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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan UMKM Sinar Laser dalam menghadapi
persaingan usaha dan perubahan kondisi pasar di Cintaraja Singaparna, Kabupaten Tasikmalaya. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi,
dan dokumentasi terhadap pemilik usaha, konsumen, dan mantan karyawan. Analisis data dilakukan secara tematik dengan
bantuan software NVivo untuk mengidentifikasi tema-tema utama yang berkaitan dengan strategi pemasaran. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi pemasaran UMKM Sinar Laser masih berfokus pada promosi melalui Facebook, WhatsApp, dan
rekomendasi pelanggan (word of mouth). Keunggulan usaha terletak pada kualitas produk, pelayanan yang responsif, serta
kemampuan menyediakan produk custom sesuai kebutuhan konsumen. Namun, usaha menghadapi tantangan berupa
meningkatnya persaingan, keterbatasan pemanfaatan pemasaran digital, perubahan tren konsumen, dan fluktuasi permintaan
pasar. Oleh karena itu, penguatan pemasaran digital, pengembangan variasi produk, peningkatan inovasi desain, dan
pemanfaatan berbagai platform digital menjadi strategi yang diperlukan untuk meningkatkan daya saing dan keberlanjutan
usaha. Penelitian ini memberikan kontribusi dengan menyajikan analisis strategi pemasaran pada UMKM laser cutting dalam
menghadapi persaingan usaha dan perubahan kondisi pasar yang dinamis.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, UMKM, Persaingan Usaha, Perubahan Kondisi Pasar, Laser Cutting.

1. Latar Belakang

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran strategis dalam mendukung pertumbuhan
ekonomi nasional melalui penciptaan lapangan kerja, peningkatan pendapatan masyarakat, serta penguatan
aktivitas ekonomi lokal. Namun, perkembangan teknologi, perubahan perilaku konsumen, dan meningkatnya
jumlah pelaku usaha menyebabkan tingkat persaingan bisnis semakin kompetitif. Kondisi tersebut menuntut setiap
UMKM untuk mampu menyusun strategi pemasaran yang adaptif agar dapat mempertahankan keberlangsungan
usaha sekaligus meningkatkan daya saing di tengah perubahan kondisi pasar. Menurut Kotler et al. (2022), strategi
pemasaran merupakan proses menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan melalui
penyesuaian produk, harga, promosi, dan distribusi sesuai dengan kebutuhan pasar.

Perubahan kondisi pasar pada era digital turut mengubah cara konsumen mencari informasi,
membandingkan produk, hingga melakukan keputusan pembelian. Pemanfaatan media digital tidak lagi menjadi
pilihan, tetapi telah menjadi kebutuhan bagi pelaku usaha dalam menjangkau konsumen secara lebih luas.
Penelitian Dwivedi et al. (2021) menjelaskan bahwa perkembangan digital marketing dan media sosial telah
mengubah pola interaksi antara pelaku usaha dan konsumen sehingga perusahaan dituntut mampu
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih inovatif dan responsif terhadap perubahan lingkungan bisnis.
Sejalan dengan itu, Climent et al. (2024) menyatakan bahwa kemampuan usaha dalam memanfaatkan inovasi dan
teknologi menjadi faktor penting dalam membangun keunggulan bersaing yang berkelanjutan. Pemanfaatan
saluran digital yang terintegrasi juga menjadi bagian penting dalam proses transformasi pemasaran UMKM
(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022; OECD, 2021).

Selain pemanfaatan teknologi, kualitas produk juga menjadi faktor utama yang memengaruhi keputusan
konsumen dalam memilih suatu produk. Produk yang memiliki kualitas baik, mampu memenuhi kebutuhan
pelanggan, dan disertai inovasi yang berkelanjutan akan meningkatkan nilai tambah serta memperkuat posisi usaha
di tengah persaingan. Penelitian Athoillah (2025) menunjukkan bahwa kualitas produk dan inovasi berperan
signifikan dalam menciptakan keunggulan kompetitif suatu usaha. Hasil penelitian tersebut diperkuat oleh Sari et
al. (2022) yang menyatakan bahwa inovasi produk, kualitas produk, dan orientasi pasar memberikan kontribusi
positif terhadap peningkatan kinerja UMKM melalui keunggulan bersaing. Selain itu, penelitian Ullah et al. (2023)
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mengungkapkan bahwa persepsi konsumen terhadap kualitas produk menjadi salah satu determinan utama dalam
pembentukan sikap dan keputusan pembelian.

Di sisi lain, meningkatnya jumlah pelaku UMKM yang menawarkan produk sejenis menyebabkan
persaingan usaha menjadi semakin ketat. Persaingan tersebut menuntut pelaku usaha untuk tidak hanya
mengandalkan kualitas produk, tetapi juga mampu menciptakan strategi pemasaran yang sesuai dengan perubahan
kebutuhan konsumen. Dahana et al. (2021) menjelaskan bahwa orientasi kewirausahaan dan inovasi produk
mampu meningkatkan kinerja pemasaran melalui terciptanya keunggulan kompetitif. Selanjutnya, Djafri et al.
(2026) menegaskan bahwa kemampuan dinamis (dynamic capability), inovasi strategis, dan orientasi pasar
berpengaruh signifikan terhadap keunggulan bersaing UMKM dalam menghadapi dinamika lingkungan bisnis.

Salah satu UMKM yang menghadapi kondisi tersebut adalah UMKM Sinar Laser yang bergerak di bidang
jasa laser cutting dan pembuatan berbagai produk berbahan akrilik, kayu, serta material lainnya di Kecamatan
Singaparna, Kabupaten Tasikmalaya. Berdasarkan hasil observasi awal, UMKM Sinar Laser menghadapi berbagai
tantangan berupa meningkatnya jumlah usaha sejenis, perubahan preferensi konsumen, serta fluktuasi permintaan
pasar. Promosi usaha masih didominasi melalui Facebook, WhatsApp, dan rekomendasi pelanggan (word of
mouth), sehingga jangkauan pemasaran belum optimal dalam memanfaatkan berbagai platform digital yang
tersedia. Kondisi tersebut berpotensi memengaruhi kemampuan usaha dalam mempertahankan pelanggan
sekaligus memperluas pangsa pasar.

Penelitian mengenai strategi pemasaran pada UMKM telah banyak dilakukan, namun sebagian besar
lebih menitikberatkan pada pengaruh kualitas produk, inovasi, maupun pemasaran digital terhadap kinerja usaha
secara kuantitatif (Dahana et al., 2021; Sari et al., 2022; Athoillah, 2025). Sementara itu, kajian yang mengungkap
secara mendalam bagaimana strategi pemasaran diterapkan oleh UMKM laser cutting dalam menghadapi
persaingan usaha dan perubahan kondisi pasar melalui pendekatan kualitatif masih relatif terbatas. Dengan
demikian, penelitian ini memiliki kebaruan karena memberikan gambaran empiris mengenai strategi pemasaran
yang diterapkan UMKM Sinar Laser berdasarkan pengalaman pelaku usaha, konsumen, dan kondisi pasar yang
dihadapi.

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang
diterapkan UMKM Sinar Laser dalam menghadapi persaingan usaha dan perubahan kondisi pasar, serta
mengidentifikasi faktor-faktor yang mendukung maupun menghambat penerapan strategi tersebut sebagai dasar
dalam merumuskan upaya peningkatan daya saing UMKM.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif untuk menganalisis strategi
pemasaran UMKM Sinar Laser dalam menghadapi persaingan usaha dan perubahan kondisi pasar. Pendekatan
kualitatif dipilih karena mampu memberikan pemahaman secara mendalam mengenai fenomena yang terjadi
berdasarkan pengalaman dan perspektif informan. Penelitian dilaksanakan pada UMKM Sinar Laser yang
berlokasi di Cintaraja, Kecamatan Singaparna, Kabupaten Tasikmalaya. Objek penelitian meliputi strategi
pemasaran, persaingan usaha, dan perubahan kondisi pasar, sedangkan subjek penelitian terdiri atas pemilik usaha
sebagai informan utama serta konsumen dan mantan karyawan sebagai informan pendukung yang dipilih
menggunakan teknik purposive sampling karena memiliki pengetahuan dan keterlibatan langsung terhadap
aktivitas usaha.

Data penelitian diperolen melalui wawancara mendalam (in-depth interview), observasi, dan
dokumentasi. Wawancara dilakukan menggunakan pedoman wawancara untuk memperoleh informasi mengenai
strategi pemasaran yang diterapkan, bentuk persaingan usaha, serta perubahan kondisi pasar yang dihadapi.
Observasi dilakukan dengan mengamati secara langsung aktivitas produksi dan pemasaran, sedangkan
dokumentasi digunakan untuk melengkapi data berupa foto kegiatan, dokumen usaha, dan catatan pendukung
lainnya.

Analisis data dilakukan secara tematik dengan bantuan software NVivo. Tahapan analisis dimulai dari
pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, pengkodean (coding), pengelompokan tema (thematic analysis),
hingga penarikan kesimpulan. Pemanfaatan NVivo digunakan untuk mempermudah proses pengorganisasian data,
identifikasi tema, serta visualisasi hubungan antar-temuan sehingga menghasilkan interpretasi yang lebih
sistematis mengenai strategi pemasaran UMKM Sinar Laser dalam menghadapi persaingan usaha dan perubahan
kondisi pasar.

Untuk menjamin keabsahan data, penelitian menerapkan teknik triangulasi sumber dengan
membandingkan informasi yang diperoleh dari pemilik usaha, konsumen, dan mantan karyawan. Hasil wawancara
juga diverifikasi melalui observasi lapangan dan dokumentasi sehingga data yang diperoleh memiliki tingkat
kredibilitas yang lebih baik.
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3. Hasil dan Diskusi
Strategi Pemasaran UMKM Sinar Laser dalam Meningkatkan Permintaan dan Variasi Produk

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh UMKM Sinar Laser tidak
hanya berorientasi pada aktivitas promosi, tetapi juga mengintegrasikan kualitas produk, pelayanan, penyediaan
produk custom, serta penyesuaian produk dengan kebutuhan konsumen. Keempat aspek tersebut saling
mendukung dalam membangun kepuasan pelanggan dan meningkatkan daya saing usaha di tengah persaingan
yang semakin kompetitif. Berdasarkan hasil wawancara dan analisis data menggunakan NVivo, strategi pemasaran
yang diterapkan lebih menekankan pada penciptaan nilai bagi pelanggan dibandingkan hanya berfokus pada
peningkatan penjualan. Temuan ini menunjukkan bahwa keberhasilan pemasaran UMKM dipengaruhi oleh
kemampuan usaha dalam mempertahankan kualitas produk, membangun hubungan dengan pelanggan, serta
menyesuaikan produk terhadap perkembangan kebutuhan pasar.

Gambar 1. Hierarchy Chart Tema Media Promosi

Word of Mowm

Hasil analisis NVivo memperlihatkan bahwa promosi yang dilakukan UMKM Sinar Laser masih
didominasi oleh pemanfaatan Facebook, WhatsApp, dan rekomendasi pelanggan (word of mouth). Ketiga media
tersebut menjadi saluran utama dalam memperkenalkan produk, menerima pesanan, serta menjaga komunikasi
dengan pelanggan. Selain biaya yang relatif rendah, promosi melalui media sosial dan rekomendasi pelanggan
dinilai mampu meningkatkan kepercayaan calon konsumen karena didasarkan pada pengalaman pelanggan
sebelumnya. Namun demikian, jangkauan promosi masih terbatas sehingga peluang untuk memperluas pasar
melalui platform digital lainnya belum dimanfaatkan secara optimal.

Temuan tersebut sejalan dengan Kotler et al. (2022) yang menjelaskan bahwa promosi merupakan salah
satu elemen penting dalam bauran pemasaran yang berfungsi mengomunikasikan nilai produk kepada konsumen.
Di sisi lain, Dwivedi et al. (2021) menyatakan bahwa perkembangan digital marketing telah mengubah perilaku
konsumen sehingga pelaku usaha perlu memanfaatkan berbagai media digital untuk meningkatkan jangkauan
pemasaran dan membangun hubungan yang lebih efektif dengan pelanggan. Dengan demikian, penggunaan
Facebook dan WhatsApp yang telah dilakukan UMKM Sinar Laser merupakan langkah yang tepat, namun masih
memerlukan pengembangan melalui pemanfaatan platform digital lain seperti Instagram, TikTok, maupun
marketplace agar mampu menjangkau konsumen yang lebih luas.
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Gambar 2. Hierarchy Chart Kualitas Produk

Selain promosi, kualitas produk menjadi faktor yang paling dominan dalam strategi pemasaran UMKM
Sinar Laser. Berdasarkan hasil wawancara, kualitas produk ditunjukkan melalui kesesuaian produk dengan
pesanan pelanggan, konsistensi kualitas hasil produksi, tingkat kepuasan pelanggan, serta kerapian hasil
pengerjaan. Informan menyampaikan bahwa kemampuan menghasilkan produk sesuai desain yang diinginkan
pelanggan menjadi alasan utama konsumen memilih UMKM Sinar Laser dibandingkan usaha lain. Temuan
tersebut menunjukkan bahwa kualitas produk tidak hanya dinilai dari hasil akhir, tetapi juga dari kemampuan
usaha memenuhi ekspektasi pelanggan secara konsisten.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian Athoillah (2025) yang menyatakan bahwa kualitas produk dan
inovasi menjadi faktor utama dalam membentuk keunggulan kompetitif suatu usaha. Johari dan Keni (2022) juga
menjelaskan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli konsumen karena mampu meningkatkan
persepsi nilai produk. Selain itu, Ullah et al. (2023) mengungkapkan bahwa persepsi konsumen terhadap kualitas
produk menjadi salah satu determinan utama dalam pembentukan sikap dan keputusan pembelian. Oleh karena
itu, konsistensi UMKM Sinar Laser dalam menjaga kualitas produk merupakan strategi yang tepat untuk
meningkatkan kepuasan sekaligus mempertahankan loyalitas pelanggan.

Gambar 3. Project Map Produk Custom dan Variasi Produk

Hasil analisis juga menunjukkan bahwa kemampuan menyediakan produk custom menjadi salah satu
keunggulan utama UMKM Sinar Laser. Pelanggan diberikan kebebasan untuk membawa desain sendiri maupun
meminta pembuatan desain sesuai kebutuhan. Fleksibilitas tersebut memberikan nilai tambah karena produk yang
dihasilkan lebih personal dan sesuai dengan preferensi masing-masing konsumen. Di samping itu, usaha juga terus
mengembangkan variasi produk mengikuti perubahan tren sehingga mampu memenuhi kebutuhan pasar yang terus
berkembang. Pelayanan yang responsif selama proses konsultasi desain hingga penyelesaian produk turut
memperkuat kepuasan pelanggan terhadap layanan yang diberikan.

Temuan tersebut sejalan dengan penelitian Sari et al. (2022) yang menyatakan bahwa inovasi produk,
kualitas produk, dan orientasi pasar berkontribusi terhadap peningkatan kinerja UMKM melalui terciptanya
keunggulan bersaing. Dahana et al. (2021) juga menjelaskan bahwa inovasi produk merupakan salah satu strategi
yang mampu meningkatkan kinerja pemasaran karena memberikan diferensiasi dibandingkan pesaing. Dalam

DOI: https://doi.org/10.31004/riggs.v5i2.12156
Lisensi: Creative Commons Attribution 4.0 International (CC BY 4.0)

26682




Retno Rahayul, Rina Madyasari2
Journal of Artificial Intelligence and Digital Business (RIGGS) Volume 5 Nomor 2, 2026

konteks UMKM Sinar Laser, kemampuan menyediakan produk custom dan menyesuaikan desain dengan
kebutuhan pelanggan menjadi bentuk inovasi yang memperkuat posisi usaha di tengah persaingan.

Selain inovasi produk, pelayanan yang diberikan kepada pelanggan turut menjadi bagian penting dari
strategi pemasaran. Informan menjelaskan bahwa komunikasi yang responsif, kemudahan berkonsultasi mengenai
desain, serta ketepatan penyelesaian pesanan memberikan pengalaman positif bagi pelanggan. Pelayanan yang
baik tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi juga mendorong terbentuknya kepercayaan yang pada
akhirnya menghasilkan rekomendasi kepada calon pelanggan lain melalui word of mouth. Hal tersebut
menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki hubungan yang erat dengan efektivitas strategi pemasaran yang
diterapkan UMKM. Pengelolaan pengalaman pelanggan yang konsisten turut memperkuat kepuasan dan loyalitas
pelanggan (Lemon & Verhoef, 2016; Shiratina et al., 2021).

Perubahan kebutuhan konsumen juga menjadi pertimbangan dalam pengembangan strategi pemasaran.
Berdasarkan hasil penelitian, pelanggan saat ini lebih menyukai desain yang sederhana, modern, dan estetik serta
menginginkan produk yang sesuai dengan kebutuhan pribadi maupun kebutuhan usaha. Oleh karena itu, UMKM
Sinar Laser terus melakukan penyesuaian terhadap desain dan variasi produk agar tetap relevan dengan
perkembangan pasar. Strategi tersebut menunjukkan bahwa orientasi terhadap pelanggan menjadi dasar dalam
setiap pengembangan produk yang dilakukan.

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran UMKM Sinar Laser
dibangun melalui kombinasi promosi digital sederhana, kualitas produk yang konsisten, pelayanan yang responsif,
kemampuan menyediakan produk custom, serta penyesuaian terhadap kebutuhan konsumen. Strategi tersebut
mampu menciptakan kepuasan pelanggan sekaligus meningkatkan daya saing usaha. Namun demikian,
pemanfaatan media pemasaran digital masih perlu dikembangkan agar jangkauan pasar menjadi lebih luas dan
mampu meningkatkan keunggulan kompetitif UMKM secara berkelanjutan.

Strategi Menghadapi Persaingan Usaha

Hasil penelitian menunjukkan bahwa persaingan usaha yang dihadapi UMKM Sinar Laser tidak hanya
berkaitan dengan persaingan harga, tetapi juga mencakup kualitas produk, pelayanan, inovasi desain, serta
kemampuan usaha dalam mempertahankan hubungan dengan pelanggan. Meningkatnya jumlah usaha laser
cutting menyebabkan konsumen memiliki lebih banyak alternatif dalam memilih produk maupun jasa yang sesuai
dengan kebutuhannya. Kondisi tersebut menuntut UMKM Sinar Laser untuk tidak hanya bersaing melalui harga,
tetapi juga melalui penciptaan nilai tambah yang mampu membedakan usaha dari para pesaing. Berdasarkan hasil
wawancara dan analisis menggunakan NVivo, strategi menghadapi persaingan usaha dilakukan melalui
diferensiasi produk, peningkatan kualitas pelayanan, pengembangan inovasi desain, dan penguatan hubungan
dengan pelanggan.

Gambar 4. Hierarchy Chart Bentuk Persaingan Usaha
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Hasil analisis NVivo menunjukkan bahwa bentuk persaingan yang paling banyak dihadapi UMKM Sinar
Laser meliputi persaingan harga, meningkatnya jumlah usaha sejenis, persaingan kualitas produk, pelayanan, serta
inovasi produk. Persaingan harga menjadi tantangan yang paling sering disampaikan oleh informan karena
sebagian pesaing menawarkan harga yang lebih rendah untuk menarik konsumen. Namun demikian, hasil
penelitian menunjukkan bahwa pelanggan tidak hanya mempertimbangkan harga, tetapi juga memperhatikan
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kualitas produk, ketepatan pengerjaan, serta pelayanan yang diberikan. Oleh karena itu, UMKM Sinar Laser lebih
menekankan strategi bersaing melalui kualitas dibandingkan melakukan persaingan harga secara langsung.

Temuan tersebut sejalan dengan Kotler et al. (2022) yang menjelaskan bahwa keunggulan bersaing dapat
dibangun melalui kemampuan perusahaan dalam memberikan nilai yang lebih baik dibandingkan pesaing. Nilai
tersebut tidak hanya berasal dari harga yang kompetitif, tetapi juga dari kualitas produk, pelayanan, dan
pengalaman pelanggan. Hasil penelitian ini juga didukung oleh Dahana et al. (2021) yang menyatakan bahwa
inovasi produk dan orientasi kewirausahaan berperan dalam meningkatkan kinerja pemasaran melalui penciptaan
keunggulan kompetitif. Dengan demikian, strategi UMKM Sinar Laser yang berfokus pada kualitas dan pelayanan
merupakan langkah yang lebih berkelanjutan dibandingkan hanya bersaing melalui penurunan harga.

Gambar 5 Visualisasi Analisis Ancaman Pesaing
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Selain bentuk persaingan, hasil penelitian menunjukkan bahwa UMKM Sinar Laser menghadapi berbagai
ancaman yang berasal dari perubahan lingkungan bisnis. Ancaman tersebut meliputi bertambahnya jumlah usaha
sejenis, harga pesaing yang lebih murah, perubahan tren konsumen, fluktuasi permintaan pasar, serta potensi
kehilangan pelanggan. Kondisi tersebut mengharuskan usaha untuk terus melakukan penyesuaian terhadap strategi
pemasaran agar tetap mampu mempertahankan pelanggan yang telah dimiliki. Informan menjelaskan bahwa
perubahan tren desain dan meningkatnya jumlah kompetitor menjadi tantangan yang paling sering dirasakan dalam
menjalankan usaha.

Temuan ini memperkuat penelitian Djafri et al. (2026) yang menjelaskan bahwa dynamic capability,
inovasi strategis, dan orientasi pasar merupakan faktor penting dalam membangun keunggulan bersaing UMKM.
Kemampuan pelaku usaha dalam mengenali perubahan lingkungan bisnis serta meresponsnya melalui strategi
yang tepat menjadi penentu keberlangsungan usaha. Climent et al. (2024) juga menegaskan bahwa pemanfaatan
inovasi dan kemampuan beradaptasi terhadap perubahan pasar menjadi sumber keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan. Oleh karena itu, ancaman persaingan tidak hanya dipandang sebagai hambatan, tetapi juga menjadi
pendorong bagi UMKM Sinar Laser untuk terus meningkatkan kualitas produk dan mengembangkan inovasi.
Dalam konteks UMKM, transformasi digital juga dapat memperkuat penciptaan nilai melalui pengembangan
kapabilitas dinamis (Matarazzo et al., 2021).
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Gambar 6 Visualisasi Hasil Analisis Keunggulan Usaha
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Di tengah persaingan yang semakin kompetitif, hasil penelitian menunjukkan bahwa UMKM Sinar Laser
memiliki beberapa keunggulan yang menjadi dasar dalam mempertahankan daya saing usaha. Keunggulan tersebut
meliputi kualitas produk yang konsisten, kemampuan menyediakan produk custom, pelayanan yang cepat dan
responsif, ketepatan waktu penyelesaian pesanan, serta kepercayaan pelanggan. Kelima aspek tersebut saling
berkaitan dalam membentuk persepsi positif pelanggan terhadap usaha. Informan mengungkapkan bahwa
pelanggan tidak hanya memilih UMKM Sinar Laser karena kualitas produknya, tetapi juga karena komunikasi
yang baik selama proses pemesanan serta kemampuan usaha dalam memenuhi kebutuhan pelanggan secara
fleksibel.

Temuan tersebut sejalan dengan penelitian Athoillah (2025) yang menyatakan bahwa kualitas produk dan
inovasi merupakan faktor utama dalam menciptakan keunggulan kompetitif. Penelitian Sari et al. (2022) juga
menjelaskan bahwa kualitas produk, inovasi, dan orientasi pasar berkontribusi terhadap peningkatan kinerja
UMKM melalui pembentukan keunggulan bersaing. Dalam konteks penelitian ini, kemampuan menyediakan
produk custom menjadi bentuk diferensiasi yang membedakan UMKM Sinar Laser dari usaha sejenis. Selain itu,
pelayanan yang responsif serta ketepatan waktu pengerjaan memperkuat kepercayaan pelanggan sehingga
meningkatkan kemungkinan terjadinya pembelian ulang maupun rekomendasi kepada calon pelanggan lain.

Secara keseluruhan, strategi menghadapi persaingan usaha yang diterapkan UMKM Sinar Laser lebih
berorientasi pada penciptaan nilai tambah dibandingkan persaingan harga. Diferensiasi melalui kualitas produk,
pelayanan, inovasi desain, serta kemampuan memenuhi kebutuhan pelanggan menjadi strategi utama dalam
mempertahankan pelanggan dan meningkatkan daya saing. Strategi tersebut menunjukkan bahwa keunggulan
bersaing dapat dibangun melalui kombinasi kualitas, inovasi, dan hubungan yang baik dengan pelanggan sehingga
usaha mampu bertahan di tengah persaingan yang semakin dinamis.

Strategi Menghadapi Perubahan Kondisi Pasar

Perubahan kondisi pasar merupakan tantangan yang terus dihadapi oleh UMKM Sinar Laser seiring
berkembangnya teknologi, perubahan preferensi konsumen, serta dinamika daya beli masyarakat. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi yang dilakukan untuk menghadapi perubahan tersebut meliputi penyesuaian desain
produk sesuai tren, pemenuhan kebutuhan pelanggan melalui produk custom, pemanfaatan media digital dalam
komunikasi dan promosi, serta penyesuaian terhadap kondisi daya beli konsumen. Berbagai strategi tersebut
menunjukkan bahwa kemampuan beradaptasi menjadi faktor penting dalam menjaga keberlangsungan usaha di
tengah lingkungan bisnis yang terus berubah.

Gambar 7 Hierarchy Chart Perubahan Tren
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Hasil analisis NVivo menunjukkan bahwa perubahan tren desain menjadi salah satu faktor yang paling
memengaruhi strategi pemasaran UMKM Sinar Laser. Informan menyampaikan bahwa pelanggan saat ini lebih
menyukai desain yang sederhana, modern, dan estetik dibandingkan desain yang rumit. Kondisi tersebut
mendorong usaha untuk terus memperbarui desain produk agar tetap sesuai dengan perkembangan tren dan
preferensi konsumen. Penyesuaian desain dilakukan sebagai upaya mempertahankan daya tarik produk sekaligus
meningkatkan kepuasan pelanggan.

Gambar 8 Hierarchy Chart Perubahan Kebutuhan Pelanggan

Selain perubahan tren, hasil penelitian menunjukkan adanya perubahan kebutuhan pelanggan yang
mengarah pada meningkatnya permintaan terhadap produk custom. Pelanggan tidak lagi hanya membeli produk
yang tersedia, tetapi lebih menginginkan produk yang sesuai dengan kebutuhan pribadi maupun kebutuhan
usahanya. Kondisi tersebut mendorong UMKM Sinar Laser untuk menerapkan proses produksi yang lebih
fleksibel sehingga mampu memenuhi berbagai permintaan pelanggan. Kemampuan tersebut menjadi salah satu
bentuk orientasi pasar yang memperkuat daya saing usaha.

Gambar 9 Mind Map Perubahan Teknologi
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Perkembangan teknologi juga memberikan pengaruh terhadap strategi pemasaran yang diterapkan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa WhatsApp dimanfaatkan sebagai media komunikasi dengan pelanggan, sedangkan
Facebook digunakan sebagai media promosi produk. Meskipun penggunaan media digital telah membantu
penyebaran informasi dan mempercepat komunikasi, pemanfaatannya masih terbatas pada dua platform tersebut.
Temuan ini mendukung pendapat Dwivedi et al. (2021) yang menyatakan bahwa transformasi digital marketing
menjadi faktor penting dalam meningkatkan efektivitas pemasaran dan memperluas jangkauan pasar.

Gambar 10 Mind Map Perubahan Daya Beli
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Perubahan daya beli masyarakat juga memengaruhi jumlah permintaan produk. Informan menjelaskan
bahwa pelanggan cenderung lebih selektif dalam melakukan pembelian dan sering membandingkan harga dengan
usaha lain sebelum mengambil keputusan. Oleh karena itu, UMKM Sinar Laser berupaya mempertahankan
keseimbangan antara kualitas produk dan harga agar tetap sesuai dengan kemampuan konsumen. Temuan ini
sejalan dengan Prasiwi dan Oetarjo (2024) yang menyatakan bahwa faktor digital, kualitas produk, dan harga
menjadi determinan penting dalam keputusan pembelian pada UMKM.

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi menghadapi perubahan kondisi pasar
dilakukan melalui kemampuan usaha dalam mengikuti tren, memahami kebutuhan pelanggan, memanfaatkan
teknologi digital, serta menyesuaikan produk dan pelayanan dengan perubahan daya beli masyarakat. Kemampuan
beradaptasi tersebut menjadi modal utama bagi UMKM Sinar Laser untuk mempertahankan keberlangsungan
usaha dan meningkatkan daya saing pada lingkungan bisnis yang dinamis. Temuan ini juga mendukung pandangan
Climent et al. (2024) bahwa kemampuan adaptasi terhadap perubahan pasar merupakan salah satu sumber
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.

4. Kesimpulan

Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan UMKM Sinar Laser dalam
menghadapi persaingan usaha dan perubahan kondisi pasar tidak hanya berfokus pada aktivitas promosi, tetapi
juga pada peningkatan kualitas produk, pelayanan yang responsif, penyediaan produk custom, serta kemampuan
menyesuaikan produk dengan kebutuhan konsumen. Dalam menghadapi persaingan usaha, UMKM Sinar Laser
mengandalkan diferensiasi melalui kualitas produk, inovasi desain, ketepatan waktu pengerjaan, dan
pembangunan hubungan yang baik dengan pelanggan sebagai keunggulan kompetitif. Sementara itu, dalam
menghadapi perubahan kondisi pasar, usaha melakukan penyesuaian terhadap tren desain, kebutuhan pelanggan,
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perkembangan teknologi, dan perubahan daya beli masyarakat melalui pemanfaatan media digital serta
pengembangan variasi produk yang lebih adaptif.

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa keberhasilan strategi pemasaran UMKM tidak hanya

ditentukan oleh kemampuan menjual produk, tetapi juga oleh kemampuan memahami perubahan lingkungan
bisnis dan meresponsnya melalui strategi yang berorientasi pada pelanggan. Oleh karena itu, UMKM Sinar Laser
disarankan untuk memperluas pemanfaatan digital marketing melalui berbagai platform media sosial dan
marketplace, meningkatkan inovasi produk secara berkelanjutan, serta memperkuat hubungan dengan pelanggan
agar mampu meningkatkan daya saing dan menjaga keberlangsungan usaha di tengah dinamika pasar yang terus
berkembang.
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