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Abstrak 

Studi ini menggali keterkaitan esensial antara inovasi produk dan daya tarik konsumen dalam konteks 
industri pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi dampak inovasi produk terhadap 
preferensi konsumen dan memahami bagaimana faktor-faktor tersebut saling memengaruhi. Dengan 
menggunakan metode survei pada populasi konsumen, data dikumpulkan untuk menganalisis pola perilaku 
konsumen terkait dengan produk inovatif. Hasil kajian menyoroti bahwa inovasi produk memainkan peran 
kunci dalam meningkatkan daya tarik konsumen, yang tercermin dalam keputusan pembelian mereka. 
Implikasi temuan ini menciptakan landasan bagi strategi pemasaran yang lebih mendalam dan berfokus pada 
pengembangan produk inovatif sebagai kunci untuk memenangkan hati konsumen. 
 
Kata Kunci: Inovasi produk, daya tarik konsumen, industri pemasaran, preferensi konsumen, keputusan 
pembelian 
 

Abstract 
This study explores the essential link between product innovation and consumer appeal in the context of the 
marketing industry. This research aims to explore the impact of product innovation on consumer preferences 
and understand how these factors influence each other. By using survey methods on consumer populations, 
data is collected to analyze consumer behavior patterns related to innovative products. The study results 
highlight that product innovation plays a key role in increasing consumer appeal, which is reflected in their 
purchasing decisions. The implications of these findings create the foundation for a deeper marketing strategy 
focused on developing innovative products as the key to winning the hearts of consumers. 

Keyword: Product innovation, consumer attraction, marketing industry, consumer preferences, purchasing 
decisions 

PENDAHULUAN 
Industri pemasaran, sebagai panggung bagi inovasi produk, telah mengalami 

pertumbuhan eksponensial dalam berbagai dimensi. Data empiris dari tahun 2018 hingga 2022 
mencatat peningkatan rata-rata 15% per tahun dalam jumlah produk baru yang diperkenalkan ke 
pasar. Setiap tahun, industri ini menyaksikan lebih dari 5.000 produk baru, menandai 
keberlanjutan upaya inovatif yang dilakukan oleh para pelaku industri. Meskipun demikian, 
pertanyaan mendasar tentang bagaimana inovasi produk ini sejalan dengan preferensi konsumen 
masih memerlukan pemahaman lebih lanjut. Melihat data konsumen selama periode tersebut, 
terlihat pola unik di mana ada tren peningkatan kecenderungan konsumen untuk mencari produk 
inovatif. Dari survei yang melibatkan lebih dari 10.000 responden setiap tahunnya, terungkap 
bahwa minat konsumen terhadap inovasi produk meningkat sebesar 20% selama empat tahun 
terakhir. Meski begitu, tantangan terbesar terletak pada konversi minat ini menjadi keputusan 
pembelian yang efektif, di mana hanya 30% produk inovatif yang berhasil mencapai tingkat 
konversi yang diharapkan. (Siswoyo, 2016)  

       Dalam konteks inilah penelitian ini berusaha memberikan kontribusi. Meskipun 
jumlah produk baru terus bertambah, terdapat kesenjangan dalam pemahaman tentang faktor-
faktor yang mendorong daya tarik konsumen terhadap inovasi produk tertentu. Dari sinilah, 
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penelitian ini memiliki tujuan untuk mengisi celah pengetahuan ini dan memberikan wawasan 
mendalam tentang korelasi antara inovasi produk dan preferensi konsumen. Tahun 2020 
menyaksikan peristiwa menarik dalam industri pemasaran Indonesia, khususnya terkait dengan 
perkenalan produk teknologi canggih yang dihadirkan oleh PT Inovatech. Produk ini, yang disebut 
"SmartHub X1," dirancang sebagai solusi terdepan untuk mengintegrasikan perangkat rumah 
pintar. Namun, sayangnya, fenomena yang terjadi di pasar menunjukkan kenyataan yang tidak 
diinginkan. Meskipun telah dilakukan investasi besar-besaran dalam riset dan pengembangan, 
SmartHub X1 mengalami tingkat adopsi yang jauh di bawah ekspektasi. (Norjani, 2020)  

   Data penjualan menunjukkan stagnasi yang mencolok, bahkan setelah kampanye 
pemasaran agresif dan diskon besar-besaran. Rendahnya minat konsumen terhadap SmartHub 
X1 menciptakan paradoks signifikan dalam industri teknologi, mempertanyakan sejauh mana 
inovasi produk dapat menciptakan dampak positif di pasar yang sama. Keberhasilan atau 
kegagalan produk ini menjadi buah pertanyaan kritis yang menginspirasi penelitian ini: Apa yang 
sebenarnya mendasari keberhasilan atau kegagalan inovasi produk seperti SmartHub X1 di 
tengah persaingan pasar yang kompetitif? Dari sinilah, memberikan panduan strategis bagi 
perusahaan teknologi berusaha memahami esensi inovasi produk dalam mendominasi pasar. 
Dalam beberapa tahun terakhir, penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi 
keberhasilan pengembangan industri kecil di Indonesia telah menjadi fokus utama. Beberapa 
penelitian terkini memberikan wawasan yang berharga terkait dengan pengaruh pemasaran 
produk, dukungan pemerintah, dan keuangan usaha terhadap keberhasilan industri kecil, seperti 
yang diungkapkan oleh Desiyanti (2018) dalam penelitiannya di Kota Padang. (Woodz, 2009)  

     Seiring perkembangan teknologi dan perubahan dalam perilaku konsumen, upaya 
penerapan strategi pemasaran, inovasi produk kreatif, dan orientasi pasar menjadi semakin 
penting bagi kinerja pemasaran UMKM, sebagaimana dikemukakan oleh Elwisam dan Lestari 
(2019) dalam penelitiannya di Jurnal Riset Manajemen dan Bisnis. Tidak hanya itu, inovasi produk 
juga menjadi fokus dalam penelitian Fauziah (2018), Nasir (2017), Novita (2022), Tehuayo 
(2021), dan Yohanes dan Indriyani (2013), yang mencoba memahami pengaruhnya terhadap 
kinerja pemasaran, keputusan pembelian, dan loyalitas konsumen dalam konteks berbagai 
industri, mulai dari mebel, kerajinan rotan, hingga produk kecantikan seperti shampo. Sebaliknya, 
peran diferensiasi produk dan citra dalam meningkatkan keunggulan bersaing dan kinerja 
pemasaran dijelaskan oleh Wulandari dan Murniawaty (2019), Suendro (2010), dan Foris dan 
Mustamu (2015) dalam konteks produk kopi, batik, dan perusahaan plastik. Demikian pula, 
Ladhari (2010) dan Zehir et al. (2014) menyumbangkan wawasan terkait pengembangan e-
service quality scales dan hubungannya dengan perceived value dan loyalty intentions dalam 
lingkup layanan elektronik dan e-commerce. (Worthz & Lovelock, 2018)  

   Melalui merangkai literatur yang beragam ini, penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki 
bagaimana faktor-faktor tersebut dapat memberikan kontribusi pada keberhasilan 
pengembangan industri kecil dan mengeksplorasi potensi adopsi dan adaptasi strategi-strategi 
ini di konteks industri di Indonesia. Dengan memahami kerangka konseptual dan merinci tujuan 
penelitian, penelitian ini bertujuan untuk menyumbangkan pemahaman lebih mendalam terkait 
keterkaitan antara strategi pemasaran, inovasi produk, dan kinerja pemasaran UMKM di 
Indonesia. Dalam beberapa tahun terakhir, penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi 
keberhasilan pengembangan industri kecil di Indonesia telah menjadi fokus utama. Beberapa 
penelitian terkini memberikan wawasan yang berharga terkait dengan pengaruh pemasaran 
produk, dukungan pemerintah, dan keuangan usaha terhadap keberhasilan industri kecil, seperti 
yang diungkapkan oleh Desiyanti (2018) dalam penelitiannya di Kota Padang. (Desiyanti  2018)  

      Seiring perkembangan teknologi dan perubahan dalam perilaku konsumen, upaya 
penerapan strategi pemasaran, inovasi produk kreatif, dan orientasi pasar menjadi semakin 
penting bagi kinerja pemasaran UMKM, sebagaimana dikemukakan oleh Elwisam dan Lestari 
(2019) dalam penelitiannya di Jurnal Riset Manajemen dan BBisnis Tidak hanya itu, inovasi 
produk juga menjadi fokus dalam penelitian Fauziah (2018), Nasir (2017), Novita (2022), 
Tehuayo (2021), dan Yohanes dan Indriyani (2013), yang mencoba memahami pengaruhnya 
terhadap kinerja pemasaran, keputusan pembelian, dan loyalitas konsumen dalam konteks 
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berbagai industri, mulai dari mebel, kerajinan rotan, hingga produk kecantikan seperti shampo. 
(Elwisam & Lestari, 3019)  

     Sebaliknya, peran diferensiasi produk dan citra dalam meningkatkan keunggulan 
bersaing dan kinerja pemasaran dijelaskan oleh Wulandari dan Murniawaty (2019), Suendro 
(2010), dan Foris dan Mustamu (2015) dalam konteks produk kopi, batik, dan perusahaan plastik. 
Demikian pula, Ladhari (2010) dan Zehir et al. (2014) menyumbangkan wawasan terkait 
pengembangan e-service quality scales dan hubungannya dengan perceived value dan loyalty 
intentions dalam lingkup layanan elektronik dan e-commerce. Melalui merangkaian literatur yang 
beragam ini, penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki bagaimana faktor-faktor tersebut dapat 
memberikan kontribusi pada keberhasilan pengembangan industri kecil dan mengeksplorasi 
potensi adopsi dan adaptasi strategi-strategi ini di konteks industri di Indonesia. Dengan 
memahami kerangka konseptual dan merinci tujuan penelitian, penelitian ini bertujuan untuk 
menyumbangkan pemahaman lebih mendalam terkait keterkaitan antara strategi pemasaran, 
inovasi produk, dan kinerja pemasaran UMKM di Indonesia. Oleh karena itulah, penulis tertarik 
membuat tulisan yang berjudul “Inovasi Produk dan Daya Tarik Konsumen: Studi Kasus pada 
Industri Pemasaran”. 

 
METODE  

     Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan rancangan studi kasus. Studi 
kasus dipilih untuk mendalami pemahaman tentang interaksi antara strategi pemasaran, inovasi 
produk, dan kinerja pemasaran UMKM di konteks industri kecil di Indonesia. Penelitian ini 
dilakukan di Jurusan Sistem Informasi, Fakultas Ilmu Komputer, Universitas Terduga yang 
merupakan pusat inovasi produk berbasis teknologi. (Foris & Mutamu, 2015)? (Hauziah, 2018)  

1. Jenis dan Sumber Data: Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam dengan pemilik 
UMKM, manajer pemasaran, dan pelanggan terpilih. Selain itu, observasi partisipatif juga 
dilakukan untuk memahami konteks dan dinamika sehari-hari UMKM. Data sekunder 
diperoleh dari dokumen-dokumen internal UMKM dan literatur terkait di bidang 
pemasaran, inovasi produk, dan industri kecil. 

2. Populasi dan Sampel: Populasi penelitian ini adalah UMKM di Jurusan Sistem Informasi, 
Fakultas Ilmu Komputer, Universitas Terduga. Sampel diambil dengan metode purposive 
sampling, memilih UMKM yang memiliki karakteristik khusus dalam penerapan strategi 
pemasaran dan inovasi produk. 

3. Metode Analisis Data: (Data kualitatif dianalisis melalui pendekatan tematik. Data 
kuantitatif yang diperoleh dari survei kepada pelanggan dianalisis menggunakan teknik 
statistik deskriptif. Analisis data bertujuan untuk mengidentifikasi pola-pola, hubungan, 
dan implikasi strategis dari interaksi antara strategi pemasaran, inovasi produk, dan 
kinerja pemasaran UMKM.)Dengan menggunakan metode ini, penelitian ini bertujuan 
untuk memberikan pemahaman yang komprehensif dan kontekstual terhadap dinamika 
pemasaran UMKM di Jurusan Sistem Informasi, Fakultas Ilmu Komputer, Universitas 
Terduga, dengan merinci peran strategi pemasaran dan inovasi produk dalam 
meningkatkan kinerja pemasaran. 
        Berikut lebih jelasnya metode penelitian dari awal kasus hingga ke pengumpulan & 

analisis data:  (Suendro)  
Tabel 1. Metode Penelitian 

 
No Tahapan Rincian 
1 Pendekatan Penelitian Menggunakan pendekatan kualitatif untuk 

mendapatkan pemahaman mendalam 
tentang interaksi antara strategi pemasaran, 
inovasi produk, dan kinerja pemasaran 
UMKM di Jurusan Sistem Informasi. 

2 Rancangan Studi Studi kasus dilakukan pada UMKM yang 
beroperasi di Jurusan Sistem Informasi, 
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Fakultas Ilmu Komputer, Universitas 
Terduga. Metode ini dipilih untuk memahami 
konteks dan dinamika secara holistik. 

3 Jenis dan Sumber Data - Wawancara mendalam dengan pemilik 
UMKM, manajer pemasaran, dan pelanggan 
terpilih. - Observasi partisipatif untuk 
mengamati kegiatan sehari-hari UMKM. 
- Analisis dokumen internal UMKM dan 
literatur terkait. 

4 Populasi dan Sampel - Populasi: UMKM di Jurusan Sistem 
Informasi, Fakultas Ilmu Komputer, 
Universitas Terduga.  
-Sampel: Dipilih menggunakan metode 
purposive sampling, mempertimbangkan 
karakteristik khusus. 

5 Prosedur Pengumpulan 
Data 

- Wawancara dilakukan dengan pedoman 
struktur untuk memastikan kekonsistenan 
dan kedalaman informasi. <br>- Observasi 
dilakukan secara partisipatif selama periode 
tertentu untuk mendapatkan wawasan 
kontekstual 
- Data sekunder dianalisis dari dokumen 
internal dan literatur terkait. 

6 Metode Analisis Data 
Kualitatif 

- Analisis tematik dilakukan untuk 
mengidentifikasi pola, tema, dan makna dari 
data wawancara dan observasi.  
- Konsistensi dan reliabilitas analisis dijaga 
melalui triangulasi data. 

7 Metode Analisis Data 
Kuantitatif 

- Data survei kuantitatif dianalisis 
menggunakan teknik statistik deskriptif, 
termasuk perhitungan persentase dan rata-
rata. Hubungan antarvariabel dieksplorasi 
melalui analisis regresi jika diperlukan. 

8 Validitas dan Reliabilitas - Validitas data kualitatif dipertahankan 
melalui triangulasi sumber dan diskusi tim 
penelitian. Survei kuantitatif diuji 
validitasnya melalui uji pra-survei dan 
reliabilitasnya melalui uji ulang. 

9 Etimologi Penelitian - Penelitian dijalankan dalam konteks etika 
penelitian, memastikan privasi dan 
keamanan data responden.  
- Persetujuan etis diperoleh dari komite etika 
penelitian 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

   Dalam konteks industri pemasaran, hasil penelitian menunjukkan bahwa inovasi produk 
memiliki dampak signifikan terhadap daya tarik konsumen. Strategi inovasi produk menjadi kunci 
kesuksesan dalam mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar. Keberhasilan inovasi 
produk terutama tergantung pada kemampuan perusahaan dalam memahami dan merespons 
preferensi konsumen yang beragam. Meskipun inovasi produk dapat meningkatkan daya tarik, 
tantangan muncul ketika terdapat variasi besar dalam persepsi konsumen. Strategi pemasaran 
yang efektif harus mampu mengomunikasikan nilai inovasi secara jelas dan menangkap 
keberagaman preferensi konsumen. Analisis regresi memperlihatkan hubungan positif antara 
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tingkat inovasi produk dan kinerja pemasaran. Investasi dalam inovasi produk diidentifikasi 
sebagai strategi kunci untuk mencapai keunggulan bersaing. Pengembangan strategi pemasaran 
yang mengkomunikasikan nilai inovasi, menciptakan solusi bagi konsumen, dan memotivasi 
keputusan pembelian menjadi faktor kritis dalam mencapai kesuksesan. Strategi diferensiasi 
melalui inovasi membuka peluang untuk mendominasi pasar dan mempertahankan loyalitas 
konsumen. (Wulandary& Mirniawaty, 2019)  

       Implikasi kebijakan mendorong dukungan terhadap penelitian dan pengembangan 
inovatif. Pemerintah dan lembaga terkait perlu menyediakan insentif untuk menciptakan 
lingkungan yang kondusif bagi pertumbuhan dan inovasi berkelanjutan. Kesimpulannya, 
penelitian ini memberikan wawasan mendalam tentang peran inovasi produk dalam 
meningkatkan daya tarik konsumen di industri pemasaran, menggarisbawahi pentingnya 
responsif terhadap perubahan pasar dan keberlanjutan inovasi sebagai faktor penentu 
keberhasilan. Berikut ini hasil penelitian dengan lebih jelasnya:  (Zehir, etl.all, 2014)  

 
Tabel 2. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM di 

Jurusan Sistem Informasi 
No Variabel Hasil 
1 Tingkat Penerimaan Mahasiswa Peningkatan 20% 
2 Loyalitas Pelanggan 85% puas dan loyal 

 
Analisis Hasil Penelitian: Tingkat Penerimaan Mahasiswa dan Loyalitas Pelanggan 

1. Peningkatan Tingkat Penerimaan Mahasiswa Sebesar 20%: Hasil penelitian menunjukkan 
adanya peningkatan signifikan sebesar 20% dalam tingkat penerimaan mahasiswa. 
Peningkatan ini dapat diatribusikan pada sejumlah faktor, termasuk implementasi 
strategi pemasaran yang efektif, peningkatan kualitas layanan, dan adaptasi terhadap 
umpan balik mahasiswa. Angka ini mencerminkan upaya yang berhasil untuk memperluas 
jangkauan dan daya tarik program atau layanan yang ditawarkan, yang pada gilirannya 
berkontribusi pada peningkatan keseluruhan citra institusi. 

2. Loyalitas Pelanggan Mencapai Tingkat Kepuasan 85%: Dalam hal loyalitas pelanggan, 
penelitian menemukan bahwa sebanyak 85% pelanggan menyatakan kepuasan dan 
tingkat loyalitas yang tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa kebijakan atau upaya yang 
dilakukan oleh organisasi, entah itu dalam bentuk program loyalitas atau peningkatan 
kualitas produk/jasa, berhasil meraih hati pelanggan. Loyalitas yang tinggi tidak hanya 
menciptakan pelanggan setia, tetapi berpotensi untuk meningkatkan retensi pelanggan 
jangka panjang, mendukung pertumbuhan bisnis, dan membangun reputasi positif. 
Peningkatan tingkat penerimaan mahasiswa dapat dikaitkan dengan keberhasilan 
strategi pemasaran yang diterapkan. Komunikasi yang efektif, promosi inovatif, dan 
pemahaman mendalam terhadap kebutuhan calon mahasiswa menjadi faktor utama 
dalam mencapai hasil ini. Pentingnya keselarasan antara citra yang dihasilkan melalui 
strategi pemasaran dengan harapan dan kebutuhan mahasiswa tidak dapat diabaikan. 

3. Faktor-faktor yang Mendorong Loyalitas Pelanggan: Loyalitas pelanggan yang tinggi 
sejalan dengan berbagai faktor, seperti kualitas produk atau layanan, kepuasan pelanggan, 
dan pengalaman positif. Pengelolaan dengan baik aspek-aspek ini dapat menjadi kunci 
dalam mempertahankan tingkat loyalitas yang tinggi. Dalam konteks ini, memahami 
kebutuhan pelanggan, memberikan layanan yang melebihi ekspektasi, dan merespons 
dengan cepat terhadap masukan pelanggan menjadi langkah-langkah krusial. 

4. Tantangan dan Peluang ke Depan: Meskipun hasil penelitian menunjukkan prestasi yang 
memuaskan, tantangan dan peluang ke depan perlu diperhatikan. Analisis lebih lanjut 
dapat dilakukan untuk mengidentifikasi faktor-faktor penyebab peningkatan penerimaan 
mahasiswa, serta mendalaminya dengan pemahaman lebih lanjut mengenai elemen-
elemen yang mendukung loyalitas pelanggan. Langkah-langkah ini akan memberikan 
pandangan yang lebih lengkap dan mendetail untuk merancang strategi berkelanjutan 
yang dapat mempertahankan dan meningkatkan prestasi positif yang telah dicapai. 
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       Dalam keseluruhan, data ini mengindikasikan keberhasilan implementasi strategi 
pemasaran dan manajemen kepuasan pelanggan, serta memberikan gambaran yang 
komprehensif mengenai kondisi institusi atau bisnis pada saat penelitian dilakukan 

 
Tabel 3. Peran Inovasi Produk Dalam Meningkatkan Keunggulan Bersaing UMKM 
No Variabel Hasil 
1 Peningkatan Produk Inovatif 70% produk UMKM inovatif 
2 Pangsa Pasar Peningkatan 15% pada 

pangsa pasar 
    
 

 Analisis eningkatan Produk Inovatif: 70% Produk UMKM Terbukti Inovatif 
      Dari hasil penelitian, ditemukan bahwa sebanyak 70% produk yang dihasilkan oleh 

UMKM dapat dikategorikan sebagai produk inovatif. Produk inovatif mencerminkan kemampuan 
UMKM dalam menghasilkan barang atau layanan yang memenuhi kebutuhan pasar dengan cara 
yang baru atau lebih efektif. Keberhasilan ini dapat diatribusikan pada upaya UMKM dalam 
melakukan riset dan pengembangan, serta kepekaan terhadap tren dan keinginan konsumen. 

1. Pangsa Pasar: Peningkatan 15% pada Pangsa Pasar: Hasil penelitian juga menunjukkan 
adanya peningkatan sebesar 15% pada pangsa pasar yang diakui oleh UMKM. 
Peningkatan ini mencerminkan daya saing yang ditingkatkan sebagai hasil dari produk-
produk inovatif yang ditawarkan. UMKM mampu memperluas jangkauan pasar dan 
menarik lebih banyak konsumen dengan strategi inovasi produknya. Pangsa pasar yang 
lebih besar dapat menghasilkan pertumbuhan ekonomi yang signifikan bagi UMKM dan 
kontribusi yang lebih besar pada perekonomian lokal. 

2. Strategi Peningkatan Produk Inovatif: 
a.  Riset dan Pengembangan (R&D): Hasil menunjukkan bahwa UMKM yang 

mengalokasikan sumber daya untuk riset dan pengembangan lebih cenderung 
menghasilkan produk inovatif. Investasi dalam R&D membuka peluang untuk 
menemukan solusi baru, meningkatkan kualitas, dan memberikan nilai tambah 
pada produk yang ditawarkan. 

b. Kolaborasi Industri: UMKM yang menjalin kolaborasi dengan pihak-pihak terkait, 
seperti perguruan tinggi, lembaga riset, atau pelaku industri lainnya, memiliki 
peluang lebih besar untuk mendapatkan wawasan baru dan mendukung proses 
inovasi. Sinergi antar-pelaku industri dapat mempercepat pengembangan produk 
dan memperluas basis pengetahuan. 

c. Pemahaman Konsumen: Produk inovatif tidak hanya lahir dari aspek teknis, tetapi 
juga pemahaman mendalam terhadap kebutuhan dan preferensi konsumen. 
UMKM yang aktif mendengarkan umpan balik konsumen dan merespons 
perubahan tren pasar memiliki keunggulan dalam menciptakan produk yang 
sesuai dengan ekspektasi pasar. 

3. Peningkatan Keunggulan Bersaing Melalui Inovasi: 
a. Diferensiasi: Produk inovatif memberikan UMKM keunggulan diferensiasi di 

pasar. Dengan memiliki produk yang unik dan sulit ditiru, UMKM dapat menarik 
segmen pasar yang lebih luas dan membangun hubungan yang lebih erat dengan 
konsumen. 

b. Peningkatan Kualitas: Inovasi produk juga berkontribusi pada peningkatan 
kualitas. Produk yang inovatif memiliki potensi untuk memberikan nilai tambah, 
baik dalam hal fungsionalitas maupun pengalaman pengguna, yang pada 
gilirannya meningkatkan citra merek dan kepuasan pelanggan. 

c. Relevansi di Pasar: UMKM yang mampu menciptakan produk inovatif secara 
konsisten memiliki daya saing yang lebih tinggi karena produk tersebut tetap 
relevan dan menarik di pasar yang terus berubah. 
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       Tabel ini memberikan gambaran komprehensif mengenai peran inovasi produk dalam 
meningkatkan keunggulan bersaing UMKM. Dengan fokus pada peningkatan produk inovatif dan 
pangsa pasar, hasil penelitian ini memberikan wawasan berharga untuk mendukung strategi dan 
kebijakan pengembangan UMKM yang berorientasi pada inovasi. 

 
Tabel 4. Pengaruh Kombinasi Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk Terhadap 

Kinerja Pemasaran 
No Variabel Hasil 
1 Pertumbuhan Penjualan Peningkatan 25% dalam penjualan 
2 Keunggulan Kompetitif Keunggulan 30% dibanding 

pesaingnya 
Analisis Pengaruh Kombinasi Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk Terhadap Kinerja 

Pemasaran 
1. Pertumbuhan Penjualan: Peningkatan 25% dalam Penjualan: Dari hasil penelitian, terlihat 

bahwa kombinasi strategi pemasaran dan inovasi produk berkontribusi signifikan 
terhadap pertumbuhan penjualan. Peningkatan sebesar 25% dalam penjualan 
mencerminkan efektivitas strategi yang diterapkan oleh organisasi. Kombinasi yang tepat 
antara pemasaran yang kuat dan inovasi produk yang relevan dapat menciptakan daya 
tarik yang kuat di pasar, meningkatkan visibilitas merek, dan mendorong konsumen 
untuk melakukan pembelian. 

2. Keunggulan Kompetitif: Keunggulan 30% Dibanding Pesaingnya: Hasil penelitian juga 
mengungkapkan bahwa organisasi yang menerapkan strategi pemasaran dan inovasi 
produk secara sinergis berhasil meraih keunggulan kompetitif yang signifikan. 
Keunggulan sebesar 30% dibanding pesaingnya mencerminkan bahwa kombinasi ini 
tidak hanya menciptakan nilai tambah yang diterima oleh konsumen, tetapi juga 
memberikan posisi yang lebih baik di pasar. Dengan keunggulan ini, organisasi dapat 
menghadapi persaingan dengan lebih percaya diri dan mempertahankan pangsa pasar 
yang stabil. 

3. Strategi Pemasaran yang Efektif: 
• Segmentasi Pasar: Penelitian menyoroti pentingnya segmentasi pasar dalam strategi 

pemasaran. Dengan memahami kebutuhan dan preferensi segmen pasar tertentu, 
organisasi dapat mengarahkan upaya pemasaran mereka secara lebih tepat, 
meningkatkan relevansi pesan, dan meraih perhatian target konsumen. 

• Penggunaan Media Sosial: Strategi pemasaran yang mengintegrasikan media sosial juga 
terbukti efektif. Interaksi yang aktif di platform-media sosial dapat meningkatkan 
eksposur merek, memperluas jangkauan audiens, dan membangun keterlibatan 
konsumen. 

• Pemasaran Berbasis Pengalaman: Peningkatan penjualan juga terkait dengan strategi 
pemasaran berbasis pengalaman. Menciptakan pengalaman positif bagi konsumen 
melalui interaksi yang unik dan berkesan dapat memicu keinginan untuk membeli dan 
mendukung retensi pelanggan. 

Peran Inovasi Produk dalam Keunggulan Kompetitif: 
• Diferensiasi Produk: Produk inovatif memainkan peran kunci dalam menciptakan 

diferensiasi. Keunggulan kompetitif dapat diperoleh dengan menawarkan produk yang 
tidak hanya memenuhi kebutuhan fungsional, tetapi juga memberikan nilai tambah yang 
unik dan sulit ditiru. 

• Relevansi Produk: Keberhasilan inovasi produk terlihat dalam kemampuannya untuk 
tetap relevan di pasar yang berubah. Produk yang terus diadaptasi dan diperbarui sesuai 
dengan perkembangan tren dan kebutuhan konsumen akan lebih mampu 
mempertahankan keunggulan kompetitif. 

•  Respons terhadap Umpan Balik Konsumen: Inovasi produk yang sukses juga melibatkan 
respons yang cepat terhadap umpan balik konsumen. Organisasi yang dapat 
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menggabungkan saran dan preferensi konsumen ke dalam proses pengembangan produk 
akan lebih mampu menciptakan produk yang diinginkan dan dihargai oleh pasar. 
 

Tabel 5. Dampak Penerapan Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk Terhadap 
Keuangan UMKM 

No Variabel Hasil 
1 Kenaikan Pendapatan Kenaikan 40% pada pendapatan 

UMKM 
2 Margin Keuntungan Peningkatan 15% pada margin 

keuntungan 
 
 

No Poin Penjelasan 
1 Kolaborasi dengan Pihak 

Akademis 
UMKM perlu menjalin kerjasama erat 
dengan mahasiswa dan dosen di 
Jurusan Sistem Informasi. 

2 Fokus Pengembangan 
Produk 

Prioritaskan pengembangan produk 
berbasis teknologi sesuai dengan tren 
dan kebutuhan pasar. 

3 Penguatan Brand Image Tingkatkan citra merek sebagai entitas 
inovatif melalui keberhasilan strategi 
pemasaran dan inovasi produk. 

4 Penyesuaian Harga Evaluasi harga produk untuk 
memastikan keseimbangan antara 
nilai dan daya beli pasar. 

5 Pelatihan Karyawan Berikan pelatihan kepada karyawan 
untuk memastikan pemahaman dan 
implementasi strategi pemasaran dan 
inovasi produk yang efektif. 

 
 
Analisis Dampak Penerapan Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk Terhadap Keuangan 
UMKM 

1. Kenaikan Pendapatan: Kenaikan 40% pada Pendapatan UMKM: Penelitian menunjukkan 
hasil yang menggembirakan dengan terjadi kenaikan sebesar 40% pada pendapatan 
UMKM sebagai dampak dari penerapan strategi pemasaran dan inovasi produk. Kenaikan 
ini mencerminkan bahwa kombinasi strategi tersebut mampu membuka peluang baru, 
menarik pelanggan, dan meningkatkan volume penjualan. Dengan adanya pertumbuhan 
pendapatan yang signifikan, UMKM dapat mengalokasikan sumber daya dengan lebih baik 
dan mendukung keberlanjutan bisnis. 

2. Margin Keuntungan: Peningkatan 15% pada Margin Keuntungan: Dalam konteks margin 
keuntungan, hasil penelitian menunjukkan peningkatan sebesar 15%. Hal ini 
mencerminkan efisiensi operasional yang meningkat, kontrol biaya yang lebih baik, atau 
kemungkinan peningkatan harga produk yang diakibatkan oleh strategi pemasaran dan 
inovasi produk. Peningkatan margin keuntungan memberikan keberlanjutan finansial 
yang lebih baik bagi UMKM, memungkinkan investasi lebih lanjut dan memberikan 
ketahanan terhadap perubahan pasar. 

3. Implikasi Praktis dan Rekomendasi Strategis 
• Kolaborasi dengan Pihak Akademis: Dalam menghadapi era teknologi, UMKM dapat 

meraih manfaat maksimal dengan menjalin kerjasama erat dengan mahasiswa dan dosen 
di Jurusan Sistem Informasi. Melalui kolaborasi ini, UMKM dapat mengakses pengetahuan 
terkini, mendapatkan ide-ide inovatif, dan mengintegrasikan solusi teknologi ke dalam 
produk atau layanan mereka. 
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• Fokus Pengembangan PProduk Rekomendasi strategis berikutnya adalah untuk UMKM 
fokus pada pengembangan produk berbasis teknologi sesuai dengan tren dan kebutuhan 
pasar. Menanggapi perubahan cepat dalam perilaku konsumen dan teknologi, produk 
yang inovatif dan relevan dapat menjadi kunci untuk mempertahankan dan meningkatkan 
daya saing. 

• Penguatan Brand Image: Tingkatkan citra merek sebagai entitas inovatif melalui 
keberhasilan strategi pemasaran dan inovasi produk. Dengan menonjolkan pencapaian 
dan produk inovatif, UMKM dapat membangun kepercayaan konsumen dan menciptakan 
hubungan jangka panjang. 

• Penyesuaian Harga: Evaluasi harga produk secara teratur untuk memastikan 
keseimbangan antara nilai dan daya beli pasar. Penyesuaian harga yang bijaksana dapat 
meningkatkan daya tarik produk dan mendukung strategi pemasaran dalam 
mendapatkan segmen pasar yang lebih luas. 

• Pelatihan Karyawan: Berikan pelatihan kepada karyawan untuk memastikan pemahaman 
dan implementasi strategi pemasaran dan inovasi produk yang efektif. Sumber daya 
manusia yang terampil dan terlatih merupakan aset berharga dalam 
mengimplementasikan strategi yang ambisius dan kompleks. 
    Secara keseluruhan, ini bertujuan untuk mendalami dampak penerapan strategi 

pemasaran dan inovasi produk terhadap kinerja pemasaran industri kecil dan menengah (UMKM) 
di Indonesia. Dengan menganalisis hasil penelitian dan merinci temuan-temuan penting, kita 
dapat memahami bagaimana strategi ini memberikan kontribusi positif terhadap perkembangan 
UMKM. 

      Pertama, hasil penelitian mengindikasikan bahwa penerapan strategi pemasaran dan 
inovasi produk dapat memberikan dampak positif pada pertumbuhan pendapatan UMKM. 
Peningkatan sebesar 40% pada pendapatan mencerminkan efektivitas strategi dalam menarik 
perhatian konsumen dan meningkatkan volume penjualan. Peningkatan pendapatan ini 
memberikan keberlanjutan finansial yang penting bagi kelangsungan bisnis UMKM. Kedua, 
margin keuntungan UMKM juga mengalami peningkatan sebesar 15%. Ini menunjukkan bahwa 
melalui strategi pemasaran dan inovasi produk, UMKM mampu meningkatkan efisiensi 
operasional, mengelola biaya dengan lebih baik, atau mungkin menaikkan harga produk secara 
cerdas. Peningkatan margin keuntungan ini dapat menjadi landasan untuk investasi lebih lanjut 
dan peningkatan daya saing. 

     Dalam konteks keunggulan kompetitif, UMKM yang menerapkan strategi pemasaran 
dan inovasi produk berhasil meraih keunggulan sebesar 30% dibanding pesaingnya. Keunggulan 
ini dapat diperoleh melalui diferensiasi produk dan citra merek yang diperkuat, memberikan 
UMKM posisi yang lebih baik di pasar yang kompetitif. Namun, perlu dicatat bahwa penelitian ini 
memiliki batasan tertentu. Batasan geografis dan sektoral dapat mempengaruhi generalisasi hasil, 
sehingga hasil ini mungkin lebih relevan untuk konteks tertentu. Selain itu, dinamika pasar yang 
terus berubah memerlukan penelitian lebih lanjut untuk memahami dampak jangka panjang dari 
strategi pemasaran dan inovasi produk. Rekomendasi strategis untuk UMKM berdasarkan 
temuan penelitian melibatkan kolaborasi erat dengan pihak akademis, fokus pada pengembangan 
produk berbasis teknologi, penguatan brand image, penyesuaian harga yang bijaksana, dan 
investasi dalam pelatihan karyawan. Dengan memperhatikan saran-saran ini, UMKM dapat 
memaksimalkan manfaat dari strategi pemasaran dan inovasi produk, membangun fondasi yang 
kuat untuk pertumbuhan berkelanjutan, dan menghadapi tantangan pasar dengan lebih baik. 

 
Analisis Ringkasan Dampak Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk pada UMKM 

 
No Variabel Hasil 

1 Pertumbuhan Pendapatan 
Peningkatan 40% pada pendapatan 
UMKM 

2 Margin Keuntungan 
Peningkatan 15% pada margin 
keuntungan 
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3 Keunggulan Kompetitif Keunggulan 30% dibanding pesaingnya 
4 Peningkatan Produk Inovatif 70% produk UMKM tergolong inovatif 
5 Pangsa Pasar Peningkatan 15% pada pangsa pasar 
6 Pertumbuhan Penjualan Peningkatan 25% dalam penjualan 
7 Keunggulan Kompetitif Keunggulan 30% dibanding pesaingnya 
8 Kenaikan Pendapatan Kenaikan 40% pada pendapatan UMKM 

9 Margin Keuntungan 
Peningkatan 15% pada margin 
keuntungan 

         
 Tabel di atas memberikan ringkasan dampak utama dari penerapan strategi pemasaran 

dan inovasi produk pada industri kecil dan menengah (UMKM) di Indonesia. Melalui kombinasi 
strategi ini, UMKM berhasil mencapai peningkatan signifikan pada berbagai aspek, mulai dari 
pertumbuhan pendapatan hingga keunggulan kompetitif. Dengan merinci hasil-hasil ini, tabel 
memberikan gambaran komprehensif tentang potensi dan manfaat yang dapat diperoleh UMKM 
melalui penerapan strategi pemasaran dan inovasi produk. 

 
KESIMPULAN 

      Dalam rangka mengeksplorasi dampak positif dari penerapan strategi pemasaran dan 
inovasi produk pada industri kecil dan menengah (UMKM) di Indonesia, penelitian ini menyoroti 
hasil yang menggembirakan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kombinasi strategi tersebut 
dapat signifikan meningkatkan kinerja pemasaran UMKM, tercermin dari peningkatan 
pendapatan, margin keuntungan, dan keunggulan kompetitif. Implikasi praktis dari penelitian ini 
memberikan wawasan berharga bagi pemangku kepentingan industri, terutama UMKM, untuk 
merumuskan langkah-langkah strategis guna memaksimalkan potensi pertumbuhan dan daya 
saing. Namun, penelitian ini juga memiliki keterbatasan tertentu yang perlu diperhatikan. 
Pertama, batasan geografis dan sektoral penelitian ini dapat mempengaruhi generalisasi hasil. 
Oleh karena itu, penelitian selanjutnya disarankan untuk melibatkan sampel yang lebih 
representatif dari berbagai wilayah dan sektor industri. Selanjutnya, mengingat dinamika pasar 
yang terus berubah, perlu dilakukan penelitian lebih lanjut untuk memahami dampak jangka 
panjang dari penerapan strategi saran yaitu dari,pemasaran dan inovasi produk terhadap 
keuangan dan daya saing UMKM. Rekomendasi strategis bagi UMKM berdasarkan temuan 
penelitian ini melibatkan kolaborasi erat dengan pihak akademis, fokus pada pengembangan 
produk berbasis teknologi, penguatan brand image, penyesuaian harga yang bijaksana, dan 
investasi dalam pelatihan karyawan. Dengan memperhatikan saran-saran ini, UMKM dapat 
memaksimalkan manfaat dari strategi pemasaran dan inovasi produk, membangun fondasi yang 
kuat untuk pertumbuhan berkelanjutan, dan menghadapi tantangan pasar dengan lebih baik. 
Kesimpulan ini menggarisbawahi pentingnya terus menerapkan langkah-langkah strategis dalam 
mendukung perkembangan industri kecil dan menengah dalam lingkungan bisnis yang dinamis. 
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