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ABSTRAK 

Perkembangan teknologi di era digital saat ini mendorong UMKM Ranginang Ma On 

untuk dapat memanfaatkan teknologi sebagai sarana melakukan pemasaran dan promosi. 

Kurangnya pemahaman pemilik UMKM Ranginang Ma On dalam memanfaatkan teknologi 

sebagai sarana pemasaran berdampak pada volume penjualan yang dihasilkan. Dalam 

penelitian ini metode penelitian yang digunakan adalah metodologi penelitian kualitatif dengan 

pendekatan studi kasus. Teknik pengumpulan data yang digunakan melalui studi lapangan dan 

studi literatur. Sehingga data yang digunakan adalah data sekunder dan data primer. Teknik 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan metode 

pendampingan, observasi, dan Forum Group Discussion (FGD). Hasil penelitian dalam 

penelitian ini adalah pemilik UMKM Ranginang Ma On dapat melakukan strategi pemasaran 

dan promosi melalui digital marketing yaitu melalui media sosial. Strategi promosi dan 

pemasaran melalui media sosial dapat membantu UMKM Ranginang Ma On untuk 

meningkatkan volume penjualan dan pangsa pasar, sehingga berdampak pada keuntungan yang 

dihasilkan. 

Kata Kunci : Promosi, Pemasaran, Media Sosial, Penjualan 

 

ABSTRACT 

The development of technology in the current digital era encourages MSME Ranginang 

Ma On to be able to take advantage of technology as a means of marketing and promotion. 

The lack of understanding of the MSME owner Ranginang Ma On in utilizing technology as a 

marketing tool has an impact on the volume of sales generated. In this study, the research 

method used is a qualitative research methodology with a case study approach. Data collection 
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techniques used through field studies and literature studies. So that the data used are secondary 

data and primary data. The data analysis technique used in this research is to use the method 

of mentoring, observation, and Forum Group Discussion (FGD). The results of this study are 

the owners of MSME Ranginang Ma On can carry out marketing and promotion strategies 

through digital marketing, namely through social media. Promotion and marketing strategies 

through social media can help Ranginang Ma On SMEs to increase sales volume and market 

share, so that it has an impact on the profits generated. 

Keywords: Promotion, Marketing, Social Media, Sales 

 

PENDAHULUAN 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan sebuah pondasi 

perekonomian yang diharapkan dapat membantu memulihkan krisis ekonomi (Mavilinda et 

al., 2021). Potensi Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) yang begitu besar dalam 

menyerap tenaga kerja perlu terus menerus dilakukan peningkatannya agar maksimal dalam 

mendorong perekonomian (Agung & Shanti, 2021). Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM) memiliki peranan penting dalam perekonomian Indonesia dimana pada pasca 

krisis ekonomi perusahaan-perusahaan besar mengalami keruntuhan, namun Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah (UMKM) mampu bertahan dan menjadi penolong serta penggerak 

perekonomian Indonesia (Hanim et al., 2022). Beberapa kendala yang dihadapi oleh Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) pada era digital saat ini adalah mengenai pemasaran 

dan promosi (Susanti et al., 2022). Strategi pemasaran pada era digital saat ini menjadi salah 

satu kunci yang dapat meningktakan kinerja UMKM (Nasihin & Dewi, 2021). Selain 

pemasaran yang menjadi faktor penting sebagai pendorong untuk meningkatkan kinerja 

UMKM pada era digital adalah promosi (Nasihin & Arimurti, 2022). Promosi yang bagus 

dan tepat adalah promosi yang dapat diterima oleh para konsumen maupun pelanggan 

sebagai informasi penjualan (Sa’diyah & Oktafia, 2021).  

Berdasarkan analisis situasi yang dilakukan pada UMKM rangginang Ma On yang ada 

di Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya, strategi pemasaran dan promosi yang dilakukan oleh 

UMKM Ranginang Ma On belum maksimal dalam memanfaatkan teknologi untuk 

melakukan penjualan, khususnya dalam menggunakan media sosial sebagai sarana 

pemasaran dan promosi (Hadi & Zakiah, 2021). Sistem promosi yang mudah digunakan 

untuk menjangkau pemasaran yang lebih luas adalah melalui media sosial (Nasihin & 
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Faddila, 2021). Media sosial adalah sebuah revolusi media yang memberikan konsumen 

kekuatan penuh dalam mendapatkan sebuah informasi mengenai produk yang dijual (Nasihin 

et al., 2022). Promosi menggunakan media sosial terbukti sangat efektif untuk menarik 

perhatian dan menarik keingintahuan para pembeli maupun para konsumen (Hanifawati & 

Listyaningrum, 2021). Selain itu, penggunaan media digital maupun media sosial dapat 

membantu masyarakat untuk dapat mengetahui letak keberadaan para pelaku UMKM, 

khususnya UMKM Ranginang Ma On melalui citra satelit apabila media digital telah 

diintegrasikan dengan google maps (Sasongko et al., 2020). Media sosial merupakan media 

yang dapat memberi umpan balik yang lebih detail dan lebih mudah digunakan untuk 

melakukan pemasaran yang berharga (Arumsari et al., 2022). Promosi melalui media sosial 

telah menjadi cara terbaik untuk memperluas pasar ataupun pelanggan, Hal ini disebabkan 

karena media sosial memiliki kelebihan peran dan fungsi dibandingkan dengan media 

konvensional, yaitu lebih sederhana, membangun hubungan, jangkauan global, dan 

terstrukur (Mansyur, 2021). 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Rangginang Ma On merupakan salah 

satu usaha pribadi yang ada di wilayah Desa Cikalong, lebih tepatnya di wilayah Kecamatan 

Cilamaya Kabupaten Karawang. UMKM Ranginang Ma on lebih berfokus pada bidang 

makanan ringan. Selain itu, Salah satu kegiatan ekonomi di Desa Cikalong yaitu UMKM 

Rangginang Ma On merupakan usaha milik Ibu Onidah yang berdiri sejak tahun 1997 dan 

berlokasi di Dusun Karajan II Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya Kabupaten Karawang. 

Srategi pemasaran dan promosi yang dilakukan oleh UMKM Ranginang Ma On masih 

menggunakan proses pemasaran dan promosi secara konvesional sehingga penggunaan 

teknologi dan media sosial belum maksimal untuk dimanfaatkan sebagai sarana promosi dan 

pemasaran yang dapat meningkatkan penjualan (Khairani et al., 2018). Sehingga Potensi 

yang dimiliki oleh UMKM Rangginang Ma On belum banyak diketahui oleh masyarakat 

luas (Mavilinda et al., 2021). Berikut ini ada grafik pemasaran yang dilakukan oleh UMKM 

Rangginang Ma On Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya pada tahun 2018 sampai 2022 : 
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Gambar 1. Grafik Perkembangan Pemasaran UMKM Rangginang Ma On 

Hasil grafik mengenai penjualan UMKM Rangginang Ma On masih menggunakan 

strategi pemasaran dan promosi secara manual atau konvensional sehingga pada tahun 2018 

penjualan yang didapatkan hanya mencapai 50% dari keuntungan yang dihasilkan, pada tahun 

2019 penjulan rangginang mengalami peningkatan dari tahun sebelumnya menjadi 60%, hal ini 

diakibatkan karena adanya bazar UMKM di Desa Cikalong sehingga penjualan yang didapatkan oleh 

UMKM Ranginang Ma On meningkat sebesar 10%. Pada tahun 2020 penjualan UMKM 

rangginang Ma On mengalami penurunan menjadi 40% hal ini disebabkan pada tahun 2019 

terjadi pandemi covid-19 yang mengakibatkan penurunan penjualan yang dihasilkan. Pada 

tahun 2021 UMKM Ranginang Ma On penjualannya kembali meningkatkan menjadi sebesar 

65%, hal ini disebabkan pada tahun 2021 ada beberapa kegiatan UMKM yang dilaksanakan 

di Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya termasuk diadakannya kembali kegiatan bazar 

UMKM, sehingga berdampak pada penjualan UMKM Ranginang Ma On. Serta pada tahun 

2022 penjualan UMKM Ranginang Ma On meningkat kembali menjadi sebesar 85%, hal ini 

disebabkan pemilik UMKM Ranginang Ma On yaitu Ibu Onidah telah berupaya melakukan 

pemasaran dan promosi melalui media sosial tetapi masih belum efektif, sehingga penjualan 

yang dihasilkan masih belum maksimal (Febriyantoro & Arisandi, 2018). 

Pemasaran dan promosi merupakan strategi yang dapat digunakan oleh para 

pemilik Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) untuk memenangkan persaingan pasar 

dan memperoleh pembeli sebanyak-banyaknya (Latief et al., 2021). Adapun strategi lain yang 

dapat digunakan untuk meningkatkan kineja UMKM adalah dengan cara melakukan bauran 

bemasaran (marketing mix) (Sa’diyah & Oktafia, 2021). Bauran pemasaran merupakan 
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seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mempengaruhi 

konsumen untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan agar bisa mencapai tujuan 

perusahaan (Latief et al., 2021). Bauran pemasaran dapat digunakan UMKM Ranginang Ma 

On untuk meningkatkan pangsa pasar yang lebih luas agar mampu meningkat volume 

penjualan yang dihasilkan (Susilowati, 2021). 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif 

dengan pendekatan yang digunakan adalah studi kasus. Studi kasus yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah penerapan strategi pemasaran dan promosi melalui media sosial untuk 

meningkatkan volume penjualan pada UMKM Ranginang Ma On di Desa Cikalong Kecamatan 

Cilamaya Kabupaten Karawang. 

Jenis Penelitian 

Jenis Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif, karena 

menggunakan metode wawancara dan observasi untuk mengumpulkan data. 

Waktu Penelitian dan Tempat Penelitian 

Waktu penelitian dilakukan kurang lebih dua bulan yang dilakukan di UMKM 

Ranginang Ma On yang berada di Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya Kabupaten Karawang. 

Target/Subjek Penelitian 

Subjek atau target dalam penelitian ini adalah UMKM yang ada di Desa Cikalong 

Kecamatan Cilamaya Kabupaten Karawang yang sudah memiliki izin usaha seperti SIUP, NIB, 

dan lain-lain, serta sudah berjalan usahanya kurang lebih 4-6 tahun. 

Prosedur Penelitian 

Prosedur penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus, yang 

dilakukan pada UMKM Ranginang Ma On yang berada di Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya 

Kabupaten Karawang. 

Data, Intstrumen, dan Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini dilakukan dengan cara observasi, wawancara, dan pendampingan. 

Sehingga teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi lapangan 

dan studi literatur. Data yang digunakan untuk mendukung penelitian ini adalah data primer 

dan data sekunder. Data primer dalam penelitian ini adalah data yang dihasilkan melalui 

wawancara dan observasi untuk menerapkan startegi pemasaran dan promosi penjualan pada 
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UMKM Ranginang Ma On yang ada di Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya Kabupaten 

Karawang. Untuk data sekunder dalam penelitian ini didapat dari jurnal ilmiah dan literatur 

lainnya seperti buku atau majalah-majalah digital yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

dan promosi UMKM melalui media sosial. 

Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan cara 

mengadakan pendampingan dan Forum Grup Discussion (FGD) dengan pemilik UMKM 

Ranginang Ma On yaitu ibu Onidah dan para karyawan yang ada di lingkungan  UMKM 

Ranginang Ma On. Tujuan analisis data dengan cara pendampingan dan Forum Grup 

Discussion (FGD) adalah untuk menerapkan strategi pemasaran dan promosi dengan 

menggunakan media sosial agar berdampak pada volume penjualan yang dihasilkan. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

UMKM Rangginang Ma On berdiri sejak tahun 1990 dengan seorang pemilik yang 

bernama Ibu Onidah, UMKM Ranginang Ma On berlokasi di dusun Karajan II Desa cikalong 

Cilamaya Kabupaten Karawang. Hasil wawancara yang dilakukan dengan UMKM Ranginang 

Ma On menjelaskan bahan baku yang digunakan dalam memproduksi ranginang. Bahan baku 

utama yang digunakan untuk memproduksi ranginang adalah beras dan ketan. UMKM 

Ranginang Ma On memiliki beberapa varian rasa diantaranya adalah rasa ketan putih manis, 

ketan hitam asin, dan ketan putih asin.  

Dengan adanya perkembangan teknologi pada saat ini memberikan banyak manfaat 

untuk para pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) khususnya UMKM Ranginang 

Ma On yang ada di Desa Cikalong Kecamatan Cilamaya (Mansyur, 2021). UMKM Ranginang 

Ma On dapat menggunakan teknologi untuk memperluas jangkauan pemasaran dan 

meningkatkan penjualan dengan cara memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi dan 

pemasaran (Hadi & Zakiah, 2021). 

Media sosial yang dapat digunakan dalam mempromiskan produk UMKM Ranginang 

Ma On adalah media Instagram (Hanifawati & Listyaningrum, 2021). Media sosial Instagram 

merupakan sebuah aplikasi media sosial yang dapat digunakan untuk berbagi gambar 

(Sundaygara & Dinnullah, 2021). Pada saat ini media sosial Instagram telah meningkat menjadi 

salah satu media sosial sebagai alat pemasaran yang paling efektif dalam menjual produk 
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Khususnya produk Rangginang Ma On (Khairani et al., 2018). Dalam penelitian ini penulis 

membuatkan akun Instagram untuk UMKM Ranginang Ma On sebagai media promosi untuk 

menarik para pelanggan. Berikut ini adalah akun Instagram UMKM Ranginang Ma On yang 

dapatkan digunakan untuk media pemasaran dan promosi digital : 

 

  

 

Gambar 2. Instagram UMKM Ranginang Ma On 

Dalam media sosial Instagram ada beberapa fitur yang dapat digunakan untuk sarana 

promosi dan pemasaran diantaranya ada instastory dan postingan yang bisa membantu pemilik 
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UMKM Ranginang Ma On untuk berinteraksi dengan calon pembeli secara langsung, karena 

biasanya konsumen memang cenderung mencari media sosial yang memberi kualitas produk 

dan pelayanan terbaik, selalu merespon komentar atau pesan dan menjalin hubungan baik 

dengan konsumen (Latief et al., 2021). Calon pembeli akan lebih mudah dalam memesan 

produk UMKM Ranginan Ma On melalui via chat atau DM (Direct Message). Berikut ini 

adalah postingan dan instastory UMKM Ranginang Ma On di media sosial Instagram : 

  

Gambar 3. Postingan dan Instastory Produk UMKM Ranginang Ma On 

Selain Instagram yang menjadi sarana pemasaran dan promosi, UMKM Rannginang 

Ma On dapat menggunakan media sosial lain yaitu facebook untuk memperluas pemasaran 

(Hadi & Zakiah, 2021). Facebook merupakan media sosial yang digunakan masyarakat untuk 

melakukan komunikasi secara online (Nasihin & Arimurti, 2022). Pada saat ini facebook dapat 

menjadi salah satu media sosial yang paling efektif digunakan UMKM Ranginang Ma On 

untuk meningkatkan pangsa pasar dan memberikan dampak terhadap volume penjualan yang 

dihasilkan (Sa’diyah & Oktafia, 2021). Berikut ini adalah akun facebook UMKM Ranginang 

Ma On : 
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Gambar 4. Akun Facebook UMKM Ranginang Ma On 

Pembahasan 

Flyer yang dibuat untuk melakukan pemasaran dan promosi melalui media sosial harus 

menarik agar memudahkan pelanggan maupun konsumen memahami produk yang akan dijual. 

Flyer yang dibuat harus dapat mendeskripsikan secara singkat profil produk yang dihasilkan 

oleh UMKM Ranginang Ma On agar para konsumen atau peminat mudah dalam memesan 

produk. Dalam membuat flyer harus dilakukan dengan cara pelatihan maupun pendampingan 

agar pemilik UMKM Ranginang Ma On memahami bagaimana cara membuat flyer yang 

singkat, jelas, dan menarik. Flyer yang menarik harus dapat menjelaskan produk yang 

dihasilkan, UMKM yang membuat produk, manfaat produk, dan terutama cara pemesanan dan 

kontak person. Sehingga memudahkan konsumen untuk memesan produk tersebut. berikut ini 

adalah salah satu contoh flyer UMKM Ranginang Ma On : 
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Gambar 5. Flyer Produk UMKM Ranginang Ma On 

Pemasaran melalui media sosial khususnya instagram, menjadi salah satu strategi yang 

harus dilakukan oleh UMKM Ranginang Ma On karena dapat meningkatkan volume penjualan 

(Mawardi et al., 2021). Untuk itu diperlukan startegi pemasaran melalui aplikasi instagram 

dengan cara membuat flyer maupun membuat status dalam aplikasi instagram. Pemilik dan 

para karyawan UMKM Ranginang Ma On harus mahir dan terutama harus dapat berkolaborasi 

dengan aplikasi instagram untuk memasarkan produk yang dihasilkan. 

Di era perkembangan digital yang begitu pesat persaingan para pelaku UMKM semakin 

meningkat, salah satu strategi pemasaran lain yang dapat digunakan oleh UMKM Ranginang 

Ma On untuk melakukan penjualan melalui media online adalalah marketplace (Fadhilah & 

Pratiwi, 2021). Penjualan melalui market place dapat membantu dan mendorong UMKM 

Ranginang Ma On agar dapat meningkatkan segmen pasar, sehingga berdampak pada volume 

penjualan yang dihasilkan. Penggunaan marketplace untuk memasarkan produk yang 

dihasilkan UMKM Ranginang Ma On dapat membantu untuk meningkatkan keuntungan yang 

dihasilkan. Transaksi melalui marketplace sudah terjamin keamanannya, sehingga para 

konsumen lebih percaya untuk membeli produk-produk yang ada ataupun yang dipasarkan 

melalui marketplace. Untuk itu dengan adanya pelatihan pemilik dan para karyawan UMKM 

Ranginang Ma On dapat melakukan pemasaran dan penjualan melalui marketplace, seperti 

marketplace Shopee, Bukalapak, Tokopedia, Lazada, JD Id, dan marketplace-marketplace 

lain. 
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KESIMPULAN DAN IMPLIKASI 

Kesimpulan 

Pemasaran dan promosi melalui media sosial menjadi salah satu strategi yang dapat 

digunakan oleh pemilik UMKM Ranginang Ma On untuk dapat meningkatkan pangsa pasar. 

Pemasaran melalui media sosial dapat digunakan sebagai sarana promosi yang sangat efektif 

untuk menarik minat konsumen dan meningkat penjualan. Media sosial yang dapat digunakan 

untuk strategi promosi dan pemsaran adalah media sosial Instagram, facebok, whatsapp, tiktok 

dan bisa juga menggunakan market place, seperti shopee, Lazada, bukalapak, tokopedia, dan 

lain-lain.  

Implikasi 

Pemilik UMKM Ranginang Ma On yang berada di Desa Cikalong Kecamatan 

Cilamaya Kabupaten Karawang dapat menggunakan media sosial untuk melakukan strategi 

promosi dan pemasaran, yang dapat membantu memperluas jangkuan pemsaran dan 

meningkatkan volume penjualan yang berdampak pada keuntungan yang dihasilkan. 
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