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Abstrak 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan kelompok pelaku ekonomi terbesar di 

Indonesia. Produk olahan dengan bahan dasar ubi jalar menjadi makanan khas Kecamatan Ngargoyoso. 
Pemasaran adalah proses yang harus dilalui UMKM sebagai produsen untuk menyalurkan produk ke 

tangan konsumen. Kecamatan Ngargoyoso memiliki produk olahan ubi jalar kualitas yang baik, dan 

UMKM telah menunjukkan kemampuan untuk menjaga perekonomian nasional selama masa krisis dan 
mendorong pertumbuhan ekonomi setelah krisis. Tujuan penelitian untuk mengetahui saluran 

pemasaran dan hambatan yang ada, serta mengetahui saluran pemasaran yang efisien dan efektif bagi 

UMKM produk olahan ubi jalar di Kecamatan Ngargoyoso Kabupaten Karanganyar. Data yang 
digunakan adalah data primer dan sekunder. Metode analisis menggunakan metode shepherd, metode 

acharya dan aggarwal, dan marketing efficiency index method. Hasil analisis menunjukkan terdapat tiga 

saluran pemasaran yaitu secara online, offline, maupun keduanya. Akses non digital dan akses digital 

menjadi hambatan paling umum yang ditemui oleh UMKM produk olahan ubi jalar. Dihasilkan dari 
tiga metode analisis data penelitian yang digunakan lebih besar dari 1%, maka dapat dikatakan saluran 

pemasaran UMKM efisien. Ditemukan saluran pemasaran yang paling efisien dengan menggunakan 

pemasaran secara offline, dengan menghasilkan tingkat efisiensi paling tinggi pada metode Shepherd 
sebesar 4.1%, Marketing Efficiency Index method sebesar 4.6%, serta tingkat efisiensi yang sama untuk 

ketiga saluran pemasaran pada metode Acharya dan Aggarwal sebesar 1%.  

Kata kunci: pemasaran; ubi jalar; UMKM 

 

Marketing Efficiency Analysis of Processed Sweet Potato Products (Ipomoea 
Batatas) in Ngargoyoso District, Karanganyar Regency 

 

 

Abstract 

The Micro, Small and Medium Enterprises (MSMEs) are the largest group of economic actors in 

Indonesia. Processed products based on sweet potatoes are a typical food of Ngargoyoso District. 

Marketing is a process that MSMEs as producers must go through to distribute products into the hands 

of consumers. Ngargoyoso District has good quality processed sweet potato products. MSMEs have 
demonstrated the ability to maintain the national economy during times of crisis and encourage 

economic growth after the crisis. The research aims to determine existing marketing channels and 

obstacles and efficient and effective marketing channels for MSMEs for processed sweet potato 
products in Ngargoyoso District, Karanganyar Regency. The data used are primary and secondary. 

                                                
* Corresponding author: aazzamia@student.uns.ac.id  

Cite this as: Andaru, A.A., Fajarningsih, R.U. (2024). Analisis Efisiensi Pemasaran Produk Olahan Ubi Jalar 

(Ipomoea Batatas) di Kecamatan Ngargoyoso Kabupaten Karanganyar. Agricultural Socio-economic 

Empowerment and Agribusiness Journal, 3 (2), 73-83. doi: http://dx.doi.org/10.20961/agrisema.v3i2.91281 

https://jurnal.uns.ac.id/agrisema/article/view/91281
mailto:saptoncpn@gmail.com


75 Agricultural Socio-economic Empowerment and Agribusiness Journal. 3(2), 74-83, 2024 

 

Copyright © 2024 by Author 

The analysis method uses the Shepherd, Acharya, and Aggarwal methods and the marketing efficiency 

index methods. The analysis results show that there are three marketing channels, namely online, 
offline, or both. Non-digital and digital access are the most common obstacles MSMEs encounter for 

processed sweet potato products. The results from the three research data analysis methods used are 

greater than 1%, so it can be said that MSME’s marketing channels are efficient. It was found that the 
most efficient marketing channel was using offline marketing, producing the highest level of efficiency 

using the Shepherd method at 4.1%, the Marketing Efficiency Index method at 4.6%, and the same level 

of efficiency for the three marketing channels using the Acharya and Aggarwal method at 1%. 

Keywords: marketing; MSMEs; Sweet Potato 

 

PENDAHULUAN 

Pemasaran merupakan proses yang harus dilalui UMKM sebagai produsen untuk menyalurkan 

produk ke tangan konsumen. Kecamatan Ngargoyoso mempunyai empat saluran pemasaran, yang 

memiliki kualitas yang baik. Gerakan Tanam (Gertam) ubi jalar di Kecamatan Ngargoyoso bertujuan 

untuk meningkatkan produksi dan kesejahteraan pelaku ekonomi. UMKM berperan dalam menjaga 

perekonomian nasional selama masa krisis dan mendorong pertumbuhan ekonomi setelah krisis. 

UMKM juga berfungsi sebagai jaring pengaman terutama bagi masyarakat berpendapatan rendah, 

meningkatkan kesempatan kerja dan penyerapan tenaga kerja, memungkinkan kegiatan ekonomi 

produktif. Pemasaran produk UMKM merupakan komponen penting dari pertumbuhan ekonomi 

Indonesia. Gumilang (2015) mengatakan UMKM merupakan aktivitas informal yang bergantung 

kepada intuisi dan semangat dari pemilik sekaligus pengelola usaha. Umbi-umbian atau ubi jalar 

merupakan potensi pengembangan daerah. Teknologi pengolahan umbi-umbian yang digunakan oleh 

UMKM membuat ubi jalar lebih mudah diolah untuk meningkatkan perekonomian masyarakat. Hal ini 

juga meningkatkan pendapatan petani dan masyarakat karena menyediakan berbagai pilihan pangan. 

Desa Kemuning, Puntukrejo, dan Girimulyo di Kecamatan Ngargoyoso merupakan desa dengan 

jumlah UMKM pengolahan ubi jalar paling tinggi (BPS, 2023). Desa Kemuning memiliki jumlah 

tertinggi karena memiliki akses yang lebih baik ke pasar untuk menjual produk olahan ubi jalar 

dikarenakan infrastruktur, jaringan distribusi, dan lokasi strategis. Kecamatan Ngargoyoso memiliki 

potensi yang menjanjikan, berada di daerah wisata dan sebagai pusat oleh-oleh kawasan wisata. Harga 

produk olahan ubi jalar cenderung bervariasi tergantung pada jenis olahan, berkisar antara Rp 10.000 – 

Rp 30.000 setiap porsinya. Salah satu cara untuk meningkatkan kualitas dan kuantitas pangan lokal 

adalah memperkenalkan produk pangan lokal seperti timus, keripik ubi, grubi, dan gethuk. Hal ini dapat 

meningkatkan perekonomian daerah.  

Kombinasi produksi pangan lokal dan strategi pemasaran dapat membantu meningkatkan 

perekonomian lokal. Proses produksi pangan lokal harus direncanakan untuk memenuhi kebutuhan 

masyarakat lokal. Sistem produksi pangan lokal tidak efektif karena dapat menyebabkan harga tinggi 

dan kepuasan konsumen tidak memuaskan (Sari et al., 2017). Area produksi pangan lokal harus fokus 

pada pemasaran digital sehingga produksi pangan lokal efektif. Penelitian ini bertujuan mengetahui 

saluran pemasaran yang terdapat pada UMKM produk olahan ubi jalar di Kecamatan Ngargoyoso, 
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mengetahui hambatan yang ditemui UMKM produk olahan ubi jalar pada segi pemasaran di Kecamatan 

Ngargoyoso, mengetahui efisiensi saluran pemasaran UMKM produk olahan ubi jalar di Kecamatan 

Ngargoyoso. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang dipergunakan yaitu metode deskriptif. Tujuan dari metode ini adalah untuk 

memberikan deskripsi, penjelasan, dan validasi fenomena yang diteliti (Ramadhan, 2021). Jenis data 

yang digunakan adalah data sekunder dan primer berupa jumlah UMKM yang ada di Kecamatan 

Ngargoyoso. Objek penelitian adalah UMKM yang ada di Kecamatan Ngargoyoso yang memproduksi 

olahan pangan dari ubi jalar. Penelitian ini difokuskan pada efisiensi pemasaran yang dilakukan oleh 

UMKM dalam proses jual beli dengan konsumen sasaran. Data yang digunakan dalam penelitian 

diperoleh dari berbagai sumber yakni Badan Pusat Statistik dan Pemerintah Kecamatan Ngargoyoso. 

Sumber informasi lainnya diperoleh dari buku, artikel dan juga jurnal. Metode analisis yang digunakan 

adalah metode acharya dan aggarwal, metode sepherd, dan marketing efficiency index method. 

Metode analisis data meliputi 3 metode dan 1 perhitungan pendukung, berupa metode Shepherd, 

metode Acharya dan Aggarwal, Marketing Efficiency Index method, serta marjin keuntungan. Menurut 

Hanafie (2010), marjin keuntungan adalah indikator kinerja keuangan yang mengukur seberapa banyak 

dari setiap rupiah penjualan yang menjadi keuntungan perusahaan setelah dikurangi semua biaya. 

Metode indeks efektivitas pemasaran menunjukkan seberapa efektif lembaga pemasaran dengan 

membandingkan biaya pemasaran yang dikeluarkan dengan marjin keuntungan yang mereka peroleh, 

ditambah satu. Semakin rendah margin pemasaran, semakin besar bagian yang diterima, sebaliknya 

semakin tinggi margin pemasaran, semakin kecil bagian yang diterima (Darmawati, 2005). Nilai 

efisiensi tinggi menunjukkan bahwa saluran pemasaran bekerja dengan baik. Nilai efisiensi metode 

Acharya dan Aggarwal dapat dihitung dengan membandingkan harga yang diterima produsen dengan 

biaya pemasaran serta marjin keuntungan tiap lembaga pemasaran. Metode Shepherd mengevaluasi 

efisiensi pemasaran dengan menghitung perbandingan yang dibuat, kemudian dikurang satu. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Saluran Pemasaran UMKM Produk Olahan Ubi Jalar di Kecamatan Ngargoyoso 

Globalisasi dan digitalisasi menjadikan keberlanjutan sebagai aspek penting dalam strategi bisnis 

UMKM. Kecamatan Ngargoyoso, yang merupakan kawasan pertanian potensial, memerlukan strategi 

keberlanjutan yang efektif dan efisien (Soekartawi, 2002). Praktik berkelanjutan tidak hanya 

meningkatkan keuntungan tetapi juga membangun kepercayaan, mengurangi kemacetan lalu lintas, dan 

membina hubungan konsumen yang baik. Saluran pemasaran UMKM Produk Olahan Ubi Jalar di 

Kecamatan Ngargoyoso dapat dilihat pada Gambar 1. 
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Gambar 1. Skema Saluran Pemasaran Produk Olahan Ubi Jalar 

UMKM di Kecamatan Ngargoyoso menawarkan tiga jenis penjualan online, offline, online dan 

offline untuk menjangkau konsumen. Penjualan online melibatkan aktivitas yang dilakukan melalui 

media sosial, website, dan blog, memberikan jangkauan yang lebih luas, akses yang lebih mudah ke 

berbagai lokasi geografis, dan penjualan yang lebih efisien. Penjualan offline melibatkan aktivitas fisik 

melalui outlet, pengecer, dan distribusi. Walaupun diketahui pada UMKM memiliki produk olahan ubi 

jalar yang berbeda, namun memiliki saluran pemasaran produk yang sama. Pembeda di setiap saluran 

diakibatkan kemampuan dan keterbatasan yang dialami oleh setiap UMKM (Ali et al., 2024). 

Membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan dan memberikan pengalaman produk jangka 

panjang merupakan keuntungan yang diberikan oleh UMKM. Meski memiliki produk yang berbeda-

beda, namun seluruh penjualannya dipengaruhi oleh kemampuan dan sumber daya yang dimiliki 

masing-masing UMKM. 

 

Hambatan Pemasaran yang Ditemui UMKM Produk Olahan Ubi Jalar di Kecamatan 

Ngargoyoso 

 

Pemasaran merupakan tantangan utama bagi perusahaan untuk mengembangkan strategi 

pemasaran yang efektif. Ini mencakup pemasaran konten, manajemen data dan informasi, strategi 

pemasaran, kesadaran budaya, pemasaran online, dan pemasaran global (Leonardi et al.,2024). UMKM 

berperan penting dalam strategi pemasaran, pemahaman pelanggan, dan efisiensi keuangan. Pemasaran 

digital di Kecamatan Ngargoyoso melibatkan pemasaran dan promosi digital, dengan fokus pada 

keterampilan digital, promosi, harga, dan aksesibilitas. Hambatan pemasaran yang ditemui UMKM 

produk olahan ubi jalar di Kecamatan Ngargoyoso berupa hambatan akses digital dan akses non digital. 

Akses digital berfokus pada kesetaraan akses digital, yang berarti menciptakan masyarakat yang 

inklusif secara digital, dimana setiap orang memiliki kesempatan yang sama untuk mengakses, 

memahami, dan memanfaatkan teknologi digital dalam kehidupan sehari-hari. Menurut Pinem et al. 

(2024), hambatan dalam akses digital dapat berupa keterbatasan akses dan infrastruktur, kurangnya 

literasi digital, serta keterbatasan sumber daya. Akses non digital adalah proses yang memungkinkan 

perusahaan untuk mengakses pasar yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran merek. 

Hambatan dalam akses digital merupakan masalah yang signifikan bagi UMKM yang 

menggunakan pemasaran online atau kombinasi online dan offline. Sedangkan hambatan dalam akses 
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non digital lebih banyak dirasakan oleh UMKM yang menggunakan pemasaran online, baik secara 

eksklusif maupun dikombinasikan dengan pemasaran offline. Hambatan akses non digital dan akses 

digital pada UMKM dapat disebabkan oleh kurangnya pengetahuan digital marketing, kurangnya 

branding, permodalan, kualitas dan kuantitas produk, serta kurangnya peningkatan ketrampilan 

penggunaan platform (Astuti et al., 2023). Hambatan akses digital UMKM produk olahan ubi jalar di 

Kecamatan Ngargoyoso berupa kurangnya keterampilan dan pengetahuan digital, pemasaran dan 

promosi, serta biaya dan aksesibilitas. Sedangkan akses non digital hambatan yang ditemui berupa akses 

pasar, kemampuan finansial, serta kurangnya pengetahuan dan keterampilan pemasaran. 

 

Tingkat Efisiensi Saluran Pemasaran A (Online) pada UMKM Produk Olahan Ubi Jalar 

Efisiensi pemasaran adalah persentase antara biaya pemasaran dan nilai produk yang dipasarkan. 

Penelitian menggunakan metode Shepherd, metode Acharya, dan Aggarwal, dan metode indeks 

efisiensi pemasaran. Pada saluran pemasaran A dihasilkan produk olahan ubi jalar berupa keripik, kue 

talam, donat ubi jalar dengan kisaran harga sebesar 1.000-20.000/unitnya, dilhat Tabel 1. 

Tabel 1. Analisis Saluran Pemasaran A dengan Menggunakan 3 Metode Analisis Data 

Sumber: Data Primer (Diolah) 

Tabel 1 menunjukkan berbagai metode analisis biaya dan margin untuk produk olahan ubi jalar 

yang diproduksi oleh UMKM di Kecamatan Ngargoyoso. Setiap metode memberikan gambaran yang 

berbeda tentang efisiensi dan keuntungan dari usaha tersebut. Saluran A (online) dengan analisis metode 

Acharya dan Aggarwal menghasilkan tingkat efisien paling rendah yaitu sebesar 1%. Alur saluran 

pemasaran A (online) memiliki tingkat efisiensi yang tinggi dari metode analisis data yaitu marketing 

efficiency index method menghasilkan lebih dari 1. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun biaya 

pemasarannya tinggi, sistem pemasaran mereka sangat efisien. Sebanding dengan pernyataan menurut 

Nurlaila et al., (2023), indeks efisiensi tersebut dapat menunjukkan tingkatan efisiensi pemasaran. 

Semakin tinggi nilai ratio, maka semakin tinggi juga tingkat efisiensi pemasaran yang ada. Kriteria 

pemasaran yang efisien menurut metode Shepherd melibatkan rasio yang tinggi antara keuntungan 

Metode Analisis Harga 

(Rp/Unit) 

Biaya 

(Rp/Unit) 

Margin 

(Rp/Unit) 

Persentase (%) 

Marjin Keuntungan   4.862  
a. Biaya Produksi  1.887   

a. Harga Jual 6.750    

Metode Shepherd    3,5 

a. Harga Konsumen 6.750    
b. Biaya Pemasaran  1.500   

Metode Acharya dan Aggarwal    1 

a. Harga Konsumen 6.750    
b. Marjin Keuntungan   4.862  

c. Biaya Pemasaran  1.500   

Marketing Efficiency Index 

Method 

   4,2 

a. Marjin Keuntungan   4.862  

b. Biaya Pemasaran  1.500   
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bersih dan total biaya pemasaran, yang dicapai melalui pengurangan biaya, peningkatan keuntungan, 

optimalisasi rantai pasokan, dan penggunaan teknologi serta data untuk mendukung keputusan 

pemasaran (Juliana et al., 2023). 

 

Tingkat Efisiensi Saluran Pemasaran B (Kombinasi Online dan Offline) pada UMKM Produk 

Olahan Ubi Jalar 

Efisiensi pemasaran merupakan indikator yang digunakan untuk menilai seberapa efektif dan 

efisien sistem pemasaran dalam menyalurkan produk dari produsen ke konsumen. Penelitian ini 

menghitung efisiensi saluran pemasaran jenis B dengan kombinasi antara pemasaran online dan offline 

UMKM produk olahan ubi jalar. Pada saluran pemasaran B dihasilkan produk olahan ubi jalar berupa 

timus matang dengan kisaran harga sebesar 10.000-20.000/unitnya, dilihat Tabel 2. 

Tabel 2. Analisis Saluran Pemasaran B (Pemasaran Kombinasi Online Offline) dengan Menggunakan 

3 Metode Analisis Data 

Metode Analisis Harga 

(Rp/Unit) 

Biaya 

(Rp/Unit) 

Margin 

(Rp/Unit) 

Persentase 

(%) 

Marjin Keuntungan   9.150  

a. Biaya Produksi  3.683   

b. Harga Jual 12.883    

Metode Shepherd    3,6 
a. Harga Konsumen 12.883    

b. Biaya Pemasaran  2.750   

Metode Acharya dan Aggarwal    1 
a. Harga Konsumen 12.883    

b. Marjin Keuntungan   9.150  

c. Biaya Pemasaran  2.750   

Marketing Efficiency Index Method    4,3 
a. Marjin Keuntungan   9.150  

b. Biaya Pemasaran  2.750   

Sumber: Data Primer (Diolah) 

Tabel 2 menunjukkan berbagai metode analisis biaya dan margin untuk produk olahan ubi jalar 

yang diproduksi oleh UMKM di Kecamatan Ngargoyoso. Setiap metode memberikan gambaran yang 

berbeda tentang efisiensi dan keuntungan dari usaha tersebut. Saluran B (kombinasi) dengan analisis 

metode Acharya dan Aggarwal menghasilkan tingkat efisien pemasaran paling rendah yaitu sebesar 

1%. Alur saluran pemasaran B (kombinasi) memiliki tingkat efisiensi yang tinggi dari kedua metode 

analisis data yang digunakan yaitu lebih dari 1. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun biaya 

pemasarannya tinggi, sistem pemasaran mereka sangat efisien. Efisiensi pemasaran dinilai dari seberapa 

kecil persentase margin pemasaran yang digunakan untuk biaya pemasaran, dengan tujuan 

meningkatkan keuntungan bersih bagi produsen dan memastikan harga yang wajar bagi konsumen 

(Ulya et al., 2015). 

 

Tingkat Efisiensi Saluran Pemasaran C (Offline) pada UMKM Produk Olahan Ubi Jalar di 

Kecamatan Ngargoyoso 

 

Kajian ini menganalisis efisiensi UMKM dengan menganalisis berbagai indikator seperti harga, 

margin, dan kualitas produk. Menentukan efisiensi berdasarkan harga suatu produk dan non-efisiensi 
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jika kurang dari 1 dan lebih dari 1. Pada saluran pemasaran C dihasilkan produk olahan ubi jalar berupa 

grubi, beras analog, wingko, stik ubi jalar dengan kisaran harga sebesar 20.000-30.000/unitnya, dilihat 

Tabel 3. 

Tabel 3. Analisis Saluran Pemasaran C dengan Menggunakan 3 Metode Analisis Data 

Metode Analisis Harga 
(Rp/Unit) 

Biaya 
(Rp/Unit) 

Margin 
(Rp/Unit) 

Persentase 
(%) 

Marjin Keuntungan   13.020  

a. Biaya Produksi  5.580   

c. Harga Jual 18.600    

Metode Shepherd    4,1 

a. Harga Konsumen 18.600    

b. Biaya Pemasaran  3.600   

Metode Acharya dan Aggarwal    1 

a. Harga Konsumen 18.600    

b. Marjin Keuntungan   13.020  
c. Biaya Pemasaran  3.600   

Marketing Efficiency Index Method    4,6 

a. Marjin Keuntungan   13.020  

b. Biaya Pemasaran  3.600   

Sumber: Data Primer (Diolah) 

Tabel 3. menunjukkan berbagai metode analisis biaya dan margin untuk produk olahan ubi jalar 

yang diproduksi oleh UMKM di Kecamatan Ngargoyoso. Setiap metode memberikan gambaran yang 

berbeda tentang efisiensi dan keuntungan dari usaha tersebut. Menurut Kalidas & Ravikumar (2024), 

metode Marketing Efficiency Index (MEI) digunakan untuk mengukur efisiensi pemasaran dengan 

menggabungkan berbagai faktor seperti biaya pemasaran, pendapatan yang dihasilkan, dan kinerja 

pemasaran secara keseluruhan. Saluran C (offline) dengan analisis metode Acharya dan Aggarwal 

menghasilkan tingkat efisien pemasaran paling rendah yaitu sebesar 1%. Alur saluran pemasaran C 

(offline) memiliki tingkat efisiensi yang tinggi dari ketiga metode analisis data yang digunakan yaitu 

lebih dari 1. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun biaya pemasarannya tinggi, sistem pemasaran 

mereka sangat efisien. Sejalan dengan pernyataan Ulfa & Masyhuri (2018), kriteria perusahaan 

dikatakan memiliki pemasaran yang efisien adalah pendapatan yang tinggi, pengeluaran yang 

terkendali, pengoptimalan sumber daya, serta pengukuran dan evaluasi secara berkala. 

Saluran pemasaran A (online) efisiensi pemasaran terdiri dari Shepherd (2%) dan tertinggi dengan 

Marketing Efficiency Index (3,3%). Saluran pemasaran B (kombinasi) efisiensi pemasaran meningkat 

sedikit dibandingkan saluran A (online) dengan Shepherd (2,6%) dan Marketing Efficiency Index 

(3,8%). Saluran pemasaran C pada Marketing Efficiency Index method memberikan nilai efisiensi 

tertinggi untuk semua saluran. Saluran C (offline) merupakan efisiensi pemasaran tertinggi berdasarkan 

metode perhitungan yang digunakan dalam penelitian. Saluran C (offline) memiliki strategi pemasaran 

yang sangat efektif dan efisien. Hal ini sejalan dengan pernyataan, ketiga metode pengukuran efisiensi 

pemasaran tersebut memberikan pendekatan yang berbeda dalam mengevaluasi kinerja pemasaran. 

Meskipun demikian, ini menegaskan bahwa perusahaan telah berhasil mencapai tingkat efisiensi yang 

beragam dalam upaya pemasarannya (Egwuma et al., 2020). Dapat ditarik garis merah bahwa saluran 
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C (offline) merupakan efisiensi pemasaran tertinggi berdasarkan ketiga metode perhitungan yang 

digunakan dalam penelitian. Ini menunjukkan bahwa saluran C (offline) memiliki strategi pemasaran 

yang sangat efektif dan efisien. Saluran C (offline) dikatakan efisien karena memiliki efisiensi yang 

tinggi jika biaya pemasaran rendah, margin pemasaran tinggi, dan tingkat keuntungan yang tinggi. 

Namun, Menurut Pratamasari dan Prajanti (2022), kekurangan jangkauan dan keterbatasan informasi 

dalam prosesnya dapat mengganggu efisiensi pemasaran pada UMKM produk olahan ubi jalar di 

Kecamatan Ngargoyoso Kabupaten Karanganyar. 

 

KESIMPULAN 

UMKM produsen olahan produk olahan ubi jalar di Kecamatan Ngargoyoso melakukan pemasaran 

melalui platform online, offline, dan keduanya.  UMKM melakukan pemasaran karena dapat 

mengurangi biaya pemasaran dan produksi. Salah satu masalah paling umum yang dihadapi oleh 

UMKM produk olahan ubi jalar di Kecamatan Ngargoyoso adalah akses pemasaran dan akses digital. 

UMKM yang menggunakan pemasaran online atau kombinasi online dan offline, hambatan akses digital 

merupakan masalah yang paling signifikan. Sisi lain UMKM yang menggunakan pemasaran online, 

hambatan akses digital lebih banyak dirasakan. Saluran online dianggap efisien berdasarkan tiga 

metode, menunjukkan memiliki strategi pemasaran yang sangat efektif dan efisien, walaupun hanya 

dengan pemasaran secara offline.  
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