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ABSTRACT: SMEs through its role are able to expand employment opportunities, become a source of
sustainable economic growth, and evenly increase income. In running its business, UKM Bread & Terang
Bulan 1Q-ZI still experiences various problems, so the purpose of this research is how effective marketing
strategies can be to increase sales turnover. The research method uses a qualitative approach. in a home
industry called 1Q-ZI in the Sukun area of Malang. Data collection was carried out by interviewing
informans of 3 people. The tool used is a SWOT analysis on 1Q-ZI Bread SMEs. The results of the study
found that the strength of this business is still individual, capital in building a small business, marketing
directly without going through intermediaries Weaknesses are the lack of competent and deft human
resources. Rapid economic development, allowing for opportunities and threats, with technology
developing, online sales strategies have not yet been implemented. lack of money and manpower is a
barrier to developing a business.
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ABSTRAK: UKM melalui perannya mampu memperluas penyediaan lapangan kerja, menjadi sumber
pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan, dan memeratakan peningkatan pendapatan. Dalam
menjalankan usahanya, UKM Roti & Terang Bulan 1Q-ZI masih mengalami berbagai permasalahan,
sehingga tujuan dari penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran yang efektif agar dapat
meningkatkan omzet penjualan. Metode penelitian menggunakan pendekatan kualitatif. di home industry
bernama 1Q-ZI di daerah Sukun Malang. Pengambilan data dilakukan dengan wawancara kepada
informan sebanyak 3 orang. Alat yang digunakan adalah analisis SWOT pada UKM Roti 1Q-ZI. Hasil
penelitian didapat bahwa Kekuatan dari usaha ini masih bersifat perorangan, modal dalam membangun
usaha sedikit, pemasaran secara langsung tanpa melalui perantara Kelemahan yaitu kurangnya sumber
daya manusia yang berkompeten dan cekatan. Perkembangan ekonomi yang semakin cepat,
memungkinkan adanya peluang dan ancaman, dengan teknologi yang semakin berkembang, strategi
penjualan online belum dilaksanakan. kurangnya biaya dan tenaga menjadi hambatan untuk
mengembangkan usaha.

Kata kunci : UKM, Omzet Penjualan, Pengembangan Usaha, Pemasaran.

PENDAHULUAN

Usaha Kecil dan Menengah (UKM) sebagai salah satu elemen petumbuhan perekonomian
yang menempati posisi strategis untuk mempercepat perubahan struktural dalam rangka
meningkatkan taraf hidup rakyat banyak. UKM melalui perannya mampu memperluas
penyediaan lapangan kerja, menjadi sumber pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan, dan
memeratakan peningkatan pendapatan.

Perkembangan dan pengelolaan UKM yang baik dan benar merupakan salah satu pondasi
atau dasar untuk bertumbuhnya suatu usaha kecil dan menengah menjadi lebih besar sehingga
dapat membantu peningkatan pada perekonomian daerah maupun perekonomian negara. UKM
di Indonesia saat ini bertumbuh sangat pesat dan merupakan salah satu penggerak perekonomian
rakyat yang berawal dari industri keluarga atau industri rumahan. Usaha Kecil Menengah
(UKM) merupakan basis usaha rakyat yang secara mengejutkan mampu bertahan ditengah krisis
ekonomi.

Di masa yang sulit ini masyarakat (pelaku usaha home industry atau UKM) berlomba-lomba
untuk meningkatkan usahanya. Berbagai cara dilakukan agar usahanya dapat berkembang salah
satunya dengan peningkatan produksi, pemasaran, dan distribusi. Salah satu usaha dalam UKM
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yang ada yaitu kegiatan usaha memproduksi roti yang banyak memberikan nilai manfaat
bagi produsen maupun konsumen sehingga antara produsen dan konsumen saling
memperoleh keuntungan. Bagi produsen dapat memperoleh penghasilan berupa laba dan
hasil penjualan produk, sedangkan bagi konsumen memperoleh kepuasan karena keinginan
akan makanan ringan terpenuhi.

Kebutuhan akan makanan tidak hanya pada makanan pokok, tetapi makanan ringan pun
seperti roti juga telah menjadi kebutuhan sehari-hari mulai dari anak-anak sampai dewasa.
Usaha ini menawarkan makanan bagi yang ingin mengadakan acara seperti hajatan, rapat,
seminar, dan lainya. UKM Roti & Terang Bulan 1Q-ZI sukun ini tidak hanya di Malang saja
konsumennya, akan tetapi dari Turen, Wajak, Kota Batu, Kepanjen.

Bertambahnya jumlah produsen roti maka bertambah pula jumlah pesaing dalam industri
roti tersebut sehingga kondisi ini mengakibatkan terhadap tingkat persaingan yang juga semakin
tinggi untuk merebut pangsa pasar. Oleh karena itu, para produsen roti harus mampu
merumuskan strategi yang tepat unutk menghadapi persaingan yang semakin ketat sehingga
mampu bertahan dalam menghadapi industri roti (bakery). Di daerah Klayatan Sukun sendiri
terdapat banyak toko yang menjual roti, hal ini membuktikan bahwa perkembangan usaha
roti baik usaha kecil maupun usaha menengah di perkotaan menimbulkan persaingan usaha,
sehingga usaha pembuatan roti membutuhkan kemampuan pengelolaan yang baik dalam
segi produksi yaitu penggunaan bahan baku, tenaga kerja, dan kemampuan mengelola dan
segi pemasaran yaitu pelayanan dan cita rasa roti, di samping itu diperlukan juga strategi
pengembangan usaha kedepannya.

Dalam menjalankan usahanya, UKM Roti & Terang Bulan 1Q-ZI masih mengalami
berbagai permasalahan. Masalah-masalah yang dihadapi yaitu produksi yang kurang bervariasi,
pemasaran yang kurang meluas, keterbatasan tenaga kerja, dan pendistribusian produk yang
belum maksimal. Hal ini mengakibatkan omzet penjualan yang didapat mengalami naik turun
dan dirasa pemilik kurang maksimal.

Berdasarkan latar belakang tersebut maka dilakukan penelitian yang disusun dengan
judul “Strategi Pengembangan Usaha Kecil Menengah Dalam Meningkatkan Omzet Penjualan
(Studi Pada UKM Roti & Terang Bulan 1Q-ZI Sukun Malang).”

METODE

Peneliti ini menggunakan pendekatan kualitatif dimana dalam penelitian ini lebih
menekankan pada makna dan proses daripada hasil suatu aktivitas. Jadi dalam penelitian
kualitatif ini bukan hanya menyajikan data apa adanya melainkan juga berusaha
menginterpretasikan korelasi sebagai faktor yang ada yang berlaku meliputi sudut pandang atau
proses yang sedang berlangsung. Sedangkan metode penelitian kualitatif menurut Leksono
(2013) berdasarkan pada pondasi penelitian, paradigma penelitian, perumusan masalah, tahap-
tahap penelitian, teknik penelitian, kriteria dan teknik pemeriksaan data dan analisis dan
penafsiran data. Di dalamnya terdapat upaya mendeskripsikan, mencatat, analisis dan
menginterpretasikan kondisi yang sekarang ini terjadi atau ada. Dengan kata lain penelitian
deskriptif kualitatif ini bertujuan untuk memperoleh informasi-informasi mengenai keadaan
yang ada (Sugiyono, 2015)

Penelitian ini berlokasi di UKM yang dalam hal ini disebut sebagai home industry
bernama 1Q-ZI di daerah Sukun Malang. Fokus penelitian pada Strategi Pemasaran, yaitu
dengan melakukan Bauran pemasaran. Subyek penelitian yang dipilih sebagai kunci Informan
(key informan) dalam penelitian ini adalah pemilik roti 1Q-ZI, sedangkan informan-informan
lain (co-actor) yaitu pemasar dan pelanggan roti 1Q-ZI. Pengumpulan data dilakukan dengan
teknik wawancara, dokumentasi dan observasi. Data yang telah diuji kredibilitasnya kemudian
dianalisis secara deskriptif dengan menggunakan bantuan model analisis data yang
dikembangkan oleh Miles dan Huberman. Miles dan Huberman membuat model analisis data
yang terdiri dari tiga tahapan, yaitu: reduksi data (data reduction), penyajian data (data display),
triangulasi data, dan penarikan kesimpulan (Sugiyono, 2015).



HASIL DAN PEMBAHASAN
Sejarah Berdirinya UKM

Pemilik UKM Roti yaitu Mbak nur memulai usaha pembuatan roti pada tahun 2010 ketika
membeli rumah beserta propertinya. Saat itu mbak nur mempunyai usaha pembuatan cilok dan
terang bulan yg sudah dilakukannya sejak 9 tahun terakhir (mulai tahun 2001). Usahanya
sempat mendapat laba paling banyak dalam 3 tahun terakhir, namun pada tahun 2009 beberapa
pegawai membawa lari dagangan serta uang setoran sehingga membuat mbak nur melakukan
pengurangan karyawan yg awalnya 23 orang menjadi 3 orang.

Pemilik usaha Roti 1Q-ZI memilih bahan roti yang bagus dan enak. Roti merupakan
makanan berbahan dasar utama tepung terigu dan air, yang difermentasikan dengan ragi, tetapi
ada juga yang tidak menggunakan ragi. Roti adalah makanan berkabohidrat yang dapat menjadi
pengganti nasi sebagai makanan pokok. Karena usahanya meningkat pesat akhirnya mbak nur
mempatenkan nama produk menjadi Roti 1Q-ZI. Roti IQ-ZI diminati banyak konsumen karena
tekstur yg lembut dan roti masih terbilang hangat atau baru. ini dikarenakan mbak nur tidak
memiliki outlet sendiri jadi membuat adonan dan roti ketika ada pesanan saja, sehingga tidak
menumpuk stok roti dan roti selalu baru.

Peralatan untuk membuat roti ada 3 alat, yang 2 masih berfungsi sedangkan 1 alat sudah
rusak dan belum diperbaiki sehingga proses pembuatan masih memakan waktu cukup lama
karena keterbatasan peralatan. peralatan belum diperbaiki dan ditambah oleh mbak nur
disebabkan biaya yang belum mencukupi untuk membeli peralatan memanggang. Kemasan
produk roti yang paling murah yaitu plastik tipis dan hanya digunakan untuk pelanggan yang
diberikan kepada karyawan pabrik untuk makan siang dan sehari memproduksi satu kali saja,
sedangkan kemasan yang lain yaitu menggunakan kemasan siap pakai yaitu kardus dan mika
bundar, sedangkan label sudah dicetak.

Produksi
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dipakai,

dimiliki, atau dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen.
Produk yang ditawarkan UKM ini yaitu Roti Isi dan Terang Bulan dengan harga yang
terjangkau dan kualitas produk yang terjaga. kualitas bahan baku dapat dilihat dari pemilihan
bahan yang bagus dan enak seperti yang dikatakan oleh mbak nur pemilik usaha:

“jenis tepungnya beda, kalau roti itu cakra, kalau terangbulan itu pakai yang merek

canting, kalau dulu kan semar.” (wawancara dengan pemilik UKM)
Karena produk roti yang diproduksi tidak alot dan enak membuat produk roti ini dapat dikenal
konsumen sampai ke luar kota disamping harga yang murah.
kurangnya variasi produk membuat roti kurang begitu banyak pilihan, selain itu roti tidak tahan
lama dan hanya bertahan 5 hari disebabkan roti diproduksi hanya adanya pesanan saja dan
barang tidak stok banyak seperti kata pemilik:

“bisa bertahan berapa lama kalau belum dimakan ? ya 5 hari tahan, tapi rasanya kan
va berkurang enak e” (wawancara dengan pemilik UKM)

Harga

Peranan harga tak lepas dari proses jual beli suatu produk atau jasa. Harga membantu
konsumen untuk menentukan seseorang akan membeli barang atau tidak. Suatu perusahaan
menentukan nilai untuk mendapatkan laba dari produk yang dijual perusahaan tersebut. Untuk
menentukan harga suatu produk atau jasa, ada beberapa dasar yang harus dipertimbangkan.
penetapan suatu harga dapat dipengaruhi oleh faktor internal yang terdiri dari tujuan perusaan
dalam memasarkan produk, strategi yang dipakai oleh perusahaan dalam memasarkan produk,
biaya yang dikeluarkan preusahaan untuk memproduksi dan memasarkan produk dan
pembiayaan karyawan serta metode yang dipakai perusaan untuk memasarkan produk dan
faktor eksternal yang dapat dilihat dari model pasar yang akan dituju produk, persaingan harga
dengan produk lain, serta lingkungan yang akan menjadi sasaran produk tersebut.
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Harga roti disesuaikan dengan ukuran yang diinginkan oleh para konsumen. Harga
menu yang ditawarkan bervariasi mulai dari harga yang terendah sampai harga yang tertinggi.
Terdapatnya pilihan harga, maka konsumen dapat memilih menu dengan harga yang sesuai
dengan budget yang dimiliki. harga untuk yang terendah di patok mulai Rp 500,00 dan yang
ukuran sedang harganya Rp 7.000,00 sedangkan yang besar harganya Rp 8.000,00 seperti yang
dikatakan pemilik usaha:

“rotinya itu harga paling murah berapa? mulai 500 rupiah sampai 8000 rupiah”
(wawancara dengan pemilik UKM).

Tempat Pendistribusian

Dalam kegiatan ekonomi, distribusi merupakan kegiatan yang berada di antara sampai
ke tangan konsumen. Barang yang telah dihasilkan oleh produsen agar sampai ke tangan
konsumen memerlukan adanya lembaga yang disebut dengan distributor. Dalam kenyataan
tidak selamanya barang yang dihasilkan produsen untuk sampai ke konsumen harus melewati
distributor. Akan tetapi, dalam perekonomian modern kegiatan distribusi memegang peranan
yang penting.

Distribusi roti ini dari sejak awal berdiri sampai saat ini tidak membuka toko. Hal ini
disebabkan karena produk tidak dibuat secara massal setiap hari, hanya kalau ada pesanan saja
seperti perkataan pemilik:

“rotinya itu dititipkan ke toko-toko atau dikirim ke pelanggan? diambil sendiri oleh
pelanggan” (wawancara dengan pemilik UKM).

Promosi

Promosi yang dimaksud adalah sebuah upaya persuasi (bujukan atau dorongan) untuk
mengajak para konsumen maupun calon konsumen untuk membeli (atau menggunakan) produk
maupun jasa yang dihasilkan oleh suatu perusahaan.

Promosi yang dilakukan Roti 1Q-ZI adalah berupa penjualan perseorangan, yaitu model
promosi dengan melakukan cara yang mengutamakan keramah-tamahan, pelayanan yang
memuaskan serta kualitas roti yang dipertahankan. Selain promosi langsung, pemilik usaha juga
menerapkan kebijakan promosi tidak langsung/terselubung seperti membuat kemasan-kemasan
menarik yang bertuliskan nama serta logo tersebut berikut dengan alamatnya dengan harapan
dapat dibaca dan dilihat sehingga muncul keinginan untuk memesan kembali, selain itu
diharapkan juga dapat menciptakan konsumen baru yang memilih Roti 1Q-ZI sebagai produk
andalan konsumen tetapi juga menjadi kendala di era digital karena promosi belum sampai
menjangkau ke teknologi seperti lewat facebook, instagram,dsb seperti yang dikatakan pemilik
UKM:

“saya boleh tanya tentang UKM roti ini, kalau boleh tau permasalahan di dalam
membuat roti itu apa, apa pemasarannya atau apa? ya pemasarannya, soalnya gak buka toko
trus ya nggak lewat online itu soalnya dari mulut ke mulut aja, jadi ya jangkauannya kurang
lancar ya kurang luas. trus oh iya tadi dipasarkannya tidak lewat online ya? iya soale
november 2017 lampiran 1).

Modal

Modal adalah sekumpulan uang atau barang yang digunakan sebagai dasar untuk
melaksanakan suatu pekerjaan. Dalam bahasa Inggris modal disebut dengan capital, yaitu
barang yang dihasilkan oleh alam atau manusia untuk membantu memproduksi barang lainnya
yang dibutuhkan manusia dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan.

Modal eksternal ini umumnya didapatkan dari pinjaman bank, koperasi atau sumber
modal lainnya. Modal eksternal juga bisa didapatkan dari investor yang menanamkan modalnya
kepada perusahaan Anda.Modal yang didapatkan untuk memulai usaha yaitu dari menjual mobil
pemilik seperti yang dikatakan pemilik:



“modal awal darimana mbak? ya modal sendiri. dulu masih awal usaha itu kira-kira berapa
modalnya? ya seharga mobil itu, 20 juta-an, itu modal awalnya” (wawancara dengan pemilik
UKM).

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi, dapat ditabelkan sebagai berikut.

Tabel 1. Temuan Hasil Penelitian

No. Faktor Masalah Strategi Hasil Yang
Diharapkan
1 Modal Dari Pemilik Menambah Modal Dengan Usaha
Terbatas Meminjam Di Bank Atau BPR Berkembang
2 Tenaga Pemilik Menarik Tenaga Kerja Yang SDM Yang
Kerja Merangkap Terampil Dengan Cara Melatih Berkualitas
Sebagai
Karyawan
3 Produk Kurang 1. Menambahkan Variasi Rasa Pelanggan
Variatif Dan Bentuk Bertambah
2. Memproduksi Roti Agar
Tahan Lama
4 Promosi Dari Mulut Ke  Menambah Promosi Lewat Produk lebih
Mulut Internet dan pamflet dikenal
5 Harga Murah, Membuat Pembukuan Agar Keuntungan
Keuntungan Keuangan Teratur meningkat dan
Kurang Dari harga terjangkau
10% oleh konsumen
6 Tempat Belum Ada Membuka Outlat Di Beberapa Pemasaran lebih
Pendistribus Tempat Daerah luas
ian Pendistribusian

Dalam suatu usaha, peningkatan omset penjualan merupakan salah satu tujuan yang
ingin dicapai oleh semua pelaku usaha. untuk meningkatkan omset penjualan ini ada beberapa
faktor yang mempengaruhi. jika faktor-faktor yang mempengaruhi ini dapat ditingkatkan maka
berdampak juga pada omset penjualan yang dapat meningkat juga. Seperti hasil penelitian
Prasetyo (2015) yang menyebutkan bahwa Produk, harga dan distribusi berpengaruh terhadap
meningkatnya omzet penjualan. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Afridal (2017)
menyebutkan bahwa omzet penjualan di perusahaan roti dipengaruhi oleh faktor internal dan
faktor eksternal.

Ada beberapa faktor yang dapat digunakan untuk meningkatkan omset penjualan. tetapi,
dalam hal ini, faktor-faktor yang paling perlu untuk ditingkatkan yaitu strategi pemasaran.
Dalam hal ini yang menjadi penyebab kurangnya strategi pemasaran adalah produk, harga,
tempat pendistribusian, promosi, modal, tenaga kerja, dan resiko usaha.

1. Dalam hal produk yaitu memproduksi roti dan terang bulan. kendala yang dihadapi yaitu
kurangnya variasi produk dalam kedua produk tersebut. yang perlu ditingkatkan yaitu
menambah variasi rasa dan bentuk agar banyak pilihan bentuk serta memproduksi roti agar
bisa bertahan lama dan tidak perlu memesan roti. Seperti hasil penelitian Maharani (2013),
strategi kualitas produk dapat dilakukan dengan pemilihan bahan baku berkualitas, ada
sertifikasi mutu, harga yang dapat dijangkau dan kemasan yang bagus dan berkualitas.



Lebih lanjut Afridal (2017) menyebutka bahwa faktor internal yang dapat mempengaruhi
pengembangan industri rumah tangga roti adalah kualitas roti tanjong, kontinuitas,

2. Dalam hal harga yaitu selain murah juga margin keuntungan kurang dari atau sama dengan
10%, ini bisa dilihat dari perhitungan pembelian bahan baku dan pencetakan kemasan roti
yang hanya mengambil keuntungan sedikit, maka yang perlu ditingkatkan adalah membuat
pembukuan agar kalkulasi keuntungan dan pembelian bahan baku bisa mendapat
keuntungan berlipat. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Pagaya (2013) yang menyatakan
bahwa UKM perlu melakukan pembukuan agar dapat diketahui keuntungannya, dan
dibedakan antara keuangan pribadi dengan keuangan usaha (Sungkawati, 2018).

3. Dalam hal tempat pendistribusian yaitu pemilik usaha belum memiliki outlet disebabkan
produk diproduksi hanya saat ada pesanan saja. maka yang perlu ditingkatkan yaitu
membuka outlet agar roti tidak hanya dinikmati saat dipesan saja namun juga dinikmati
sewaktu-waktu. Upaya lain selain membuka outlat baru, pemilik Roti 1Q-ZI dapat
menerapkan trategi pemasaran dengan teknik pemasaran mendatangi warung-warung,
melakukan segmen pasar, analisa pesaing dan memperluas pemasaran (Maharani, 2013;
Irianti, 2016).

4. Dalam hal promosi yaitu hanya dari mulut ke mulut dan kemasan roti yang diberi cab/label.
maka yang perlu ditingkatkan yaitu mempromosikan lewat internet seperti facebook,
instagram, blog pribadi dsh. Penggunaan promosi melalui internet pada saat iini lebih
efektif dan dan dapat menjangkau konsumen maupun calon konsumen lebih luas
(Primawardana, 2015). Selain itu promosi iini tidak banyak mengeluarkan biaya.

5. Dalam hal modal yaitu hanya dari uang pribadi pemilik yang terbatas. maka yang perlu
ditingkatkan adalah melakukan peminjaman di Bank atau BPR sehingga bisa melakukan
perluasan pemasaran. Faktor internal yang dapat mempengaruhi pengembangan industri
rumah tangga roti modal kecil, kemampuan pengusaha terbatas, , pengelolaan usaha kurang
optimal, pengelolaan keuangan kurang baik (Afridal, 2017)

6. Dalam hal tenaga kerja ini sangat perlu dilakukan agar produksi bisa berjalan lancar tanpa
perlu menolak pesanan disebabkan kurangnya tenaga kerja dan pemilik merangkap sebagai
tenaga kerja. untuk meningkatkan tenaga kerja, hal-hal yang dapat dilakukan antara lain
penambahan tenaga kerja dengan cara melatih calon tenaga kerja agar produksi berjalan
lancar. Melihat kondisi UKM yang berkembang dan jangkauan pangsa pasar yang luas,
perlu adanya tambahan tenaga kerja, baik tenaga kerja untuk memproduksi maupun tenaga
kerja pemasaran. Pentingnya tenaga kerja yang menangani khusus tersebut akan lebih
profesional dan dapat meningkatkan produksi maupun omzet penjualan (Primawardhana,
2015)

Jika beberapa faktor-faktor tersebut ditingkatkan, maka omset penjualan juga bisa
meningkat. sehingga tentative teori ini sesuai dlm penelitian ini, yaitu pengembangan usaha
kecil menengah dalam meningkatkan omset penjualan (studi pada UKM roti&terang bulan 1Q-
Z1 Sukun Malang). Dengan melihat sistem manajemen UKM ini dalam melakukan
pemasarannya sebaiknya memiliki strategi meliputi kegiatan menyeleksi beberapa target pasar
dan mengelompokkan segmen-segmen pasar yang akan dilayani karena pasar selalu
berkembang dan berubah sesuai konteks jaman, maka dibidang pemasaran bertugas meliput
dan menganalisa setiap pasar industri, baik di dalam kota maupun luar kota. Pemasaran masih
dalam lingkup marketing yang bertujuan memasarkan produk dan menawarkan kepada
beberapa konsumen atau masyarakat tentang sebuah produk. Pemasaran dan promosi masih
dalam wilayah marketing, pasar dan promo saling melengkapi kebutuhan marketing karena
pasar dan promo sebenarnya berdampingan tetapi memiliki fungsi yang berbeda.

Dalam sistem pemasaran baiknya juga melihat alternatif yang meliputi taktik dalam
mempertahankan kualitas dan keinginan konsumen serta menemukan sistem bagaimana
melihat peluang dan informasi bisnis serta perkembangan strategi marketing mix yang dapat
menetapkan proses produksi produk yang dimiliki. Dengan memperhatikan dan
mempertimbangkan hal tersebut, maka dapat dipastikan produsen akan dapat menentukan



dengan baik strategi pemasaran serta strategi bersaingnya untuk tetap maju dan berkembang di
tengah-tengah dunia industri ataupun dunia bisnis yang mereka hadapi.

SIMPULAN

UKM saat ini memerlukan banyak terobosan untuk terus meningkatkan pemasaran
produk sehingga produk dapat dipasarkan lebih luas dan lebih mudah dari yang sudah ada saat
ini. Salah satu dari inovasi tersebut adalah dengan menggunakan teknologi pemasaran yang
mampu melewati batas negara dengan mudah, yaitu teknologi informasi dan komunikasi.

Berdasarkan hasil analisis dan alternatif strategi pemasaran pada UKM Roti 1Q-ZI,
maka disimpulkan bahwa strategi pemasarannya lebih diperluas agar produk roti ini dikenal
masyarakat luas serta mempertahankan kualitas dan harganya tetap terjangkau agar pelanggan
tidak berpaling ke produk roti lainnya. Dalam menetapkan strategi pemasaran atas produk,
produsen mampu memahami produk, harga, promosi, dan saluran distribusi yang dikenal
dengan 4P untuk menemukan segmenting, targeting, dan posisitioning dalam proses pemasaran
yang akan mereka lakukan. Melihat keunggulan produk dan menemukan taktik dalam proses
pembuatan hingga penetapan strategi pemasaran, dimana produsen mampu melihat celah dan
titik pola pikir dalam melihat peluang dan sistem pemasaran yang tepat untuk produk yang
mereka miliki.
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