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ABSTRAK 

 

 STRATEGI PENINGKATAN PENJUALAN MELALUI DIGITALISASI 

PROMOSI PRODUK 

(Pada UMKM Madu Klanceng Di Ganjar Agung Metro Barat) 

 

 

Oleh  

 

Alipia Nirmala Sari 

NPM.1804040009  

 

Strategi penjualan merupakan rencana yang dibuat oleh perusahaan untuk 

menentukan bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan produknya dan 

dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan permintaan konsumen. Berikut 

adalah pertimbangan yang harus dilakukan dalam menentukan atau 

memperbaharui penjualan yang tepat. 

 Penelitian ini bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk madu 

klanceng menggunakan digital marketing di Ganjar Agung Metro Barat. Jenis 

penelitian ini adalah penelitian lapangan (Fied Research) dan sifat penelitiannya 

deskriptif. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik wawancara 

dan dokumentasi. Data hasil temuan digambarkan secara deskriptif dan di analisis 

menggunakan cara berfikir induktif. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi peningkatan yang 

diterapkan pada UMKM Madu Klanceng Di Ganjar Agung Metro Barat dalam 

menarik minat konsumen dan lebih mengacu pada meningkatklan volume 

penjualan produknya dan dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan 

permintaan konsumen. Pada strategi produk, Madu yang dijual kualitasnya 

terjamin karena murni dan tidak dicampur dengan bahan lain, memiliki tekstur 

yang encer sedangkan yang palsu lebih kental. Strategi harga yang dilakukan 

cenderung mengikuti harga pasaran. Karena hasil produksi dari lebah nya sendiri 

tidaklah banyak. Strategi promosi menggunakan media sosial watshaaap yang 

menarik dengan menginformasikan berbagai khasiat madu klanceng. 

 

Kata Kunci : Strategi Penjualan, Produk Madu Klanceng 
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MOTTO 

 

 

                        

              

 

Artinya : Sesungguhnya orang-orang yang selalu membaca Kitab Allah (Al-

Qur'an) dan melaksanakan salat dan menginfakkan sebagian rezeki 

yang Kami anugerahkan kepadanya dengan diam-diam dan terang-

terangan, mereka itu mengharapkan perdagangan yang tidak akan 

rugi. (Q.S.Al-Fathir: 29)
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BAB I 

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang  

Strategi merupakan keseluruhan konsep dimana sebuah perusahaan 

mengatur dirinya sendiri dan semua kegiatan supaya bisnis yang dijalankan 

dapat berjalan dengan baik. Sehingga dapat dipahami strategi merupakan 

pendekatan secara menyeluruh yang berkaitan dengan pelaksanaan 

ide/gagasan, perencanaan, dan pelaksanaan kegiatan dalam kurun waktu 

tertentu.
1
 

Sedangkan penjualan merupakan kegiatan pemasaran yang ditunjukkan 

untuk mengadakan pertukaran terhadap produk dari produsen ke konsumen. 

Setiap kegiatan penjualan yang dilakukan oleh wirausaha adalah untuk 

memberikan kepuasan kepada konsumen supaya dapat mencapai keuntungan 

yang optimal.
2
  

Sebelum terbentuk menjadi sebuah kelompok usaha ini awal mula 

didirikan oleh ibu Hj.Syariah, alasan beliau mengapa tertarik 

membudidayakan lebah klanceng ini, karena keadaan suaminya yang mulai 

membaik karena mengkonsumsi madu ini. Pada awalnya suami beliau 

menderita sakit komplikasi dan sudah menjalani pengobatan hampir bertahun-

tahun tetapi belum ada perubahan juga, sampai pada akhirnya anak beliau 

                                                             
1
 Bamfor Charles E, Strategy : Subtainable Advance And Performance (Canada : South 

Western Cengage Learning, 2010) Sebagaimana dikutip dalam jurnal T.Prasetyo Hadi Atmoko, 

“Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan “, Journal Of Indonesia Tourism, 

Hospitaly And Recreaction, 1, No 2, (2018), 85 
2
 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta : Gramedia Pustaka Utama, 2012), 54 
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menyarankan agar ayahnya mencoba madu klanceng yang disarankan oleh 

temannya karena banyak yang bilang madu ini memiliki banyak manfaat 

terutama bagi kesehatan dan akhirnya suami ibu Hj.Syariah mencoba 

mengkonsumsi madu klanceng itu secara rutin, meskipun masih 

membutuhkan obat-obatan rumah sakit juga, Dan keadaan beliau sudah 

membaik karena obat herbal itu, beliau yang tadinya hampir setiap bulan 

keluar masuk rumah sakit, setidaknya sekarang sudah mulai berkurang. 

Setelah mengetahui adanya perubahan yang  dirasakan oleh suaminya 

Ibu Hj.Syariah berkeinginan membudidayakan lebah klanceng itu sendiri dan 

memperkenalkan kepada saudara juga tetangga beliau yang sedang sakit untuk 

mencoba dan merasakan khasiat madu yang dikonsumsi suaminya dan madu 

ini juga bukan bisa bermanfaat untuk meningkatkan daya tahan tubuh juga 

supaya tidak mudah terserang penyakit. Karena ini awal pertama kalinya 

beliau ingin membudidayakan madu klanceng tentunya beliau belum mengerti 

apa saja yang di butuhkan dalam membudidayakan lebah klanceng. Beliau 

mencoba untuk mencari informasi melalui internet tentang cara 

pembudidayaanya dan berapa modal yang dibutuhkan dalam budidaya lebah 

klanceng ini kemudian pada saat itu beliau menyiapkan 4 sarang kotak lebah 

dengan modal awal Rp.500.000 bisa menghasilkan 24 botol untuk ukuran 

250ml dan ukuran 80ml, penghasilan yang didapatkan Ibu Hj.Syariah dalam 

setiap penjualannya sekitar Rp.3.600.000. Untuk madu klanceng ini tidak di 

panen setiap bulan melainkan hanya 3-4 bulan sekali. Setelah berjalan selama 

6 bulan semakin banyak orang yang mengetahui tentang budidaya lebah 
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klanceng milik Ibu Hj.Syariah, padahal yang tadinya beliau hanya 

mempromosikan madu ini kepada tetangga dan media whatsApp saja, 

sekarang mulai menyebar luas.
3
 

 Semakin banyaknya orang yang mengetahui khasiat madu ini, mereka 

pun tertarik untuk memulai budidaya lebah klanceng. Contohnya orang 

pertama yang ikut membudidayakan lebah klanceng ini adalah Bapak Joko 

Apriyanto, beliau menyiapkan modal awal sekitar Rp.1.000.000 dengan 6  

sarang kotak lebah, dan setiap panennya bisa menghasilkan 36 botol, yang 

menjadi ketertarikan beliau menjalani budidaya ini karena mengetahui hasil 

penjualan yang didapatkan Ibu Hj.Syariah sangatlah menguntungkan apalagi 

di masa pandemi covid kemarin, banyaknya terjadi pengurangan tenaga kerja, 

usaha ini bisa menjadi peluang besar untuk menstabilkan ekonomi 

keluarganya.
4
 

Kemudian anggota kedua yang ikut membudidayakan lebah klanceng 

adalah Ibu Nurhayati, beliau juga masih tetangga ibu Hj.Syariah, alasan beliau 

berminat membudidayakan lebah klanceng ini karena ingin memperbaiki 

ekonomi keluarganya, yang pada saat itu suami beliau terkena Phk di salah 

satu kantor akibat mewabahnya virus corona, dan mengharuskan beliau 

memutar cara bagaimana mencukupi kebutuhan sehari-hari. Kemudian pada 

saat itu modal awal yang digunakan beliau adalah Rp.500.000 dan mempunyai 

4 sarang kotak lebah dan untuk setiap panennya beliau bisa menghasilkan 

                                                             
3
 Ibu Hj.Syariah, Ketua UMKM Madu Klanceng Al-Istiqomah Ganjar Agung, 

Wawancara 20 Juni 2023 
4
 Bapak Joko Apriyanto, Anggota UMKM Madu Klanceng Al-Istiqomah Ganjar Agung, 

Wawancara 20 Juni 2023 
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kurang lebih lebih sekitar 24 botol untuk uk.250ml dan uk.80ml, dan hasil 

penjualan yang di dapatkan bisa mencapai Rp.1.000.000.
5
 

Selanjutnya anggota ketiga yang tertarik pada budidaya lebah klanceng 

ini adalah ibu Minarni, beliau menceritakan alasan beliau ingin 

membudidayakan lebah ini karena penghasilan nya yang sangat 

menguntungkan, pada saat awal beliau menggunakan modal sebesar 

Rp.500.000 dengan 4 sarang kotak lebah, dan pada setiap panennya beliau 

mendapatkan sekitar 24 botol untuk Uk.250ml dan uk.80ml dengan hasil 

penjualan Rp.3.600.000.
6
 

Anggota keempat yang juga membudidayakan lebah klanceng ini 

adalah bapak ponidi, alasan mengapaa beliau tertarik mengelola lebah ini 

karena awalnya beliau menderita penyakit jantung, kemudian beliau 

disarankan oleh Ibu Hj.Syariah supaya mencoba pengobatan herbal madu 

klanceng ini, karena beliau sudah hampir lelah sudah berobat tapi belum 

merasakan perubahan, tanpa berfikir panjang akhirnya beliau mengkonsumsi 

madu klanceng yang di beli dari Ibu Hj.Syariah, setelah rutin mengonsumsi 

madu ini beliau merasakan adanya perubahan dalam dirinya. Setelah 

mengetahui manfaat madu klanceng dan juga penghasilan yang di dapatkan 

serta proses pembudidayaan nya yang bisda dikatakan tidak terbilang sulit. 

Beliau berniat untuk menjadi petani lebah klanceng, pada saat itu modal awal 

yang beliau gunakan kurang lebih Rp.1.500.000 dengan 10 sarang kotak 

                                                             
5
 Ibu Nurhayanti, Anggota UMKM Madu Klanceng Al-Istiqomah Ganjar Agung, 

Wawancara 20 Juni 2023 
6
 Ibu Minarni, Anggota UMKM Madu Klanceng Al-Istiqomah Ganjar Agung, 

Wawancara 20 Juni 2023 
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lebah. Dan untuk setiap panen nya beliau bisa mendapattkan 60 botol madu 

dengan hasil penjualan paling besar Rp.3.000.000 perbulan.
7
 

Setelah mengetahui ada beberapa orang yang ikut menjadi petani lebah 

klanceng ini Ibu Hj.Syariah berencana untuk mengajak mereka membentuk 

kelompok bududaya lebah klanceng yang dinamakan “Madu Klanceng Al-

Istiqomah” terbentuknya kelompok ini pada tahun 2020, alasan utama ibu 

Hj.Syariah membentuk kelompok madu klanceng karena pada dasarnya rumah 

para petani lebah klanceng ini masih dalam 1 wilayah yaitu Ganjar Agung 

Metro Barat. Setelah berjalan setengah tahun terbentuknya menjadi sebuah 

kelompok mereka berencana untuk menambah kotak sarang lebah  dan 

memperluas penjualan mereka melalui media sosial, adanya penambahan 

kotak sarang lebah madu klanceng dari semua anggota yang terdahulu hingga 

terjadinya penambahan setelah terbentuk menjadi kelompok adalah 28 kotak 

sarang lebah. Kemudian mereka menggunakan aplikasi sosial media 

whatsApp dan Instagram dalam penjualan produk madu milik mereka, karena 

mereka percaya dengan menggunakan teknologi digital secara optimal dapat 

memperoleh sejumlah manfaat untuk bisnis mereka diantaranya mampu 

menjangkau basis konsumen lebih besar, dan meningkatkan pendapatan. 

Setelah aktif melakukan penjualan melalui media sosial pendapatan yang 

mereka peroleh setiap kali panen nya sangatlah menguntungkan yaitu sekitar 

Rp.8.000.000 dan itu terjadi pada tahun 2020, kemudian pada tahun 2021 

pendapatan yang mereka peroleh dalam 1x panen mengalami peningkatan 

                                                             
7
Bapak Ponidi, Anggota UMKM Madu Klanceng Al-Istiqomah Ganjar Agung, 

Wawancara 20 Juni 2023 
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yaitu kurang lebih Rp.13.000.000, karena pada saat itu masih mewabahnya 

virus corona, jadi banyaknya orang yang mencari obat-obatan herbal untuk 

meningkatkan imun kekebalan tubuh salah satunya adalah madu trigona ini 

atau biasa disebut madu klanceng. 

Namun penurunan pendapatan terjadi pada tahun 2022, karena semakin 

banyaknya persaingan dalam penjualan dan juga promosi yang sangat minim 

karena hanya menggunakan media wathsApp dan Instagram. Hal ini tentunya 

mendorong para petani lebah klanceng untuk lebih menyusun strategi melalui 

media digital lainnya guna meningkatkan kembali penjualan produk mereka. 

Hal ini dapat dilihat dari data penjualan lebah klanceng setiap kali panen dari 

tahun 2020-2022, sebagai berikut : 

 

Tabel.1.1 Data Tahunan Penjualan Madu Klanceng dalam setiap panennya 

No 
Tahun 

Penjualan 

Botol 

Uk.250ml 

Botol 

Uk.80ml 
Pendapatan 

1 2020 90 80 Rp.8.000.000 

2 2021 75 90 Rp.13.000.000 

3 2022 50 60 Rp.7.000.000 

  

Hasil dari pemaparan pada uraian diatas, peneliti tertarik untuk 

membahas lebih lanjut mengenai strategi promosi apa yang untuk 

meningkatkan penjualan melalui media digital.Berdasarkan permasalahan 

uraian diatas peneliti sangat tertarik untuk mengetahui lebih mendalam lagi. 

Maka peneliti bermaksud untuk melaksanakan penelitian mengenai “Strategi 
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Peningkatan Penjualan Melalui Digitalisasi Promosi Produk (Pada 

UMKM Madu Klanceng di Ganjar Agung Metro Barat)”. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka 

yang menjadi pertanyaan peneliti adalah Bagaimana Strategi Pelaku Usaha 

Dalam Meningkatkan Penjualan  Madu Klanceng di Ganjar Agung 

Metro Barat ? 

 

C. Tujuan Penelitian Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian adalah bagaimana strategi yang 

dilakukan para petani lebah klanceng dalam meningkatkan penjualan 

produk mereka melalui media digital. 

2. Manfaat Penelitian  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

berupa wawasan serta pengetahuan yang lebih luas kepada pembaca, 

sehingga dapat dijadikan referensi untuk melakukan penelitian  lebih 

lanjut. 

a. Secara Teoritis 

Penelitian ini juga diharapkan dapat mnjadi referensi dan 

petunjuk ilmu pengetahuan bagi peneliti khususnya pembaca mengenai 

pentingnya menggunakan sosial media sebagai alat pemasaran 

produk/jasa bagi pelaku UMKM, karena di era digital sekarang ini 
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gadget lebih diutamakan daripada pemasaran melalui media cetak atau 

bahkan dari mulut ke mulut. 

b. Manfaat Praktis 

 Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan penjualan produk 

madu klanceng melalui sosial media, dan menambah minat pelaku 

UMKM untuk terus mengembangkan usaha ini karena memang madu 

klanceng ini memiliki khasiat yang baik untuk kesehatan tubuh. 

 

D. Penelitian Relevan  

Penelitian relevan merupakan kajian yang dipersingkat terhadap 

penelitian terdahulu di tema yang berdekatan, yaitu menjelaskan posisi, 

memuat uraian secara sistematis mengenai hasil penelitian terdahulu (prior 

research) tentang persoalan yang dikaji.
8
 Sebelum penelitian, penulis telah 

mencari beberapa hasil penelitian yang memiliki keterkaitan pada suatu 

variabel yang berguna untuk mencari gambaran penelitian agar menjadi valid 

dan dapat digunakan pada penyusunan. Dibawah ini akan disajikan beberapa 

penelitian relevan yang telah lalu yang terkait diantaranya: 

No Nama Perbedaan Persamaan 

1 Sariul 

Halizah/1704040158, 

Mahasiswa IAIN 

Metro Lampung 

Media sosial yang di 

gunakan pengrajin 

besek bambu adalah : 

WhatsApp, 

Strategi promosi 

yang digunakan 

pengrajin besek 

bambu dan petani 

                                                             
8
 Zuhairi, dkk. Pedoman Penyusunan Skripsi (Metro: Institut Agama Islam Negeri Metro, 

2018),  53. 
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No Nama Perbedaan Persamaan 

dengan judul skripsi 

Strategi Pengrajin 

Besek Bambu Dalam 

Meningkatkan 

Penjualan (Studi di 

Kampung Srimulya 

Jaya Kec.Seputih 

Surabaya 

Kab.Lampung 

Tengah).
9
 

Instagram, dan 

Tiktok. Sedangkan 

petani lebah 

Klanceng 

menggunakan media 

sosial WhatsApp, 

Instagram, dan face 

to face. 

lebah Klanceng 

mereka sama-

sama 

menggunakan 

sosial media. 

2 Eda Tegar 

Permana/1502040144, 

Mahasiswa IAIN 

Metro Lampung 

dengan judul sklripsi 

Peran Teknologi 

Digital Terhadap 

Maksimalisasi Produk 

Usaha Mikro Kecil 

Menengah (UMKM) 

Produk UMKM Kopi 

Cap Kuda Baru 

Metro hanya 

melakukan promosi 

menggunakan sosial 

media. Sedangkan 

petani lebah 

Klanceng tidak 

sepenuhnya 

berpatokan pada 

Promosi antara 

pengusaha Kopi 

Cap Kuda Baru 

dan petani lebah 

Klanceng adalah 

sama-sama ingin 

meningkatkan 

produk penjualan 

mereka. 

                                                             
9
 Sariul Halizah, “Strategi Pengrajin Besek Bambu Dalam Meningkatkan Penjualan 

(Studi Di Kampung Srimulya Jaya Kec.Seputih Surabaya Kab.Lampung Tengah”, Skripsi, (Metro: 

Institut Agama Islam Negeri, 2017 ), 6 
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No Nama Perbedaan Persamaan 

kopi cap kuda baru 

Metro.
10

 

sosial media, karena 

mereka juga 

melakukan promosi 

secara face to face. 

3 Delia 

Alviani/1704040182, 

dengan judul skripsi 

Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan 

Daya Saing Usaha 

Mikro Kecil Dan 

Menengah (Studi 

Pada UMKM Resto 

Ayam Desa 21 

Yosodadi Kecamatan 

Metro Timur Kota 

Metro).
11

 

UMKM resto ayam 

desa lebih 

menggunakan 

strategi pemasaran 

untuk tetap menjaga 

eksistensi usaha. 

Sedangkan petani 

lebah Klanceng lebih 

ke pejualannya. 

Persamaan usaha 

resto ayam desa 

dan petani lebah 

Klanceng adalah 

sama-sama ingin 

meningkatkan 

keunggulan usaha 

yang mereka 

jalani. 

 

                                                             
10

 Eda Tegar Permana, “Peran Teknologi Digital Terhadap Maksimalisasi Produk Usaha 

Mikro Kecil Menengah (UMKM) Kopi Cap Kuda Baru Metro, Skripsi, (Metro: Institut Agama 

Islam Negeri, 2015),6 
11

 Delia Alviani, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Usaha Mikro 

Kecil Dan Menengah (Studi Pada UMKM Resto Ayam Desa di 21 Yosodadi Kecamatan Metro 

Timur Kota Metro”, Skripsi, (Metro: Institut Agama Islam Negeri, 2017), 6 
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Berdasarkan beberapa penelitian yang peneliti gambarkan terdapat 

persamaan yaitu mengenai strategi pemasaran yang dilakukan. Sedangkan 

yang menjadi perbedaan penelitian sebelumnya yaitu  penelitian yang akan 

dilakukan terletak pada fokus permasalahan penjualan madu klanceng 

tidak sepenuhnya menggunakan media digital. 



 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Penjualan  

1. Pengertian Penjualan 

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan 

perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan 

untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan.  

Penjualan berarti juga proses kegiatan menjual, yaitu dari kegiatan 

penetapan harga jual sampai produk di distribusikan ke tangan konsumen 

(pembeli).
1
 

2. Tujuan Penjualan 

Kemampuan perusahaan dalam menjual produknya menentukan 

keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu 

menjual maka perusahaan akan mengalami kerugian. 

Adapun tujuan umum penjualan dalam perusahaan yaitu : 

a. Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan volume penjualan total da 

meningkatkan penjualan produk-produk yang lebih menguntungkan. 

b. Tujuan dirancang untuk mempertahankan posisi penjualan yang efektif 

melalui kunjungan penjualan regular dalm rangka menyediakan 

informasi mengenai produk baru. 

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan, tujuan tersebut dapat tercapai 

apabila penkjualan dapat dilaksanakan sebagaimana yang telah 

                                                             
1
 M.Nafarin, Penganggaran Perusahaan, (Jakarta : Selamba  Empat, 2009).166 
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direncanakan sebelumnya. Penjualan tidak sealalu berjalan mulus, 

keuntungan dan kerugian yang diperoleh perusahaan banyak 

dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran. Lingkungan ini sangat 

berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan.
2
 

 

3. Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Adapun faktor yang mempengaruhi penualan menurut Swastha dan 

Irawan adalah sebagai berikut: 

a. Kondisi dan kemampuan penjual 

Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar 

dapat hasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk 

maksud tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting 

yang sangat berkaitan dengan jenis dan karakteristik barang yang 

ditawarkan harga produk dan syarat pembelian. 

b. Kondisi Pasar 

Pasar adalah suatu tempat fisik dimana pembeli dan penjual 

berkumpul untuk mempertukarkan barang dan jasa. Sedangkan 

pendapat lain mengatakan bahwa pasar adalah orang-orang yang 

mempunyai keinginan untuk puas, uang untuk berbelanja, dan 

kemauan untuk membelanjakannya. 

Adapun faktor – faktor kodisi pasar, kelompok pembeli, daya 

belinya, frekuensi pembeliannya, keinginan dan kebutuhan. 

  

                                                             
2
 Fandy Tjiptono Dkk, Pemasaran Sttategi, (Yogyakarta : Andi Yogyakarta, 2008), 604 
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c. Modal 

Untuk memperkenalkan barang kepada pembeliannya maka 

penjual memerlukan sarana serta usaha seperti : alat transportasi, 

tempat peragaan baik di dalam perusahaan maupun diluar perusahaan, 

usaha promosi dan sebagainya. Dan ini hanya dapat dilakukan oleh 

penjual apabila memiliki sejumlah modal yang diperlakukan untuk 

melaksanakan maksud tersebut. 

d. Kondisi Organisasi perusahaan 

Biasanya didalam perusahaan besar masalah penjualan 

ditangani oleh bagian penjualan yang dipegang orang-orang 

tertentu/ahli dibidang penjualan. Lain halnya perusahaan kecil, masalah 

penjualan ditangani oleh orang yang juga melakukan fungsi lain. 

e. Faktor Lain 

Faktor lain, seperti periklanan, peragaan, kampanye, pemberian 

hadiah dan sering mempengaruhi penjualan.
3
 

4. Sistem Penjualan 

Sistem penjualan diartikan suatu proses melalui prosedur-prosedur 

melalui urutan kegiatan dari diterimanya pesenan, pengecakan barang ada 

atau tidak ada dan diteruskan dengan pengiriman barang disertai dengan 

pembuatan faktur dan mengadakan pencatatan atas penjualan yang 

berlaku. 

                                                             
3
  Basu Swasth, Manajemen Penjualan Edisi Ketiga, (Yogyakarta : BBFE, 2001), 59. 
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1. Information Analysis (Analisis Informasi), dalam penyajian informasi 

sistem mampu memberikan informasi secara realtime dan menyajikan 

informasi jangkauannya tak terbatas. 

2. Economy Analysis (Analisis Ekonomi, secara ekonomi sistem 

penjualan yang lama lebih banyak biaya karena karyawan yang 

dibutuhkan lebih banyak. Selain itu biaya keperluan administrasi lebih 

banyak sehingga biaya oprasional juga lebih banyak. 

3. Control Analysis (Analisis Pengendalian), dalam sistem lama lebih 

sulit melakukan pengendalian karena pemrosesan data dilakukan 

manusia sehingga kemungkinan terjadi kesalahan lebih besar. 

4. Efficiency Analysis (Analisis Efesiensi), penjualan secara manual 

kurang efisien karena semua transaksi dan atau administrasi dilakukan 

secara manual. Selain itu efisensi karyawan juga kurang karena jumlah 

karyawan yang diperjakan lebih banyak. 

5. Service Analysis (Analisis Pelayanan), dengan sistem lama dalam hal 

pelayanan terhadap pelanggan memiliki keterbatasan waktu dan 

jangkauan pelayanan. Selain itu proses transaksi lebih lama oleh 

karena itu berpengaruh terhadap pelayanan. 

 

5.  Strategi Penjualan 

Strategi penjualan ialah rencana yang dibuat oleh perusahaan untuk 

menentukan bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan produknya 

dan dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan permintaan 
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konsumen. Berikut adalah pertimbangan yang harus dilakukan dalam 

menentukan atau memperbharui penjualan yang tepat. 

1. Apakah penekanan diuatamakan pada mempertahankan pelanggan saat 

ini atau menambah pelanggan yang ada. 

2. Keputusan tersebut ditentukan oleh lamanya wiraniaga berurusan 

dengan pelanggan, pertumbuhan status industri, kekuatan dan 

kelemahan perusahaan, kekuatan pesaing dan tujuan pemasaran 

(khususnya dalam menambah pelanggan). 

3. Meningkatkan produktifitas wiraniaga. Pemanfaatan biaya tinggi 

(untuk meningkatkan motivasi), kemajuan teknologi  (telemarketing 

teleconferncing cymbermarking, dan penjualan terkomputerisasi) dan 

teknik penjualan inovatif ( seperti presntasi dalam video) banyak 

menggunakan dalam hal memproduktifkan sumber-sumber armada 

penjualan. 

4. Siapa yang harus dihubungibila berurusan dengan pelanggan 

organisasi.
4
 

Penjualan merupakan salah satu fungsi pemasaran, agar perusahaan 

mendapatkan laba agar kegiatan operasional perusahaan tetap berjalan. 

Aktivitas penjualan merupakan pendapatan utama perusahaan karena jika 

aktivitas penjualan produk maupun jasa tidak dikelola dengan baik maka 

secara langsung dapat merugikan perusahaan. Dapat disebabkan karena 

                                                             
4
 Willy Pratama, Sugiono Sughiarto, “ Penyusunan Strategi dan Sistem Penjualan Dalam 

Rangka Meningkatkan Penjualan Toko Damai”, Jurnal Manajemen Pemasaran Petra Vol.2, No.1.,  

(2013). 1-5 
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sasaran penjualan yang diharapkan tidak tercapai dan pendapatan akan 

berkurang.
5
 

Strategi penjualan menurut beberapa ahli, yaitu : 

1. Menurut Henry Simamora menyatakan, bahwa penjualan adalah lazim 

dalam perusahaan dan merupakan jumlah kotor yang dibebankan 

kepada pelanggan atas barang dan jasa. 

2. Menurut Chairul Marom, penjualan artinya penjualan barang dengan 

sebagai usaha pokok perusahaan yang biasa dilakukan secara teratur. 

3. Menurut Winardi mengatakan, bahwa penjualan merupakan sebuah 

proses dimana kebutuhan pembeli dan kebutuhan penjual dipenuhi, 

melalui antar pertukaran dan kepentingan. 

4. Menurut Nitis Emiteo, Penjualan adalah semua kegiatan yang 

bertujuan untuk melancarkan arus barang dan jasa dari produsen ke 

konsumen secara paling efisien dengan maksud untuk menciptakan 

permintaan yang efektif.
6
  

Berdasarkan pengertian diatas, maka dapat dipahami bahwa 

strategi  penjualan adalah rencana yang dibuat oleh perusahaan untuk 

menentukan bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan produknya 

dan dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan permintaan 

konsumen. Umat islam diperbolehkan mencari harta dengan cara yang 

baik, salah satunya adalah berdagang. Hal ini tentu berdasarkan 

kesepakatan antar penjual dan pembeli, dengan kata lain tidak ada orang 

                                                             
5
 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta : BPEF, 2001), 3 

6
 Alex Nitisemito, Manajemen Personalia, (Jakarta : Galia Indonesia, 1998), 13 
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yang dirugikan dalam transaksi tersebut. Sebagaimana umat muslim, kita 

diwajibkan untuk menghindari perbuatan batil. Kata batil sendiri 

berlawanan dengan kebenaran, karena ia bermakna perbuatan sia-sia dan 

merusak. Terkait dengan jual beli dalam Islam, Allah melarang seseorang 

mencari harta dengan cara yang batil sebagaimana firman Allah SWT : 

                       

                    

       

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan cara yang bathil (tidak 

benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka 

sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. 
Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu.” (QS. An-Nisa ayat 

29).
7
 

Dalam penjualan, seorang pedagang harus merasakan bahwa setiap 

aktivitas  perdagangan nya ia selalu diawasi oleh Allah Swt, sehingga ia 

sangat berhati-hati dalam melakukan transaksi penjualan. perdagangan 

yang dilkukan harus atas dasar suka sama suka atau saling rela, tidak boleh 

ada penipuan, riba dan dengan cara batil lainnya seperti yang sudah 

dijelaskan ayat diatas. 

 

  

                                                             
7
 Departemen Agama RI, Al-qur’an Dan Terjemah, (Bandung : Yayasan Penyelenggara 

Terjemah Al-Qur’an), 65 
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B. Digital Marketing 

1. Pengertian Digital Marketing 

Digital marketing adalah kegiatan pemasaran yang dimana 

didalamnya terdapat Branding (Pengenalan Merek) dengan menggunakan 

berbagai media berbasis web seperti blog, website, e-mail, adwords ataupun 

jaringan sosial yang memberikan konstribusi terhadap kegiatan pemasaran 

yang bertujuan untuk mendapatkan keuntungan serta membangun dan 

mengembangkan pendekatan terencana untuk meningkatkan minat 

konsumen. Membangun brand awareness melalui digital marketing 

merupakan hal yang sangat penting dari pemasaran sebuah merek.
8
  

Digital marketing didefinisikan juga sebagai kegiatan pemasaran yang 

menggunakan media berbasis internet, internet adalah alat yang cukup 

berpengaruh untuk bisnis, internet memiliki ciri-ciri sebagai berikut : 

a.  Interactifity, kemampuan perangkat teknologi memfasilitasi komunikasi 

antar individu seperrti bertatap muka langsung. Komunikasi terjalin 

sangat interaktif sehingga para partisipan bisa berkomunikasi dengan 

lebih akurat, efektif, dan memuaskan. 

b. Demassification, pesan dapat ditukarkan kepada partisipan yang terlibat 

dalam jumlah besar. 

c. Asynchronous, teknologi komunikasi mempunyai kemampuan untuk 

mengirimkan dan menerima pesan pada waktu yang dikehendaki setiap 

peserta. 

                                                             
8
 Fitri Rachmawati, Penerapan Digital Marketing Sebagai Strategi Komunikasi 

Pemasaran Terpadu Produk Usaha Kecil Dan Menengah (UKM) Pahlawan Ekonomi, (Surabaya : 

Skripsi Fakultas Dakwah Dan Komunikasi, UIN Sunan Ampel, 2018 ), 39 
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Digital marketing sebagai media promosi yang bertujuan untuk 

menyampaikan atau menyebarluaskan atau memasarkan mengenai suatu 

produk yang dimiliki perusahaan sehingga dapat mempengaruhi konsumen 

untuk membelinya. Kegiatan promosi dapat dilakukan lewat beriklan di 

media masa, face to face, door to door dan sebagainya.
9
 

2. Strategi Digital Marketing 

 Di dalam digital marketing terdapat strategi yang akan mendorong 

atau meningkatkan minat konsumen akan sebuah produk yang di pasarkan 

oleh perusahaan. Terdapat 5 strategi pada digital marketing, yaitu : 

a. Conten Marketing (Pemasaran Konten) 

Konten marketing merupakan sebuah cara menjangkau 

hubungan dengan mempertahankan pelanggan lewat konten-konten 

yang berbasis kepentingan pelanggan dalam kegiatan pemasaran 

konten, aspek pesan juga perlu direncanakan dengan baik dalam 

penyusunannya.
10

 Pesan dibuat dan di sebarluaskan kepada target 

konsumen, sehingga dapat memberikan atensi bagi konsumen ketika di 

terpa oleh pesan tersebut dan pesan tersebut harus bisa dipahami oleh 

konsumen sehingga kesannya dapat diterima dengan baik dan 

menghasilkan feedback bagi pelaku usaha. 

  

                                                             
9
 Femi Oktaviani Dan Diki Rustandi, Implementasi Daigital Marketing Dalam 

Membangun Brand Awareness, Profesai Humas, Vol.3, No.1, 2018.6 
10

 Ibid.,7 
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b. Search Engine Marketing (Teknik Pemasaran Produk) 

Search Engine Marketing adalah sebuah cara mencari informasi 

produk melalui Search Engine atau mesin pencarian dengan 

mengetikan kata atau produk yang akan dibeli. 

c. Social Media Strategi (Strategi Sosial Media) 

Sosial media strategi merupakan sebuah cara memasarkan 

produk melalui media sosial, seperti blog, facebook, twitter dan lain 

sebagainya. Media sosial memungkinkan pelaku usaha untuk mencapai 

konsumen dan membangun hubungan yang lebih personal. Terdapat 2 

kelompok sesuai dengan sifat dasar koneksi dan interaksi dari media 

sosial yaitu : 

1. Profile yaitu media sosial berdasarkan profil yang fokus kepada 

asnggota individu. Media sosial kelompok ini mendorong koneksi 

yang terjadi karena individu tertarik kepada pengguna media 

sosial tersebut. 

2. Conten Based, yaitu media sosial yang fokus pada konten, diskusi 

dan komentar terhadap konten yang ditampilkan. Tujuan 

utamanya adalah menghubungkan individu dengan suatu konten 

yang disediakan profil tertentu karena individu tersebut 

menyukainya.  

Media sosial telah membuka pintu bagi pelaku usaha untuk 

berkomunikasi dengan jutaan orang mengenai produk mereka dan 

telah menciptakan peluang pemasaran baru. 
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d. Affiliate program  

Program afiliasi merupakan suatu pekerjaan untuk 

mempromosikan sebuah produk milik suatu perusahaan atau agensi, 

dimana ketika produk tersebut berhasil terjual, maka orang yang 

mempromosikan produk mendapat tambahan komisi yang telah 

disepakati oleh perusahaan. Program afiliasi dapat dilakukan setiap 

saat tanpa batasan waktu dan dapat melakukan kegiatan promosi 

dimana saja serta dapat melakukan proses monitoring dengan lebih 

mudah.  

e. Paypercilick (PPC)C 

Payperciilck atau ppc adalah sebuah cara untuk mengarahkan 

traffic pengunjung untuk masuk ke website perusahaan dengan 

bayaran setiap klik nya. Contoh dari ppc yang sering digunakan adalah 

google adwords, facebook ads, twitter ads, dan contoh yang lainnya. 

Cara kerja dari ppc adalah perusahaan harus membayar terlebih dahulu 

untuk mendapatkan slot atau posisi teratas pada mesin pencari dan 

dikenakan biaya setiap klik nya. Maka dari itu suatu perusahaan atau 

bisnis harus memiliki modal yang cukup untuk menerapkan strategi 

markting dengan ppc ini. 

f.  Google Bisnis Go  

Saat ini banyak sekali kemudahan yang diberikan dengan adanya 

teknologi. terkait dengan online marketing, suatu perusahaan dapat 

membuat akun pada google bisnis go fungsi dari goole bisnis go 
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berguna untuk memberikan informasi secara lengkap mengenai nama 

perusahaan, jam kerja, alamat kantor, jenis perusahaan, hingga lokasi 

kantor suatu perusahaan. Sehingga, customer dapat lebih mudah untuk 

menemukan lokasi secara akurat yang telah terintegrasi dengan google 

maps. 

g. Otomatisasi Pemasaran  

Strategi terakhir yang dapat diterapkan oleh sebuah perusahaan 

lakukan adalah dengan melakukan otomatisasi pemasaran. Otomatisasi 

pemasaran dapat dilakukan dengan mulai menyusun alur pekerjaan 

seperti menjadwal daftar unggahan konten, melakukan manajemen 

konten pada media sosial dan lain-lain. Otomatisasi dapat dilakukan 

melalui media email, serta berbagai platform media sosial yang ada. 

Teknik otomatisasi ini juga merupakan bentuk tugas yang dilkukan.
11

 

 

C.  Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

1. Pengertian UMKM 

Usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) merupakan pilar 

perekonomian indonesia yang perlu mendapat perhatian karena dapat 

menyerap tenaga kerja dan mengurangi pengangguran di tengah 

persaingan pada pekerjaan sektor fornmal. Pemberdayaan UMKM menjadi 

pilihan strategis untuk meningkatkan pendapatan kelompok masyarakat 

berpendapatan rendah, dalam rangka mengurangi kesenjangan pendapatan 

                                                             
11

 Medi Nur Pratama Dan Samsul Anwar, Penerapan Digital Marketing Bagi Usaha 

Mikro, Kecil Dan Menengah (UMKM Di Kelurahan Karang Malang Kecamatan Indramayu 

Kabupaten Indramayu, Jurnal Investasi, Vol.6,  N0.2 November 2020.94 
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dan kemiskinan melalui peningkatan kapasitas usaha dan ketrampilan 

pengelolaan usaha. Semakin berpengaruhnya UMKM di Indonesia dengan 

begitu UMKM dapat memberikan dampak yang kompleks sesuai ukuran 

usaha UMKM. 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah merupakan (UMKM) 

merupakan ekonomi rakyat yang memiliki lingkup kecil yang bediri 

sendiri dan dikelola oleh perorangan atau kelompok. Pengembangan 

UMKM di Indonesia merupakan salah satu prioritas dalam pembangunan 

ekonomi nasional. Ditunjukan tidak hanya mengurangi masalah 

kesenjangan antar golongan pendapatan dan antar pelaku usaha, juga dapat 

memberikan kontribusi yang signifikan dalam mempercepat perubahan 

struktural.
12

  

Menurut UUD 1945 kemudian dikuatkan melalui TAP MPR 

NO.XIV/MPR-RI/1998 Politik Ekonomi dalam rangka Demokrasi 

Ekonomi, Usaha Mikro, Kecil, dan Menegah perlu di berdayakan sebagai 

bagian integral ekonomi rakyat yang mempunyai kedudukan, peran, dan 

potensi strategi untuk mewujudkan struktur perkonomian sosial yang 

makin seimbang, berkembang, dan berkeadilan. Selanjutnya dibuatlah 

pengertian UMKM melalui UU No.9 Tahun 1999 dan karena keadaan 

perkembangan yang semakin dinamis dirubah ke undang-undang NO.20 

                                                             
12

 Indah Suryati, “Pengaruh Ukuran Usaha Dan Sumber Modal Terhadap Penerapan 

Standar Akuntansi Pada Usaha Mikro Kecil Dan Menengah Bidang Jasa Atau Pelayanan Laundry 

Di Kecamatan Makasar Tahun 2019”, Jurnal Mahasiswa Akuntansi Unsurya, Vol.1, No.1 (2021), 

18. 
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Pasal 1 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menegah maka 

pengertian UMKM adalah sebagai berikut: 

a. Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau 

badan usaha perorangan yang memenuhi Kriteria Usaha Mikro 

sebagaimana diatur dalam undang-undang ini. 

b. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang beridiri sendiri, 

yang dilakukan oleh perorangan atau badan usaha yang bukan 

merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang 

dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak 

langsung dari Usaha Menegah atau Usaha Besar yang memenuhi 

kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang 

ini. 

c. Usaha Menegah adalah usaha ekonomi produktif yang bediri sendiri, 

yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan 

merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung 

dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar dengan jumlah kekayaan bersih 

atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam Undang-

Undang ini. 

d. Usaha Besar adalah usaha ekonomi produktif yang dilakukan oleh 

badan usaha dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan 

tahunan lebih besar dari Usaha Menegah yang meliputi usaha nasional 
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milik negara atau swasta, usaha patungan, dengan usaha asing yang 

melakukan kegiatan ekonomi di indonesia.
13

 

2. Peran UMKM 

Ada tiga alasan utama suatu negara harus mendorong usaha kecil 

yang ada untuk terus berkembang. Alasan pertama adalah karena pada 

umumnya usaha kecil cenderung memiliki kinerja yang lebih baik dalam 

hal menghasilkan tenaga kerja yang produkif. Kemudian alasan kedua, 

sering kali mencapai peningkatan produktivitasnya melalui investasi dan 

perubahan teknologi. Hal ini merupakan bagian dari dinamika usahanya 

yang terus menyesuaikan perkembangan zaman. Untuk alasan ketiga, 

usaha kecil ternyata mimiliki keunggulan dalam hal fleksibel 

dibandingkan dengan perusahaan besar. 

Usaha mikro berperan penting untuk membangun perekonomian 

negara terkhususnya terhadap ekonomi masyarakat sekitar untuk 

memenuhi kebutuhan sehari-hari terlebih masa yang akan datang. Dalam 

hal ini peran usaha mikro sangat besar terhadap kegiatan ekonomi 

masyarakat. Berikut adalah peran penting Usaha Mikro menurut 

Departemen Koperasi. 

a. Sebagai pemeran utama dalam kegiatan ekonomi 

b. Penyediaan lapangan pekerjaan terbesar 

c. Pemain penting dalam pembangunan perekonomian lokal dan 

pembelajaran masyarakat 
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 Undang-Undang Republik Indonesia No. 20 Thn 2008, Tentang Usaha Mikro, Kecil, 

Dan Menegah, 1-2 
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d. Pencipta pasar baru dan sumber ekonomi 

e. Kontribusinya terhadap neraca pembayaran. 

          Oleh karena itu pemberdayaannya harus dilakukan secara 

tersetruktur dan berkelanjutan, dengan arah peningkatan 

produktivitas dan daya asing, serta menumbuhkan wirausahawan 

baru yang tangguh. 

       Salah satu keunggulan UMKM adalah, ia terkadang sangat licah 

mencari peluang untuk berinovasi untuk menerapkan tekhnologi 

baru ketimbang perusahaan-perusahaan besar yang telah mapan. Tak 

mengherankan jika dalam era persaingan global saat ini banyak 

perusahaan besar yang bergantung pada pemasok-pemasok kecil 

menengah. Sesungguhnya ini peluang bagi kita untuk turut 

berkecimpung di era global sekaligus menggerakan sektor ekonomi 

riil. 

Tidak dapat dipungkiri bahwa Usaha Kecil dan Menegah 

memegang peranan penting dalam memajukan perekonomian suatu 

negara. Demikian hanya dengan Indonesia, sjak diterpa badai krisis 

finansial pada tahun 1996 silam, masih banyak usaha kecil menegah yang 

hingga saat ini masih mampu bertahan. Meskipun mereka sempat goyang 

oleh dampak yang ditimbulkan, namun dengan semangat dan jiwa yang 



28 

 

 

kuat maka mereka secara perlahan-lahan mampu bangkit dari 

keterpurukan dan bermanfaat bagi masyarakat maupun negara.
14

  

 

3. Kriteria UMKM 

Menurut Subagio dan Purnomo, Kriteria usaha mikro yaitu jenis 

barang/komoditi tidak selalu tetap, sewaktu-waktu dapat berganti, tempat 

usahanya tidak selalu menetap sehingga sewaktu-waktu dapat pindah 

tempat, belum melakukan administrasi keuangan yang sederhana 

sekalipun, tidak memisahkan keuangan keluarga dengan keuangan usaha, 

sumber daya manusia (pengusaha) belum memiliki jiwa wirausaha yang 

memadai, tingkat pendidikan rata-rata relatif sangat rendah, umumnya 

belum mengakses perbankan, namun sebagian sudah mengakses ke 

lemvbaga keuangan non bank, umumnya tidak memiliki izin usaha atau 

persyaratan letgalitas lainnya termasuk NPWP, contoh usaha mikro adalah 

usaha tani dan penggarap, nelayan, peternak, usaha kecil seperti pedagang 

kaki lima dan usaha jasa.
15

 

Usaha atau bisa disebut dengan kewirausahaan. Istilah 

kewirausahaan menurut Peggy A.Lambing dan Charles R.Kuel dalam 

buku nya Enterpreneship adalah tindakan kreatif yang membangun suatu 

value dari sesuatu yang tidak ada. Enterpreneship merupakan proses untuk 

menangkap dan mewujudkan suatu peluang terlepas dari sumber daya 

                                                             
14

 Departemen Koperasi 2008 tersedia di: www.dekop.go.id. Situs Resmi Departemen 

Koprasi 
15

 Ahmad Subagyo dan Budi Purnomo, Account Officer for Commercial Microfinance, 

(Yogyakarta: Graha Ilmu 2009), 36 
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yang ada, serta membutuhkan keberanian untuk mengambil resiko yang 

telah diperhitungkan.
16

 

Madu dari lebah klanceng merupakan usaha mikro kecil dan 

menengah (UMKM) masyarakat Ganjar Agung Kecamatan Metro Barat, 

Kota Metro. Madu lebah klanceng memproduksi madu yang berasal dari 

sarang lebah klanceng dengan bahasa latin Trigona Laeviceps. Salah satu 

jenis produk berwawasan lingkungan adalah produk madu, lebah 

tergolong hewan ternak organik dan madu merupakan bahan pangan 

organik. 

Lebah adalah salah satu hewan yang istimewa dan unik. Mereka 

adalah hewan yang diperintahkan Allah untuk melaksanakan tugas-

tugasnya di muka bumi. Dengan kata lain, hewan lebah ini telah diberikan 

wahyu oleh Allah tentang fitrahnya di dunia salah satunya sebagai 

penyembuhan berbagai macam penyakit. Sebagaimana firman Allah Swt :: 

                        

       

 

Artinya : Dan Tuhanmu mewahyukan kepada lebah “Buatlah sarang-

sarang di bukit-bukit, di pohon-pohon kayu, dan di tempat-tempat yang 

dibikin manusia , kemudian makanlah dari tiap-tiap (macam) buah-

buahan dan tempuhlah jalan Tuhanmu yang telah dimudahkan (bagimu). 

(QS.An-Nahl : 68)
17

 

 

                                                             
16

 Tejo Nurseto, “Strategi Menumbuhkan Wirausaha Kecil Menengah yang Tangguh”, 

dalam Jurnal Ekonomi & Pendidikan Vol.1 No.1 Februari 2004, Hlm 3 
17

 Departemen Agama RI, Al-Hikmah  Al-Qur’an Dan Terjemahannya, (Bandung : 

Cv.Diponegoro), 274 



30 

 

 

Jadi ayat diatas menjelaskan bahwa suatu petunjuk atau bimbingan 

kepada lebah untuk dibuat sarangnya dipohon-pohon dan ditempat-tempat 

yang sudah dibuat manusia itu sendiri. Kemudian berfikirlah manusia 

menggunakan ide kreatif untuk dapat memanfaatkan hasil ciptaan Allah 

Swt sebagai sumber penghasilan. 

Lebah Trigona/klanceng dapat dipanen sekitar 3-4 bulan, tetapi 

tergantung dengan kondisi cuacanya kalau pada saat panas madu bisa 

dipanen setiap  bulannya tapi jika hujan lebah akan sulit berproduksi. 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Dan Sifat Penelitian  

1. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian lapangan (Field 

Research). Penelitian lapangan merupakan penelitian yang dilakukan 

secara intensif, terperinci, dan mendalam terhadap suatu objek yang 

ditentukan serta mempelajari tentang latar belakang keadaan sekarang, 

serta adanya interaksi suatu sosial, individu, kelompok, lembaga, dan 

masyarakat sekitar.
1
 Dalam artian penelitian lapangan (Field Research) 

merupakan penelitian yang terjun langsung ke lapangan untuk melakukan 

pengamatan secara langsung dengan berinteraksi kepada objek yang 

sedang diteliti sehingga sumber data yang didapat pasti akurat. 

Penelitian Field Research dilakukan dengan mempelajari secara 

teratur terkait kejadian-kejadian atau sebab akibat terjadinya sesuatu yang 

berkaitan dengan strategi peningkatan penjualan melalui digitalisasi 

promosi produ madu klanceng di wilayah Ganjar Agung, kecamatan Metro 

Barat. 

2. Sifat Penelitian  

Penelitian ini bersifat penelitian lapangan yang bersifat deskriptif  

kualitatif. Deskriptif kualitatif yaitu sifat penelitian yang menggambarkan 

apa yang terjadi di lapangan. Penelitian ini berfokus pada usaha 

                                                             
1
 Sugiyono, Metode Penelitian, ( Bandung: Alfabeta, 2014), 224 
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pengungkapan suatu masalah dan keadaan yang sebenarnya, yang diteliti 

dan dipelajari sebagai sesuatu yang utuh. Data yang dikumpulkan berupa 

kata-kata, gambar, dan bukan angka. 

Penelitian kualitatif merupakan pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara kondisi alamiah atau suatu kondisi sesuai fakta, menggunakan 

sumber data primer, dan teknik pengumpulan data lebih banyak pada 

wawancara mendalam dan menggunakan dokumentasi.
2
 Tujuan peneliti 

melakukan penelitian ini adalah untuk menggambarkan kondisi pada suatu 

situasi yang terjadi, dengan tujuan menjawab setiap permasalahan yang 

dihadapi. 

Berdasarkan sifat penelitian, maka peneliti akan berupaya 

memaparkan keadaan yang sebenarnya terkait strategi peningkatan 

penjualan melalui digitalisasi promosi produk madu klanceng di wilayah 

Ganjar Agung, Kecamatan Metro Barat. 

 

B. Sumber Data 

Dalam penelitian ini peneliti mengumpulkan data dan informasi dari 

membaca dan mengutip dari berbagai sumber. Teknik penyusunannya yang 

penulis gunakan melalui dua sumber yaitu sumber data primer dan sumber 

data sekunder. 

  

                                                             
2
 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, kualitatif, Dan R&D, (Bandung : Alfabeta, 

2019), 56. 
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1. Sumber Data Primer  

Sumber data primer adalah data yang langsung dikumpulkan oleh 

peneliti dari sumber pertamanya. “Data primer merupakan data yang 

berkaitan langsung dengan masalah penelitian dan didapatkan secara 

langsung. Dari informan atau responden untuk menjadi bahan analisis”. 

Dalam penelitian ini yang menjadi sumber data pertama adalah cara 

memasarkan produk Madu Klanceng menggunakan media sosial.  

Teknik sampling yang peneliti pilih adalah teknik snowball 

sampling yaitu teknik pengambilan sumber data yang pada awalnya 

jumlahnya sedikit kemudian menjadi membesar.
3
 

Proses pengumpulan data dari responden tidak memiliki batasan 

jumlah dari beberapa banyak responden. Namun, proses ini akan 

dihentikan jika telah ditemui kesamaan data dan jawaban yang berulang 

ulang. Pada penelitian ini peneliti mendapatkan 5 informan, yaitu : Ibu 

Hj.Syariah, Ibu Nurhayati, Bapak Joko Apriyanto, Ibu Minarni, dan Bapak 

Ponidi sebagai pengelola budidaya lebah klanceng, kemudian 6 orang 

sebagai konsumen yaitu : Ibu Maryati, dan Ibu Suparti, Ibu Sri Rezeki, 

Mba Erika Damayanti, Bapak Sriono, dan Ibu Tuminem. 

2. Sumber Data Sekunder  

Sumber data sekunder adalah informasi yang diperoleh dari sumber 

lain yang mungkin tidak berhubungan langsung dengan peristiwa tersebut. 

Sumber data sekunder merupakan data yang mencakup dokumen-

                                                             
3
 Christine Daymon, Immy Holloway, Metode –Metode Riset Kualitatif Dalam Public 

Relations & Marketing Communications,  Cetakan 1, (Yogyakarta : Penerbit Bentang, Mei 2008), 

251 
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dokumen, buku-buku, internet, dan lain-lain.
4
 Yang dapat menghasilkan 

informasi tentang bagaimana meningkatkan penjualan pada usaha Madu 

Klanceng menggunakan Media Sosial. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data  

Peneliti menggunakan metode yang lazim digunakan dalam berbagai 

penelitian ilmiah. Pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis 

dalam penelitian, Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling 

strategis dan wajib dalam penelitian, sebab jika peneliti tidak mengetahui 

teknikmendapatkan data maka tidak dapat mengetahui data yang valid benar, 

dan standar yang sudah ditetapkan. Karena tujuan dari pengumpulan data 

adalah mendapatkan sumber-sumber data.
5
 Adapun pengumpulan data yang 

dilakukan dalam penelitian ini sebagai berikut : 

1. Wawancara 

Wawancara didefinisikan sebagai suatu bentuk komunikasi antara 

dua orang yang melibatkan seseorang sebagai pihak yang di wawancarai 

guna untuk memperoleh informasi lebih lanjut dari pihak tersebut dengan 

mengajukan beberapa pertanyaan berdasarkan tujuan tertentu.
6
  

wawancara merupakan salah satu teknik dalam  pengumpulan data 

yang biasanya dilakukan dalam sebuah penelitian ilmiah. Kemudian 

pelaksanaan wawancara dapat dilakukan secara langsung kepada informan 

yang dituju atau dapat juga memberikan sebuah daftar beberapa 

                                                             
4
 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013)   

5
 Moehar Daniel, Metode Penelitian Sosial Ekonomi (Jakarta: Bumi Aksara, 2002), 133 

6
 Elidawaty Purba, dkk, Metode Penelitian Ekonomi, Cetakan 1, (Yayasan Kita Menulis, 
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pertanyaan yang harus dijawab pada kesempatan lain. Sebelum 

mnelaksanakan wawancara poin yang sangat diperlukan harus 

dipersiapkan guna sebagai pedoman dalam wawancara. 

Adapun metode penelitian dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan metode wawancara semi tersetruktur adalah suatu 

wawancara yang mengacu pada suatu rangkaian pertanyaan terbuka dan 

metode ini memungkinkan pertanyaan baru muncul karena jawaban yang 

diberikan narasumber.
7
 yaitu dengan mengajukan beberapa pertanyaan 

yang sesuai dengan kerangka pertanyaan yang akan ditanyakan kepada 

informan. Kemudian informan yang di wawancarai adalah 5 orang yaitu : 

Ibu Hj.Syariah (Selaku ketua UMKM Madu Klanceng), Bapak Joko 

Apriyanto (Sebagai anggota UMKM Madu Klanceng), Ibu Minarni ( 

Sebagai anggota UMKM Madu Klanceng), Bapak Ponidi (Sebagai 

anggota UMKM Madu Klanceng), Ibu Siti Nurhayati (Sebagai anggota 

UMKM Madu Klanceng). 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal variabel yang 

berupa catatan, buku, surat kabar, majalah, notulen rapat, agenda dan 

sebagainya.
8
 Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan dokumentasi 

sebagai pengumpulan data yang bersifat dokumenter seperti foto, catatan 

dan laporan lainnya memiliki kaitannya dengan penelitian. Dokumentasi 
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ini diantaranya: foto wawancara, dengan pemilik budidaya madu klanceng 

dan dua orang yang membantu dalam mengelola budidaya tersebut. 

 

D. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

Teknik penjamin keabsahan data merupakan suatu cara yang dilakukan 

peneliti untuk mengukur derajat kepercayaan (credibility) dalam proses 

pengumpulan data penelitian. Teknik yang Penulis gunakan dalam mengecek 

keabsahan data yaitu triangulasi. Triangulasi diartikan sebagai teknik 

pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik 

pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. Triangulasi yang 

digunakan peneliti adalah triangulasi teknik. 

Triangulasi teknik untuk menguji keabsahan data dilakukan dengan 

cara mengecek kepada sumber yang sama dengan teknik yang berbeda. 

Misalnya data diperoleh dengan wawancara, lalu dicek dengan dokumentasi, 

atau kuesioner. Jadi data yang diperoleh dengan wawancara, lalu dicek dengan  

dokumentasi. Bila dengan dua teknik pengujian kredibilitas data tersebut 

menghasilkan data yang berbeda-beda, maka penulis melakukan diskusi lebih 

lanjut kepada sumber data yang bersangkutan untuk memastikan data mana 

yang dianggap benar atau mungkin semuanya benar, karena sudut pandang 

yang berbeda-beda. 

“Triangulasi teknik adalah untuk menguji kredibilitas data yang 

dilakukan dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan 
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teknik yang berbeda”.
9
 Triangulasi teknik ini dimaksudkan untuk memeriksa 

kebenaran data yang diperoleh dari kegiatan wawancara dengan melakukan 

observasi dan dokumentasi.  

Pengujian keabsahan data yang diperoleh peneliti menggunakan 

triangulasi sumber dan triangulasi teknik. Dalam triangulasi sumber yaitu 

pengelola madu klanceng di Ganjar Agung. Penulis melakukannya dengan 

membandingkan data dari metode yang sama terhadap sumber yang berbeda 

mengunakan teori lain untuk memeriksa data yang bertujuan untuk penjelasan 

bansding lalu membandingkan sumber data yang sama dari wawancara dan 

dari dokumentasi , serta membandingkan apa yang dikatakan orang di depan 

umum dengan apa yang dikatakan secara pribadi dan memanfaatkan peneliti 

atau pengamat lain untuk meluruskan dalam pengumpulan data. 

 

E.  Teknik Analisis Data  

Teknik analisis data merupakan suatu proses mencari dan menyusun 

secara sistematis data yang yang telah diperoleh dari hasil wawancara dan 

yang telah dilaksanakan. Adapun analisis data merupakan hasil akhir dari 

teknik pengumpulan data. Dikarenakan data yang sudah dikumpulkan jika 

tidak dianalisis maka hanya akan menjadi barang yang tidak berguna, tidak 

bermakna, tidak memiliki arti dan tidak akan menjadi data yang mati dan data 

yang tidak berbunyi. 

Adapun metode penelitian yang akan digunakan peneliti adalah metode 

kualitatif. Analisis data kualitatif merupakan analisis data yang bersifat 
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induktif, yang mana analisis tersebut diperoleh berdasarkan data, kemudian 

dikembangkan menjadi sebuah hipotesis.
10

  Yang menjadi alasan peneliti 

menggunakan metode ini karena peneliti berusaha mengkaji atau 

menggambarkan secara mendalam dari fenomena yang dikaji. 
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 Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, Cetakan Ke-23, 

(Bandung : Alfabeta, April 2016), 245 



 

BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

 

 

A. Gambaran Umum Desa Ganjar Agung Metro Barat 

Kelurahan Ganjar Agung merupakan salah satu kelurahan yang 

terletak di Kecamatan Metro Barat, Kota Metro, Provinsi Lampung. Terletak 

di pintu gerbang masuk kota metro. Jarak dari pusat pemerintahan Kecamatan 

Sejauh 2 km, jarak dari pusat pemerintahan kota 3 km, sedangkan jarak dari 

ibu kota provinsi 80 km. Kelurahan ini terletak pada koordinat 05° 17' 912" LS 

dan 105° 33' 716" BT, Lokasi Kelurahan ini bertepatan dengan perbatasan  

Metro dengan Kabupaten Lampung Tengah sehingga sejumlah fasilitas 

banyak ditemui di Kelurahan tini seperti fasilitas pendidikan, kesehatan 

maupun ekonomi (pasar).  

Ketika melaju dari arah Tegineneng (Pesawaran) menuju Kota Metro, 

maka kedatangan kita akan disambut oleh Gapura. Bangunan ini terletak di 

Kelurahan Ganjar Agung, Kecamatan Metro Barat, Kota Metro. Selain itu, 

Gapura ini juga menjadi batas administratif antara Kota Metro dengan 

kabupaten Lampung Tengah. Sesaat setelah melewati Gapura ini kita akan 

langsung disambut beberapa taman dan jalur hijau sepanjang jalan menuju 

pusat kota. Sedikitnya akan mendapati 8 taman atau ruang terbuka hijau. 

Setelah melewati taman perbatasan Kota titik berselang lama kita akan 

menjumpai taman gajah dan taman universitas muhammadiyah metro. 

Kehadiran karya arsitektur ini memang memberikan kesan keindahan. Kota 
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terlihat indah dan rapih, apalagi bila kita menjumpainya di malam hari. Hiasan 

warna-warni lampu nya semakin menambah nilai estetika tersendiri. 

Ganjar Agung memiliki gapura yang menjadi pintu masuk Kota Metro 

ketika melaju dari arah Tegineneng (Pesawaran ) menuju Kota Metro maka 

akan disambut oleh gapura tersebut. Lokasi Kelurahan ini berbatasan dengan 4 

kelurahan lainnya yaitu Kelurahan Mulyosari di sebelah selatan, Kelurahan 

Ganjar Asri di sebelah utara, Kampung Tempuran Kabupaten Lampung 

Tengah di sebelah barat, dan Kelurahan Mulyojati di sebelah timur. Kelurahan 

Ganjar Agung terbagi menjadi 2 wilayah yaitu Ganjar Agung 14 bagian 1 dab 

bagian 2 yang terdiri dari 13 RW dan 41 RT.
1
  

Kelurahan Ganjar Agung memiliki luas hanya sekitar 7.090 Ha, 

dengan jumlah penduduk tercatat sebanyak 6.964 jiwa dan jumlah KK 

sebanyak 2.041. Ditinjau dari mata pencahariannya mayoritas berprofesi 

sebagai petani, ada sebagian pedagang serta perkebunan, karyawan, peternak, 

dan Pegawai Negri Sipil, namun masih banyak hal yang harus dibenahi dan 

diperbaiki, sehingga Kelurahan Ganjar Agung dapat menjadi sebuah desa 

yang maju dan makmur untuk seluruhnya.
2
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2023. 
2
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B. Strategi Digital Marketing Dalam Upaya Menarik Minat Konsumen 

Yang Digunakan Para Petani Lebah Klanceng Untuk Meningkatkan 

Penjualan Di Ganjar Agung Metro Barat 

Kelurahan Ganjar Agung memiliki beberapa UMKM yang bernilai jual 

tinggi salah satunya adalah budidaya lebah klanceng Al-Istiqomah yang 

diketuai oleh ibu Hj.Syariah dengan beranggotakan 4 Orang yaitu Ibu 

Nurhayati, bapak Joko Apriyanto, Ibu Minarni, dan Bapak Ponidi, usaha madu 

ini sudah ada sejak Tahun 2020 lalu ketika mewabahnya virus Covid-19.
3
 

Sebelum terbentuk menjadi kelompok awalnya yang menjadi pengelola 

budidaya lebah klanceng hanyalah ibu Hj.Syariah sendiri, setelah berjalan 6 

bulan banyak warga sekitar yang mengetahui khasiat dan pendapatan 

penjualan madu itu sangatlah menguntungkan, kemudian bergabunglah ibu 

Nurhayati, Bapak Joko Apriyanto, Ibu Minarni, Bapak Ponidi dalam 

membudidayakan lebah klanceng tersebut dan mereka menamai usaha ini 

dengan Budidaya Lebah Klanceng Al-Istiqomah, dalam penjualannya mereka 

menggunakan metode promosi menggunakan aplikasi media sosial WhatsApp 

dan juga Instagram, selama promosi itu terus berlanjut pendapatan yang 

mereka dapatkan sangat menguntungkan di setiap kali panennya berbeda 

dengan selama mereka menjual produk mereka secara individu dahulu.
4
 Yang 

menjadi minat  Ibu Nurhayati untuk bergabung dalam usaha ini adalah karena 

keinginannya membantu perekonomian keluarga, untuk modal dan jumlah 
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tempat madu yang digunakan beliau adalah Rp.500.000 dengan 4 sarang kotak 

lebah.
5
  Kemudian alasan bapak Joko menjalani usaha madu klanceng ini 

karena ada rekan beliau yang juga mempunyai ternak lebah klanceng dan 

penghasilan yang di dapat sangatlah menguntungkan, karena itulah beliau jadi 

tertarik dengan bisnis madu klanceng ini, untuk modal awal yang beliau 

gunakan sekitar Rp.1.000.000 dan mempunyai 6 sarang kotak lebah madu 

klanceng.
6
 Kemudian yang menjadi alasan ibu Minarni mengelola madu ini 

karena cerita dari rekannya yang juga mengelola budidaya tersebut yang 

penghasilannya sangat menguntungkan, pada awalnya beliau hanya 

menggunakan modal sebesar Rp.500.000 dengan jumlah 4 sarang kotak 

lebah.
7
 Kemudian alasan bapak ponidi kenapa mengelola madu klanceng 

karena awalnya beliau menderita sakit jantung dan setelah di sarankan oleh 

Ibu Syariah untuk mengonsumsi madu klanceng dan diberitahu kalau keadaan 

suaminya yang mulai membaik setelah rutin mengkonsumsi madu ini dan ibu 

Syariah juga menjelaskan tentang manfaat dari madu tersebut akhirnya beliau 

mengkonsumsi secara rutin dan perlahan kondisi nya telah membaik, dari 

situlah beliau mulai tertarik untuk membudidayakan madu klanceng, modal 

pertama yang beliau gunakan adalah Rp.1.500.000 dan kotak madu yang 

dimiliki  10 sarang kotak lebah.
8
 Awal mula berdirinya usaha ini di latar 
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belakangi karena keadaan suami ibu Hj.Syariah yang menderita penyakit 

komplikasi yang kondisinya sudah mulai membaik setelah rutin 

mengkonsumsi madu klanceng. Kemudian sejak itulah beliau berkeinginan 

untuk mengelola budidaya lebah klanceng sendiri dengan harapan dapat 

bermanfaat untuk saudara, tetangga, dan juga teman yang sedang menderita 

sakit, tentunya tidak hanya untuk orang yang sakit saja madu ini mempunyai 

manfaat untuk menjaga daya tahan tubuh supaya tidak mudah terkena 

penyakit. Beliau menjelaskan Modal awal yang di  gunakan Ibu Hj.Syariah  

pada saat itu sekitar Rp.500.000,- dan memiliki 4 sarang kotak lebah dalam 

setiap kali pemanenan beliau bisa menghasilkan 60 botol madu dengan hasil 

penjualan kurang lebih Rp.3.000.000 padahal pada saat itu beliau hanya 

menggunakan media promosi melalui WhatsApp dan face to face kepada 

warga sekitar rumah beliau.
9
   Seiring berjalannya waktu dan seringnya 

promosi menggunakan media digital WhatsApp dan juga Instagram yang 

mereka lakukan semakin banyak warga sekitar dan juga orang luar daerah 

yang mengetahui usaha madu yang dikelola oleh para petani lebah klanceng 

tersebut dan memesan madu di Al-Istiqomah karena mereka percaya madu 

yang dijual oleh para petani Al-Istiqomah adalah madu yang murni dan tidak 

ada campuran dengan bahan lain sedikit pun, karena mengetahui manfaat nya 

yang sangat luar biasa banyak dari mereka yang membeli madu ini tidak 

hanya untuk pengobatan tetapi juga untuk meningkatkan imun kekebalan 
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tubuh, selain bermanfaat untuk banyak orang, usaha ini juga sangat membantu 

para petani madu dalam meningatkan ekonomi keluarganya.
10

 

Strategi digital marketing adalah kegiatan yang memanfaatkan media 

digital, yaitu penggunaan dengan teknologi internet untuk memasarkan produk 

(promosi) dengan tujuan untuk menarik minat pelanggan.
11

 

Dari hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti kepada kelima 

pengelola UMKM  lebah klanceng di Ganjar Agung Metro Barat, bahwa 

terdapat beberapa strategi penjualan yang mereka gunakan dalam penjualan 

madu ini. Kegiatan strategi penjualan  tersebut dipadukan dengan digital 

marketing sesuai dengan situasi yang terjadi di lapangan, adapun strategi 

penjualan dan digital marketing yang berhasil diterapkan oleh pengelola 

UMKM lebah klanceng di desa Ganjar Agung Metro Barat adalah sebagai 

berikut :  

1. Memperhatikan Kebutuhan Konsumen  

Jika membahas tentang madu tentunya sudah tidak asing lagi bagi 

setiap orang, salah satunya adalah madu klanceng.
12

 Madu ini memiliki 

rasa yang sedikit asam kar ena madu memiliki karakteristik seperti lebah 

encer dan berwarna cokelat muda. Rasa madu klanceng cenderung lebih 

asam karena memiliki pH 3,05-4,55, madu ini mempunyai kadar air yang 
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lebih banyak yaitu berkisar 30-35 persen. Hal tersebut juga diungkapkan 

oleh konsumen madu klanceng Al-Istiqomah, yaitu:  

a) Ibu Maryati (40th) bekerja sebagai pedagang, sudah hampir 4 tahun 

beliau menderita sakit diabetes yang mengharuskan beliau bolak balik 

masuk rumah sakit karena penyakit yang dideritanya, berbagai jenis 

pengobatan sudah beliau usahakan namun tetap saja belum ada 

perubahan, sampai pada akhirnya saudara beliau menyarankan untuk 

mencoba pegobatan herbal yaitu dengan madu Trigona/klanceng dan 

akhirnya beliau mendatangi rumah Ibu Syariah untuk membeli madu 

yang di sarankan oleh saudaranya, setelah mengkonsumsi madu ini 

selama 1 tahun secara rutin keadaan beliau perlahan mulai membaik ya 

walaupun belum sembuh secara total, setidaknya beliau sudah 

menemukan pengobatan yang cocok dan tentunya tidak mengeluarkan 

biaya yang banyak seperti saat waktu di rumah sakit, alasan beliau 

kenapa memilih madu klanceng karena mengetahui khasiat nya yang 

luar biasa karena dapat mengatasi berbagai penyakit dan madu ini juga 

mengandung senyawa bioaktif polifenol yang sudah sejak lama dan 

secara tradisional digunakan untuk mengobati diabetes. Ditambah lagi 

banyak orang-orang yang telah sembuh dari sakitnya karena madu ini 

membuat beliau semakin yakin untuk terus mengkonsumsi madu 

klanceng, untuk dapat mengetahui keaslian madu beliau melihat dari 

tekstur madu nya karena madu asli akan memiliki tekstur yang encer, 
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Madu ini juga tidak memiliki masa kadaluwarsa karena madu klanceng 

merupakan jenis madu yang dihasilkan dari nextar bunga. 
13

  

b)  Ibu Suparti (52th) seorang ibu rumah tangga, beliau salah satu 

konsumen madu klanceng juga yang menderita penyakit jantung dan 

stroke sejak 9 tahun lalu, beliau juga mengalami kelumpuhan beberapa 

bulan dan membuat aktivitas nya terhambat, karena sudah bosan jika 

harus berurusan dengan obat-obatan  rumah sakit beliau berusaha 

mencari pengobatan herbal, sampai pada akhirnya suami beliau 

diberitahu rekannya kalau istrinya sering mengkonsumsi madu 

klanceng untuk menjaga daya tahan tubuh yang katanya juga bisa 

menyembuhkan berbagai penyakit salah satunya adalah stroke, tidak 

berfikir lama lagi akhirnya suami beliau membeli madu yang di 

sarankan rekannya itu kemudian beliau melakukan pembelian melalui 

watshaap yang didapatkan dari rekannya, cara beliau mengetahui 

keaslian madu dapat dilihat dari tekstur madu nya madu yang asli 

memiliki tekstur yang encer sedangkan yang palsu lebih kental, setelah 

pengonsumsian selama 6 bulan secara rutin kondisi beliau jauh lebih 

baik dari sebelumnya, Keistimewaan madu klanceng ini tidak memiliki 

masa kadaluwarsa nya karena madu klanceng adalah madu yang murni 

dihasilkan dari nektar bunga.
14
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c) Ibu Sri Rezeki (52th) beliau berprofesi sebagai guru di salah satu  

sekolah kejuruan, alasan beliau mengkonsumsi madu klanceng 

awalnya karena terkena luka bakar akibat terkena air panas, beliau 

mengetahui madu ini dari tetangga nya sehingga beliau mencoba 

mengobati dengan madu klanceng yang disarankan oleh tetangga nya 

karena madu ini dipercaya dapat memulihkan luka lebih cepat dan juga 

madu dapat membantu menghilangkan jaringan yang mati, membunuh 

bakteri yang ada pada luka, dan merangsang pembentukan kulit baru 

untuk menutup bekas luka. Beliau menggunakan pengobatan ini sudah 

hampir 3 bulan, dan hingga sekarang masih tetap mengkonsumsi untuk 

meningkatkan imun kekebalan tubuh. Cara beliau mengetahui keaslian 

madu dapat dilihat dari tekstur madu nya madu yang asli memiliki 

tekstur yang encer sedangkan yang palsu lebih kental. Keistimewaan 

madu klanceng ini tidak memiliki masa kadaluwarsa nya karena madu 

klanceng adalah madu yang murni dihasilkan dari nektar bunga. 
 15

 

d) Mba Erika Damayanti (23th) seorang guru di salah satu sekolah dasar 

(SD), alasan beliau mengkonsumsi madu klanceng ini adalah untuk 

meredakan batuk yang hampir di derita nya selama 1 bulan, dan beliau 

mengetahui madu ini dari ibunya kemudian beliau membeli langsung 

kepada ibu Hj.Syariah karena rumah mereka pun saling berdekatan. 

Sebab rasa madu yang manis dapat memicu produksi air liur dan dapat 

melembabkan tenggorokan yang kering, sehingga rasa gatal di 
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tenggorokan akan hilang secara perlahan. Tak hanya itu madu juga 

bermanfaat sebagai antioksidan yang bermanfaat untuk meredakan 

peradangan. Cara beliau mengetahui keaslian madu dapat dilihat dari 

tekstur madu nya madu yang asli memiliki tekstur yang encer 

sedangkan yang palsu lebih kental. Keistimewaan madu klanceng ini 

tidak memiliki masa kadaluwarsa nya karena madu klanceng adalah 

madu yang murni dihasilkan dari nektar bunga.
 16

 

e) Bapak Sriono (50th) beliau bekerja sebagai buruh pabrik, alasan beliau 

mengkonsumsi madu ini karena untuk meningkatkan imuntitas tubuh 

agar terhindar dari penyakit. Beliau mengetahui madu klanceng ini dari 

Ibu Minarni selaku pengelola budidaya lebah klanceng itu sendiri yang 

kebetulan juga mereka saling bertetangga, Ibu minarni juga 

menjelaskan tentang khasiat yang yang dimiliki madu klanceng selain 

untuk menjaga imun tubuh madu ini juga bisa digunakan untuk 

menyembuhkan berbagai macam penyakit. Beliau sudah 

mengkonsumsi madu ini kurang lebih sekitar 5 bulan, setelah rutin 

mengkonsumsi efek yang dirasakan oleh beliau yaitu badan nya terasa 

semakin dan dapat meningkatkan daya tahan tubuh menjadi lebih kuat, 

dan sampai saat ini beliau masih tetap mengkonsumsi madu tersebut. 

Cara beliau mengetahui keaslian madu dapat dilihat dari tekstur madu 

nya madu yang asli memiliki tekstur yang encer sedangkan yang palsu 

lebih kental. Keistimewaan madu klanceng ini tidak memiliki masa 
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kadaluwarsa nya karena madu klanceng adalah madu yang murni 

dihasilkan dari nektar bunga.
17

 

f) Ibu Tuminem (55th), seorang ibu rumah tangga awal mula beliau 

mengkonsumsi madu klanceng ini karena beliau menderita penyakit 

diabetes sudah hampir 2 tahun. Beliau mengetahui madu ini dari Ibu 

Syariah yang juga masih tetangga beliau kemudian ibu Syariah 

menjelaskan tentang khasiat madu klanceng dan juga ibu Syariah 

bercerita kalau suami beliau sudah mengkonsumsi madu klanceng 

secara rutin untuk penyembuhan penyakit nya. Tanpa berfikir panjang 

beliau pun membeli madu yang di sarankan oleh ibu Syariah, setelah 

rutin mengkonsumsi madu kondisi beliau sudah lebih membaik dan 

semakin jarang meminum obat-obatan dokter karena obat herbal ini 

sudah cukup menurut beliau. Cara beliau mengetahui keaslian madu 

dapat dilihat dari tekstur madu nya madu yang asli memiliki tekstur 

yang encer sedangkan yang palsu lebih kental. Keistimewaan madu 

klanceng ini tidak memiliki masa kadaluwarsa nya karena madu 

klanceng adalah madu yang murni dihasilkan dari nektar bunga.
18

  

2. Menggunakan Sistem Pemasaran Yang Tepat 

Dalam penetapan harga yang dilakukan oleh pemilik UMKM lebah 

klanceng Al-Istiqomah Di Desa Ganjar Agung Metro Barat, mereka 

bersepakat menetapkan harga dengan melihat dari peningkatan kualitas 
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madu dan diversifikasi produk dapat membuat harga jual madu ini lebih 

tinggi, akan tetapi mereka juga sering memberikan harga di bawah pasaran 

kepada para pelanggan yang sering membeli produk mereka, karena ini 

adalah cara untuk bisa menarik minat konsumen dan jika konsumen sudah 

semakin banyak tentunya dapat meningkatkan produk penjualan madu di 

Al-Istiqomah. Kemudian untuk harga pasaran nya tergantung pada ukuran 

yang mereka gunakan, Kalau untuk petani budidaya lebah klanceng Al-

istiqomah ini memang sudah sejak awal mereka menggunakan ukuran 

yang 250ml madu klanceng dengan ukuran ini akan di beri harga 

Rp.150.000 dan untuk yang ukuran 80ml diberi harga Rp.50.000, mereka 

menjual harga madu ini sama seperti harga di pasaran.
19

 Madu klanceng 

ini sendiri memiliki banyak keunggulan terutama dalam penyembuhan 

berbagai penyakit salah satunya, yaitu: Diabetes, jantung, stroke, asam 

lambung, dan sebagainya, madu ini juga bisa di konsumsi oleh semua 

orang dari mulai dari bayi hingga ibu hamil karena dapat menjaga daya 

tahan tubuh , harga madu klanceng memang relatif lebih mahal dari madu 

lainnya hal ini di karenakan hasil produksi dari lebah nya sendiri tidaklah 

banyak. 
20

  

3.  Melihat Potensi Pasar 

Para petani lebah klanceng menjual madu secara langsung kepada  

konsumen, namun terkadang ada juga konsumen yang memesan terlebih 
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dahulu, namun mereka juga sudah memiliki tempat strategis untuk 

menjual madu milik mereka agar lebih di ketahui oleh banyak orang, 

semakin banyaknya orang yang mengetahui produk mereka itu juga dapat 

meningkatkan kembali penjualan meraka yang pernah mengalami 

penurunan.
21

 Meskipun ada sedikit kendala dalam memenuhi permintaan 

konsumen, hal ini disebabkan karena proses pemanenan madu yang hanya 

bisa dipanen kurang lebih setelah 3-4 bulan membuat stok madu klanceng 

sangat terbatas dikarenakan hasil dari produksi lebahnya memang tidak 

banyak, ditambah lagi jika musim hujan telah tiba maka lebah akan sulit 

berproduksi, para petani lebah Klanceng Al-Istiqomah melakukan 

pemanenan madu hanya dengan menggunakan alat sedot, dan dalam setiap 

1 kotak sarang lebah bisa menghasilkan 1 liter madu, dalam sekali panen 

nya para petani lebah bisa menghasilkan sekitar Rp.13.000.000 kemudian 

cara menghadapi permintaan konsumen biasanya konsumen diminta 

menunggu dulu dan akan di hubungi kembali apabila madu telah 

tersedia.
22

  

4. Strategi Promosi Menggunakan Media Sosial  

Strategi promosi yang digunakan para petani lebah klanceng Al-Istiqomah 

adalah menggunakan media watshaap dan Instagram, yang sebelumnya 

saat belum terbentuk sebagai kelompok mereka hanya memperkenalkan 

kepada tetangga sekitar sambil menjelaskan tentang khasiat dari madu 
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klanceng ini, namun pada tahun 2020 sampai 2022 mereka sudah mulai 

aktif mempromosikan produk mereka menggunakan media sosial, dan 

mereka pun merasakan peningkatan penjualan karena pada saat 

mewabahnya virus covid 19 banyak sekali orang yang berminat terhadap 

produk madu klanceng ini yang mereka gunakan untuk meningkatkan daya 

tahan tubuh, setelah berjalannya waktu semakin banyak nya persaingan di 

pasaran penjualan yang mereka peroleh semakin menurun contohnya di 

tahun 2022 pendapatan yang mereka peroleh dalam 1x proses pemanenan 

hanya sekitar Rp.7.000.000 padahal di tahun sebelumnya yaitu 2021 

pendapatan mereka meningkat dalam 1x panen mereka mendapatkan 

sekitar Rp.13.000.000.
23

Setelah menyadari adanya penurunan penjualan 

produk milik mereka, mereka pun memberikan promo dari di bawah harga 

pasaran terhadap pelanggan mereka, dan untuk lebih meyakinkan lagi para 

konsumen bisa langsung mengambil madu dari sarang nya langsung untuk 

lebih yakin bahwa produk yang mereka jual ini adalah madu murni dan 

tidak menggunakan campuran apapun, promosi seperti ini sudah berjalan 

dan semakin banyak pula konsumen yang mempercayai produk mereka 

ditambah lagi dengan seringnya mereka memberi promo tentunya itu dapat 

menarik minat konsumen dan juga semakin banyak konsumen dapat 

meningkatkan lagi penjualan produk mereka. Setelah mengetahui manfaat 

dari madu ini mulai banyak konsumen yang membeli madu kepada mereka 

untuk dijadikan sebagai pengobatan atau hanya sekedar meningkatkan 
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kekebalan tubuh, seiring berjalannya waktu semakin banyak orang yang 

mengetahui usaha madu tersebut dan membuat pendapatan mereka 

semakin meningkat hal ini tentunya sangat menguntungkan bagi para 

petani lebah klanceng, karena dengan  modal yang sedikit tetapi bisa 

menghasilkan keuntungan yang menurut mereka dapat membantu 

perekonomian keluarga.
24

 

 

C. Analisis Strategi Promosi Yang Dilakukan Oleh Pelaku Usaha Madu 

Klanceng Al-Istiqomah Dalam Meningkatkan Penjualan Melalui Media 

Digital Di Ganjar Agung Metro Barat  

Dalam keadaan perekonomian yang semakin berkembang sudah tentu 

diikuti pula dengan banyak persaingan di berbagai bidang kehidupan, 

termasuk didalamnya persaingan dalam dunia usaha, termasuk usaha yang 

berhubungan dengan media. Banyak wirausaha yang  saling berlomba untuk 

mendapatkan pangsa pasar, sehingga hal ini memacu wirausaha untuk 

berusaha terus maju dalam memperbaiki usahanya. Di samping itu dengan 

adanya kemajuan pemasaran, wirausaha dituntut pula untuk dapat mengikuti 

perkembangan zaman agar tidak tertinggal dengan wirausaha lainnya. Peranan 

media semakin besar, hal ini dapat dilihat dengan semakin bertambahnya 

jumlah wirausaha yang menyebabkan persaingan. 

 Strategi promosi merupakan dasar yang efektif untuk dijadikan 

sebagai bahan pertimbangan dalam menetapkan strategi pemasaran untuk 
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meningkatkan volume penjualan suatu perusahaan, oleh karena nya 

ketersediaan sangatlah penting agar konsumen dapat terlayani dengan baik, 

persaingan global telah memaksa banyak wirausaha menetapkan strategi-

strategi baru guna untuk menghadapi persaingan, baik melalui pemberian 

informasi untuk meningkatkan pelayanan kepada masyarakat yaitu dengan 

promosi yang meliputi promosi penjualan. Berdasarkan hal tersebut di atas, 

maka peranan dari strategi promosi suatu wirausaha harus dilakukan agar 

dapat berkembang dan mampu bersaing dengan wirausaha lain yang sejenis. 

Untuk itu strategi promosi suatu wirausaha harus benar-benar diterapkan 

sesuai dengan situasi dan kondisi wirausaha guna untuk mendapatkan hasil 

yang diharapkan. 

Strategi penjualan adalah rencana yang dibuat oleh wirausaha untuk 

menentukan bagaimana dapat meningkatkan volume penjualan produknya dan 

dapat memenuhi serta memberikan kepuasan akan permintaan konsumen. 

Penjualan juga dapat dijadikan sebagai tolak ukur apakah produk/ jasa tersebut 

laku di pasaran atau tidak, dengan adanya penjualan ini dapat memudahkan 

produsen dalam menentukan harga pokok dan harga jual supaya dapat 

mempertahankan bisnisnya.  

Dari hasil penelitian yang dilakukan kepada pengelola budidaya lebah 

klanceng Al-Istiqomah peneliti menemukan hasil mengenai strategi yang 

digunakan oleh para petani lebah klanceng untuk meningkatkan kembali 

penjualan produk mereka yang sempat mengalami penurunan karena 

banyaknya persaingan. Strategi bertahan yang mereka gunakan, yaitu: 
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Memperhatikan kebutuhan konsumen, menggunakan sistem pemasaran yang 

tepat, melihat potensi pasar, dan menggunakan media sosial, namun strategi 

yang lebih menonjol adalah promosi, sebelum terbentuknya menjasdi sebuah 

kelompok promosi yang digunakan oleh para petani lebah klanceng  ini adalah 

media WhatsApp dan face to face kepada warga sekitar,  sedangkan penjualan 

melalui media WhatsApp ini juga sebenarnya sangatlah terbatas karena yang 

bisa melihat postingan di watshaap hanyalah orang yang mempunyai nomor 

watshaap saja, akan tetapi promosi ini dapat menyebar luas karena dari 1 

orang yang membeli dan menceritakan khasiat madu klanceng juga manfaat 

yang mereka rasakan setelah rutin mengkonsumsi madu ini, maka semakin 

bertambah juga orang yang mengetahui usaha ini. Namun setelah terbentuk 

menjadi sebuah kelompok mereka mulai mempromosikan penjualan produk 

madu milik mereka menggunakan media instagram juga, saat itu mereka 

sering mempromsikan produk mereka dan mereka merasakan adanya 

peningkatan penjualan produk milik mereka, namun penjualan mereka 

mengalami penurunan setelah promosi di Instagram itu sudah jarang sekali 

dilakukan ditambah lagi semakin banyak nya persaingan pasar membuat 

penjualan mereka menurun dari tahun sebelumnya, bahkan pada saat ini 

instagram milik mereka sudah jarang aktif lagi. Walaupun pernah mengalami 

penurunan omset namun pada tahun 2022 kemarin omset penjualan madu ini 

dapat meningkat lagi, cara mereka meningkatkan kembali penjualan milik 

mereka yaitu dengan memberikan kualitas produk yang baik dan benar-benar 

murni kepada para konsumen dan tidak dicampir dengan bahan tambahan 
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lainnya, kemudian yang kedua harga yang mereka jual tentunya sama seperti 

harga di pasaran lainnya akan tetapi mereka tidak segan memberikan harga 

promo untuk pelanggan mereka, dan yang ketiga yaitu tempat untuk saat ini 

mereka sudah menggunakan tempat yang strategis untuk menjual produk 

mereka agar lebih banyak lagi konsumen yang membeli produk mereka, 

kemudian ada juga promosi saat mereka sedang berada di tempat keramaian 

mereka juga tidak segan untuk tetap melakukan promosi face to face untuk 

memperkenalkan produk mereka dan juga mereka meminta nomor WhatsApp 

orang yang baru mereka kenal dan pada saat mereka membuat postingan di 

WhatsApp tentang penjualan produk madu mereka tentunya itu juga dapat 

membuat konsumen menjadi bertambah. Adanya peningkatan juga pernah 

terjadi ketika saat pandemi covid-19, karena permintaan yang sangat banyak 

sedangkan pemanenan lebah klanceng hanya dilakukan sekitar 3-4 bulan saja 

membuat petani lebah sedikit kebingungan dalam memenuhi permintaan 

konsumen. Hal pertama yang dilakukan petani madu kepada konsumen adalah 

jika mau konsumen akan diminta menunggu dan akan di hubungi lagi jika 

madu sudah tersedia kembali.  

Strategi pengembangan produk madu yang membuat madu berkualitas 

adalah bisa dilihat dari khasiat yang dimiliki oleh madu itu sendiri dan untuk 

penjualan nya lebih baik secara murni jangan mencapurkan madu dengan 

bahan lain, kemudian untuk madu trigona atau nama lain dari madu klanceng 

tentunya sudah tidak asing lagi bagi para pendengarnya sehingga sudah tidak 

perlu diragukan lagi manfaatnya. Madu ini memiliki rasa yang asam, nilai gizi 
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dan khasiatnya yang tinggi sehingga baik untuk dikonsumsi, khasiat madu ini 

digemari banyak orang sebagai jenis makanan yang unik sekaligus bersifat 

obat serta sanggup memberikan tambahan tenaga kerja bagi tubuh. Para petani 

madu klanceng Al-istiqomah ini biasanya menjual madu dengan 

menggunakan kemasan botol yang pertama, Uk.250ml dengan harga 

Rp.150.000, kemudian yang kedua, Uk.80ml dengan harga Rp.50.000. Dalam 

mempertahankan peningkatan penjualan petani lebah harus tetap 

mempertahankan keunggulan produk mereka dan meyakinkan para konsumen 

kalau produk yang mereka jual itu sangat murni tidak ada bahan campuran 

lainnya, konsumen juga bisa melihat langsung proses saat pemanenan madu 

atau juga bisa melakukan pemanenan sendiri dengan menggunakan alat sedot 

yang sudah di sediakan oleh para petani madu, sedangkan keunggulan yang 

dimiliki pengelola UMKM Al-istiqomah adalah karena para petani lebah 

klanceng Al-istiqomah tidak segan untuk memberikan promo kepada para 

pelanggan karena mereka percaya semakin seringnya mereka melakukan 

promo, akan semakin banyak konsumen yang membeli produk milik mereka, 

dan untuk harga madu yang mereka jual sama seperti harga pasaran pada 

umumnya. Mereka juga terus berfokus pada penambahan pelanggan dan harus 

menambah aplikasi promosi melalui media digital agar dapat bersaing di pasar 

dan dengan menggunakan kemasan baru yang tentunya dapat menarik minat 

konsumen dan meningkatkan kembali produk penjualan milik mereka. Hal ini 

dikarenakan semakin banyak nya petani lebah klanceng yang lebih dulu sudah 

maju dan mampu bersaing dalam kondisi pasar. Pembudidayaan lebah madu 
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ini sangat menguntungkan bagi para petani lebah karena dapat menjadi mata 

pencaharian untuk meningkatkan pendapatan keluarga. 



 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pertanyaan penelitian mengenai strategi peningkatan 

penjualan melalui digitalisasi promosi produk di Desa Ganjar Agung Metro 

Barat serta hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat 

disimpulkan yaitu : 

Strategi penjualan yang digunakan petani lebah dalam meningkatkan 

penjualan madu klanceng adalalah dengan menggunakan media watshaap, dan 

face to face, mereka juga pernah menggunakan aplikasi Instagram tetapi itu 

tidak berjalan lama. Untuk media WhatsApp tentunya memudahkan para 

petani lebah dalam mempromosikan produknya akan tetapi tidak untuk semua 

orang, melainkan hanya orang yang memiliki nomor WhatsApp milik mereka 

saja, kemudian untuk Instagram mereka juga pernah mempromosikan 

menggunakan aplikasi ini dan pada saat itu penjualan mereka juga pernah 

mengalami peningkatan, akan tetapi semakin bertambahnya persaingan pasar 

termasuk cara promosi menggunakan digital membuat produk mereka 

mengalami penurunan dan mengharuskan mereka menyusun strategi guna 

meningkatkan penjualan produk milik mereka. Mengingat di era digital seperti 

ini sudah hampir semua orang mempunyai watshaap sehingga melalui ini 

pemasarannya bisa meyebar dengan cepat, dan tidak hanya WhatsApp saja 

bahkan hampir semua orang menggunakan aplikasi tiktok, Instagram, dan 
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media sosial lainnya untuk mempromosikan produknya. Untuk produk madu 

klanceng ini sendiri juga memiliki banyak keunggulan terutama bagi 

kesehatan manusia sehingga banyak dicari orang sebagai pengobatan penyakit 

atau hanya sekedar meningkatkan kekebalan tubuh. Dalam penerapan strategi 

penjualan nya petani lebah klanceng menggunakan 4 strategi, yaitu : 

memperhatikan kebutuhan konsumen, untuk produk yang mereka jual 

tentunya adalah madu yang asli dan tidak menggunakan campuran dengan 

bahan lainnya , kemudian untuk lebih meyakinkan lagi konsumsi bisa melihat 

proses pemanenan madu secara langsung dan bahkan mereka bisa memanen 

sendiri dengan mengguanakan alat sedot yang sudah di siapkan para petani 

lebah Klanceng. Sedangkan untuk sistem pemasarannya, mereka biasanya 

menjual produk mereka menggunakan harga pasaran pada umumnya, namun 

mereka juga tidak segan untuk memberikan harga promo kepada pelanggan 

untuk menarik minat konsumen dan juga tentunya semakin banyaknya 

konsumen yang memberli produk mereka itu juga dapat meningkatkan 

penjualan mereka. Selanjutnya ada melihat potensi pasar, untuk tempat 

mereka sudah mempunyai tempat strategis untuk mereka menjual produk 

madu dan memperbanyak konsumen supaya tertarik dengan produk yang 

mereka tawarkan. Dan yang terakhir ada strategi promosi menggunakan media 

sosial, mereka tidak segan mempromosikan produk Meraka saat sedang 

berada di keramaian dari mulai menjelaskan keunggulan nya sampai adanya 

harga promo untuk para pelanggan, mereka juga terkadang sering meminta 

nomor WhatsApp milik target agar saat mereka membuat postingan di 
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WhatsApp milik mereka , mereka bisa mendapatkan konsumen dan pelanggan 

baru dan ini bisa meningkatkan penjualan meraka. Sedangkan untuk 

memenuhi minat konsumen agar omset penjualan tetap stabil dilakukan pada 

saat musim panas, karena di waktu itu lebah menghasilkan lebih banyak madu 

sehingga bisa disimpan stok penjualan sampai masa pemanenan 3 bulan 

kedepan, dan jika stok madu benar-benar habis seperti yang pernah terjadi 

pada saat mewabahnya virus covid-19, maka konsumen diminta menunggu 

dan akan dihubungi kembali setelah madu tersedia kembali. 

 

B. Saran 

Dari penelitian yang selama ini dilakukan, peneliti memperoleh saran 

untuk para petani lebah klanceng di Desa Ganjar Agung Metro Barat untuk 

dapat menambah aplikasi penjualan melalui media sosial seperti : Instagram, 

facebook, tiktok, dsb. Karena jika menggunakan watshaap saja maka 

penjualan nya sangat terbatas di sebabkan promosi melalui media watshaap 

hanya akan diketahui oleh orang-orang yang memilki kontak watshaap saja 

tidak menyeluruh sehingga pelanggan nya tidak bisa bertambah. Kemudian 

untuk pemerintah setempat agar lebih peduli terhadap usaha-usaha yang baru 

dibangun supaya lebih berkembang. 
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Gambar 1.2 Peta Kelurahan Ganjar Agung  

 

FOTO WAWANCARA PENELITI KEPADA PENGELOLA UMKM 

MADU KLANCENG DI GANJAR AGUNG METRO BARAT 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

FOTO WAWANCARA PENELITI KEPADA KONSUMEN MADU 

KLANCENG DI GANJAR AGUNG  METRO BARAT 
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