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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran UMKM Tars_Bucket Bengkulu dengan
pendekatan marketing mix yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi. Metode penelitian yang
digunakan adalah kualitatif deskriptif dengan pengumpulan data melalui wawancara mendalam, observasi, dan
dokumentasi, serta analisis tematik untuk menggali penerapan strategi pemasaran secara komprehensif. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa penerapan marketing mix yang efektif pada Tars_Bucket, yaitu produk dengan
desain kreatif dan kualitas tinggi, harga yang kompetitif dan fleksibel, saluran distribusi yang menggabungkan
toko fisik dan pemesanan online, serta promosi aktif melalui media sosial seperti Instagram dan TikTok, mampu
meningkatkan daya saing produk dan memperluas pasar. Simpulan dari penelitian ini adalah strategi
pemasaran yang tepat dan adaptif membantu Tars_Bucket mempertahankan stabilitas usaha serta mendukung
pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan di tengah persaingan UMKM.

Kata Kunci: UMKM, Marketing Mix, Tars_Bucket, Digital Marketing, Strategi Pemasaran

PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor penting dalam
perekonomian Indonesia, termasuk di provinsi Bengkulu (Timbuleng & Tumbel., 2021).
UMKM berperan besar dalam menciptakan lapangan pekerjaan, meningkatkan
pendapatan masyarakat, dan menggerakkan perekonomian daerah (Jazilinni’, 2022).
Salah satu contoh produk unggulan UMKM di Bengkulu adalah Tars_Bucket, sebuah
produk yang dikenal karena inovasi dan kualitasnya. Tars_Bucket merupakan produk
lokal yang memiliki potensi untuk bersaing di pasar, baik di tingkat lokal maupun
nasional (Fadillah et al, 2023). Sebagai produk buatan UMKM, Tars_Bucket
mencerminkan kekayaan kreativitas dan kearifan lokal Bengkulu, yang menggabungkan
kebutuhan fungsional dengan sentuhan estetika (Sifwah et al., 2024). Namun, untuk
meningkatkan daya saing dan pertumbuhannya, penting bagi para pelaku UMKM di
Bengkulu untuk memahami dan menerapkan konsep pemasaran yang tepat, termasuk
penerapan marketing mix, guna memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan
kepuasan pelanggan. Para pelaku UMKM di Bengkulu, khususnya yang bergerak di
bidang penjualan bucket bunga, diharuskan untuk memanfaatkan komunikasi
pemasaran digital guna mempromosikan produknya secara online dan tetap bisa
bersaing di pasar yang semakin kompetitif (Manggu & Beni, 2023).

Menteri Koperasi dan UKM, Puspayoga, menekankan pentingnya pemanfaatan
internet sebagai bagian dari strategi pemasaran dan branding produk UMKM
(Aviananda & Faraby, 2024). Beliau juga meyakini bahwa internet dapat meningkatkan
penjualan produk UMKM, yang pada gilirannya akan mendorong peningkatan produksi
dan produktivitas (Wandari, 2018). Tantangan yang ada, seperti menjaga kontinuitas
dan kualitas produk, harus dikelola dengan baik agar UMKM dapat sukses dan
berkembang pesat (Nabila Veren Estefany et al., 2022). Tujuan dari kegiatan ini adalah
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memberikan pengetahuan dan wawasan mengenai strategi pemasaran melalui digital
marketing, yang diharapkan dapat menginspirasi pelaku UMKM di Bengkulu untuk
memanfaatkan teknologi internet dan jejaring sosial dalam mengelola bisnis mereka,
khususnya dalam menjual bucket bunga (Astuti et al., 2023).

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif untuk memahami
dan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh UMKM Tars_Bucket
Bengkulu melalui pendekatan marketing mix (produk, harga, tempat, dan promosi).
Pendekatan ini dipilih agar peneliti dapat menggali secara mendalam berbagai aspek
pemasaran yang dilakukan, termasuk inovasi produk, penetapan harga, saluran
distribusi, dan strategi promosi digital yang menjadi fokus utama dalam pengembangan
usaha. Dengan cara ini, penelitian dapat memberikan gambaran yang komprehensif
terkait implementasi strategi pemasaran dalam konteks UMKM lokal.

Data penelitian dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan pelaku
usaha Tars_Bucket sebagai informan utama, serta observasi langsung di lokasi usaha
dan dokumentasi terkait aktivitas pemasaran yang dilakukan. Wawancara berfokus
pada empat elemen marketing mix, yakni pengembangan produk, strategi penentuan
harga, pemilihan tempat penjualan, serta pemanfaatan media sosial untuk promosi.
Observasi dilakukan untuk melihat langsung proses operasional usaha dan interaksi
dengan konsumen, sedangkan dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data
pendukung seperti gambar produk, konten promosi di media sosial, dan daftar harga.

Analisis data menggunakan teknik analisis tematik yang menitikberatkan pada
identifikasi tema-tema utama dari data yang terkumpul, terkait dengan bagaimana
keempat elemen marketing mix diterapkan secara sinergis untuk meningkatkan daya
saing produk Tars_Bucket. Proses analisis meliputi tahap reduksi data, penyajian data,
dan penarikan kesimpulan. Pendekatan ini membantu memetakan hubungan antar
elemen pemasaran serta mengidentifikasi kekuatan dan tantangan yang dihadapi dalam
upaya pemasaran produk bucket bunga di Bengkulu. Untuk menjamin validitas data,
peneliti melakukan triangulasi sumber dengan membandingkan informasi dari
wawancara, observasi, dan dokumentasi. Selain itu, penelitian ini juga menggunakan
teknik member check dengan mengonfirmasi temuan sementara kepada pelaku UMKM
agar hasil analisis benar-benar merefleksikan kondisi sebenarnya. Dengan metode
penelitian yang sistematis ini, diharapkan dapat diperoleh gambaran yang akurat dan
rekomendasi strategis untuk pengembangan pemasaran UMKM Tars_Bucket Bengkulu
melalui pendekatan marketing mix.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam upaya memasarkan produk Tars_Bucket Bengkulu, yang bergerak di
bidang penjualan bucket bunga, penerapan strategi marketing mix yang efektif sangat
penting untuk menarik perhatian konsumen dan meningkatkan daya saing produk di
pasar. Berikut adalah penjelasan mengenai bagaimana masing-masing elemen 4P
diterapkan dalam strategi pemasaran Tars_Bucket:

1) Product (Produk) Produk yang ditawarkan oleh Tars_Bucket adalah berbagai
macam bucket bunga yang memiliki desain kreatif dan estetika tinggi, cocok
untuk berbagai acara, seperti wisuda, pernikahan, ulang tahun, atau acara
perusahaan (Timbuleng & Tumbel, 2021). Produk ini dilengkapi dengan
bunga segar dan kemasan yang menarik, dengan pilihan variasi warna dan

Hal. 41



Journal of Islamic Economics and Finance (JoIEaF)
Volume 2, No 1 - Agustus 2025
e-ISSN: 3064 -1489

$
®
3
le

arpal of hiemit Yeenamicr and Tinapce

jenis bunga yang bisa disesuaikan dengan permintaan pelanggan. Kualitas dan
keunikan desain menjadi daya tarik utama bagi pelanggan, sekaligus
mencerminkan nilai lokal Bengkulu (Saputri & Sufa, 2022).

2) Price  (Harga) Penetapan harga Tars_Bucket dirancang dengan
mempertimbangkan biaya produksi, kualitas produk, serta daya beli
konsumen di Bengkulu. Harga yang ditawarkan cukup bersaing dengan
produk sejenis di pasaran, namun tetap mencerminkan kualitas tinggi yang
dihadirkan. Selain itu, Tars_Bucket juga memberikan pilihan harga
berdasarkan ukuran bucket bunga dan jenis bunga yang digunakan,
memberikan fleksibilitas bagi konsumen dalam memilih sesuai dengan
anggaran mereka (Keloay et al., 2022).

3) Place (Tempat) Tars_Bucket Bengkulu menggunakan saluran distribusi yang
berfokus pada penjualan langsung melalui toko fisik yang terletak di Jalan
Telaga Dewa Raya, depan Gerbang Belakang Kampus UIN FAS Bengkulu. Selain
itu, produk ini juga dapat dipesan secara online melalui media sosial, seperti
Instagram dan TikTok, yang memungkinkan pelanggan dari luar Bengkulu
atau yang tidak dapat mengunjungi toko langsung untuk melakukan
pemesanan (Zahrah et al, 2021). Dengan demikian, Tars_Bucket dapat
menjangkau pasar yang lebih luas, baik lokal maupun nasional.

4) Promotion (Promosi) Tars_Bucket memanfaatkan media sosial sebagai alat
promosi utama untuk menjangkau target pasar (Safa’atin et al, 2022).
Instagram (IG) dan TikTok digunakan secara aktif untuk menampilkan foto-
foto dan video produk yang menarik, serta memberikan informasi tentang
variasi produk dan cara pemesanan (Firmansyah et al, 2025). Selain itu,
promosi juga dilakukan dengan cara memberikan diskon atau penawaran
khusus pada momen tertentu, seperti hari raya atau ulang tahun, untuk
menarik lebih banyak pelanggan. Interaksi yang aktif dengan pengikut di
media sosial juga membantu meningkatkan Kkesadaran merek dan
memperkuat hubungan dengan pelanggan (Legrisca et al., 2019).

Melalui penerapan strategi marketing mix yang tepat, Tars_Bucket Bengkulu

diharapkan dapat meningkatkan visibilitas produk, memperluas pasar, serta
menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
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Gambar 1. Price List Tars_Bucket Bengkulu
Sumber : Pelaku UMKM

Tars_Bucket Bengkulu menetapkan harga produknya dengan mempertimbangkan
biaya produksi, kualitas, dan daya beli konsumen lokal. Harga dibuat kompetitif agar dapat
bersaing dengan produk sejenis di pasar, namun tetap mencerminkan kualitas premium.
Sistem harga yang fleksibel juga diterapkan berdasarkan ukuran bucket dan jenis bunga,
memberikan pilihan sesuai anggaran konsumen. Pendekatan ini membantu menjangkau
berbagai segmen pelanggan dengan kebutuhan yang berbeda. Penetapan harga ini
menyeimbangkan antara kualitas produk dan kemampuan konsumen membeli, menegaskan
posisi Tars_Bucket sebagai produk unggulan lokal yang unik dan bernilai seni. Dengan harga
yang transparan dan variatif, konsumen lebih mudah memilih dan merasa puas dengan
pilihan mereka. Strategi harga ini juga memperkuat loyalitas pelanggan serta menarik
pelanggan baru yang mengutamakan kualitas dan estetika produk.

Strategi harga yang adaptif ini memungkinkan Tars_Bucket mengoptimalkan
penjualan dan menjaga daya saing di pasar yang kompetitif. Pelaku usaha dapat
menyesuaikan harga mengikuti tren pasar dan permintaan konsumen sehingga usaha tetap
stabil dan berkembang. Hal ini menjadi kekuatan penting dalam marketing mix yang
diterapkan untuk meningkatkan pertumbuhan usaha. Penetapan harga yang tepat dan cermat
menunjukkan pemahaman pelaku UMKM terhadap pasar lokal dan perilaku konsumen.
Strategi ini memberi dampak positif terhadap stabilitas usaha dan meningkatkan kemampuan
bersaing produk. Praktik ini dapat menjadi contoh bagi UMKM lain dalam mengelola aspek
harga sebagai bagian dari strategi pemasaran yang efektif.
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Gambar 2. Tars_Bucket di Instagram
Sumber : Tars_Bucket Bengkulu / Instagram

Instagram digunakan sebagai media promosi utama oleh Tars Bucket untuk
menampilkan produk dengan visual menarik dan estetika tinggi. Platform ini membantu
menjangkau pasar yang lebih luas, baik lokal maupun nasional, dengan konten foto dan video
yang menarik perhatian. Promosi melalui Instagram mempermudah komunikasi produk
secara langsung dengan konsumen potensial. Strategi promosi melalui Instagram meliputi
posting rutin, diskon khusus pada momen tertentu, dan interaksi aktif dengan followers.
Pendekatan ini membangun kesadaran merek serta loyalitas pelanggan lewat komunikasi dua
arah yang intens. Promosi digital ini menjadi kunci dalam memperkuat jaringan pemasaran
dan daya saing usaha di era teknologi. Pemanfaatan Instagram juga memungkinkan
Tars_Bucket memonitor respon pasar secara cepat dan menyesuaikan strategi promosi
dengan tren terbaru. Biaya promosi yang relatif rendah dibandingkan metode konvensional
membuat digital marketing sangat efisien. Hal ini membantu pelaku usaha meningkatkan
jangkauan dan efektivitas pemasaran produk. Keberhasilan promosi di Instagram
menunjukkan pentingnya transformasi digital dalam strategi pemasaran UMKM. Melalui
pengelolaan media sosial yang baik, Tars_Bucket mampu memperluas pasar dan membangun
hubungan erat dengan pelanggan. Oleh karena itu, penguatan kemampuan digital marketing
sangat disarankan untuk mendukung pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan.

KESIMPULAN

Penerapan strategi marketing mix pada Tars_Bucket Bengkulu, meliputi produk
dengan desain kreatif dan kualitas tinggi, penetapan harga yang kompetitif dan fleksibel,
saluran distribusi yang menggabungkan toko fisik dan pemesanan online, serta promosi
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aktif melalui media sosial seperti Instagram dan TikTok, terbukti efektif dalam
meningkatkan daya saing dan memperluas pasar. Pendekatan ini tidak hanya membantu
menjangkau berbagai segmen konsumen, tetapi juga membangun loyalitas pelanggan
melalui komunikasi interaktif dan penyesuaian strategi sesuai tren pasar. Dengan
strategi pemasaran yang tepat dan adaptif, Tars_Bucket mampu mempertahankan
stabilitas usaha dan mendukung pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan di tengah
persaingan UMKM.
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