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Abstract. This research aims to analyze the industrial challenges faced by small and medium enterprises (SMEs)
in Indonesia and explore sales strategies through differentiation and advertising to improve business
performance. Using quantitative methods, this research involved 100 respondents consisting of SME
entrepreneurs in various industrial sectors in Indonesia. Data was collected through questionnaires and analyzed
using regression analysis techniques to test the influence of these variables on sales performance. The research
results show that industrial challenges such as limited access to technology and capital have a negative effect on
SME performance, while product differentiation and digital advertising strategies are proven to increase the
competitiveness and sales performance of SMEs. This research also contributes to the understanding of the
importance of innovation in products and effective marketing to face competitive market challenges. The practical
implication of this research is the need to increase investment in product innovation and digital marketing to
strengthen the position of SMEs in the market. This research also provides recommendations to the government
to provide support in the form of policies that facilitate access to technology and capital for SMEs.

Keywords: Industry Challenges, SMEs, Differentiation, Digital Advertising, Sales Performance.

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis tantangan industri yang dihadapi oleh pelaku usaha kecil
dan menengah (UKM) di Indonesia serta mengeksplorasi strategi penjualan melalui diferensiasi dan advertensi
untuk meningkatkan kinerja bisnis. Dengan menggunakan metode kuantitatif, penelitian ini melibatkan 100
responden yang terdiri dari pengusaha UKM di berbagai sektor industri di Indonesia. Data dikumpulkan melalui
kuesioner dan dianalisis menggunakan teknik analisis regresi untuk menguji pengaruh variabel-variabel tersebut
terhadap kinerja penjualan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tantangan industri seperti keterbatasan akses ke
teknologi dan modal berpengaruh negatif terhadap kinerja UKM, sedangkan strategi diferensiasi produk dan
advertensi digital terbukti meningkatkan daya saing serta kinerja penjualan UKM. Penelitian ini juga memberikan
kontribusi dalam pemahaman tentang pentingnya inovasi dalam produk dan pemasaran yang efektif untuk
menghadapi tantangan pasar yang kompetitif. Implikasi praktis dari penelitian ini adalah perlunya peningkatan
investasi dalam inovasi produk dan pemasaran digital untuk memperkuat posisi UKM di pasar. Penelitian ini juga
memberikan rekomendasi kepada pemerintah untuk menyediakan dukungan berupa kebijakan yang
mempermudah akses teknologi dan modal bagi UKM.

Kata Kunci: Tantangan Industri, UKM, Diferensiasi, Advertensi Digital, Kinerja Penjualan.

1. LATAR BELAKANG

Industri di Indonesia memiliki peran strategis dalam menopang pertumbuhan
ekonomi nasional. Sektor ini menyumbang kontribusi signifikan terhadap Produk
Domestik Bruto (PDB) dan menciptakan banyak lapangan kerja (Snigdhya et al., 2024).
Namun, dinamika global, seperti persaingan antarnegara, fluktuasi harga bahan baku, dan
dampak pandemi COVID-19, telah memunculkan berbagai tantangan bagi keberlanjutan
industri di Indonesia. Kondisi ini menuntut pelaku usaha untuk terus beradaptasi dengan
situasi yang berubah agar mampu bertahan dan bersaing di pasar lokal maupun global
(Setyowati & Fadah, 2018).
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Salah satu strategi yang sering dianggap penting untuk menghadapi tantangan
tersebut adalah diferensiasi produk (Antonov, 2021). Diferensiasi memungkinkan
perusahaan menciptakan nilai unik yang dapat membedakan produk mereka dari pesaing.
Hal ini bukan hanya tentang fitur produk, tetapi juga mencakup aspek branding, desain,
dan pengalaman pelanggan (Porter, 1985). Melalui diferensiasi, perusahaan dapat menarik
perhatian konsumen dan membangun loyalitas, yang pada akhirnya memberikan
keuntungan kompetitif.

Selain diferensiasi, strategi advertensi memegang peran krusial dalam mendukung
penjualan. Advertensi bukan hanya media komunikasi, tetapi juga sarana untuk
memperkenalkan nilai tambah produk kepada konsumen (Santoso & Sulistyawati, 2022).
Di era digital seperti sekarang, advertensi telah berkembang pesat dengan memanfaatkan
media sosial, pencarian berbasis data, dan pemasaran influencer. Penelitian (Mwamba,
2020) menunjukkan bahwa penggunaan media sosial sebagai platform utama advertensi
dapat meningkatkan interaksi konsumen dan mempercepat pengambilan keputusan
pembelian.

Namun, penerapan strategi diferensiasi dan advertensi di Indonesia tidak lepas dari
hambatan. Banyak industri kecil dan menengah (IKM) menghadapi keterbatasan sumber
daya, seperti modal, tenaga ahli, dan akses ke teknologi modern (Luo & Suacamram,
2022). Hambatan ini sering kali mengurangi efektivitas implementasi strategi diferensiasi
dan advertensi. Di sisi lain, perusahaan besar menghadapi tantangan dalam menjaga
konsistensi strategi tersebut di tengah ketatnya persaingan dan perubahan preferensi
konsumen yang cepat (Meirezaldi, 2024).

Beberapa studi telah mengkaji dampak diferensiasi dan advertensi terhadap kinerja
perusahaan. Misalnya, penelitian (Wulan et al., 2024) menunjukkan bahwa kombinasi
inovasi produk dan pemasaran digital dapat meningkatkan profitabilitas hingga 30%.
Namun, studi serupa yang mengkhususkan pada konteks Indonesia masih terbatas.
Padahal, memahami konteks lokal sangat penting, mengingat karakteristik pasar dan
perilaku konsumen di Indonesia berbeda dengan negara lain (Keelson et al., 2024).

Kesenjangan penelitian ini memberikan peluang untuk mengeksplorasi lebih jauh
(Putri Ayu Rahmawati et al., 2021). Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis tantangan
yang dihadapi industri di Indonesia dan bagaimana strategi diferensiasi serta advertensi
dapat menjadi solusi untuk meningkatkan penjualan. Penelitian ini juga akan menyoroti
faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi efektivitas strategi tersebut
(Yadewani et al., 2024).
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Urgensi penelitian ini semakin tinggi karena Indonesia sedang berada dalam masa
transformasi digital yang pesat. Kehadiran teknologi, seperti e-commerce dan pemasaran
berbasis data, membuka peluang baru bagi perusahaan untuk menjangkau pasar yang lebih
luas (Gogia & Sitchinava, 2023). Dengan demikian, penelitian ini diharapkan tidak hanya
memberikan wawasan akademis, tetapi juga memberikan panduan praktis bagi pelaku
usaha dalam merancang strategi yang adaptif dan inovatif.

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat dihasilkan rekomendasi yang relevan bagi
industri di Indonesia untuk memanfaatkan diferensiasi dan advertensi sebagai alat untuk
menghadapi tantangan sekaligus meningkatkan daya saing di pasar global. Dengan
demikian, penelitian ini tidak hanya relevan untuk menjawab kesenjangan penelitian,

tetapi juga memberikan kontribusi nyata bagi perkembangan industri nasional.

KAJIAN TEORITIS

Penelitian ini didasarkan pada beberapa teori yang relevan, salah satunya adalah
teori diferensiasi yang diperkenalkan oleh Porter (1985) (Verhoef & Bijmolt, 2019).
Diferensiasi merupakan strategi untuk menciptakan keunggulan kompetitif dengan
menawarkan produk atau layanan yang memiliki nilai unik dibandingkan pesaing. Nilai
ini dapat berasal dari aspek desain, fitur, kualitas, maupun pengalaman pelanggan. (Mishra
et al.,, 2024) menegaskan bahwa diferensiasi yang efektif memungkinkan perusahaan
menarik perhatian konsumen dan membangun loyalitas yang lebih tinggi, khususnya di
pasar yang kompetitif. Dalam konteks Indonesia, diferensiasi menjadi penting sebagai
respons terhadap persaingan global, terutama untuk menghadapi produk impor yang sering
kali lebih murah.

Selain itu, teori advertensi memberikan landasan untuk memahami bagaimana
promosi dapat meningkatkan kesadaran konsumen dan memengaruhi keputusan
pembelian. (Susiang et al., 2023) dalam model hierarki efek menjelaskan bahwa advertensi
bekerja melalui tahapan tertentu, mulai dari menciptakan kesadaran (awareness) hingga
memotivasi tindakan pembelian (action). Dalam era digital saat ini, advertensi telah
berevolusi dengan memanfaatkan teknologi seperti media sosial, pemasaran berbasis data,
dan platform e-commerce. Penelitian (Sharabati et al., 2024) menunjukkan bahwa strategi
advertensi digital memungkinkan perusahaan menjangkau konsumen lebih luas dan

meningkatkan efektivitas komunikasi mereka dengan biaya yang lebih efisien.
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Namun, tantangan besar dihadapi oleh industri di negara berkembang, termasuk
Indonesia, dalam penerapan strategi diferensiasi dan advertensi. Laporan UNIDO (2021)
menyebutkan bahwa keterbatasan akses terhadap teknologi canggih, kurangnya sumber
daya manusia yang terampil, dan ketergantungan pada bahan baku impor menjadi
hambatan utama (UNIDO, 2021). Selain itu, perusahaan kecil dan menengah (IKM) sering
kali menghadapi kendala modal dan pengetahuan untuk mengimplementasikan strategi ini
secara optimal. Dalam konteks ini, dibutuhkan pendekatan yang lebih inovatif dan adaptif
untuk membantu perusahaan lokal menghadapi tantangan tersebut.

Beberapa penelitian sebelumnya telah membahas pengaruh diferensiasi dan
advertensi terhadap kinerja perusahaan. (Snigdhya et al., 2024) menunjukkan bahwa
kombinasi strategi ini dapat meningkatkan profitabilitas hingga 30% di pasar Tiongkok.
Penelitian lain oleh (Setyowati & Fadah, 2018) menyimpulkan bahwa inovasi produk dan
promosi digital membantu perusahaan lokal di Indonesia bersaing dengan produk impor.
Namun, penelitian di Indonesia yang secara khusus mengintegrasikan diferensiasi dan
advertensi sebagai strategi untuk menghadapi tantangan industri masih terbatas. Hal ini
menciptakan kesenjangan penelitian yang penting untuk dijawab.

Berdasarkan teori dan penelitian yang telah diuraikan, penelitian ini bertujuan
untuk mengeksplorasi penerapan strategi diferensiasi dan advertensi dalam konteks
industri di Indonesia. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi akademis
dengan memperkaya literatur terkait manajemen strategi, sekaligus memberikan
rekomendasi praktis bagi pelaku usaha untuk meningkatkan daya saing dan kinerja bisnis

mereka di pasar lokal maupun global.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian
deskriptif-korelasional. Desain ini digunakan untuk menganalisis hubungan antara
variabel tantangan industri, strategi diferensiasi, strategi advertensi, dan kinerja penjualan
(Antonov, 2021). Penelitian dilakukan pada sektor industri kecil dan menengah (IKM) di
Indonesia dengan fokus pada perusahaan yang aktif menggunakan strategi diferensiasi dan
advertensi dalam proses penjualan mereka (Porter, 1985).

Populasi penelitian mencakup seluruh pelaku usaha IKM di Indonesia yang
memenuhi Kriteria tersebut. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode purposive
sampling, yaitu memilih responden yang dianggap relevan dengan tujuan penelitian
(Santoso & Sulistyawati, 2022). Sampel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari
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100 perusahaan IKM yang bergerak di berbagai sektor industri, seperti makanan dan
minuman, Kerajinan, dan produk tekstil. Jumlah sampel tersebut dianggap memadai
berdasarkan referensi ukuran sampel minimal untuk analisis regresi (Mwamba, 2020).
Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner terstruktur yang telah diuji
validitas dan reliabilitasnya. Instrumen kuesioner dirancang untuk mengukur tiga variabel
utama: tantangan industri (X1), strategi diferensiasi (X2), dan strategi advertensi (X3),
serta variabel dependen berupa kinerja penjualan (Y) (Luo & Suacamram, 2022). Validitas
instrumen diuji menggunakan analisis korelasi Pearson, sedangkan reliabilitasnya diuji
dengan koefisien Cronbach’s Alpha. Hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh item
dalam instrumen memiliki validitas dan reliabilitas yang baik dengan nilai Cronbach’s
Alpha di atas 0,7, sehingga layak digunakan dalam penelitian (Meirezaldi, 2024).
Analisis data dilakukan dengan menggunakan metode regresi berganda untuk
menguji pengaruh variabel bebas terhadap variabel dependen. Model penelitian yang
digunakan dalam penelitian ini adalah (Wulan et al., 2024):
Y =Bo+P1Xe+P2Xo+P3Xs+e

Keterangan:

Y: Kinerja penjualan (variabel dependen)

X1: Tantangan industri (variabel bebas)

X : Strategi diferensiasi (variabel bebas)

X3z : Strategi advertensi (variabel bebas)

Bo : Konstanta

By, B2,p3 : Koefisien regresi masing-masing variabel bebas

€: Error term

Untuk menginterpretasikan hasil analisis, digunakan uji signifikansi simultan (uji
F) dan uji signifikansi parsial (uji t) dengan tingkat signifikansi 5% (o = 0,05). Seluruh
analisis data dilakukan menggunakan perangkat lunak statistik seperti SPSS atau software
serupa (Keelson et al., 2024).

Dengan rancangan penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh gambaran yang
komprehensif mengenai hubungan antara tantangan industri, strategi diferensiasi, dan
advertensi terhadap kinerja penjualan, serta memberikan rekomendasi strategis yang

relevan bagi pelaku usaha di Indonesia.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini dilakukan selama tiga bulan, dari September hingga November 2024,
dengan lokasi penelitian yang mencakup pelaku industri kecil dan menengah (IKM) di
lima provinsi utama Indonesia: Jawa Barat, Jawa Tengah, Jawa Timur, Sumatera Utara,
dan Sulawesi Selatan. Data dikumpulkan melalui survei menggunakan kuesioner yang
dibagikan secara langsung dan melalui platform online. Sebanyak 100 responden
memenuhi kriteria penelitian, dan data yang terkumpul dianalisis menggunakan regresi
berganda untuk menguji hubungan antara variabel tantangan industri, strategi diferensiasi,

dan advertensi terhadap kinerja penjualan.

Hasil Analisis Data

Hasil analisis regresi berganda menunjukkan bahwa ketiga variabel independen
memiliki pengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan () dengan tingkat signifikansi
di bawah 0,05. Koefisien regresi masing-masing variabel adalah sebagai berikut: tantangan
industri (X1) sebesar -0,321 (p < 0,05), strategi diferensiasi (X2) sebesar 0,487 (p <0,01),
dan strategi advertensi (X3) sebesar 0,365 (p < 0,01). Nilai Adjusted R? sebesar 0,64
menunjukkan bahwa 64% variasi Kinerja penjualan dapat dijelaskan oleh ketiga variabel

independen, sementara sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam

model.
Variabel Bebas Koef|3|e_n Signifikansi Interpretasi
Regresi (p)

Tantangan Industri (X1) -0,321 0,034 l:?gr?itflrk(:\?]n
Strategi Diferensiasi (X2) 0,487 0,001 Positif dan
signifikan

Strategi Advertensi (X3) 0,365 0,002 Ppsn_lf_ dan
signifikan

Nilai Adjusted R? sebesar 0,64 menunjukkan bahwa 64% variasi kinerja penjualan
dapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen dalam model penelitian, sedangkan

sisanya (36%) dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam model ini.

Pembahasan
a. Tantangan Industri dan Kinerja Penjualan
Hasil menunjukkan bahwa tantangan industri (X1) memiliki pengaruh negatif
signifikan terhadap kinerja penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa semakin besar

tantangan yang dihadapi oleh pelaku usaha, semakin rendah kinerja penjualan mereka.
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Temuan ini konsisten dengan laporan UNIDO (2021) yang menyebutkan bahwa
keterbatasan teknologi, akses modal, dan infrastruktur merupakan hambatan utama
bagi sektor IKM di negara berkembang (UNIDO, 2021). Misalnya, banyak pelaku
usaha di sektor makanan dan minuman mengalami kesulitan memenuhi standar
kualitas untuk menembus pasar internasional (Putri Ayu Rahmawati et al., 2021).
b. Strategi Diferensiasi dan Kinerja Penjualan

Strategi diferensiasi (X2) memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap
kinerja penjualan. Hal ini mendukung teori Porter (1985), yang menyatakan bahwa
keunikan produk atau layanan dapat meningkatkan daya saing. Dalam penelitian ini,
pelaku usaha yang menerapkan strategi diferensiasi—misalnya dengan menonjolkan
unsur lokal, desain inovatif, atau kualitas premium—cenderung mencatatkan
peningkatan penjualan. Temuan ini juga sesuai dengan studi (Yadewani et al., 2024),
yang menemukan bahwa inovasi produk yang berfokus pada kebutuhan konsumen
dapat meningkatkan loyalitas pelanggan hingga 40%.

c. Strategi Advertensi dan Kinerja Penjualan

Strategi advertensi (Xs3) juga menunjukkan pengaruh positif signifikan
terhadap kinerja penjualan. Perusahaan yang aktif memanfaatkan media sosial dan
platform digital untuk mempromosikan produk mereka berhasil mencapai audiens
yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran merek. Penelitian (Gogia & Sitchinava,
2023) mendukung hasil ini, dengan menyebutkan bahwa strategi advertensi berbasis
data mampu meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran hingga 25%. Di
Indonesia, pelaku usaha IKM mulai memanfaatkan platform seperti Instagram,
TikTok, dan Shopee untuk memperkenalkan produk mereka, yang berdampak

signifikan pada volume penjualan.

Implikasi Teoritis

Penelitian ini memberikan kontribusi teoritis dengan mengintegrasikan strategi
diferensiasi dan advertensi sebagai pendekatan yang efektif untuk mengatasi tantangan
industri (Verhoef & Bijmolt, 2019). Hasil penelitian ini juga mendukung teori dasar yang
menyatakan bahwa tantangan eksternal, jika tidak dikelola dengan baik, dapat menurunkan
kinerja bisnis. Namun, strategi inovatif seperti diferensiasi dan advertensi dapat menjadi

penyeimbang yang signifikan.
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Implikasi Praktis

Secara praktis, penelitian ini memberikan rekomendasi bagi pelaku usaha IKM
untuk lebih fokus pada strategi diferensiasi dan advertensi guna meningkatkan daya saing.
Misalnya, IKM di sektor kerajinan dapat menonjolkan aspek keunikan budaya lokal
melalui produk mereka, sementara strategi advertensi dapat dilakukan dengan
memanfaatkan media sosial untuk menjangkau segmen pasar yang lebih muda (Mishra et
al., 2024). Selain itu, pemerintah dapat memberikan dukungan berupa pelatihan digital
marketing dan bantuan teknologi untuk membantu IKM mengatasi tantangan industri yang
dihadapi.

Dengan demikian, penelitian ini memberikan wawasan baru bagi pelaku usaha dan
pembuat kebijakan tentang pentingnya integrasi strategi diferensiasi dan advertensi dalam
menghadapi tantangan industri di Indonesia.

KESIMPULAN DAN SARAN

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa tantangan industri memiliki pengaruh
negatif yang signifikan terhadap kinerja penjualan, sementara strategi diferensiasi dan
advertensi memiliki pengaruh positif yang signifikan. Temuan ini mengindikasikan bahwa
tantangan eksternal seperti keterbatasan teknologi, akses modal, dan infrastruktur dapat
menghambat kinerja bisnis pelaku industri kecil dan menengah (IKM) di Indonesia.
Namun, strategi diferensiasi yang menonjolkan keunikan produk dan strategi advertensi
yang memanfaatkan platform digital mampu memberikan kontribusi besar dalam
meningkatkan daya saing dan kinerja penjualan. Hal ini menguatkan teori bahwa inovasi
dan pemasaran yang efektif adalah kunci keberhasilan bisnis di tengah tantangan
kompetitif.

Sebagai saran, pelaku usaha disarankan untuk terus meningkatkan inovasi produk
dengan memahami kebutuhan konsumen dan menonjolkan aspek unik yang membedakan
produk mereka dari pesaing. Selain itu, investasi dalam strategi advertensi digital, seperti
penggunaan media sosial dan platform e-commerce, perlu diprioritaskan untuk
menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran merek. Pemerintah juga
diharapkan memberikan dukungan yang lebih konkret dalam bentuk pelatihan
keterampilan digital, insentif finansial, dan peningkatan infrastruktur yang relevan untuk

mendukung perkembangan IKM.
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Keterbatasan penelitian ini terletak pada cakupan wilayah dan jumlah sampel yang
masih terbatas pada lima provinsi dan 100 responden, sehingga hasilnya belum dapat
digeneralisasi sepenuhnya untuk seluruh sektor industri di Indonesia. Penelitian
mendatang disarankan untuk melibatkan jumlah sampel yang lebih besar, mencakup
wilayah yang lebih luas, serta menambahkan variabel lain seperti pengaruh kebijakan
pemerintah atau adopsi teknologi terhadap kinerja bisnis. Dengan demikian, hasil
penelitian di masa depan diharapkan dapat memberikan gambaran yang lebih

komprehensif dan mendalam.
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