi  dalam

kegiatan  yang  ada  pada  suatu  UMKM.  Semakin banyak UMKM yang berkembang

maka semakin banyak pula individu yang dapat bekerja sehingga tingkat penangguran

bahkan tingkat kemiskinan bisa di minimalisir dengan adanya kegiatan tersebut demi

kesejahteraan masyarakat.

Dalam menghadapi persaingan global, UMKM harus mampu menjaga ketahanan

dan pertumbuhan usahanya karena keberhasilan UMKM berdampak pada penurunan

krisis ekonomi bagi perekonmian dan pembangunan Indonesia. (Harini & Yulianeu,

2018).  UMKM di Indonesia mengalami perkembangan dan pertumbuhan yang bagus
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dari tahun ke tahun. Oleh karena itu, pemerintah harus mampu  menekankan

pemberdayaan  UMKM  karena  usaha  kecil  berperan sebagai penyedia tenaga

kerja.selain itu UMKM juga mampu bertahan di dalam kondisi yang tidak

menguntungkan seperti kekrisisan global ( et al., 2019).

METODE PENELITIAN

Dalam  penelitian  ini  peneliti  menggunakan  jenis  dan  pendekatan  penelitian

dengan menggunakan metode kualitatif. penelitian kualitatif merupakan penelitian yang

dimaksudkan  untuk  dapat  memahami  fenomena  tntang  apa  saja  yang  dialami  oleh

subjek penelitian secara utuh dan dideskripsikan dalam bentuk kata-kata dan bahasa pada

konteks khusus yang alamiah, serta memanfaatkan berbagai metode alamiah yang salah

satunya dapat bermanfaat untuk meneliti dari segi  prosesnya. Desain penelitian yang

digunakan pada penelitian ini adalah berfokus pada penelitian mengenai strategi

pemasaran ekspor  kerupuk  tiga  warna  dalam  memasuki  pasar  global  sehingga

pemasaran dapat dilakukan dengan maksimal. Penelitian ini juga menganalisis faktor

SWOT yang berpengaruh pada pemasaran produk dan menganalisis strategi yang cocok

untuk diterapkan pada usaha kerupuk tiga warna memasuki pasar global.

Peneliti mengamati kondisi perusahaan secara langsung dengan melihat keadaan

perusahaan mengenai lingkungan perusahaan dan strategi pemasaran yang diterapkan

UMKM serta data yang mendukung untuk pemasaran ekspor kerupuk tiga warna Provinsi

Kepulauan Riau. Penelitian ini menggunakan teknik wawancara secara terstruktur

maupun tidak terstruktur dengan pemegang UMKM Kerupuk Tiga Warna. Dalam

penelitian ini data yang digunakan ialah data primer yang peneliti kumpulkan secara

langsung dari sumbernya yaitu narasumber dari wawancara dan data sekunder didapatkan

dari literatur jurnal maupun artikel.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Kerupuk Tiga Warna merupakan salah satu cemilan khas dari Provinsi Kepulauan

Riau. Yang dimana cemilan ini seiring berjalannya waktu berkembang, yang bermula dari

hanya sebuah usaha rumahan kini berubah menjadi Sentra. Bahkan tercatat sudah

bahwasanya kini mendapatkan sebutan baru sebagai Kampung Kerupuk. Kampung



Prosiding Seminar Nasional Manajemen dan Ekonomi
Vol.1, No.2 Desember 2022e-ISSN: 2964-2027; p-ISSN: 2964-5700, Hal 87-101
Kerupuk Sentra terletak di Perum Griya Indo Kencana, Kelurahan Sungai Lekop,

Kecamatan Bintan Timur, Kabupaten Bintan, Provinsi Kepulauan Riau.

Kampung Kerupuk Sentra berhasil mengembangkan sayapnya dalam beberapa

tahun belakangan ini setelah terjadinya Covid-19. Hal ini dikarenakan Covid-19 yang

melanda menyebabkan kerugian besar bagi pemasukan di Indonesia, sehingga dengan ada

kesepakatan antar pemerintah untuk membalikkan kembali keadaan Indonesia dengan

cara menaikkan bisnis-bisnis kecil seperti UMKM untuk berperan aktif dalam

mengembalikan status kondisi ekonomi Indonesia.

Sebelum memasuki Pasar Global akan lebih baiknya jika Selaku Owner Kerupuk

Tiga Warna memahami dengan jelas strategi yang diperlukan untuk melakukan

pemasaran ekspor. Selain daripada itu, penting bagi Owner Kerupuk Tiga Warna untuk

memahami SWOT akan produk nya lebih dahulu. Hal ini dilakukan guna meminimalisir

kekurangan akan produk dan hal-hal yang sekiranya tidak diinginkan sehingga nantinya

jalan untuk melakukan pemasaran ekspor dalam rangka memasuki pasar global dapat

berjalan dengan sebagaimana mestinya. Maka dengan pembahasan kali ini, hal-hal

tersebut dibagi menjadi beberapa sub pembahasan sebagai berikut.

1.   SWOT UMKM Kerupuk Tiga Warna

SWOT atau singkatan dari kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang

(opportunities), dan ancaman (threats) perlu dilakukan sebelum memasuki pasar global

guna mengevaluasi faktor-faktor yang berpengaruh dalam sebuah usaha untuk mencapai

tujuan yang diinginkan. Jika SWOT ini tersusun dengan sebaik- baiknya, maka semakin

kecil pula kemungkinan hal-hal yang tidak diingikan dapat terhindarkan dan ini sangat

diperlukan baik dalam jangka waktu pendek maupun jangka waktu panjang. Dalam

UMKM Kerupuk Tiga Warna, SWOT yang dimiliki dijelaskan sebagai berkut.

1)  Kekuatan (strengths)

a.   Diolah menggunakan ikan pilihan yang didapatkan langsung dari Nelayan

diPulau Bintan.

b.   Menggunakan bahan-bahan pilihan, sehingga kualitas produk tidak dapat

diragukan lagi.

c. Cita rasa yang diciptakan sesuai dengan kepuasan konsumen.
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d. Produk sudah memiliki inovasi baru dengan adanya rasa baru yakni rasa otak-

otak, udang dan juga rasa tulang keju.

e. Menerima Pesan Antar Produk.

f. Harga produk sesuai dengan kualitas produk.

g. Tidak adanya penggunaan pengawet didalam proses produksi.

2)  Kelemahan (weaknesses)

a. Sistem  penjualan  dan  promosi  yang  dilakukan  terbilang  belum  cukup merata

di Pasar Nasional (Wilayah Nusantara).

b. Dalam proses memproduksi beberapa diantaranya masih menggunakan alat

tradisional.

c. Belum memadainya untuk penerimaan produk dalam jumlah besar, sebab belum

tercukupinya tenaga kerja, alat dan penyediaan bahan baku yang kini mulai sulit

didapatkan.

d. Kemasan Produk belum berstandar Nasional.

e. Tidak  memadainya  keuangan   untuk   melakukan   pengiriman   produk menuju

keluar daerah disebabkan ongkir yang terlalu mahal.

3)  Peluang (opportunities)

a. Jika pelaksanaan promosi online lebih ditekuni maka akan menambah

peningkatan dalam jumlah produk.

b. Jika tersedianya wadah pemasaran bagi UMKM Tiga Warna dan UMKM lainnya

dapat memaksimalkan pendapatan dalam negeri.

c. Dapat bersaing dengan UMKM lainnya dalam berkesempatan untuk memasuki

pasar global.

d. Pemaksimalan produksi dan pemasaran UMKM Tiga Warna akan membentuk

motivasi  baru  bagi  Enterpreneur  lainnya  untuk  ikut  turut andil dalam

mengembangkan bisnisnya dan melebarkan sayapnya.

e. Relasi baru dalam memperluas pemasaran Nasional hingga Pasar Global.
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4)  Ancaman (threats)

a. Beberapa   kompetitor   bermain   dengan   harga   pasar   dengan   cara menurunkan

harga produk yang tidak sesuai dengan harga pasar yang seharusnya.

b. Daya saing dengan UMKM lainnya yang berada di sekitaran UMKM Tiga Warna

sebab berada di Wilayah Sentra Griya yang dimana sebagian besar UMKM di

sentra ini memproduksi produk yang sama.

c. Sistemasi pemesanan yang tidak stabil disebabkan faktor berpengaruhnya faktor

cuaca akan produksi produk.

d. Minimnya  Kapasitas  produksi  sehingga  permintaan  konsumen  yang semakin

lama semakin meningkat tidak sesuai dengan tingkat produksi.

Jika sudah seperti ini, kelemahan dan ancaman yang ada dapat diminimalisir

sehingga secara perlahan selagi UMKM Tiga Warna diperbaiki dapat diproses kembali

guna mencapai target/tujuan selanjutnya yakni Memasuki Pasar Global.

2.   Strategi  Pemasaran  Ekspor  pada  UMKM  Kerupuk  Tiga  Warna  Dalam

Memasuki Pasar Global

Tidak mudah bagi Pengusaha manapun untuk memasuki Pasar Global, sebab setiap

perusahaan tentunya memiliki tingkatan masalah yang berbeda dan penanganan  yang

berbeda dalam menyelesaikan masalahnya. Begitupula dengan UMKM Tiga Warna,

Kelemahan dan Ancaman yang ada tentunya tidak dapat dijadikan sebagai alasan dan

hambatan untuk UMKM Tiga Warna mengembangkan sayapnya. Selagi dilakukannya

evaluasi dan perbaikan akan Kelemahan dan Ancaman yang ada, UMKM Tiga Warna

dapat mampu bergerak untuk melakukan pemasaran ekspor guna memasuki pasar global.

Tentunya untuk melakukan hal ini diperlukan strategi pemasaran yang tepat, dimana

diantaranya sebagai berikut:

a.   Mengetahui target pasar yang ingin dicapai.

Penting bagi setiap perusahaan termasuk UMKM Tiga Warna untuk mengetahui

lebih dahulu target pasar yang dicapai. Sebagai pemula yang baru saja  ingin

berkecimpung  didunia  pasar  global  UMKM  Tiga  Warna  cukup mencari satu negara

yang ingin dituju untuk melaunchingkan produknya dan mulai berfokus pada satu negara
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tersebut. Tentunya dengan memahami sistemasi peraturan  yang  berlaku  dalam  negara

tersebut  dan  penyesuaian  yang  tepat dengan budaya yang ada di negara tersebut.

Selain itu, UMKM Tiga Warna perlu melakukan evaluasi dan riset pasar dinegara

tersebut dan yang   paling utama tentunya mengevaluasi dan meriset tingkat  pembelian

di  negara  tersebut.  Hal  ini  dilakukan  agar  UMKM  Tiga Warna dapat mengetahui dan

mempertimbangkan rencana-rencana yang tepat untuk melakukan pemasaran ekspor di

negara tersebut. Riset pasar pun harus dilakukan secara signifikan dan sistematis sehingga

data yang didapat relevan dan spesifik produk dapat disesuaikan dengan kebutuhan

konsumen dinegara tersebut.

Riset mengenai target  pasar  yang ingin dicapai tentunya untuk meminimalisir

masalah-masalah yang mungkin sekiranya terjadi baik dalam jangka waktu pendek

maupun dalam jangka waktu panjang.

b.   Mempertimbangkan skala bisnis yang ingin dituju.

Langkah  selanjutnya  penting  bagi  UMKM Tiga  Warna  untuk

mempertimbangkan skala bisnis yang ingin dituju. Ini merupakan hal penting yang perlu

dilakukan untuk mengatur dan mengukur kebutuhan yang diperlukan, baik kebutuhan

dalam jangka waktu dekat maupun kebutuhan dalam jangka panjang. Skala bisnis

Pemasaran Ekspor yang nantinya dilakukan UMKM Tiga Warna pun dapat terkelola

dengan baik.

Skala Bisnis yang dilakukan UMKM Tiga Warna pun harus memperhatikan

beberapa hal sebagai berikut :

A. Tingkat  Pendapatan  :  Jika  dirasa  modal  yang  dimiliki cukup  untuk memasuki

pemasaran ekspor di negara yang dituju setelah tentunya dilakukan  riset  maka

tentunya pendapatan  yang  didapat  semakin  tinggi pula.

B. Status Sosial : Status sosial mempengaruhi skala bisnis. Hal ini disebabkan

kebutuhan yang meningkat mempengaruhi status sosial. Semakin tinggi tingkat

kebutuhan konsumen disuatu negara maka akan semakin tinggi pula tingkat sosial

di suatu negara tersebut.
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C. Lingkungan  Sosial  :  Pentingnya  bagi  UMKM  Tiga  Warna  mengetahui tingkat

lingkungan sosial di negara yang dituju. Hal ini perlu dilakukan untuk mengetahui

kebiasaan sehari-hari konsumen di negara tersebut.

c.   Mengetahui dan mengamati peraturan yang dimiliki oleh negara yang dituju.

Sebelum memasuki dan melakukan Pemasaran Ekspor di negara tersebut, sangat

penting bagi UMKM Tiga Warna untuk mengetahui dan mengamati peraturan yang

dimiliki oleh negara yang dituju. Sedikit penjelasan yang telah terlampirkan dalam

penjelasan pertama, sub judul kali ini masih memiliki keterkaitan yang erat dengan sub

judul sebelumnya yaitu mengetahui target pasar yang ingin dicapai. Tentunya dengan

alasan yang sama untuk meminimalisir hal-hal yang sekiranya tidak diinginkan dapat

terhindarkan.

Salah satu contohnya budaya, tentunya setiap negara memliki budaya dan kebiasaan

yang  berbeda.  Penting  bagi  UMKM  Tiga  Warna  untuk  paham  lebih dahulu mengenai

budaya dari negara yang dituju agar terlancarkannya Pemasaran Ekspor di negara

tersebut. Contoh yang paling signifikan yaitu budaya kerja anatara

Indonesia dan Jepang. Yang dimana jepang sangat menghargai senioritas dan

perhitungan gaji karyawannya melalui upah per jam sehingga pekerja di negara jepang

sangat tepat waktu. Sedangkan di indonesia, budaya kerjanya disesuaikan berdasarkan

peraturan dari perusahaannya masing-masing.

Ini merupakan bagian paling penting sebelum memasuki pasar global sehingga

UMKM Tiga Warna tidak mengalami culture shock dinegara yang ingin dituju.

d.   Membentuk partnership sesuai dengan kebutuhan yang diperlukan.

UMKM Tiga Warna sebelum melakukan Pemasaran Ekspor dalam memasuki pasar

global tentunya harus membentuk partnership sesuai dengan kebutuhan yang diperlukan

dngan negara yang dituju. Tentunya UMKM Tiga Warna akan kecil kemungkinannya

untuk memasuki pasar global tanpa adanya campur tangan pemerintah.



STRATEGI PEMASARAN EKSPOR PADA UMKM KERUPUK TIGA WARNA
DALAM MEMASUKI PASAR GLOBAL

98 SEMNAS - VOLUME 1, NO. 2, DESEMBER 2022

Disinilah peranan pemerintah untuk mendukung UMKM seperti UMKM Tiga

Warna untuk menyediakan wadah yang tepat sehingga UMKM Tiga Warna dapat

bersaing  dengan  perusahaan  lainnya  dalam  memasuki  pasar  global.  Mungkin dengan

membuat   beberapa   seminar   yang   sekitarnya   berkaitan   dengan   para pembisnis

hebat yang telah berhasil melakukan pemasaran ekspor atau memasarkan produknya

memasuki  pasar  global.  Sehingga  selain  terbentuknya  relasi  baru, UMKM Tiga Warna

dan UMKM lainnya dapat temotivasi untuk ikut turut andil dalam bersaing pemasaran

global.

Pemerintah inilah yang mampu mendongkrak UMKM di Indonesia untuk ikut

berperan aktif dan ikut andil dalam pasar global. Selain melangkapi  surat-surat perizinan

yang diperlukan namun penting juga untuk membimbing. Jika dilakukan dengan tepat

maka akan bermanfaat pula untuk mendongkrak dan meningkatkan pendapatan dalam

negeri.

KESIMPULAN DAN SARAN

UMKM kerupuk tiga warna adalah usaha yang memberikan dampak yang sangat

besar bagi perekonomian Indonesia jika dapat dikembangkan dan dijalankan dengan baik.

Kesempatan  untuk  dapat  mengembangkan  sayap  hingga  merambah  ke  pasar global

harus   dimanfaatkan dengan sebaik-baiknya. Oleh karena itu strategi dalam pengelolaan

maupun pemasaran UMKM kerupuk tiga warna harus diperhatikan dengan baik pada

setiap aspek-aspek pendukungnya. Strategi dalam pemasaran ekspor kerupuk tiga warna

harus mempertimbangkan target pasar dengan berfokus pada satu negara sebagai   bentuk

penyesuaian,   kemudian   memperhatikan   skala   bisnis   yang   akan dijalankan UMKM

kerupuk tiga warna dengan berdasar pada aspek tingkat pendapatan, status sosial, dan

lingkungan sosial.

Strategi selanjutnya harus mengetahui kebijakan yang berlaku pada negara yang

menjadi target ekspor kerupuk tiga warna, dan yang terakhir membentuk partnership yang

sesuai dengan visi misi UMKM kerupuk tiga warna dengan tidak melupakan andil

pemerintah sebagai penyedia wadah pemasaran.
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Penelitian ini juga melakukan riset untuk dapat mengetahui kekuatan produk,

kelemahan produk, peluang pemasaran, dan tantangan serta ancaman pemasaran ke

depannya. Hasil riset ini menjadi acuan yang dapat digunakan oleh UMKM kerupuk tiga

warna  dalam  menjalankan  usaha  dan  memasarkan  usaha kerupuk  tiga  warna. Dengan

adanya SWOT dan riset mengenai strategi untuk pemasaran ekspor kerupuk tiga warna

dapat memberikan dampak yang baik pada perkembangan usaha ini dan dapat

meminimalisir hambatan dan tantangan usaha yang mungkin terjadi ke depannya baik

dalam jangka pendek maupun jangka panjang..

SARAN

Saran yang dapat disampaikan dalam penelitian mengenai strategi pemasaran

ekspor kerupuk tiga warna dengan ancaman yang terdapat pada hasil SWOT di hasil

penelitian dapat kita ketahui bahwa UMKM kerupuk tiga warna harus memiliki prinsip

yang kuat terutama di aspek harga pasar dengan tetap mempertahankan serta

meningkatkan kualitas yang ada, memperbaiki sistem pemasaran dan pemesanan produk

dengan teknis yang lebih efektif dan efisien serta solusi yang dapat diterapkan pada

permasalahan  faktor  cuaca,  dan  meningkatkan  skala  produksi  produk  kerupuk  tiga

warna sehingga dapat memenuhi  permintaan konsumen.

Penelitian ini masih terbatas dalam mengulik lebih dalam lagi mengenai strategi

pemasaran ekspor kerupuk tiga warna dan masih banyak aspek-aspek yang perlu di

observasi  lebih  lanjut  untuk  mendapatkan  hasil  penelitian  yang  lebih  baik  lagi.

Pembahasan masih terpaku pada riset observasi dan wawancara sehingga  data

secara kuantitatif tidak dituliskan. Diharapkan penelitian ini tidak berhenti sampai di sini

dan dapat dilanjutkan serta dilakukan riset yang lebih dalam lagi sehingga memperoleh

hasil yang lebih akurat dan lebih baik lagi.
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