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Surabaya Fashion Week (SFW) in collaboration with the
local government. Witrove also collaborated with
several well-known influencers to promote their
products. Then there was a price gap between the
Witrove business and its competitors in the
marketplace, causing no purchases of Witrove business
products. Furthermore, the quality of Witrove's human
resources is still less competent in terms of managing
social media accounts and in the activeness of its admin
marketplace.

PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang besar dan penting bagi
pertumbuhan suatu negara, khususnya di Indonesia. Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM) adalah kegiatan usaha yang memiliki peran vital dalam pertumbuhan dan
perkembangan perekonomian di Indonesia yang mampu meningkatkan kesejahteraan
masyarakat (Akim et al, 2018). UMKM juga menjadi salah satu yang menopang
perekonomian Indonesia khususnya bagi golongan masyarakat menengah kebawah. UMKM
mempunyai peran strategis membantu pemerintah untuk mengatasi permasalahan
pengangguran dan kemiskinan dengan membuka lapangan pekerjaan, sehingga dapat
mengurangi kondisi pengangguran dam tidak terserapnya angkatan kerja di dunia kerja
dengan baik. (Safitri, 2020).

Kemajuan teknologi yang telah berkembang sangat pesat mendorong banyak bisnis
termasuk pelaku UMKM untuk memasarkan produknya secara online, tempat yang dijadikan
untuk bisnis menjual produknya secara online disebut dengan marketplace. Marketplace
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merupakan tempat pemasaran elektronik yang mempertemukan antara banyak penjual dan
pembeli untuk saling bertransaksi. Penjual tidak lagi repot ataupun bingung untuk berjualan
online, karena pasar telah memberikan wadah untuk dapat berjualan online, hanya cukup
daftar untuk memulai menjual. Semua proses tercakup oleh tim pemasaran dari marketplace.
Sekarang penjual dengan cukup mendaftarkan usaha dan selanjutnya dapat meningkatkan
pelayanan serta promosi. Karena banyaknya pembeli dan penjual yang terhubung di
marketplace besar kemungkinan lebih banyak barang yang terjual.

Salah satu yang menerapkan hal tersebut adalah usaha Witrove milik ibu Wiwit Manfaati.
Usaha ini adalah usaha yang bahan pembuatannya dari eceng gondok. Menurut Aswari
(2017), eceng gondok tergolong ke dalam tanaman gulma atau biasa disebut tanaman
pengganggu dikarenakan pertumbuhannya yang sangat cepat dan bisa merusak tanaman
yang ada disekelilingnya. Tumbuhan eceng gondok pun berakibat buruk untuk wilayah
perairan misalnya mengakibatkan pencemaran air. Limbah tumbuhan eceng gondok yang
mati akan mengalami pembusukan (dekomposisi) sehingga akan mengakibatkan
pendangkalan di wilayah perairan. Salah satu cara untuk mengurangi dampak negatif dari
tanaman eceng gondok di area perairan yaitu dengan memanfaatkan dan mengolah tanaman
eceng gondok menjadi produk kerajinan tangan. Di alamat ]Jl. Kebraon Indah, Surabaya ada
dusun yang bergerak dalam pembuatan kerajinan tangan dari bahan baku tangkai eceng
gondok. Kegiatan pembuatan kerajinan tangan eceng gondok di jalan Kebraon Indah
tersebut diberi nama ‘Wiwit Collection/Witrove’. Aktivitas pembuatan kerajinan tangan dari
eceng gondok ‘Wiwit Collection’ dijalankan untuk membantu melestarikan lingkungan
dengan memanfaatkan tanaman eceng gondok yang masih melimpah menjadi produk yang
bernilai tinggi dan unsur estetika.

Usaha Witrove ini juga mendukung Sustainable Development Goals (SDGs). Menurut
Irhamsyah (2019), SDGs adalah program jangka panjang yang dirancang untuk
menyelesaikan berbagai permasalah yang timbul di semua negara dengan mengoptimalkan
potensi dan sumber daya yang dimiliki oleh tiap negara demi kesejahteraan bersama.
SDGs menerapkan prinsip-prinsip universal, yakni integrasi dan inklusif untuk meyakinkan
bahwa tidak akan ada seorang atau negara pun yang terlewatkan atau "No-one Left Behind".

Kondisi yang terjadi saat ini pada usaha witrove yaitu promosinya yang kurang (low
promotion), penentuan harga di marketplace yang terlalu tinggi sehingga sulit bersaing
dengan pesaing, serta rendahnya SDM yang berkualitas. Dari adanya permasalahan tersebut
kami melakukan analisis untuk menentukan strategi yang tepat terkait permasalahan yang
dialami usaha Witrove milik Ibu Wiwit.

Dengan adanya strategi promosi, harga, dan perekrutan Sumber Daya Manusia (SDM)
yang diusulkan penulis, diharapkan mampu meningkatkan penjualan produk kerajinan
tangan eceng gondok UMKM Witrove dan semakin dikenal oleh masyarakat Indonesia.

1. Bagaimana gambaran strategi promosi penjualan online UMKM Witrove?
2. Bagaimana gambaran strategi harga online UMKM Witrove?
3. Bagaimana gambaran Sumber Daya Manusia (SDM) UMKM Witrove?

Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui gambaran strategi promosi penjualan online UMKM Witrove.
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2. Untuk mengetahui gambaran penetapan strategi harga online UMKM Witrove.
3. Untuk mengetahui gambaran Sumber Daya Manusia (SDM) UMKM Witrove.

Kegunaan Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah menambah pengetahuan kajian dari berbagai analisis
yang dipaparkan, sekaligus sebagai wadah untuk berbagi wawasan mengenai penelitian
bidang kajian E-Marketing. Bagi usaha witrove, penelitian ini dapat berguna sebagai
informasi untuk mengetahui kondisi dan strategi apa yang tepat untuk dilakukan dalam
meningkatkan penjualan serta dapat dijadikan masukan yang membangun dalam
menjalankan kegiatan usahanya dimasa sekarang maupun dimasa yang akan datang. Selain
itu, informasi dan hasil penelitian ini dapat diterapkan untuk menyusun strategi usaha
sehingga usaha Witrove dapat semakin berkembang dan memperoleh laba usaha yang lebih
baik lagi. Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat dijadikan referensi dan acuan
untuk penyempurnaan ilmu pengetahuan di penelitian selanjutnya.

LANDASAN TEORI

Promosi adalah cara perusahaan untuk mengkomunikasikan baik usaha maupun
produknya kepada orang banyak agar konsumen tertarik untuk membeli produk-produk
yang ditawarkan. Dengan adanya promosi, pelanggan dapat mengetahui nilai dan manfaat
produk sehingga diharapkan dapat terjadi transaksi jual beli. Promosi merupakan salah satu
bagian dari bauran pemasaran (marketing mix) yang dapat digunakan perusahaan untuk
mendapatkan tingkat penjualan yang diinginkan sehingga perlu diperhatikan dengan
seksama dan dievaluasi bagaimana strategi promosi yang telah dilakukan usaha tersebut.
Berdasarkan literatur milik Kotler dan Armstrong (2012), promosi (promotion) merupakan
suatu unsur yang digunakan untuk memberitahukan serta membujuk pasar tentang produk
atau jasa yang baru pada perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan,
maupun publikasi.

Ketika menyampaikan informasi dan memperkenalkan produk kepada konsumen, suatu
perusahaan bisa mengimplementasikan variabel-variabel promosi. Bauran promosi adalah
campuran dari variabel-variabel promosi. Menurut Tjiptono (2008), bentuk-bentuk promosi
memiliki fungsi yang serupa, walaupun fungsinya serupa bentuk-bentuk tersebut dapat
dibedakan menurut tugas-tugas khususnya. Bentuk tugas khusus atau bauran promosi,
diantaranya personal selling, mass selling yang terdiri dari periklanan (advertising) dan
publisitas, public relations (hubungan masyarakat), pemasaran penjualan, dan direct
marketing.

Untuk menghadapi persaingan yang ketat dalam pemasaran produk, terdapat upaya
yang dapat dilakukan oleh suatu perusahaan, yaitu dengan menetapkan strategi harga, di
mana pihak perusahaan harus berupaya untuk menciptakan harga yang mampu bersaing
lebih baik dan tepat sasaran, sehingga perusahaan bisa memperoleh laba atau profit yang
diinginkan. Menurut Saragih (2015), harga adalah unsur bauran pemasaran yang
berkontribusi memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan sedangkan ketiga
unsur bauran pemasaran yang lain, seperti produk, distribusi, dan promosi akan
menimbulkan biaya atau pengeluaran. Harga adalah elemen bauran pemasaran yang
membutuhkan pertimbangan cermat dan tepat dan hal tersebut seringkali menjadi persoalan
pada perusahaan yang beru berjalan. Perusahaan memiliki kebijakan untuk menetapkan
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harga dari produk yang akan ditawarkan baik itu bagi organisasi profit maupun non-profit.

Dari semua unsur bauran pemasaran, hanya harga yang dapat memberi pendapatan bagi

perusahaan. Suatu usaha harus mempertimbangkan banyak faktor ketika menyusun

kebijakan menetapkan harganya. Berdasarkan literatur milik Suharno dan Sutarso (2010),

berikut merupakan indikator-indikator dalam penetapan harga:

1. Strategi menurut biaya, dimana penetapan harga dilihat dari pendekatan harga yang
melihat aspek biaya.

2. Menurut permintaan, dimana perkiraan harga volume penjualan yang dapat dijual
berdasarkan pada pasar tertentu dengan harga tertentu.

3. Menurut persaingan, melihat pesaing sebagai tolak ukur dalam menetapkan harga, sama
dengan, lebih tinggi ataupun lebih murah dari pesaing.

4. Menurut kebutuhan konsumen, dimana pemasar dalam menentukan harga berdasarkan
yang menyediakan nilai maksimal kepada pelanggan. Jadi, yang menentukan adalah
pelanggan sekaligus sebagai tolak ukur penetapan harga.

Strategi harga adalah suatu elemen yang vital dalam strategi pemasaran dan harus selalu
dapat dilihat dalam suatu hubungannya dengan strategi pemasaran. Harga berinteraksi
dengan elemen-elemen lainnya dalam pemasaran sehingga dapat menentukan bagaimana
efektivitas dari elemen dan keseluruhan elemennya. Tujuan dari strategi penetapan harga
adalah bagian dari tujuan yang menuntun strategi pemasaran secara keseluruhan. Oleh
karena itu, bukanlah hal yang benar jika harga hanya dilihat sebagai elemen yang berdiri
sendiri dari bauran pemasaran, karena harga itu merupakan pusat dari bauran pemasaran.
Satu-satunya unsur bauran pemasaran yang dapat mendatangkan pemasukan atau
pendapatan bagi perusahaan hanyalah harga. Dari segi pemasaran, harga merupakan satuan
tukar moneter atau ukuran lainnya agar bisa memperoleh atau memindahtangankan hak
kepemilikan dan hak penggunaan suatu produk (Secapramana, 2000).

Menurut Prihantoro (2012), perkembangan teknologi dan ilmu pengetahuan yang
sangat cepat dan masif di zaman sekarang, menuntut Sumber Daya Manusia (SDM) yang
kompeten yang memiliki antusiasme dan kedisiplinan yang besar dalam menjalankan
perannya baik untuk individu maupun tujuan organisasional. Maka dari itu, yang
menentukan suatu negara maju atau tidak bergantung pada kompetensi sumber daya
manusianya. Sumber daya manusia memilikiandil yang besar dan penting dalam kegiatan
usaha dan interaksinya dengan faktor modal, material, mesin, dan metode. Kompleksitas
yang ada mampu menentukan kualitas hasil dari usaha yang dikerjakan, sehingga kita harus
memperhatikan setiap aspeknya.

Manajemen Sumber Daya Manusia harus mengoptimalkan efisiensi sumber daya
manusianya. Tujuannya yaitu untuk memberikan organisasi unit kerja yang efektif. Demi
mencapai tujuan tersebut, studi mengenai manajemen personalia akan menggambarkan
bagaimana seharusnya perusahaan mendapatkan, mengembangkan, menggunakan,
mengevaluasi, dan memelihara karyawan dari segi kuantitas dan kualitas yang tepat. Unsur
manusia yang merupakan salah satu unsur sumber daya berkembang menjadi suatu bidang
ilmu manajemen yang disebut Man Power Manajemen. Manajemen yang mengatur unsur
manusia ini dapat disebut manajemen kepegawaian atau manajemen personalia (Istiantara,
2019).

Berdasarkan literatur milik Syamsurizal (2016), manajemen sumber daya manusia
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merupakan suatu proses untuk mengatasi berbagai permasalahan dalam ruang lingkup
karyawan, pegawai, buruh, manajer dan tenaga kerja lainnya agar dapat mendukung
aktivitas perusahaan untuk mencapai tujuan yang diinginkan. Maka dari itu, seorang manajer
harus memastikan bahwa setiap tenaga kerja yang dimiliki perusahaan berada di tempat
yang tepat serta pada saat yang tepat, yang memiliki kompetensi untuk menyelesaikan tugas-
tugas yang dapat menolong perusahaan mencapai sarana-sarana secara keseluruhan secara
efektif dan efisien.

Menurut Gumilang (2019) digital marketing merupakan suatu media pemasaran yang
sedang banyak diminati oleh masyarakat Indonesia untuk menopang kegiatan-kegiatan yang
dilakukan. Saat ini, UMKM sedikit demi sedikit sudah mulai beralih ke pemasaran modern
atau digital marketing dan meninggalkan model pemasaran konvensional. Dengan adanya
digital marketing, komunikasi dan transaksi dapat dilakukan setiap saat atau real time dan
bisa mendunia tidak terhalang ruag dan waktu.

Pansari dan Kumar (2017) menyatakan bahwa customer engagement dapat terjadi ketika
pelanggan membentuk hubungan yang memuaskan berdasarkan pada kepercayaan,
komitmen, dan ikatan secara emosional. Efek dari customer engagement dapat
mempengaruhi kinerja suatu usaha yang secara signifikan dimoderasi oleh kenyamanan,
jenis industri, keterlibatan produk, dan nilai produk (Fernando et al., 2020). Secara umum,
konsumen cenderung mempersepsikan bahwa lingkungan online lebih nyaman karena
kemudahan mengakses informasi, karakteristik kenyamanan terkait dengan waktu, peluang,
dan energi yang dikeluarkan pelanggan untuk membeli barang atau jasa (Pansari dan Kumar
2017).

Content marketing adalah salah satu strategi pemasaran yang bertujuan menyebarkan,
menyiapkan, dan membuat isi konten yang menarik yang ditujukan agar memikat target
pasar serta membuat target pasar tersebut menjadi customer suatu perusahaan. Limandono
dan Dharmayanti (2018) menyebutkan bahwa terdapat 5 dimensi dalam Content marketing,
yaitu Reader Cognition (suatu tanggapan dari customer mengenai isi konten suatu
perusahaan apakah konten tersebut mudah dipahami maupun dicerna termasuk interaksi
visual, audible, ataupun kinesthetic), Sharing Motivation, Persuasion (suatu konten yang
mampu menarik konsumen untuk datang dan terdorong untuk menjadi customer), Decision
Making (setiap manusia mempunyai hak untuk mengambil suatu keputusan. Suatu
keputusan terkadang dapat dipengaruhi oleh kepercayaan terhadap suatu perusahaan, fakta
yang ada, dan emosi yang muncul), dan Factors (Faktor lain dapat mempengaruhi konten
yang diberikan).

Customer engagement merupakan perwakilan keadaan psikologis yang sangat
bergantung pada kedudukan, direkognisi oleh tingkat intensitas tertentu yang menjalankan
peran penting dalam proses pertukaran relasional. Customer engagement juga merupakan
tahapan di atas kesetiaan konsumen, dimana pada tahap ini terbentuk hubungan emosional
antara perusahaan dengan konsumen. Terdapat 3 aspek yang ada dalam customer
engagement, yaitu aspek Kognitif (yang berkaitan dengan akibat yang timbul pada diri
seseorang dan sifatnya informatif merujuk pada pengetahuan dan ekspektasi), aspek
Emosional (mengarah kepada perasaan dan sikap individu yang berhubungan dengan
suasana hatinya), serta aspek Behavioral (berkenaan dengan kehadiran seseorang serta
bagaimana seseorang berinteraksi dengan sesamanya) (Brodie et al., 2011).
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METODOLOGI PENELITIAN

Pendekatan penelitian yang digunakan merupakan pendekatan kualitatif. Metode
penelitian kualitatif menurut Sugiyono (2007) merupakan kajian yang digunakan untuk
meneliti objek yang alami, dimana peneliti merupakan instrumen kunci, teknik pengumpulan
data dilakukan secara gabungan, analisis data bersifat induktif, serta hasil penelitian
kualitatif lebih memfokuskan ke makna dibandingkan generalisasi. Penelitian kualitatif
berdasarkan literatur milik Mulyana (2008) ditujukan untuk mempertahankan bentuk dan
isi perilaku manusia serta menganalisis kualitas-kualitasnya, kiranya mengubahnya menjadi
entitas-entitas kuantitatif.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data
primer merupakan data yang didapat langsung dari narasumber terkait permasalahan yang
dihadapi owner Witrove dalam menjalankan usahanya. Data sekunder didapat dari
informasi-informasi yang ada di Shopee, Instagram, dan Internet. Data-data tersebut
diperoleh dengan dengan cara:

1. Pengamatan (Observasi), yaitu pengamatan terhadap gejala yang tampak pada objek
yang diteliti. Teknik pengumpulan data dengan observasi bertujuan untuk mendapatkan
gambaran yang jelas mengenai rumusan masalah yang disusun.

2. Wawancara (Interview), yaitu melakukan wawancara pada narasumber langsung yaitu
owner Witrove untuk mendapatkan informasi yang dibutuhkan dalam penelitian terkait
permasalahan yang dihadapi UMKM tersebut.

Analisis data yang akan dilaksanakan adalah deskripsi dan analisis, isi deskripsi akan
menjelaskan data-data atau hasil temuan melalui teknik pengumpulan data primer dan data
sekunder yang telah didapat. Sesudah semua data terkumpul kemudian dianalisis dengan
metode deskripsi dengan analisis kualitatif yang ditujukan untuk menggambarkan fenomena
atau keadaan permasalahan yang dikaji. Dengan ini, penulis menganalisis dan menjelaskan
hal-hal yang berhubungan dengan strategi promosi, harga, dan penentuan kualitas sumber
Daya Manusia (SDM) pada UMKM Witrove agar dapat mengoptimalkan promosi, harga jual,
dan kualitas SDM serta meningkatkan keuntungan usaha tersebut.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Wawancara
Wawancara dilakukan pada hari Selasa tanggal 26 April 2022 melalui percakapan

Whatsapp.

Pertanyaan Hasil Wawancara:

List Pertanyaan Wawancara :

1. Sejak kapan usaha Witrove mulai dijalankan?

2. Dalam menjalankan usaha, kendala apa saja yg ditemui?

3. Bagaimana penjualan produk di platform Shopee? Apakah masih berlanjut dan apakah ada
kendala yang dijumpai?

4. Siapa saja SDM yang menjalankan usaha Witrove? Apakah ada tambahan SDM selain Ibu
Wiwit dan Suami Ibu Wiwit

5. Siapakah bagian yang menjadi admin Shopee dan admin WA untuk menangani pembeli
yang ingin membeli produk?

6. Apakah terdapat masalah atau kendala terkait penjualannya?
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7. Mayoritas pembeli produk Witrove berasal dari domisili mana saja?

Jawaban Hasil Wawancara :

1. Ibu wiwit mulai menjalankan usaha Witrove sejak tahun 2008 hingga saat ini masih aktif
berjualan, baik itu pembelian offline maupun online (2022)

2. Kendala utama yang ditemukan dalam menjalankan usaha Witrove adalah pada bagian
pemasaran. Ibu Wiwit kurang bisa menggunakan teknologi yang saat ini sedang
berkembang

3. Selain pembelian langsung ke toko, Witrove juga berjualan melalui platform online yakni

melalui sosial media terutama instagram dan marketplace Shopee. Namun, penjualan
produk di marketplace Shopee kurang berjalan dengan baik. Hal tersebut dikarenakan
kurangnya tenaga SDM yang bisa handle penjualan di Shopee dan tidak ada pembeli
sehingga penjualan produk Witrove melalui Shopee kurang aktif.

. Dalam menjalankan usahanya ibu Wiwit dibantu suaminya.

. Ibu Wiwit yang menjadi admin di aplikasi shopee dan Whatsapp untuk melayani

pembelian melalui kedua platform tersebut.

6. Usaha Witrove sempat mengalami penurunan dalam penjualan dikarenakan pandemi
Covid-19.

7. Witrove sendiri berlokasi di Surabaya sehingga mayoritas pelanggan yang membeli
produknya berdomisili di Surabaya. Namun, ada juga konsumen yang berdomisili di luar
kota Surabaya.

[0

Strategi Promosi Online Produk UMKM Witrove

Bentuk promosi yang dilakukan Witrove adalah Publisitas (Publicity) yaitu kegiatan
promosi untuk menarik perhatian konsumen melalui pameran, bakti sosial, kontes, dan
kegiatan lain yang tujuannya untuk menaikkan pamor usaha dan membangun hubungan dan
citra yang baik bagi masyarakat. Dalam kasus ini, Witrove mempromosikan produk-
produknya secara langsung dengan berkolaborasi dengan pemerintah dan UMKM setempat
melalui Surabaya Fashion Week (SFW) yang diselenggarakan pada bulan November 2021.
Acara gelaran Surabaya Fashion Week tersebut dihelat Pemkot Surabaya bersama Dewan
Kerajinan Nasional Daerah (Dekranasda) mengusung karya-karya dari pelaku usaha UMKM
Surabaya dan desainer untuk mempercepat pemulihan ekonomi akibat pandemi covid-19.
Selain itu, Witrove juga mempromosikan produknya melalui beberapa influencer yang cukup
terkenal, seperti Nycta Gina (Public Figure), Ifang Rahardjo (Perancang Busana), Nunky
Jayanti Putri (Runner Up Puteri Indonesia Jatim 2008). Pemerintah juga turut andil dalam
mempromosikan produk UMKM termasuk Witrove dengan melakukan kunjungan, seperti
kunjungan Deputi Kementerian BUMN, Kunjungan Puti Guntur Soekarno.
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Gambar 1. Influencer yang mempromosikan produk Witrove

Disamping itu, Witrove juga belum memanfaatkan fitur Instagram Shopping (Instagram
Toko) yang berdampak pada jangkauan konsumen yang semakin luas dan akhirnya dapat
meningkatkan penjualan karena konsumen merasa nyaman dan mudah untuk mengakses
dan melihat detail produk beserta harganya. Dengan Instagram Shopping brand usaha
ataupun produk menjadi lebih mudah ditemukan. Hal tersebut dikarenakan konsumen dapat
mengklik langsung tag produk yang dapat dibeli untuk melihat informasi produk yang ingin
dibeli maupun produk lainnya secara real time. Instagram Shopping juga dapat membuat
konsumen merasa lebih dekat dengan memberikan masukan dan berinteraksi melalui direct
message atau kolom komentar. Witrove juga dapat membuat usahanya sendiri yang berisi
katalog online mengenai produk-produk yang dijual dan konsumen juga dapat melakukan
pembelian langsung melalui website tersebut. U’

@ witrove
° Eceng Gondok Handcrafted

Gambar 2. Analytics Instagram Witrove

Terhitung hingga tanggal 3 Juni 2022, Witrove memiliki followers sebanyak 904 dengan
jumlah konten yang diunggah 368. Berdasarkan perhitungan engagement yang dimiliki
Witrove adalah 0,08%. Angka tersebut diperoleh dengan rumus ((likes + comments) / posts)
/ followers * 100. Kisaran engagement yang baik berada antara 1%-5%. Oleh karena itu, dapat
diketahui bahwa angka engagement Witrove tergolong sangat rendah sehingga diperlukan
usaha lebih lagi agar interaksi followers dengan brand bisa meningkat. Sedangkan, apabila
dilihat dari rata-rata aktivitas pengguna yang dihitung berdasarkan rasio likes dan comments
dengan jumlah posts dan followers. Dilihat dari jumlah posts dari 100 post terakhir, Witrove
lebih sering posting di kisaran jam 03.00-10.00 dan 17.00-23.00 dan engagement terbanyak
berada di hari selasa pukul 08.00-09.00 dan 10.00-11.00, dan pukul 23.00-00.00 di hari
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kamis. Selain itu, waktu post yang paling populer dari 100 posts terakhir adalah di hari kamis
pukul 09.00. Hal tersebut bisa dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi Witrove untuk
menentukan kapan hari dan waktu posting yang baik dan tepat yang agar dapat melibatkan
banyak audiensnya.

Selama 4 bulan terakhir (Maret-Juni) jumlah posts yang diunggah Witrove dapat
dikatakan terjadi penurunan. Witrove paling banyak post di bulan April, yakni sebanyak 7
posts. Namun, setelah itu terjadi penurunan yang cukup signifikan di bulan Mei dimana hanya
ada 1 posts dan 0 di awal bulan Juni. Oleh karena itu, Witrove harus lebih gencar lagi
mengunggah posts agar meningkatkan engagement audiens. Berikut adalah posts akun
Witrove yang paling banyak di komen dan memiliki like terbanyak.

Gambar 3. Engagement postingan Witrove tertinggi

Witove juga mencantumkan hashtags dan frekuensi penggunaanya di beberapa
unggahannya, diantaranya adalah #boxbingkisananniversary (5), #boxhampers (5),
#boxhantaranrustic  (5), #boxbingkisanlebaran (5), #boxbingkisancookis (5),
#boxbingkisankuekering (5), #boxbingkisannatal (5), #boxbingkisan (5),
#boxhamperslebaran (5), #boxbingkisankue (5). Hashtags tersebut sudah cukup baik dan
relevan dengan konten dan produk, tetapi akan lebih baik jika Witrove juga menggunakan
hashtags yang sedang hangat atau viral di media sosial sehingga semakin banyak orang yang
bisa melihat produk Witrove. Selain itu, Witrove juga bisa menggunakan hashtag yang
menggambarkan keunikan atau mencirikan brand Witrove itu sendiri.

Strategi Harga Online UMKM Witrove

witrove

Pengikut: 19 Mengikuti: 4
ari
If

8
8 Produk

Gambar 4. Halaman Shopee Witrove
Harga produk kerajinan eceng gondok usaha Witrove yang ada di marketplace shopee
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berkisar antara Rp.150.000 - Rp.600.000. Untuk kisaran harga tersebut dapat dikatakan
terlalu mahal untuk dapat dibeli masyarakat umum khususnya masyarakat menengah
kebawah terlebih lagi apabila dijual di marketplace. Banyak orang cenderung memilih untuk
berbelanja di marketplace salah satunya karena penawaran harga produk yang murah dan
relatif terjangkau. Apabila Witrove menetapkan harganya terlalu tinggi, maka produk-
produk tersebut hanya dapat dibeli oleh kalangan tertentu saja sehingga itulah yang
menyebabkan tidak lakunya penjualan produk kerajinan eceng gondok usaha witrove di
shopee. Selain itu, apabila dibandingkan dengan produk kerajinan tangan eceng gondok
sejenis yang dijual di Shopee memiliki kisaran harga Rp 40.000 - Rp 250.000. Adanya
ketimpangan harga tersebut menyebabkan terjadinya persaingan antar produk sejenis
dengan usaha kompetitor yang lain sehingga kurangnya minat konsumen untuk membeli
produk Witrove.

< 20

TAS WANITA MULTIFUNGSI
ANYAMAN ENCENG GONDOK -
NATURAL 12

X Tray Handle rotan IKEA ayaman enceng
gondok / Baki Nampan Keranjang serbaguna
Tas Wanita Multifungsi Anyaman Enceng Gondok

Rp34.999 - Rp119.999 Natural

49 340 Terual O 2R o © 2 & Rp235.000 - Rp250.00C

Gambar 5. Macam-macam Harga Produk Anyaman Eceng Gondok Usaha Pesaing

Strategi Penetapan Kualitas SDM UMKM Witrove

UMKM Witrove sendiri dijalankan oleh Ibu Wiwit Manfaati beserta suaminya. Dapat
dilihat pada halaman instagram UMKM Witrove (@witrove_) bahwa posting-an pada akun
Instagram-nya belum terkelola dengan baik. Hasil observasi menunjukkan bahwa akun
@witrove_ tidak rutin dalam memposting produknya dan hal lainnya seperti feed
instagramnya tidak tertata dengan rapi sehingga menimbulkan kesan yang kurang estetik
pada halaman Instagramnya. Kemudian untuk caption pada postingannya juga tidak menarik
dan terkesan tidak menunjukan postingan untuk berjualan.

& | Q cCari di Toko Filter

witrove >

N/A 19 | 57%

Dari Pembeli Pengikut Performa chat

Gambar 6. Halaman Shopee Witrove

Tidak hanya itu, pada halaman Shopee UMKM Witrove terlihat bahwa toko digital UMKM
tersebut tidak aktif sejak 1 (satu) minggu yang lalu, yang mana menunjukkan kurangnya
pengendalian dan pengelolaan terhadap marketplace yang digunakan. Hal ini dapat
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disebabkan oleh beberapa faktor, beberapa diantaranya yaitu kurangnya kualitas sumber
daya manusia yang dibutuhkan. Maka dari itu UMKM Witrove masih membutuhkan
tambahan sumber daya manusia yang berkualitas serta masih perlu meningkatkan kualitas
dari sumber daya manusia yang sudah ada, demi memajukan dan mengembangkan
usahanya.

KESIMPULAN

Kesimpulan yang dapat ditarik dari artikel ini yaitu, bentuk promosi yang dilakukan
Witrove adalah Publisitas (Publicity) yaitu kegiatan promosi untuk menarik perhatian
konsumen melalui pameran, bakti sosial, kontes, dan kegiatan lain yang tujuannya untuk
menaikkan pamor usaha dan membangun hubungan dan citra yang baik bagi masyarakat.
Selain itu, hasil perhitungan engagement customer di sosial media Instagram Witrove adalah
0,08% dan angka tersebut masih terbilang cukup jauh dari kisaran engagement yang baik.
Oleh karena itu, Witrove harus lebih memaksimalkan strategi promosi online khususnya di
akun Instagram-nya, contohnya seperti aktif berinteraksi dengan customer, menggunakan
hashtag yang kekinian, memanfaatkan fitur Instagram Shopping, memerhatikan kapan
waktu posting yang baik, konsisten mengunggah konten di Instagram, dan berbagai strategi
lainnya.

Harga produk kerajinan eceng gondok usaha Witrove yang ada di marketplace Shopee
berkisar antara Rp.150.000 - Rp.600.000. Kisaran harga produk yang ditawarkan Witrove
ditujukan bagi kalangan masyarakat menengah ke atas yang relatif mementingkan kualitas
dan tujuan membeli produk tersebut sebagai kebutuhan untuk menunjukkan strata sosial
seseorang. Namun, apabila Witrove ingin memperluas target konsumen dan pasarnya,
sebaiknya bisa dipertimbangkan untuk menyesuaikan kisaran harga produk Witrove
sehingga dapat menjangkau konsumen dari berbagai kalangan dan mampu bersaing dengan
usaha kompetitor sejenis lainnya di marketplace.

UMKM Witrove sendiri dijalankan hanya oleh Ibu Wiwit Manfaati beserta suaminya,
maka dari itu UMKM Witrove masih membutuhkan tambahan sumber daya manusia yang
berkualitas serta masih perlu meningkatkan kualitas dari sumber daya manusia yang sudah
ada, demi memajukan dan mengembangkan usahanya.
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