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ABSTRAK 

Safitri, Devinta, Bintang. 2025. Analisis Pengembangan Produk Dan Strategi 
Pemasaran Dalam Meningkatkan Omzet Penjualan UMKM Jamu Sehat Seger Di 
Kecamatan Bojonegoro. Skripsi. Akuntansi. STIE Cendekia Bojonegoro. Nurul 
Mazidah SE,. MSA,. Ak. Selaku pembimbing satu dan Dina Alafi Hidayatin, SE., 
MA. selaku pembimbing dua.   

Kata Kunci : pengembangan produk, strategi pemasaran, omzet penjualan, 
UMKM, Jamu Sehat Seger. 

       Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis peran pengembangan produk dan 
strategi pemasaran dalam meningkatkan omzet penjualan pada UMKM Jamu 
Sehat Seger di Kecamatan Bojonegoro. Metode penelitian yang digunakan adalah 
kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Data diperoleh melalui wawancara 
dengan owner, karyawan, dan lima konsumen, serta dokumentasi dan observasi 
langsung. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengembangan produk dilakukan 
melalui pengembangan varian rasa, kemasan yang lebih menarik, dan peningkatan 
kualitas bahan baku. Strategi pemasaran yang diterapkan meliputi promosi 
melalui media sosial, partisipasi dalam event lokal, dan penjualan diberbagai 
toserba. Kedua faktor ini secara sinergis mampu meningkatkan minat beli 
konsumen dan memperluas pangsa pasar, yang pada akhirnya berdampak pada 
peningkatan omzet penjualan. Temuan ini menggaris bawahi pentingnya 
pengembangan produk berkelanjutan dan strategi pemasaran yang adaptif untuk 
mempertahankan daya saing UMKM di tengah persaingan pasar yang semakin 
ketat. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) adalah kategori usaha yang 

memiliki skala dan kapasitas produksi terbatas, yang berdasarkan pada jumlah 

aset atau pendapatan tahunan serta jumlah tenaga kerja yang dimilikinya. Di 

Indonesia, UMKM memiliki peran yang sangat penting dalam perekonomian, 

terutama dalam menciptakan lapangan kerja, meningkatkan pendapatan 

masyarakat, mendorong pertumbuhan ekonomi di tingkat lokal, dan kontributor 

signifikan terhadap Produk Domestik Bruto (PDB).  

Tabel 1 

Peranan dan Kontribusi UMKM terhadap perekonomian Indonesia tahun  

2020 - 2025 

              

Tahu

n 

Lapanga

n  

Kerja 

(Orang) 

Persentas

e dari 

Total  

Tenaga 

Kerja 

Rata - rata 

Pendapatan  

Pelaku 

UMKM 

(Rp/bulan) 

Pertumbuha

n Ekonomi  

Lokal 

(Indeks 

Estimatif) 

Kontribusi 

terhadap PDB  

(Rp Triliun / %) 

 

2020 107,4 juta 97% 2.100.000 65 
Rp 9.580 triliun / 

60,3% 
 

2021 112,2 juta 97,1% 2.300.000 70 
Rp 9.920 triliun / 

61% 
 

2022 114,2 juta 97,2% 2.600.000 75 
Rp 10.250 triliun / 

61,2% 
 

2023 117 juta 97,3% 2.850.000 80 
Rp 10.700 triliun / 

61% 
 

2024 118 juta 97,3% 3.050.000 85 
Target Rp 11.400 

triliun / 65% 
 

2025 120 juta  97,4% 3.300.000 90 

Estimasi Rp 

12.000 triliun / 

>61% 

 

Sumber : Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia (2025) 
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Data dalam tabel tersebut menunjukkan perkembangan peran UMKM (Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah) terhadap perekonomian Indonesia dari tahun 2020 

hingga tahun 2025. Jumlah lapangan kerja yang disediakan UMKM terus 

meningkat dari 107,4 juta orang pada 2020 menjadi 120 juta orang pada tahun 

2025, dengan persentase terhadap total tenaga kerja nasional yang stabil di atas 

97%, menunjukkan peran dominan UMKM dalam menyerap tenaga kerja. 

Pendapatan rata-rata pelaku UMKM juga mengalami peningkatan signifikan dari 

Rp 2.100.000 per bulan pada tahun 2020 menjadi Rp 3.300.000 per bulan pada 

tahun 2025. Indeks estimatif pertumbuhan ekonomi lokal menunjukkan tren 

positif, meningkat dari 65 pada tahun 2020 menjadi 90 pada tahun 2025, yang 

mencerminkan pertumbuhan dan penguatan aktivitas ekonomi di tingkat lokal. 

Kontribusi UMKM terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) juga menunjukkan 

pertumbuhan, dari Rp 9.580 triliun atau 60,3% pada tahun 2020 menjadi estimasi 

Rp 12.000 triliun atau lebih dari 61% pada tahun 2025, dengan target kontribusi 

sebesar Rp 11.400 triliun atau 65% pada tahun 2024. Secara keseluruhan, data ini 

menunjukkan bahwa UMKM tidak hanya berperan penting dalam menyediakan 

lapangan kerja, tetapi juga memiliki kontribusi besar terhadap pertumbuhan 

ekonomi lokal dan nasional yang terus meningkat setiap tahunnya. 

Di Bojonegoro sendiri, UMKM mampu berperan sebagai penompang 

perekonomian masyarakat. Hal ini dapat diperhatikan dari peningkatan jumlah 

UMKM yang terdapat di Kecamatan Bojonegoro. Sebagaimana tercantum pada 

tabel berikut :
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Sumber : data.bojonegorokab.go.id (2021) 

Data perkembangan jumlah Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dari 

tahun 2020 hingga 2024 menunjukkan tren pertumbuhan yang konsisten dan 

signifikan, terutama pada kategori usaha mikro. Pada tahun 2020, jumlah UMKM 

secara total tercatat sebanyak 10.204 juta unit, yang terdiri dari 8.298 juta usaha 

mikro, 1.682 juta usaha kecil, dan 224 ribu usaha menengah. Dalam lima tahun 

berikutnya, jumlah UMKM meningkat setiap tahun, dengan pertumbuhan paling 

mencolok terjadi pada usaha mikro yang naik menjadi 13.580 juta unit di tahun 

2024. Sementara itu, usaha kecil hanya mengalami sedikit peningkatan dari 1.682 

juta menjadi 1.695 juta, dan usaha menengah naik tipis dari 224 ribu menjadi 226 

ribu. Secara keseluruhan, jumlah UMKM di tahun 2024 mencapai 15.501 juta 

unit, mencerminkan peningkatan total sebesar 5.297 juta unit dari tahun 2020. 

Data ini menunjukkan bahwa segmen usaha mikro merupakan faktor utama dalam 

pertumbuhan UMKM di Indonesia dalam periode tersebut. 

Salah satu UMKM yang terus berkembang di Bojonegoro adalah usaha jamu 

tradisional. UMKM ini masih mempertahankan unsur tradisional yang terlihat dari 

bahan baku yang digunakan untuk memproduksi jamu terbuat dari bahan herbal 

Tabel 2 

Jumlah UMKM di Kecamatan Bojonegoro  

     

     

Tahun 
UMKM 

Jumlah 
Mikro Kecil Menengah 

2020 8.298 1.682 224 10.204 

2021 8.617 1.682 224 10.523 

2022 9.829 1.683 224 11.736 

2023 10.671 1.690 225 12.586 

2024 13.580 1.695 226 15.501 
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dan tradisional. Jamu dikenal menjadi minuman kesehatan yang diwariskan secara 

turun - temurun dan mempunyai potensi besar pada industri kesehatan dan gaya  

hidup sehat. Di Kecamatan Bojonegoro, terdapat UMKM Jamu "Sehat Seger" 

yang berusaha mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan pasar yang 

semakin ketat. Tetapi, UMKM ini menghadapi berbagai tantangan dalam 

peningkatan omzet penjualan. Omzet yang dihasilkan dari tahun ke tahun masih 

mengalami peningkatan yang kurang signifikan. Hal ini disebabkan karena kurang 

adanya pengembangan produk dan strategi pemasaran yang dapat dilakukan 

secara maksimal. Selama ini pemilik UMKM Jamu Sehat Seger mengaku pernah 

melakukan pengembangan produk dan strategi pemasaran, tetapi belum 

berdampak pada peningkatan omzet. 

Di era milenial saat ini, persaingan bisnis semakin ketat dan menuntut pelaku 

usaha untuk melakukan pengembangan dalam berbagai aspek, termasuk produk 

dan strategi pemasaran. Tetapi, masih banyak UMKM yang belum sepenuhnya 

memanfaatkan teknologi digital pada pemasaran. Pengembangan produk yang 

disesuaikan dengan selera konsumen serta strategi pemasaran digital menjadi 

salah satu solusi yang efektif untuk meningkatkan daya saing UMKM terutama 

selama pandemi COVID-19 yang menyebabkan perubahan perilaku konsumen 

(Tedjalaksana dan Trimo, 2022). 

Strategi pengembangan usaha berbasis digital dan pengembangan produk 

merupakan langkah yang dapat membantu UMKM dalam meningkatkan 

penjualan dan omzet. UMKM yang menerapkan pengembangan produk dan 

strategi pemasaran dipercaya mampu bersaing di pasar yang lebih luas. 
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Melakukan pengembangan produk berarti UMKM mampu beradaptasi dengan 

perubahan permintaan konsumen (Hidayatin, D. A., & Adiputra, E, 2024). 

Pengembangan produk yang berorientasi pada kebutuhan pasar dapat 

meningkatkan daya jual dan loyalitas pelanggan (Luthfiyyah, 2023). 

Transformasi digital UMKM, terutama dalam sektor kuliner dan herbal, dapat 

meningkatkan daya saing melalui pemasaran yang lebih luas dan efisien (Hasan et 

al, 2021) dan mampu memberikan citra positif terhadap produk serta 

meningkatkan loyalitas konsumen (Karomah et al, 2023). Di sisi lain, strategi 

komunikasi pemasaran juga mempunyai  peranan penting dalam menarik 

perhatian konsumen. Pemasaran produk ramah lingkungan menggunakan 

pendekatan komunikasi yang efektif dapat meningkatkan penjualan secara 

signifikan (Aprilita, 2023). UMKM yang mampu beradaptasi dengan 

perkembangan teknologi dapat menjangkau pasar yang lebih luas tanpa batasan 

geografis. E-commerce dapat menjadi media yang efektif untuk meningkatkan 

pendapatan UMKM, terutama di masa pandemi dan pasca-pandemi (Rahayu dan 

Huda, 2023). 

Dalam upaya meningkatkan daya saing dan profitabilitas, bekerjasama dengan 

berbagai pihak seperti Pemerintah, Akademisi, dan Komunitas Bisnis menjadi 

langkah yang dapat diterapkan oleh UMKM. Oleh karena itu, UMKM Jamu 

"Sehat Seger" perlu memperkuat kemitraan strategis untuk mendukung 

pertumbuhan bisnis mereka. Pengembangan strategi digital marketing yang 

berbasis komunitas dapat meningkatkan kesadaran produk dan memperluas 

jaringan pemasaran (Shinta et al, 2024). 
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Mengingat berbagai macam tantangan dan peluang yang dihadapi oleh 

UMKM jamu "Sehat Seger" di Bojonegoro, penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis pengembangan produk dan strategi pemasaran yang dapat 

diterapkan guna meningkatkan omzet penjualan. Dengan memahami faktor - 

faktor yang mempengaruhi keberhasilan usaha, diharapkan penelitian ini dapat 

memberikan rekomendasi yang bermanfaat bagi pengembangan UMKM jamu di 

masa depan. 

Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya berkontribusi dalam memberikan 

pemahaman tentang strategi pemasaran dan pengembangan produk di sektor 

UMKM jamu, tetapi juga memberikan solusi nyata bagi UMKM dalam 

meningkatkan daya saing dan profitabilitas mereka. Melalui analisis yang 

mendalam, penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi para pelaku 

UMKM, Akademisi, dan Pemerintah dalam merumuskan kebijakan yang 

mendukung pertumbuhan UMKM berbasis produk herbal di Indonesia. Sehingga, 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian menggunakan judul “Analisis 

Pengembangan Produk Dan Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Omzet 

Penjualan Umkm Jamu Sehat Seger Di Kecamatan Bojonegoro”. 

B. Fokus Penelitian 

Fokus Penelitian ini berfokus pada Analisis Pengembangan Produk dan 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Omzet Penjualan UMKM Jamu "Sehat 

Seger" di Kecamatan Bojonegoro. Fokus utama meliputi penerapan 

pengembangan produk, strategi pemasaran digital, peran branding, serta 
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efektivitas komunikasi pemasaran dalam meningkatkan daya saing dan 

profitabilitas usaha. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan deskripsi permasalahan dari latar belakang diatas, maka rumusan 

masalah didalam penelitian ini adalah : 

1. Bagaimana analisis Pengembangan Produk yang dilakukan UMKM Jamu 

Sehat Seger untuk meningkatkan Omzet penjualan ? 

2. Bagaimana analisis Strategi Pemasaran yang dilakukan UMKM Jamu Sehat 

Seger untuk meningkatkan Omzet penjualan ? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengatahui analisis pengembangan produk yang diterapkan oleh 

UMKM Jamu Sehat Seger guna meningkatkan Omzet pejualan dan 

memperluas segmen pasar. 

2. Untuk mengatahui analisis strategi pemasaran yang efektif bagi UMKM Jamu 

Sehat Seger untuk meningkatkan Omzet penjualan. 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

a. Menambah wawasan dalam kajian strategi pemasaran dan pengembangan 

produk pada sektor UMKM khususnya industri jamu tradisional. 

b. Memberikan kontribusi akademik dalam memahami faktor - faktor yang 

mempengaruhi keberhasilan UMKM dalam meningkatkan omzet usaha. 

2. Manfaat Praktis 
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a. Memberikan rekomendasi nyata kepada UMKM Jamu "Sehat Seger" 

dalam mengembangkan strategi pemasaran dan pengembangan produk 

yang lebih efektif. 

b. Membantu UMKM Jamu "Sehat Seger" dalam mengoptimalkan 

pemanfaatan pemasaran digital untuk memperluas jangkauan pasar. 

c. Mendorong pelaku UMKM lainnya agar dapat menggunakan strategi 

pemasaran dan pengembangan produk yang lebih adaptif terhadap 

perubahan tren pasar. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA DAN KAJIAN EMPIRIS 

  

A. Kajian Pustaka 

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah serangkaian langkah yang dirancang 

secara sistematis untuk meningkatkan penjualan serta daya saing suatu 

produk atau jasa di pasar. Digitalisasi telah memungkinkan UMKM 

untuk lebih mudah menjangkau konsumen dan meningkatkan efektivitas 

pemasaran. Strategi pemasaran digital menjadi salah satu pendekatan 

utama bagi UMKM produk jamu dalam menghadapi persaingan pasar 

yang semakin ketat, terutama setelah pandemi COVID-19 (Tedjalaksana 

dan Trimo, 2022). 

Strategi pemasaran mencakup berbagai aspek, seperti perencanaan, 

penentuan harga, distribusi, promosi, serta pengembangan produk. 

Dengan cara ini, loyalitas konsumen dapat terbentuk, yang pada akhirnya 

berdampak positif terhadap keberlanjutan bisnis. Strategi pemasaran 

tidak hanya berfokus pada peningkatan omzet penjualan, tetapi juga 

bertujuan membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan 

(Syamsi, 2022). 

Dalam konteks UMKM, strategi pemasaran perlu 

mempertimbangkan faktor - faktor seperti kondisi ekonomi, perubahan 

tren konsumen, serta daya saing produk baik di pasar lokal maupun 
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global. Penyesuaian ini bertujuan agar produk dapat tetap relevan dan 

diminati oleh target pasar. Strategi pemasaran yang efektif harus 

disesuaikan dengan karakteristik pasar dan produk yang ditawarkan 

(Luthfiyyah, 2023). 

Penggunaan teknik pemasaran yang tepat, seperti diferensiasi produk 

dan pendekatan berbasis kebutuhan pelanggan, dapat membantu pelaku 

usaha dalam mengoptimalkan sumber daya serta meningkatkan 

keuntungan secara signifikan. Strategi pemasaran juga berperan dalam 

meningkatkan nilai tambah suatu produk serta meningkatkan daya 

tariknya bagi konsumen (Nasution, 2023). 

Pendekatan berbasis ekonomi Islam juga mulai diterapkan dalam 

strategi pemasaran UMKM. Dalam pendekatan ini, nilai - nilai kejujuran 

dan transparansi dalam pemasaran menjadi prioritas utama guna 

menciptakan hubungan yang lebih harmonis antara produsen dan 

konsumen. Konsep seperti keadilan harga dan keberkahan dalam 

transaksi menjadi bagian dari strategi pemasaran yang lebih etis dan 

berkelanjutan (Rianto, 2021). 

2. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran memiliki beberapa fungsi utama yang sangat 

penting bagi keberhasilan bisnis, yaitu : 

a. Meningkatkan kesadaran merek (brand awareness). Dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang efektif, perusahaan dapat 

memperkenalkan produknya kepada konsumen secara luas dan 
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membangun citra positif di benak pelanggan. Kesadaran merek yang  

tinggi akan membantu loyalitas pelanggan serta memperluas 

jangkauan  pasar. 

b. Menciptakan keunggulan kompetitif. Dalam dunia bisnis yang 

semakin kompetitif, perusahaan harus memiliki keunggulan yang 

membedakannya dari pesaing. Strategi pemasaran membantu 

perusahaan dalam mengidentifikasi keunikan produk atau layanan 

yang dapat menarik perhatian konsumen dan meningkatkan daya 

saing di pasar. 

c. Meningkatkan penjualan dan pendapatan. Dengan pendekatan yang 

tepat, perusahaan dapat menarik lebih banyak pelanggan, 

meningkatkan volume penjualan, dan pada akhirnya memperoleh 

keuntungan yang lebih besar. Promosi yang efektif dan strategi 

distribusi yang baik akan memastikan bahwa produk atau layanan 

dapat dijangkau oleh lebih banyak konsumen. 

Strategi pemasaran juga memiliki tujuan utama untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen, yaitu : 

a. Untuk memperluas pangsa pasar. Dengan menerapkan strategi 

pemasaran yang inovatif, perusahaan dapat menjangkau segmen 

pasar baru dan meningkatkan jumlah pelanggan. Diversifikasi 

produk, strategi harga yang kompetitif, serta promosi yang menarik 

akan membantu dalam mencapai tujuan ini. 
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b. Meningkatkan efisiensi operasional. Dengan perencanaan yang 

matang, perusahaan dapat mengoptimalkan sumber daya yang 

dimilikinya sehingga dapat beroperasi dengan lebih efektif dan 

mengurangi pemborosan. 

c. Meningkatkan inovasi dalam bisnis. Strategi pemasaran mendorong 

perusahaan untuk terus berinovasi dalam produk dan layanan mereka 

agar tetap relevan dengan perkembangan pasar dan kebutuhan 

pelanggan. 

3. Unsur - unsur strategi pemasaran 

Berikut beberapa unsur yang ada di dalam strategi pemasaraan :  

a. Melakuakan promosi dalam berbagai saluran komunikasi untuk 

meningkatkan minat konsumen 

b. Sistem distribuasi dilakukan untuk memudahkan akses konsumen 

untuk membeli produk 

c. Penentuan harga yang sesuai 

d. Mengikuti analisa tren pasar untuk terus berkembang 

e. Memberikan layanan konsumen yang baik 

f. Penentuan sasaran penjualan produk 

g. Menginovasi produk secara menarik 

4. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) pada UMKM Jamu Sehat Seger 

di Kecamatan Bojonegoro 
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Bauran pemasaran atau marketing mix merupakan kombinasi dari 

berbagai elemen pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan 

bisnis. Dalam penelitian ini, analisis pengembangan produk dan strategi 

pemasaran UMKM Jamu Sehat Seger di Kecamatan Bojonegoro 

menggunakan pendekatan 4P, yaitu Product (Produk), Price (Harga), 

Place (Tempat), dan Promotion (Promosi). 

a. Produk (Product) UMKM Jamu Sehat Seger menawarkan berbagai 

jenis jamu tradisional yang memiliki manfaat kesehatan bagi 

konsumen. Pengembangan produk dilakukan dengan 

mengembangkan varian rasa, meningkatkan kualitas bahan baku, 

serta mengemas produk dengan desain yang lebih modern dan 

praktis. Hal ini bertujuan untuk menarik minat konsumen, terutama 

generasi muda yang mulai tertarik dengan gaya hidup sehat. 

b. Harga (Price) Penetapan harga dilakukan dengan 

mempertimbangkan daya beli masyarakat serta biaya produksi. 

Strategi harga yang digunakan meliputi harga penetrasi untuk 

menarik pelanggan baru serta harga paket untuk mendorong 

pembelian dalam jumlah lebih besar. Selain itu, UMKM juga 

menawarkan harga diskon pada periode tertentu guna meningkatkan 

volume penjualan. 

c. Tempat (Place) UMKM Jamu Sehat Seger menjual produknya 

melalui gerai fisik, pasar tradisional, serta bekerja sama dengan 

swalayan dan apotek.  
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d. Promosi (Promotion) Strategi promosi yang digunakan mencakup 

pemasaran digital melalui media sosial, kerja sama dengan Radio 

Malowopati Bojonegoro, serta program edukasi mengenai manfaat 

jamu. UMKM juga aktif mengikuti pameran dan bazar untuk 

memperkenalkan produknya kepada masyarakat secara langsung. 

Selain itu, penggunaan strategi pemasaran berbasis testimoni 

pelanggan menjadi cara efektif dalam membangun kepercayaan dan 

meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Dengan menerapkan bauran pemasaran yang efektif, UMKM Jamu 

Sehat Seger di Kecamatan Bojonegoro diharapkan mampu 

meningkatkan daya saing dan omzet penjualan. Kombinasi 

pengembangan produk dan strategi pemasaran yang tepat akan 

membantu UMKM dalam memperluas pangsa pasar serta memenuhi 

kebutuhan konsumen secara optimal. 

5. Segmentasi, Targeting, dan Positioning 

Kebutuhan dan keinginan konsumen menjadi alasan utama bagi para 

pelaku usaha untuk merancang strategi pemasaran. Karena setiap 

konsumen memiliki keinginan yang berbeda - beda, maka penting bagi 

pelaku usaha untuk memahami apa saja yang diinginkan oleh konsumen 

mereka. Segmentasi, targeting, dan positioning adalah tiga langkah 

penting yang harus dilakukan dalam dunia pemasaran, karena hal ini 

akan berdampak besar pada citra perusahaan. Selain itu, strategi 

segmentasi, targeting, dan positioning juga memudahkan perusahaan 
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dalam menjalankan program pemasaran. Oleh karena itu, pelaku usaha 

perlu memahami setiap langkah yang harus ditempuh untuk 

menyukseskan strategi pemasaran mereka. Berikut adalah langkah - 

langkah yang dilakukan oleh para pelaku usaha  : 

a. Segmentasi : adalah langkah pertama untuk memahami siapa calon 

pembeli berdasarkan usia, lokasi, atau minat.  

b. Targeting : Setelah membagi pasar ke dalam beberapa bagian, 

saatnya memilih bagian mana yang paling cocok untuk bisnis. 

c. Positioning : adalah strategi pembeda antara produk kita terlihat 

istimewa di mata pelanggan sedangkan produk pesaing tidak.  

6. Pengembangan Produk 

a. Pengertian Pengembangan Produk 

Pengembangan produk (product development) disebut juga 

merchandising adalah kegiatan - kegiatan pembuat barang 

(manufactuer) dan perantara (middlemen) yang bermaksud 

melakukan penyesuaian barang - barang yang dibuat atau ditawarkan 

untuk dijual atas permintaan pembeli. Termasuk di dalam 

pengembangan produk adalah penentuan kualitas, ukuran, bentuk, 

labelling, cap tanda (branding), pembungkus (packaging) dan 

sebagainya sesuai untuk menyesuaikan selera yang sedang tren. 

(Sunyoto, 2012:82) 

b. Tujuan Melakukan Pengembangan Produk 

Ada beberapa tujuan melakukan pengembangan produk diantaranya : 
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1) Meningkatkan penjualan dan omzet melalui produk baru atau 

perbaikan produk lama yang diminati konsumen 

2) Memperluas pangsa pasar dengan cara menarik segmen 

konsumen baru dengan inovasi rasa, ukuran, atau kemasan 

3) Memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan cara 

menyesuiakan produk dengan tren dan preferensi pasar  

4) Membangun citra positif usaha dengan cara memastikan usaha 

tetap eksis dan berkembang di tengah persaingan. 

c. Fungsi Pengembangan Produk 

Fungsi Pengembangan produk memiliki beberapa fungsi penting 

dalam pengembangan produk, di antaranya : 

1) Meningkatkan Daya Saing : memberi keunggulan kompetitif 

dibanding pesaing melalui kualitas, inovasi, atau keunikan 

produk 

2) Memperbarui produk yang sudah ada : menjaga agar produk 

tidak ketinggalan zaman dan tetap sesuai dengan selera pasar 

3) Menjaga keberlanjutan usaha : menghindari penurunan 

penjualan akibat stagnasi produk 

4) Memberikan nilai tambah : baik dari segi kualitas, rasa, maupun 

kemasan sehingga produk lebih menarik 

5) Membantu diferensiasi pasar : membedakan produk dari 

kompetitor agar punya identitas yang jelas. 
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7. Volume Penjualan 

a. Pengertian Volume Penjualan 

Volume penjualan adalah jumlah total produk atau layanan yang 

berhasil dijual oleh sebuah perusahaan dalam periode waktu tertentu. 

Volume ini biasanya diukur dalam satuan fisik (seperti unit, 

kilogram, liter) atau dalam nilai transaksi. Volume penjualan 

digunakan untuk mengevaluasi kinerja pemasaran, menentukan 

tingkat permintaan, serta mengidentifikasi tren dalam bisnis. 

(Hanggraeni, 2021:73) 

Volume penjualan juga berperan penting dalam membantu 

perusahaan menghitung pendapatan dan merencanakan strategi 

bisnis ke depan. Dengan mengetahui volume penjualan, perusahaan 

dapat mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran, memperkirakan 

kebutuhan produksi, dan menyesuaikan kebijakan harga untuk 

meningkatkan profitabilitas. Informasi ini menjadi salah satu 

indikator utama dalam menilai keberhasilan bisnis. (Haryati   dkk, 

2022:127) 

b. Faktor - Faktor yang dapat mempengaruhi volume penjualan 

Berikut beberapa faktor yang dapat mempengaruhi volume 

penjualan : 

1) Kualitas produk : produk yang berkualitas tinggi akan 

meningkatkan daya tarik pembeli 

2) Harga : harga yang tinggi mengurangi minat beli konsumen 
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3) Promosi : dengan adanya strategi promosi melalui online 

maupun offline dapat meningkatkan minat konsumen 

4) Distribusi : ketersediaan produk diberbagai tempat yang mudah 

diakses pembeli sangat berpengaruh terhadap peningkatan 

penjualan 

5) Inovasi : produk yang selalu melakukan inovasi biasanya lebih 

menarik perhatian konsumen 

c. Indikator Volume Penjualan 

Indikator volume penjualan adalah aspek - aspek yang 

digunakan untuk mengukur tingkat keberhasilan penjualan suatu 

produk atau layanan dalam periode tertentu. Berikut adalah beberapa 

indikator penting yang dapat digunakan : 

1) Jumlah Unit Terjual : Mengukur total unit produk yang terjual 

dalam satu periode. 

2) Total Pendapatan Penjualan : Menunjukkan nilai uang yang 

diperoleh dari hasil penjualan. 

3) Persentase Pertumbuhan Penjualan : Membandingkan volume 

penjualan dari periode sebelumnya untuk melihat pertumbuhan 

atau penurunan. 

4) Market Share (Pangsa Pasar) : Mengukur seberapa besar 

kontribusi penjualan perusahaan dibandingkan total penjualan di 

industri. 
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5) Efektivitas Promosi : Mengukur dampak kegiatan promosi 

terhadap kenaikan penjualan. 

 

 

 

 

8. Peningkatan Omzet Penjualan 

a. Pengertian Omzet 

Omzet adalah jumlah uang secara keseluruhan yang diperoleh 

dari penjualan barang dan jasa yang dihitung secara menyeluruh 

dalam periode tertentu secara terus menerus atau dalam satu proses 

akuntansi. (Swastha, 2009:14)  

b. Faktor - Faktor yang Mempengaruhi Peningkatan Omzet 

Peningkatan omzet pada usaha mikro dan kecil sangat 

bergantung pada kemampuan pelaku usaha dalam mengelola faktor - 

faktor berikut : 

1. Pengembangan Produk 

Pengembangan berkelanjutan dalam bentuk varian rasa 

baru, peningkatan kualitas bahan baku, serta kemasan modern 

dapat menambah daya tarik produk dan meningkatkan nilai jual. 

Hal ini mendorong minat beli konsumen dan menciptakan 

loyalitas pelanggan, yang pada akhirnya akan meningkakan 

volume penjualan dan omzet. (Hidayatin & Adiputra, 2024) 
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2. Strategi pemasaran efektif 

Pemasaran yang terencana dan tepat sasaran, terutama 

pemasaran digital melalui media sosial dan e-commerce, 

terbukti efektif dalam memperluas jangkauan konsumen. 

Starategi promosi seperti diskon, bundling produk, hingga 

testimoni pelanggan juga mampu meningkakan konversi 

penjualan dan memaksimalkan pendapatan (Tedjalaksana & 

Trimo, 2022) 

3. Efesiensi Operasional 

Pengelolaan biaya produksi  dan distribusi yang efesien 

akan memperbesar margin keuntungan per unit produk yang 

dijual. 

4. Segmentasi dan Target Pasar 

Pemahaman yang baik tentang segmen konsumen 

memungkinkan pelaku usaha  untuk mengarahkan strategi 

pengembangan produk dan promosi secara lebih terfokus dan 

efektif, sehingga mendorong peningkatan permintaan. 

c. Peran Pengembangan Produk dan Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Omzet 

Berdasarkan berbagai penelitian terdahulu, seperti yang 

dilakukan oleh (Solihah, 2021) dan (Sinta et al, 2024), terdapat 

hubungan kuat  antara penerapan pengembangan produk dan strategi 

pemasaran terhadap peningkatan omzet UMKM. Pengembangan 
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produk berfungsi untuk membedakan produk pesaing dan 

meningkatkan nilai jual. Sementara itu, strategi pemasaaran yang 

efektif membantu memperkenalkan produk secara luas dan 

menciptakan permintaan pasar. Kombinasi keduanya dapat 

menciptakan sinergi positif yang berdampak langsung pada 

peningkatan volume penjualan, loyalitas pelanggan, dan 

profitabilitas.  

 

d. Indikator Keberhasilan Peningkatan Omzet  

Untuk mengukur keberhasilan peningkatan omzet, beberapa 

indikator yang dapat digunakan adalah : 

1) Kenaikan volume penjualan dari tahun ke tahun 

2) Peningkatan margin keuntungan per produk 

3) Persentase pertumbuhan laba bersih dalam periode tertentu 

4) Retensi dan loyalitas pelanggan sebagai hasil dari kepuasan 

terhadap produk 

e. Relevansi terhadap Penelitian 

Dalam konteks UMKM Jamu Sehat Seger di Kecamatan 

Bojonegoro, peningkatan omzet menjadi fokus utama yang ingin 

dicapai melalui penerapan pengembangan produk dan strategi 

pemasaran. Penelitian ini ingin mengkaji secara langsung bagaimana 

kedua aspek tersebut dapat mendorong peningkatan pendapatan 
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usaha, sekaligus menjadi dasar pengambilan keputusan manajerial 

bagi pelaku UMKM di sektor herbal tradisional. 

 

9. Kerangka Konsep 

Kerangka konsep adalah susunan pemikiran yang diambil dari teori - 

teori yang sudah ada untuk menggambarkan keterkaitan antara variabel -

variabel penelitian. Dengan kerangka konsep, peneliti bisa menyusun 

hipotesis dan menentukan langkah - langkah penelitian secara sistematis 

(Rukajat, 2021). Dalam hal ini berikut adalah kerangka konsep 

berdasarkan judul Analisis Pengembangan Produk dan Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Omzet Penjualan UMKM Jamu Sehat 

Seger di Kecamatan Bojonegoro. 
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Gambar 1 

Kerangka Konsep 

Sumber : data diolah peneliti (2025) 

Penjelasan Alur :   

1. Pengembangan produk dan strategi pemasaran menjadi dua variabel 

utama yang memengaruhi. 

2. Keduanya berkontribusi pada peningkatan penjualan, baik dari segi 

daya tarik produk maupun jangkauan pasar. 

3. Akhirnya, peningkatan penjualan akan berdampak pada kenaikan 

omzet UMKM Jamu Sehat Seger. 

 

B. Kajian Empiris 

       Adapun yang menjadi landasan dalam penelitian ini adalah penelitian 

terdahulu tentang pengembangan produk dan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan omzet penjualan. Sebagaimana hasil penelitian yang telah 

dilakukan dahulu sebagai berikut : 
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Tabel 3 

Penelitian Terdahulu 

 

NO. Nama Penulis 
(Tahun) Judul Penellitian 

Metode 
Penelitian 

Hasil Penelitian Persamaan Perbedaan 

1. Mahmudah Anis 
Solihah (2021) 

Analisis Strategi 
Pemasaran dan Inovasi 
Produk untuk 
Meningkatkan Volume 
Penjualan di UMKM 
Syrup Jahe 33: Studi 
Kasus pada UMKM 
Syrup Jahe 33 Desa 
Tambahsari Kec. 
Limbangan Kab. 
Kendal 

Deskriptif 
Kualitatif 

Menemukan bahwa UMKM 
Syrup Jahe 33 telah 
menerapkan strategi 
pemasaran dengan bauran 
pemasaran (4P) dan 
melakukan inovasi produk 
untuk meningkatkan volume 
penjualan. 

Fokus pada 
strategi pemasaran 
dan inovasi 
produk untuk 
meningkatkan 
volume penjualan 
pada UMKM. 

Penelitian ini 
spesifik pada 
UMKM Syrup 
Jahe 33 di Desa 
Tambahsari, 
Kendal, sedangkan 
penelitian lain 
mungkin tidak 
fokus pada lokasi 
yang sama. 

2. 

Viorensa 
Tedjalaksana & 
Lucyana Trimo 

(2022) 

Analisis Strategi 
Pemasaran Digital 
UMKM Produk 
Herbal di Masa 
Pandemi COVID-19 
(Studi Kasus: 
Pengusaha Jamu 

Deskriptif 
Kualitatif 
(SWOT) 

Menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran digital yang 
diterapkan oleh pengusaha 
jamu herbal sinom di Surabaya 
cukup baik namun perlu 
ditingkatkan untuk 
menjangkau pasar yang lebih 

Fokus pada 
strategi pemasaran 
digital untuk 
produk herbal di 
masa pandemi 
COVID-19. 

Penelitian ini 
spesifik pada 
produk jamu 
herbal sinom di 
Surabaya, 
sedangkan 
penelitian lain 
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Herbal Sinom di 
Surabaya) 

luas. mungkin tidak 
fokus pada produk 
atau lokasi yang 
sama. 

3. 
Angga Adiaksa & 

Said Abadi 
(2023) 

Strategi 
Pengembangan Produk 
untuk Meningkatkan 
Pendapatan UMKM 
Sumber Waras Desa 
Tahunan Kecamatan 
Tegalombo Kabupaten 
Pacitan 

Deskriptif 
Kualitatif 

(Wawancara, 
Dokumentasi) 

Menyimpulkan bahwa UMKM 
Sumber Waras terus 
mengupayakan perbaikan 
kualitas produk, 
memperhatikan kehalalan, 
mutu, dan manfaat produk, 
serta melakukan modifikasi 
produk seperti kemasan, 
varian, dan jenis produk untuk 
meningkatkan pendapatan. 

Fokus pada 
strategi 
pengembangan 
produk untuk 
meningkatkan 
pendapatan 
UMKM. 

Penelitian ini 
spesifik pada 
UMKM Sumber 
Waras di Desa 
Tahunan, 
Tegalombo, 
Pacitan, sedangkan 
penelitian lain 
mungkin tidak 
fokus pada lokasi 
atau produk yang 
sama. 

4. 
Ernawati, 

Kurniawati, & 
Zaman (2023) 

Strategi Pemasaran 
Promo Beli Banyak 
Lebih Murah Alta 
Springbed di 
Lottemart Pakuwon 

Kualitatif 
(Wawancara, 
Observasi) 

Menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran melalui promosi 
beli banyak lebih murah dan 
pemanfaatan media sosial, 
khususnya Facebook, efektif 
meningkatkan penjualan Alta 
Springbed di Lottemart 
Pakuwon Center Surabaya. 

Fokus pada 
strategi pemasaran 
dengan promosi 
beli banyak lebih 
murah dan 
pemanfaatan 
media sosial. 

Penelitian ini 
spesifik pada 
produk Alta 
Springbed di 
Lottemart 
Pakuwon, 
sedangkan 
penelitian lain 
mungkin tidak 
fokus pada lokasi 
atau produk yang 
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sama. 

5. Mega Dita 
Pradana (2022) 

Strategi 
Pengembangan 
Pemasaran UMKM 
(Studi Kasus pada 
UMKM Pengrajin Teh 
Secang di Desa 
Sidamulih, Kabupaten 
Banyumas) 

Deskriptif 
Kualitatif 

(Observasi, 
Wawancara, 

Dokumentasi) 

Menyimpulkan bahwa faktor-
faktor yang melatarbelakangi 
penerapan strategi 
pengembangan pemasaran 
UMKM pengrajin teh secang 
di Desa Sidamulih antara lain 
kemampuan sumber daya 
manusia yang terbatas, 
permasalahan teknologi, 
kemitraan yang belum terjalin 
dengan baik, modal yang 
terbatas, manajemen usaha 
yang rendah, dan inovasi yang 
tidak didukung dengan 
kompetensi sumber daya 
manusia yang ada. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa 
alternatif strategi yang dapat 
dilakukan UMKM Pengrajin 
Teh Secang di Desa Sidamulih 
adalah mengembangkan 
jalinan usaha, 
mengembangkan aspek 

Fokus pada 
strategi 
pengembangan 
pemasaran untuk 
meningkatkan 
pendapatan 
UMKM. 

Penelitian ini 
spesifik pada 
UMKM Pengrajin 
Teh Secang di 
Desa Sidamulih, 
Kabupaten 
Banyumas, 
sedangkan 
penelitian lain 
mungkin tidak 
fokus pada lokasi 
atau produk yang 
sama. 
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permodalan, serta 
meningkatkan kualitas produk 
dan kegiatan produksi. 

6. 

Clara Permata 
Shinta, Ira 
Destiana 

Cahyani, Liana, 
Nofitasari 

Mustika Rahayu, 
Rafael Habib Abu 
Bakar, Ilmawati 

Fahmi Imron 
(2024) 

Pengembangan 
Strategi Digital 
Marketing pada 
Produk Jamu di 
Kampung Dalem 
untuk Membangun 
Kesadaran Produk 

Kualitatif 
(Studi Kasus, 

Observasi, 
Wawancara, 

Dokumentasi) 

Menyimpulkan bahwa 
pengembangan strategi digital 
marketing dapat meningkatkan 
kesadaran produk jamu di 
Kampung Dalem melalui 
pemanfaatan platform digital. 

Fokus pada 
pengembangan 
strategi digital 
marketing untuk 
meningkatkan 
kesadaran produk 
jamu. 

Penelitian ini 
spesifik pada 
Kampung Dalem 
dan produk jamu, 
sedangkan 
penelitian lain 
mungkin tidak 
fokus pada lokasi 
atau produk yang 
sama. 

  

 Sumber : data diolah peneliti (2025)
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Metode Penelitian 

Metode penelitian kualitatif adalah pendekatan penelitian yang bertujuan 

untuk memahami fenomena, pengalaman, atau perilaku manusia secara 

mendalam melalui pengumpulan data non-numerik. Fokus dari penelitian ini 

terletak pada makna, kualitas, dan interpretasi atas suatu pengalaman atau 

situasi tertentu, yang umumnya dilakukan dalam konteks alami atau 

kehidupan sehari-hari. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode 

penelitian kualitatif karena pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Teknik seperti wawancara mendalam, observasi 

langsung, dan dokumentasi memberikan kesempatan bagi peneliti untuk 

memperoleh informasi yang detail dan mendalam mengenai praktik 

pengembangan produk serta strategi pemasaran yang dijalankan oleh UMKM 

Jamu (Creswell & Poth, 2020). 

Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan studi kasus. 

Pendekatan studi kasus adalah metode penelitian kualitatif yang digunakan 

untuk mempelajari suatu fenomena, peristiwa, atau subjek tertentu secara 

mendalam dan terperinci dalam konteks kehidupan nyata. Pendekatan ini 

bertujuan untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam mengenai 
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bagaimana dan mengapa suatu fenomena terjadi, dengan mempertimbangkan 

berbagai faktor yang memengaruhi. 

Dalam pendekatan ini, pendekatan studi kasus diterapkan untuk 

menganalisis mendalam terhadap situasi atau fenomena spesifik yang terjadi 

pada UMKM "Jamu Sehat Seger" di Kecamatan Bojonegoro, termasuk 

bagaimana pengembangan produk dan strategi pemasaran yang diterapkan di 

UMKM tersebut, serta dampaknya terhadap peningkatan omzet penjualan.  

B. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Rumah Produksi Jamu Sehat Seger, Jl. 

Hartono Rt.05 Rw.02 Ledok Wetan Kec. Bojonegoro Kab. Bojonegoro. 

C. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian dalam metode kualitatif mengacu pada alat atau 

sarana yang digunakan peneliti untuk mengumpulkan data secara mendalam 

dan detail. Dalam penelitian kualitatif, instrumen utamanya adalah peneliti itu 

sendiri, karena peneliti berperan langsung dalam pengumpulan, analisis, dan 

interpretasi data. Berikut adalah beberapa instrumen yang sering digunakan :  

1. Wawancara Mendalam (In-depth Interview) : Wawancara dilakukan 

secara langsung untuk menggali pandangan, pengalaman, atau pendapat 

partisipan. Biasanya menggunakan pedoman wawancara (interview 

guide) yang fleksibel. 
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2. Observasi : Peneliti mengamati langsung aktivitas, perilaku, atau situasi 

dalam konteks alamiah. Observasi dapat bersifat partisipatif (peneliti 

terlibat langsung) atau non-partisipatif (peneliti hanya mengamati). 

3. Dokumentasi : Data dikumpulkan dari dokumen seperti laporan, arsip, 

foto, video, atau catatan lain yang relevan dengan penelitian. 

D.  Sampel Sumber Data 

Sampel sumber data dalam penelitian ini diperoleh dari data primer dan 

data sekunder yang terdiri dari : 

1. Data Primer : 

Data Primer adalah sumber data penelitian yang diperoleh secara 

langsung dari sumber aslinya yang berupa wawancara, jajak pendapat 

dari individu atau kelompok (orang) maupun hasil observasi dari suatu 

obyek, kejadian atau hasil pengujian (Setiawan, 2021). Data Primer 

dalam penelitian ini diperoleh melalui keterangan dan informasi yang 

didapat dari Owner Sehat Seger, satu Karyawan, dan lima Konsumen 

Jamu Sehat Seger. 

2. Data Sekunder : 

Data Sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh melalui 

media perantara atau secara tidak langsung yang berupa buku, catatan, 

bukti yang telah ada, atau arsip baik yang dipublikasikan maupun yang 
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tidak dipublikasikan secara umum (Setiawan, 2021). Data sekunder 

dalam penelitian ini diperoleh melalui Buku, Artikel, Jurnal Penelitian 

Terdahulu, dan Laporan Penjualan Jamu Sehat Seger. 

E.  Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :  

1. Wawancara Mendalam (In-depth Interview) dilakukan dengan cara 

menggali informasi langsung dari Owner Jamu Sehat Seger untuk 

memahami pengembangan produk dan strategi pemasaran yang mereka 

terapkan. Wawancara juga dilakukan kepada satu karyawan, dan lima 

konsumen Jamu Sehat Seger yang sudah berlangganan selama tiga tahun 

terakhir untuk mendapatkan sudut pandang tambahan. 

2. Observasi Lapangan dilakukan dengan cara peneliti mengamati langsung 

proses produksi, cara penyampaian produk kepada konsumen, dan 

pelaksanaan strategi pemasaran. Observasi ini memberikan data konteks 

yang otentik dan detail mengenai situasi sebenarnya di lapangan. 

3. Dokumentasi dilakukan dengan cara mengumpulkan data dari dokumen - 

dokumen seperti laporan penjualan, materi promosi, catatan inovasi 

produk, atau data internal UMKM yang relevan. 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data adalah proses untuk mengelola dan menyusun data 

yang diperoleh melalui wawancara. Penelitian ini menggunakan metode 
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analisis data kualitatif yang dilakukan melalui tiga tahap utama dalam model 

analisis interaktif yang dikemukakan oleh (Miles, Huberman, dan Saldana, 

2022). Penjelasannya sebagai berikut : 

1. Reduksi Data (Data Reduction) 

Pada tahap ini, peneliti melakukan proses pemilihan dan 

penyederhanaan data mentah hasil wawancara, observasi, dan 

dokumentasi terkait pengembangan produk dan strategi pemasaran 

UMKM Jamu Sehat Seger. Aktivitas yang dilakukan : 

a. Menyaring informasi yang relevan dengan pengembangan produk 

(varian rasa, kemasan, bahan baku) 

b. Mengelompokkan stretegi pemasaran yang digunakan (media sosial, 

promosi langsung, kerjasama komunitas) 

c. Menghilangkan data yang tidak berkaitan dengan peningkatan omzet 

penjualan 

2. Penyajian Data (Data Display) 

Data yang telah direduksi kemudian disusun dalam bentuk matriks, 

tabel, dan narasi untuk memudahkan pemahaman dan analisis. Pada 

penelitian ini tahap penyajian data dilakukan dengan : 

a. Matriks perbandingan strategi pemasaran sebelum dan sesudah 

pengembangan produk 
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b. Tabel laporan keuangan per moment UMKM Jamu Sehat Seger 

c. Ringkasan narasi dari hasil wawancara Owner, satu Karyawan, dan 

lima Konsumen Jamu Sehar Seger 

3. Penarikan Kesimpulan dan verifikasi (Conclusion Drawing and 

Verification) 

Pada tahap akhir, peneliti menarik kesimpulan dari pola - pola yang 

ditemukan dalam data serta memverifikasinya melalui triangulasi data 

(membandingkan hasil wawancara, observasi, dan dokumen). Pada 

penelitian ini hasilnya berupa : 

a. Penggunaan pengembangan produk yang efektif berpotensi dapat 

meningkatkan daya tarik konsumen 

b. Penggunaan media sosial sebagai strategi pemasaran yang efektif 

meningkatkan visibilitas dan penjualan 

c. Kombinasi pengembangan produk dan stategi pemasaran yang 

berdampak langsung pada peningkatan omzet. 

G. Uji Keabsahan Data 

Dalam penelitian kualitatif, untuk memastikan keabsahan data yang 

diperoleh dari wawancara, observasi, dan dokumentasi, peneliti dapat 

menggunakan teknik triangulasi. Teknik ini bertujuan untuk memverifikasi 

atau membandingkan hasil yang diperoleh melalui berbagai sumber, teknik 

(Metodologis), atau waktu untuk memastikan konsistensi dan keabsahan data. 
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a) Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber dilakukan dengan cara membandingkan data 

yang diperoleh dari berbagai informan atau sumber yang berbeda, seperti 

Owner, Karyawan, dan Konsumen Jamu Sehat Seger. Dengan 

membandingkan data dari sumber yang berbeda, peneliti dapat 

memverifikasi apakah informasi yang diberikan memiliki kesamaan atau 

perbedaan. Pada penelitian ini teknik triangulasi sumber diterapkan 

terhadap data dari wawancara dengan Owner UMKM Jamu Sehat Seger 

akan dibandingkan dengan data dari karyawan yang bekerja di Rumah 

Produksi Jamu Sehat Seger, dan juga konsumen dalam pengamatan 

langsung di lapangan. 

b) Triangulasi Teknik (Metodologis) 

Triangulasi teknik dilakukan dengan menggunakan berbagai teknik 

pengumpulan data, seperti wawancara mendalam, observasi langsung, 

dan dokumentasi. Dengan menggunakan berbagai metode, peneliti dapat 

memastikan bahwa data yang dikumpulkan memiliki kekuatan dan 

keabsahan data yang lebih tinggi. Pada penelitian ini teknik triangulasi 

teknik (Metodologis) dilakukan terhadap data yang diperoleh dari 

wawancara dengan pelaku UMKM akan diverifikasi dengan hasil 

observasi langsung terhadap proses produksi jamu sehat seger dan teknik 

pemasaran yang diterapkan, serta dokumentasi mengenai laporan 

penjualan. 
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c) Triangulasi Waktu 

Triangulasi waktu mengacu pada pengumpulan data pada waktu yang 

berbeda untuk memastikan bahwa data yang diperoleh tidak bersifat 

temporer atau hanya berlaku dalam periode tertentu. Hal ini berguna 

untuk memastikan bahwa temuan penelitian tidak tergantung pada waktu 

pengambilan data dan memiliki kekuatan yang konsisten sepanjang 

waktu. Pada penelitian ini Teknik triangulasi waktu dilakukan terhadap 

data mengenai pengembangan produk dan strategi pemasaran 

dikumpulkan pada beberapa titik waktu yang berbeda untuk memeriksa 

apakah ada perubahan dalam strategi dan hasil penjualan UMKM jamu. 
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LAMPIRAN - LAMPIRAN 

 

Draft Pedoman Wawancara 

Bagian 1 : Latar Belakang Usaha 

1. Bisa diceritakan bagaimana awal mula usaha Jamu Sehat Seger ini berdiri ? 

2. Apa motivasi utama mendirikan usaha ini ? 

3. Tahun berapa UMKM Jamu Sehat Seger ini berdiri ? 

Bagian 2 : Pengembangan Produk 

1. Apa saja pengembangan produk yang sudah diterapkan terhadap Produk 

Jamu Sehat Seger sebelumnya ? (rasa, kemasan, bahan baku, ukuran, dsb.) 

2. Apakah ada perubahan pengembangan produk dalam beberapa tahun 

terakhir ?  

3. Apa alasan atau pertimbangan dalam melakukan pengembangan produk 

tersebut ? 

4. Bagaimana proses pengembangan produk dilakukan ? 

5. Apakah ada tantangan dalam melakukan pengembangan produk ? 

6. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap pengembangan produk tersebut ? 
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Bagian 3 : Strategi Pemasaran 

1. Apa saja strategi pemasaran yang digunakan untuk memasarkan Produk 

Jamu Sehat Seger selama ini ? (Contoh: promosi online / offline, diskon, 

branding, kerja sama, dsb.) 

2. Media apa yang paling sering digunakan untuk promosi ? (Instagram, 

WhatsApp, brosur, dll.) 

3. Apakah ada perubahan strategi pemasaran dalam beberapa tahun terakhir ?  

4. Bagaimana respon konsumen terhadap pengembangan strategi pemasaran 

yang dilakukan ? 

Bagian 4 : Dampak terhadap Penjualan dan Omzet 

1. Apakah ada peningkatan omzet penjualan sebelum dan sesudah adanya 

pengembangan produk dan penerapan strategi pemasaran ? 

2. Bisa dijelaskan perubahan tersebut ? (misalnya persentase atau jumlah)  

3. Menurut Anda, mana yang paling berpengaruh terhadap peningkatan omzet, 

pengembangan produk, atau strategi pemasaran ?  

Bagian 5 : Harapan dan Rencana Ke Depan 

1. Apa harapan anda untuk pengembangan usaha ke depan ? 

2. Apakah ada rencana pengembangan produk atau strategi pemasaran baru 

yang ingin diterapkan ? 
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Tabel 18 

Hasil Wawancara Owner Sehat Seger 

(Ibu Hernining, 42 Tahun) 

NO     PERTANYAAN JAWABAN 

1. 
Bisa diceritakan bagaimana awal mula dan 
tahun berapa UMKM Jamu Sehat Seger 
ini berdiri 

Berawal dari owner ikut merantau ke 
Bojonegoro, dan ikut berjualan ditahun 
1999 

2. 

Apa saja pengembangan produk yang 
sudah diterapkan terhadap Produk Jamu 
Sehat Seger sebelumnya ? (rasa, kemasan, 
bahan baku, ukuran, dsb) 

Bertambahnya varian rasa beras 
kencur dan kunyit asem, serta 
perubahan kemasan botol modern dan 
steril dengan ukuran 500 ml sampai 
600 ml 

3. 
Biasanya bahan baku itu belinya 
dimana? atau sudah punya langganan 
tersendiri 

Iya mbak, saya sudah punya 
langanan dari petani kadang juga 
dari pasar lokal yang sudah jelas 
bisa dapat bahan baku dengan 
kualitas bagus 

4. Apakah ada perubahan pengembangan  
produk dalam beberapa tahun terakhir 

Ada mbak, yaitu pada bentuk kemasan 
yang lebih praktis, penambahan 
perijinan produk sertifikasi halal, P-

IRT, label lengkap, dan bertambahnya 
varian rasa 

5. 
Apa alasan atau pertimbangan dalam 
melakukan pengembangan produk tersebut 
? 

Agar produk lebih diterima generasi 
muda, meningkatkan daya saing dengan 
produk modern, serta memperluas 
jangkauan pasar 

6. Baagaimana proses pengembangan produk 
dilakukan 

Dari riset pasar kecil-kecilan, uji coba 
kemasan, dan mendapatkan masukan 
dari konsumen 

7. Apa ada tantangan dalam melakukan 
pengembangan produk ? 

Tantangannya yaitu dari biaya 
pengemasan modern yang tinggi, dan 
keterbatasan SDM dalam produksi 

8. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap 
pengembangan produk tersebut ? 

Mayoritas konsumen memberikan 
tanggapan positif karena mereka 
merasa produk lebih higienis, praktis, 
dan tetap menjaga rasa tradisionalnya 
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9. 

Apa saja strategi pemasaran yang 
digunakan untuk memasarkan Produk 
Jamu Sehat Seger selama ini ? (Contoh 
promosi online / offline, diskon, branding, 
Kerja sama, dsb) 

Melalui promosi offline di acara-acara 
bazar, branding melalui perubahan 
kemasan dan kerjasama dengan toko 
oleh-oleh, toserba, apotek, dan rumah 
makan 

10. 
Media apa yang sering digunakan untuk 
promosi ? (Instagram, Whatsapp, brosur, 
dll) 

Untuk saat ini hanya menggunakan 
Whatsapp saja 

11. Apakah ada perubahan strategi pemasaran 
dalam beberapa tahun terakhir ? 

Ya, dulu hanya dari mulut ke mulut, 
promosi dilingkungan sekitar, dan 
sekarang sudah bisa berjualan di tempat 
yang mudah dicari oleh konsumen 

12. 
Bagaimana respon konsumen terhadap 
pengembanngan strategi pemasaran yang 
dilakukan ? 

Konsumen memberikan respon positif, 
terlihat dari meningkatnya pesanan dari 
tempat - tempat yang sudah 
bekerjasama dengan UMKM Jamu 
Sehat Seger 

13. 
Apakah ada peningkatan omzet penjualan 
setelah adanya pengembangan produk dan 
penerapan strategi pemasaran ? 

Alhamdulillah omzet meningkat mbak, 
secara bertahap dalam tiga tahun 
terakhir 

14. Bisa dijelaskan perubahan tersebut ? 
(misalnya persentase atau jumlah ) 

Tahun 1999 omzet sekitar Rp 
17.800.000 juta/tahun setelah adanya 
pengembangan produk dan strategi 
meningkat menjadi Rp 51.000.000 
juta/tahun pada tahun 2025 

15. 

Menurut anda, mana yang paling 
berpengaruh terhadap peningkatan omzet, 
pengembangan produk, atau strategi 
pemasaran 

Keduanya penting, tapi strategi 
pemasaaran menurut saya yang paling 
berdampak karena mampu menjangkau 
konsumen baru lebih luas 

Sumber : Wawancara Penelitian (2025) 
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Tabel 19 

Hasil Wawancara Karyawan 

(Ibu Nurjanah, 45 Tahun) 

NO       PERTANYAAN JAWABAN 

1. Sudah berapa lama Ibu bekerja di 
UMKM Jamu Sehat Seger 

Saya sudah bekerja selama 2 tahun di 
sini sejak 2023 

2. Bagaimana perkembangan usaha ini 
selama ibu bekerja 

Perkembangan usahanya cukup pesat. 
Dulu hanya produksi kecil-kecilan, 
sekarang sudah punya pelanggan tetap 
dan sudah bisa berjualan diberbagai 
toserba, apotek, dan lainnya 

3. Pengembangan produk apa saja yang 
sudah dilakukan oleh UMKM ini 

Penambahan varian rasa, 
memperbarui desain kemasan, serta 
menyediakan ukuran botol yang 
lebih praktis 

4. Siapa yang biasanya terlibat dalam proses 
pengembangan produk 

Saya sebagai karyawan produksi, 
pemilik UMKM, dan masukan dari 
pelanggan juga 

5. Apa saja strategi pemasaran yang 
digunakan oleh UMKM ini 

Penjualan melalui offline seperti 
penjualan di rumah produksi, 
memasarkan produk ke tetangga 
sekitar rumah produksi, ikut serta 
dalam bazar UMKM lokal, pemasaran 
lewat media sosial seperti Whatsapp, 
dan kerjasama dengan toko-toko, 
toserba, apotek, dan lain sebagainya 

 6. Apakah ada tantangan dalam 
pengembangan produk atau pemasaran 

Ada, yaitu keterbatasan alat produksi, 
dan biaya produksi 

Sumber : Wawancara Penelitian (2025) 
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Tabel 20 

Hasil Wawancara Konsumen 

NO PERTANYAAN 
KONSUMEN 1 

(IBU NGATIYEM, 
46 TAHUN) 

KONSUMEN 2 

(MBAK DEWI, 25 
TAHUN) 

KONSUMEN 3 

(BAPAK 
SUWANDI, 45 

TAHUN) 

KONSUMEN 4 

(BAPAK 
WARSITO, 53 

TAHUN) 

KONSUMEN 5 

(MAS ADIT, 26 
TAHUN) 

1. 

Sejak kapan Bapak / 
Ibu mengenal dan 
membeli produk 
jamu dari UMKM 
Jamu Sehat Seger 

Saya ngerti jamu ini 
sejak tahun 2019. 
Awalnya dikenalkan 
sama teman, terus 
kok saya coba dan 
cocok sampai 
sekarang jadi 
langganan 

Awal mula saya beli 
jamu ini itu tahun 
2018 

Saya tahu produk ini 
itu dari teman 

Kebetulan saya sama 
pemilik jamu ini 
sudah tetanggaan 
lama, jadi saya tahu 
kalau beliau jualan 
jamu, akhirnya jadi 
lengganan sampai 
sekarang 

Saya tahu produk 
jamu ini dari 
rekomendasi kakak 
ipar saya 

2. 
Dimana biasaya 
Bapak / Ibu bisa 
membeli produk ini 

Dari postingan 
Whatsapp ownernya 
mbak, terus saya 
langsung pesen dan 
saya ambil 
dirumahnya 

Biasanya saya beli 
itu kalau ada acara 
bazar UMKM, 
kalau nga ada bazar 
ya saya beli dibravo 

Saya beli diapotek 
deket rumah 

Di toko aroma jaya 
kalau saya kebetulan 
nemenin istri buat 
belanja 

 

Biasanya kalau lagi 
makan di omah tepi 
sawah sekalian beli 
beras kencur 
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3. 

Apakah Bapak / Ibu 
pernah memberikan 
saran atau masukan 
kepada penjual 
terkait 
pengembangan 
produk ? 

Pernah, saya pernah 
menyarankan untuk 
menambah varian 
rasa dan mengurangi 
rasa manis. 
Alhamdulillah 
sekarang rasanya 
sudah lebih pas. 

Iya, pernah untuk 
menambah kemasan 
yang ukuran 1.200 
ml  

Pernah mbak, saya 
saranin untuk 
menambah varian 
rasa lainnya, 
walaupun untuk saat 
ini saya suka yang 
varian beras kencur 
saja, soalnya rasanya 
manis dan ngak pahit 

Pernah, saya saranin 
untuk menambahkan 
info kadaluarsa dan 
komposisi bahan di 
label botol. Sekarang 
sudah mulai 
diterapkan. 

Pernah, saya saranin 
untuk menyediakan 
varian tanpa gula, 
karena bapak saya 
punya diabetes. 

4. 

Apakah Anda akan 
terus membeli dan 
merekomendasikan 
produk ini ke orang 
lain 

Iya, saya pengen 
ngeracunin teman 
saya biar beli jamu 
di sini aja soalnya 
bener-bener manjur 
untuk tubuh kalua 
lagi sakit. 

Insya’allah, iya. 
Karena produknya 
cocok, sehat, dan 
sudah terbukti 
manfaatnya untuk 
tubuh saya. 

Iya, saya akan 
merekomendasikan 
juga ke orang tua 
saya karena 
kemasannya sudah 
berlabel ada ijinnya, 
pastinya aman untuk 
orangtua. Dan mudah 
untuk dicarinya 

Pasti, soalnya kalau 
lagi mau pergi keluar 
kota mesti beli jamu 
ini buat jaga-jaga 
kalau badan tiba-tiba 
loyo diperjalanan 

Iya, saya sudah 
merekomendasikan 
ke teman-teman 
kantor supaya kalau 
mereka butuh atau 
nyari produk jamu 
yang mudah dan 
praktis dibawa 
kemana - mana 
tidak kesusahan 

5. 

Apa saran anda agar 
produk jamu ini lebih 
dikenal dan laku 
dipasaran 

Mungkin bisa 
ditambah kerja sama 
dengan toko-toko 
atau warung kopi 
lokal, dan membuat 
konten video edukasi 
tentang manfaat 
jamu di TikTok atau 
media sosial lainnya. 

Saran saya bikin 
brosur dan 
dibagikan kepada 
orang-orang agar 
banyak yang tau 
produk jamu sehat 
seger 

Saran saya bikin 
banyak varian jamu 
lain, soalnya kan 
kebutuhan kesehatan 
orang beda-beda 

Bisa kerja sama 
dengan puskesmas 
atau posyandu, 
karena banyak ibu-

ibu yang butuh 
produk sehat tapi 
belum tahu ada jamu 
seperti ini. 

Saran saya bikin 
marketplace supaya 
bisa dikirim ke luar 
daerah 

 Sumber : Wawancara Penelitian (2025)
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Gambar 2 

Dokumentasi Penelitian / Wawancara 

 

Owner Jamu Sehat Seger (Ibu Hernining) 

 
 

Wawancara dengan Owner 
 

Wawancara dengan Karyawan (Ibu 
Nurjanah) 

 

 
 

Kostumer Pertama (Bu Ngatiyem) 
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Kostumer Kedua (Mbak Dewi) 

 

Kostumer Ketiga (Bapak Suwandi) 
 

 

Kostumer Keempat (Bapak Warsito) 

 

 

Kostumer Kelima (Mas Adit) 

 Sumber : Wawancara Penelitian (2025) 
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