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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan jenis 

usaha yang dilakukan oleh perorangan ataupun badan usaha produktif yang 

memiliki peranan penting dalam perekonomian Indonesia. UMKM telah 

berkontribusi dalam pemerataan pendapatan, meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat serta mendorong pertumbuhan ekonomi dalam mewujudkan 

ekonomi nasional. Berdasarkan data dan statistik yang dirilis oleh Kadin 

Indonesia, pada tahun 2023 UMKM telah mendominasi jumlah pelaku 

usaha secara keseluruhan dibandingkan pelaku usaha besar, dengan total 

mencapai 66 juta unit usaha. UMKM secara signifikan memainkan peran 

dalam penyerapan tenaga kerja sekitar 117 juta pekerja (97%) dari total 

tenaga kerja dan berkontribusi terhadap Pendapatan Domestik Bruto (PDB) 

Indonesia mencapai 61% setara Rp 9.580 triliun. 

Seiring dengan peran UMKM secara nasional, perkembangan 

UMKM di tingkat daerah juga menunjukkan tren yang positif, salah satunya 

di provinsi Jawa Tengah. Data dari website Dinas Koperasi Usaha Kecil dan 

Menengah Provinsi Jawa Tengah tahun 2024 menunjukkan bahwa jumlah 

UMKM di provinsi ini terus bertambah setiap tahunnya, yakni pada tahun 

2018 mencapai 143.738, tahun 2019 mencapai 161.458, tahun 2020 

mencapai 167.391, tahun 2021 mencapai 173.431, tahun 2022 mencapai 

180.579, tahun 2023 mencapai 187.746 dan pada tahun 2024 triwulan ke 
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dua mencapai 191.689. Hal ini menunjukkan bahwa UMKM semakin 

menjadi sektor andalan dalam menopang perekonomian daerah, termasuk 

di Provinsi Jawa Tengah.  

Pertumbuhan UMKM mendorong karakteristik khusus yang 

membedakannya dari usaha besar, seperti skala operasional, modal, sumber 

daya manusia, dan jangkauan pasar yang terbatas. Berdasarkan Undang-

Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang UMKM, usaha menengah adalah 

jenis usaha produktif milik perorangan atau badan usaha yang memiliki 

skala usaha kecil atau mikro, dilihat dari jumlah tenaga kerja, omzet 

tahunan, serta jumlah aset. Meskipun demikian, UMKM telah memainkan 

peran strategis dalam perekonomian dengan menciptakan lapangan 

pekerjaan, mendukung distribusi pendapatan yang merata dan sumber 

inovasi lokal, sehingga aspek pemasaran menjadi penting untuk 

keberlangsungan dan pertumbuhan UMKM.  

Menurut American Marketing Association (2007), pemasaran 

adalah suatu aktivitas, serangkaian institusi, dan proses menciptakan, 

mengkomunikasikan, menyampaikan, dan mempertukarkan tawaran yang 

bernilai bagi pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat umum. Bagi UMKM, 

pemasaran tidak hanya mencakup proses promosi produk, tetapi juga 

penting untuk mengenali kebutuhan konsumen, menciptakan nilai tambah, 

serta memperluas jangkauan pasar. Dengan demikian, pengelolaan 

pemasaran yang baik menjadi kunci dalam mempertahankan pasar. Dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang tepat, serta memberikan pelayanan 
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konsumen yang sesuai, UMKM dapat memperluas pasar dan meningkatkan 

loyalitas konsumen. Oleh karena itu, pemasaran yang tepat dapat 

mendukung pertumbuhan UMKM sekaligus menjaga keberlangsungan 

usaha. 

Penerapan strategi pemasaran yang tepat menjadi sangat relevan 

dalam konteks pengembangan UMKM di daerah, termasuk di Kabupaten 

Kebumen. Kabupaten Kebumen, yang terletak di Jawa Tengah, merupakan 

salah satu wilayah yang sedang berupaya mendorong pembangunan 

ekonomi melalui pengembangan sektor UMKM. Berdasarkan data dari 

Badan Pusat Statistik (BPS) Kabupaten Kebumen (2025), jumlah UMKM 

di Kabupaten Kebumen semakin berkembang tiap tahunnya, yakni 

sebanyak 56.408 pada tahun 2020 dan 2021, meningkat menjadi 56.430 di 

tahun 2022, 56.465 di tahun 2023 dan 56.466 di tahun 2024. Hal ini 

menunjukan bahwa meskipun masih tergolong tertinggal dibandingkan 

beberapa wilayah lain di provinsi tersebut, UMKM di Kebumen 

menunjukkan tren pertumbuhan yang positif dan memberikan kontribusi 

nyata terhadap peningkatan aktivitas ekonomi lokal, meliputi penyerapan 

tenaga kerja yang dapat mengurangi tingkat pengangguran, pengembangan 

potensi lokal, serta meminimalisir permasalahan ekonomi tertinggal.  

 UMKM di Kebumen tersebar dalam berbagai sektor, mencakup 

pertanian, perikanan, industri, perdagangan, serta sektor jasa. Keberagaman 

sektor ini menunjukkan potensi ekonomi lokal yang luas, dimana masing-

masing sektor memainkan peran yang penting dalam meningkatkan 



4 
 

 
 

perekonomian daerah. Salah satu UMKM di Kebumen yang sedang 

berkembang adalah Zahrin. 

Zahrin berlokasi di Desa Seliling RT/RW 01/06, Kecamatan Alian, 

merupakan usaha yang fokus pada produksi minuman kesehatan atau jamu 

instan yang telah berdiri kurang lebih 22 tahun dan didirikan oleh Ibu 

Wahyuti. Beliau mendirikan usaha ini pada tahun 2003. Berawal dari 

keikutsertaannya sebagai anggota Kelompok Petani Kecil (KPK) Melati 

binaan dinas Pertanian Kebumen, yang bertujuan untuk mengentaskan 

kemiskinan. Dalam kelompok tersebut, beliau dikenal sebagai sosok yang 

dihormati dan dipercaya. Karena dinilai sebagai kelompok yang paling aktif 

dan lancar di Kecamatan Alian, kelompok beliau kemudian mendapatkan 

pinjaman modal usaha, dari 33 kelompok yang ada di Kecamatan Alian, 

hanya 5 kelompok yang mendapatkan pelatihan, termasuk kelompok Ibu 

Wahyuti. Pelatihan tersebut mencakup pembuatan jahe instan, kue 

semprong dan emping melinjo. Setelah mengikuti pelatihan, Ibu Wahyuti 

termotivasi dan ingin mengembangkan usaha jahe instan karena prosesnya 

yang mudah, bahan baku yang melimpah dan belum ada pesaing pada saat 

itu. Berkat kegigihan dan ikhtiar yang dilakukan, kini usahanya dikenal 

sebagai pelaku UMKM unggulan di bidang minuman tradisional, 

khususnya jahe instan. 

 Saat ini produk yang dihasilkan Zahrin adalah minuman kesehatan 

instan berbahan alami hasil kekayaan alam Indonesia, seperti jahe wangi 

instan, jahe rempah instan, kunyit instan, kunyit putih instan dan temulawak 
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instan. Berdasarkan pengalaman dan kualitas produk yang dimiliki, Zahrin 

memiliki potensi besar untuk berkembang lebih luas. Oleh karena itu, perlu 

menyusun strategi pemasaran yang efektif untuk memaksimalkan 

pertumbuhan dan memperkuat posisi Zahrin. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008) yang dikutip dari (Ihsan, 

2021), strategi pemasaran adalah logika pemasaran di mana unit bisnis 

berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari 

hubungan dengan konsumen. Strategi ini diterapkan untuk mencapai tujuan 

pemasaran mencakup perencanaan rinci terkait pasar sasaran, penetapan 

posisi produk, bauran pemasaran, serta anggaran yang digunakan untuk 

kegiatan pasar. Strategi pemasaran yang efektif dapat membantu perusahaan 

dapat membedakan diri dengan pesaing, dengan memahami lingkungan 

pasar, perilaku konsumen, dan kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat 

mengembangkan proposisi nilai yang unik, menargetkan segmen pasar yang 

tepat. Apabila suatu industri dapat memahami strategi pemasaran dengan 

baik maka akan memperoleh hasil yang diharapkan oleh industri tersebut.  

Menurut Saura, Palacios, dan Barbosa, (2023) pemasaran di era 

digital mampu menjangkau audiens yang lebih luas dan beragam. Internet 

memungkinkan perusahaan untuk memperluas jangkauan melampaui 

batasan geografis, sehingga dapat mencapai pelanggan di seluruh dunia 

dengan biaya yang lebih rendah dibandingkan metode pemasaran 

tradisional. Selain itu, kemajuan teknologi yang semakin canggih telah 

memudahkan masyarakat untuk menyebarkan informasi melalui media 
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sosial atau digital, sehingga memudahkan bagi pemasar untuk memperoleh 

informasi dan memasarkan produknya. 

Berdasarkan hasil Survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia (APJII) tahun 2024, yang diunggah dalam website Kemenetrian 

Komunikasi dan Digital (KOMDIGI) menyatakan bahwa tingkat penetrasi 

internet di Indonesia meningkat menjadi 79,5% atau terdapat 221,563,479 

jiwa penduduk terkoneksi internet dari total populasi 278,6 juta jiwa. 

Menurut survei Kementrian Kominfo dan Kadata Insight Center (KIC), 

masyarakat dalam negeri menghabiskan waktu bermedia sosial di Tiktok 

sebesar 31,8%, Whatsapp 47,4%, Facebook 41,4% dan Instagram 42,4% 

responden selama lebih dari 2 jam. Berdasarkan data tersebut, sebagian 

besar pengguna memanfaatkan internet untuk mengakses media sosial dan 

berinteraksi.  

Hal ini menjadi peluang Zahrin untuk memasarkan produknya tanpa 

harus mengeluarkan biaya yang besar. Cukup hanya memanfaatkan 

platform media sosial, Zahrin sudah bisa menjangkau audiens yang lebih 

luas dan berinteraksi secara langsung dengan konsumen, sehingga 

berpotensi dapat meningkatkan visibilitas dan penjualan produk. Namun, 

keterbatasan pengetahuan teknologi yang dimiliki oleh Ibu Wahyuti sebagai 

pemillik usaha menjadi suatu hambatan utama bagi Zahrin untuk 

memanfaatkan media sosial secara optimal, sehingga kondisi ini membuat 

Zahrin kesulitan untuk berkembang. Pemasaran yang dilakukan Zahrin 

hanya menggunakan strategi Word of Mouth dan dari toko ke toko, sehingga 
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jangkauan pasar masih terbatas. Jika Zahrin tetap bertahan dengan strategi 

pemasaran tradisional tanpa beradaptasi ke pemasaran digital, maka Zahrin 

beresiko kehilangan peluang untuk memperluas pasar, meningkatkan 

penjualan dan memperkuat daya saing. Dalam jangka panjang, hal ini akan 

menghambat pertumbuhan usaha dan membuat Zahrin tertinggal dari 

kompetitor yang telah lebih dulu memanfaatkan teknologi digital. Oleh 

karena itu, diperlukan peningkatan literasi digital dan strategi pemasaran 

yang tepat agar Zahrin dapat memaksimalkan potensi media sosial dan 

platform digital lainnya untuk dapat memperluas pasar.  

Langkah awal yang dapat dilakukan oleh Zahrin bisa dengan mulai 

menggunakan aplikasi yang mudah dipahami, seperti membuat akun bisnis 

di Whatsapp, Instagram atau Facebook untuk mengunggah produk, dan 

beinteraksi dengan pelanggan secara online. Hal ini dapat membantu Zahrin 

untuk belajar cara menggunakan teknologi digital dan mengasah 

keterampilan dasar yang penting untuk bisa memanfaatkan peluang 

teknologi digital untuk mengembangkan usahanya. 

Penulisan ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran 

digital yang dapat diterapkan oleh UMKM Zahrin untuk memperluas pasar 

dan meningkatkan penjualan. Diharapkan hasil kajian ini dapat menjadi 

acuan bagi UMKM lain dalam mengembangkan strategi pemasaran digital 

yang efektif. Berdasarkan latar belakang ini, penulis tertarik untuk membuat 

Laporan Kuliah Kerja Lapangan (KKL) dengan judul “STRATEGI 

PEMASARAN DIGITAL PADA UMKM ZAHRIN.” 
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1.2 Tujuan dan Manfaat KKL 

1.2.1 Tujuan KKL 

1. Mengetahui dan memahami secara langsung penerapan strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh UMKM Zahrin. 

2. Menyusun rekomendasi strategis untuk membantu UMKM 

ZAHRIN memulai dan mengoptimalkan pemasaran digital 

sebagai alat pengembangan usaha. 

3. Menghubungkan mahasiswa antara teori dan praktek nyata agar 

mahasiswa dapat mengintegrasikan apa yang diperoleh di 

perkuliahan dengan kondisi yang terjadi di lapangan. 

4. Penulisan Laporan KKL ini memberikan pengalaman bagi 

penulis untuk menyusun skripsi. 

1.2.2 Manfaat KKL 

1. Bagi UMKM Zahrin 

Laporan KKL ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan 

pemahaman serta rekomendasi terkait manfaat pemasaran 

digital untuk mendorong UMKM Zahrin dalam memanfaatkan 

teknologi digital untuk meningkatkan daya saing, efisiensi 

operasional, dan akses pasar yang lebih luas, sehingga tidak 

tertinggal dalam perkembangan di era digital. 

2. Bagi Akademisi 

Laporan KKL ini diharapkan menjadi bahan kajian untuk 

memahami hambatan yang dihadapi UMKM yang masih 
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bergantung pada pemasaran tradisional, serta memberikan 

wawasan mengenai bagaimana penerapan pemasaran digital 

bagi UMKM. Laporan ini juga diharapkan dapat memotivasi 

mahasiswa berjiwa wirausaha untuk inovatif dalam 

memanfaatkan peluang dan menciptakan usaha berbasis 

teknologi. 

3. Bagi Penulis 

Laporan KKL ini memberikan kesempatan bagi penulis untuk 

memperoleh pengalaman praktis dalam menganalisis kondisi 

nyata UMKM yang belum menggunakan pemasaran digital. 

Penulis dapat memahami tantangan yang dihadapi UMKM 

dalam proses menuju digitalisasi serta menyusun rekomendasi 

strategi yang tepat. Selain itu, laporan ini juga dapat menambah 

wawasan kemampuan penulis dalam analisis pasar dan 

perencanaan pemasaran yang sesuai dengan perkembangan 

teknologi dan tren industri. 

1.3 Prosedur dan Pelaksanaan 

1.3.1 Tahap Persiapan 

Kegiatan Kuliah Kerja Lapangan (KKL) ini direncanakan 

akan berlangsung kurang lebih 3 bulan. Berikut persiapan yang 

penulis lakukan adalah: 

1. Mahasiswa melakukan pengisian Kartu Rencana Studi (KRS) 

pada masa kegiatan Kuliah Kerja Lapangan. 
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2. Mahasiswa menerima pembekalan materi secara daring dan 

mendapatkan dosen pembimbing KKL yang ditetapkan oleh 

pihak kampus. Selanjutnya, mahasiswa mendiskusikan objek 

yang akan diteliti. 

3. Mahasiswa mencari dan menentukan objek KKL yang sesuai 

dengan topik yang akan diteliti, kemudian mengajukannya dan 

mendiskusikannya dengan dosen pembimbing untuk 

mendapatkan persetujuan. 

4. Mahasiswa melakukan kunjungan awal ke UMKM Zahrin untuk 

pengenalan lapangan dan observasi awal. 

5. Penulis menyusun dan menuliskan judul untuk diajukan kembali 

kepada dosen pembimbing untuk mendapatkan persetujuan 

resmi. 

6. Mahasiswa mengajukan permohonan surat pengantar KKL ke 

pihak kampus untuk diajukan kepada pihak UMKM Zahrin 

sebagai pengantar resmi kegiatan KKL. 

1.3.2 Tahap Pelaksanaan 

Pelaksanaan kegiatan Kuliah Kerja Lapangan dilakukan 

melalui tahap pengamatan langsung dan pengumpulan data yang 

mendasar penyusunan laporan kerja lapangan. Tahapan tersebut 

meliputi: 

1. Minggu kedua bulan April 2025 
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Penulis bersama kelompok KKL mencari dan menentukan 

UMKM yang akan dijadikan objek Kuliah Kerja Lapangan. 

Selanjutnya, berkenalan dengan pemilik UMKM Zahrin serta 

meminta izin untuk melakuan KKL di UMKM Zahrin. 

2. Minggu ketiga bulan April 2025 

Penulis bersama kelompok KKL melakukan konsultasi 

dengan dosen pembimbing untuk memperoleh persetujuan 

mengenai lokasi yang akan digunakan sebagai tempat 

pelaksanaan KKL. 

3. Minggu keempat bulan April 2025 

Penulis bersama kelompok KKL mengunjungi UMKM 

Zahrin untuk memperkenalkan diri kepada pemilik serta 

melakukan wawancara untuk memahami kondisi dan 

permasalahan yang dihadapi. Informasi yang diperoleh dari 

wawancara akan menjadi dasar dalam penyusunan judul dan 

BAB 1 laporan Kuliah Kerja Lapangan. 

4. Minggu pertama bulan Mei 2025 

Penulis bersama kelompok KKL melakukan bimbingan 

dengan dosen pembimbing terkait permasalahan yang 

dihadapi oleh UMKM Zahrin serta mendapatkan arahan dan 

masukan dalam menentukan judul laporan yang akan disusun, 

serta menyelesaikan permohonan perizinan tempat Kuliah 

Kerja Lapangan. (KKL). 
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5. Minggu kedua bulan Mei 2025 

Penulis bersama kelompok mengunjungi UMKM Zahrin 

untuk mengumpulkan data yang lebih detail terkait aktivitas 

pemasaran yang dikelola oleh pemasaran. 

6. Minggu ketiga bulan Mei sampai minggu pertama bulan Juli 

2025 

Penulis menyusun laporan Kuliah Kerja Lapangan (KKL) 

dari BAB 1 hingga BAB 3 dengan arahan dan bimbingan dari 

dosen pembimbing KKL. 

Tabel 1.1  

Rencana Kegiatan KKL 

 No Materi April Mei Juni Juli 

1 Mencari Objek KKL                 

2 Pelaksanaan KKL                 

3 BAB I                 

4 BAB II                 

5 BAB III                 
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BAB II 

PEMBAHASAN 

 

2.1 Latar Belakang UMKM 

2.1.1. Gambaran Umum UMKM 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Zahrin yang 

berlokasi di Desa Seliling RT 01 RW 02 Kecamatan Alian 

Kabupaten Kebumen, merupakan salah satu UMKM yang bergerak 

dalam bidang industri minuman kesehatan berbahan dasar rempah-

rempah, yang didirikan oleh Ibu Wahyuti pada bulan Oktober tahun 

2003. Pemilik UMKM Zahrin saat ini telah tercatat atas nama Ibu 

Wahyuti berdasarkan surat izin Usaha Mikro dan Kecil pada tanggal 

17 November 2015. UMKM ini menghasilkan 5 (lima) produk 

minuman kesehatan seperti Temulawak Instan, Kunyit Putih Instan, 

Kunyit Instan, Jahe Wangi Instan dan Jahe Merah Instan. 

Ide Ibu Wahyuti berawal dari pengalamannya dalam 

mengikuti pelatihan pembuatan minuman kesehatan yang 

diselenggarakan oleh Kelompok Petani Kecil (KPK) pada tahun 

2003. Pelatihan tersebut menjadi inspirasi Ibu Wahyuti untuk 

mengembangkan usaha produk minuman sehat yang bermanfaat 

bagi masyarakat. Kegiatan usaha ini, Ibu Wahyuti dibantu oleh 

suami dan karyawan dari tetangga sekitar. Modal awal yang 

digunakan sebesar Rp 20.000 untuk membeli rempah-rempah 
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sebagai bahan utama. Berkat kegigihan dan ikhtiar yang dimiliki 

oleh pemilik, usaha ini mangalami kemajuan. Pendapatan yang 

diperoleh semakin meningkat, sehingga usaha ini dapat berkembang 

dan memberikan dampak yang positif bagi pemilik serta lingkungan 

sekitarnya. 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Zahrin dalam 

memasarkan produknya melakukan kerjasamha dengan instansi 

pemerintah dan memanfaatkan beberapa toko yang ada di 

Kabupaten Kebumen, seperti toko jamu zoyan, toko apotik 

prembun, toko apotik seruni dan toserba jadi baru, sehingga Zahrin 

dapat terus menerima pesanan dalam jumlah yang banyak. Zahrin 

juga aktif dalam mengikuti kegiatan pemaran di beberapa tempat 

salah satunya di Kebumen International Expo (KIE) di tahun 2023. 

Upaya ini dilakukan untuk memperkenalkan produk Zahrin kepada 

lebih banyak orang sehingga dapat meningkatkan penjualan. 

Zahrin menawarkan keunggulanya dengan terus menjaga 

kualitas dan cita rasa produk. Melalui proses produksi yang masih 

menggunakan alat tradisional serta bahan baku utama yang 

berkualitas dan kebersihan yang tetap terjaga, sehingga manfaat 

yang dihasilkan pun cepat terasa. Keunggulan ini tidak dimiliki oleh 

minuman kesehatan lainya, sehingga sampai saat ini Zahrin masih 

mampu bertahan dan berkembang. 
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2.1.2. Data UMKM 

1. Nama Perusahaan  : Zahrin 

2. Bidang Usaha  : Minuman Kesehatan Instan 

3. Jenis Produk / Jasa  : a. Temulawak Instan 

 b. Kunyit Putih Instan 

 c. Kunyit Instan 

 d. Jahe Wangi Instan 

 e. Jahre Merah Instan 

5. Alamat Perusahaan : Desa Seliling, RT 01 RW 06, Kec. 

 Alian, Kab. Kebumen. 

6. Nomor Telepon  : 085712038805 

7. NIPK   : 3305.89 

8. Nomor Merk  : IDM000310963 

9. Nomor P-IRT  : 2103305032029-30 

10. Bentuk Perusahaan : Perseorangan 

11. Mulai Berdiri  : 2003 

 

2.1.3. Biodata Pemilik/Pengurus 

1. Nama Pemilik  : Wahyuti 

2. Jabatan   : Pemilik 

3. Tempat & Tanggal Lahir : Kebumen, 17 April 1971 

4. Agama   : Islam 

5. Status   : Menikah 
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6. Alamat Rumah  : Desa Seliling, RT 01 RW 06, 

 Kec.Alian, Kab. Kebumen. 

7. Nomor Telepon  : 085712038805 

8. Pendidikan Terakhir : SMA 

9. Pengalaman  : a. Ketua Pokja PKK Desa Seliling 

b. Ketua Simpan Pinjam PNPM 

Mandiri Desa Seliling 

c. Katua PKK Desa Seliling 

2.1.4. Struktur Organisasi 

Struktur orginasasi dalam suatu perusahaan memiliki peran 

penting dalam manajemen perusahaan. Struktur organisasi ini 

bertujuan untuk dapat mengkoordinasi antar bagian dan kelompok 

satu dengan yang lainya, sehingga dapat memudahkan bagi 

pemimpin maupaun karyawan untuk menjalankan tugas, wewenang, 

dan tanggung jawab masing-masing bagian. 

Struktur organisasi UMKM Zahrin, digambarkan sebagai 

berikut: 
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 Sumber: UMKM Zahrin, 2025 

  

Gambar 2. 1 

 Struktur Organisasi UMKM Zahrin 

Tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian dalam struktur 

UMKM Zahrin, sebagai berikut: 

1. Direktur 

Direktur bertanggung jawab mengelola dan mengatur seluruh 

kegiatan usaha, mulai dari proses produksi, menerima pemesanaan 

hingga mengawasi pengelolaan keungan, serta memegang tanggung 

jawab penuh atas kelangsungan perusahaan. 

2. Sekertaris 

Direktur 

Wahyuti 

Pemasaran 

1. Wahyuti 

2. Tiara 

3. Tri Nunik 

Keuangan 

1. Wahyuti 

2. Tiara 

Pengemasan 

1. Sri Koryati 

2. Nofiyati 

 

Produksi 

1. Bani Asih 

2. Nofiyanti 

 

 

Sekertaris 

Farah Zahrina 
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Sekertaris membantu direktur dalam mengelola perizinan usaha, 

termasuk pengurusan izin usaha dan sertifikasi produk yang diperlukan 

agar bisnis berjalan sesuai dengan aturan yang berlaku. 

3. Pemasaran 

Bertanggung jawab atas pemasaran produk, mulai dari 

menerima pesanan, mendistribusikan produk sampai ke tangan 

konsumen, hingga merancang progam pemasaran yang efektif untuk 

menarik lebih banyak konsumen. 

4. Keuangan 

Keuangan bertanggung jawab mencatat dan mengelola 

transaksi keuangan dan mengurus penggajian karyawan. 

5. Pengemasan 

Bagian Pengemasan bertugas mengemas produk yang telah 

selesai diproduksi serta memastikan kemasan produk aman dan siap 

untuk dijual kepada konsumen. 

6. Produksi 

Bagian produksi bertanggung jawab atas seluruh proses 

produksi termasuk dalam persiapan bahan baku, seperti pencucian, 

pengolahan, penyaringan, penghalusan serta memasak bahan baku. 

 

2.2 Aspek Pemasaran 

2.2.1. Produk Yang Dihasilkan 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Zahrin 

merupakan industri yang bergerak dalam bidang minuman 
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kesahatan berbahan dasar rempah-rempah yang kaya akan 

khasiatnya. Keberhasilan Zahrin merupakan komitmen dan inovasi 

yang dilakukan oleh pemilik, seperti dalam penggunaan bahan baku 

yang berkualitas dan berbagai variasi produk yang dihasilkan. 

Saat ini, UMKM Zahrin memproduksi berbagai macam 

minuman kesehatan instan, seperti Temulawak Instan, Kunyit Putih 

Instan, Kunyit Instan, Jahe Wangi Instan dan Jahe Merah Instan. 

Setiap lini dari produk disesuaikan dengan bahan baku utama yang 

digunakan. Misalnya, bahan baku untuk produk dari Jahe Merah 

Instan adalah jahe merah, begitu juga dengan produk lain 

disesuaikan dengan bahan utama dalam proses produksi. Nama 

produk juga telah disesuaikan dengan bahan baku utama proses 

produksi. 

Dalam menjalankan usahanya, Zahrin selalu berupaya 

memberikan pelayanan yang terbaik untuk dapat memenuhi 

kebutuhan konsumennya. Konsisten dalam menjaga kualitas produk 

menjadi prioritas utama yang selalu dijaga oleh Zahrin. Keunggulan 

inilah yang membedakan Zahrin dengan pelaku usaha lainnya, 

sehingga menjadi nilai tambah bagi setiap konsumen. 

2.2.2. Gambaran Pasar 

Indonesia kaya akan sumber daya alam, salah satunya 

rempah-rempah yang menjadi bahan utama minuman kesehatan 
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tradisional. Minuman berbahan rempah ini sudah lama dikenal dan 

digemari berbagai kalangan karena manfaatnya yang membantu 

menjaga daya tahan tubuh, mempercepat pemulihan, menjaga 

kebugaran, bahkan sebagai kecantikan. Di Kebumen, pasar 

minuman kesehatan ini cukup stabil, walaupun banyak UMKM 

yang bergerak di bidang serupa. Namun, Konsumen di sini 

cenderung selektif dalam memilih produk yang terbaik, sehingga 

persaingan tetap sehat dan mendorong pelaku usaha untuk terus 

menjaga kualitas dan berinovasi agar tetap dipercaya. 

UMKM Zahrin saat ini sudah cukup berperan dalam 

perekonomian daerah dengan menghadirkan produk minuman 

kesehatan yang rasanya beragam. Variasi ini membuat Zahrin 

mampu memenuhi permintaan pasar dengan baik. Seperti halnya 

UMKM lain disektor yang sama, permintaan terhadap minuman 

kesehatan mengalami peningkatan pada musim-musim tertentu. 

Pada musim biasa, produksi Zahrin berkisar anatar 100 sampai 250 

pcs per bulan. Namun, menjelang momen spesial seperti lebaran, 

permintaan bisa melonjak 2 kali lipat. 

Meningkatnya permintaan pasar disertai dengan terbatasnya 

jumlah pesaing membuka peluang besar bagi Zahrin. Hal ini 

menjadi sangat penting dimanfaatkan dan layak untuk 

dimaksimalkan. Oleh karena itu, Ibu Wahyuti selaku pemilik 
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berencana mengembangkan usahanya dengan menambah kapasitas 

produksi agar dapat memenuhi kebutuhan konsumennya. 

2.2.3. Target Atau Segmen Pasar Yang Dituju 

Menurut Tjiptono (2008) dalam (Rahmawati & Aulawi, 

2020), segmentasi pasar adalah proses membagi pasar keseluruhan 

sutau produk atau jasa yang bersifat heterogen ke dalam beberapa 

segmen dimana masing-masing segmen cenderung homogeny 

dalam segala aspek. Segmentasi pasar juga dapat diartikan sebagai 

usaha untuk membagi pasar ke dalam kelompok-kelompok yang 

dapat dibedakan satu sama lain dalam hal kebutuhan, karateristik 

atau perilaku yang mungkin akan memerlukan produk dan strategi 

pemasaran tertentu untuk menjangkaunya (Anggraini, 2019). Oleh 

karena itu, segmentai pasar menjadi strategi penting dalam 

menejeman pemasaran yang berfokus pada kebutuhan pasar. 

pembagian pasar menjadi segmen-segmen ini membantu pemasaran 

menjadi lebih tepat sasaran dan membuat pengguna sumber daya 

pemasaran menjadi lebih efektif dan efisien. 

Segmentasi pasar yang dilakukan oleh Zahrin mencakup 

berbagai lapisan masyarakat, mulai dari ekonomi rendah, hingga 

kalangan atas, serta berbagai kelompok usia, dari anak-anak hingga 

orang dewasa. Produk Zahrin juga menjangkau konsumen di 

berbagai wilayah, baik dataran tinggi maupun rendah. Fokus utama 

Zahrin adalah mengelola pasar di dibeberapa wilayah kebumen 
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secara efektif. Alasan Zahrin mengarah ke semua segmen pasar 

dikarenakan produk yang dihasilkan merupakan minuman kesehatan 

tubuh yang berfungsi untuk menjaga imunitas, meningkatkan nafsu 

makan, serta mencegah penuaan dini akibat radikal bebas yang 

berbahaya bagi kesehatan. 

2.2.4. Trend Perkembangan Pasar 

UMKM Zahrin sebagai Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM) mengalami fluktiasi pada lini produk dengan berbagai 

variasi rasa. Berdasarkan data penjualan periode Januari hingga 

April 2025, UMKM ini mengalami peningkatan penjualan pada 

bulan Februari di hampir semua produk, terutama pada Kunyit Putih 

Instan yang mengalami lonjakan tajam. Namun, setelah puncak 

tersebut, terjadi penurunan penjualan pada bulan Maret dan April, 

yang menunjukkan tren menurun setelah bulan Februari. 

Perkembangan tersebut dapat dilihat pada tabel dan grafik berikut: 

Tabel 2.1  

Perkembangan Penjualan UMKM Zahrin 

Sumber: UMKM Zahrin, 2025 

 

No Jenis Produk Januari Febuari Maret April 

1 Temulawak Instan 270 180 180 180 

2 Jahe Merah Instan 90 82 90 99 

3 Jahe Wangi Instan 90 82 86 90 

4 Kunyit Instan 45 90 90 90 

5 Kunyit Putih Instan 65 180 120 98 

Jumlah  560 614 566 557 



23 
 

 
 

Grafik 2.1  

Perkembangan Penjualan UMKM Zahrin 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : UMKM Zahrin, 2025 

Berdasarkan Tabel II-1, penjualan produk herbal instan 

UMKM Zahrin dari Januari hingga April 2025 menunjukkan 

perubahan naik-turun. Pada bulan Januari, total penjualan mencapai 

590 unit, lalu meningkat menjadi 614 unit di Februari. Kenaikan ini 

terutama disebabkan oleh peningkatan penjualan produk Kunyit 

Putih Instan. Namun, setelah itu terjadi penurunan penjualan, yaitu 

menjadi 566 unit di bulan Maret dan 557 unit di bulan April.  

Produk Temulawak Instan yang awalnya paling banyak 

terjual di bulan Januari juga mengalami penurunan dan stabil di 

angka sekitar 225 unit pada bulan-bulan berikutnya. Sementara itu, 

penjualan Jahe Merah Instan dan Jahe Wangi Instan sempat 

menurun di Februari, namun perlahan naik kembali hingga April. 
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Kunyit Instan menunjukkan tren positif sejak Februari, sedangkan 

Kunyit Putih Instan justru menurun setelah sempat naik tajam di 

bulan Februari. Secara umum, UMKM Zahrin perlu memperhatikan 

penyebab penurunan penjualan setelah Februari. Strategi seperti 

promosi, pemasaran yang lebih gencar, dan pengembangan varian 

produk baru bisa membantu menjaga dan meningkatkan penjualan 

ke depan. 

2.2.4. Proyeksi Penjualan 

Proyeksi penjualan merupakan salah satu aspek penting 

dalam menyusun rencana bisnis, karena membantu UMKM Zahrin 

memperkirakan jumlah produk yang berpotensi terjual di masa yang 

akan datang. Proyeksi penjualan mencerminkan upaya peningkatan 

efisiensi dan volume penjualan dengan cara memanfaatkan sumber 

daya secara lebih baik. Berikut adalah proyeksi penjualan UMKM 

Zahrin untuk periode Mei hingga Agustus 2025 yang disajikan 

dalam tabel berikut:  
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Tabel 2.2  

Proyeksi Penjualan UMKM Zahrin 2025 

 Sumber : UMKM Zahrin, 2025 

Berdasarkan Tabel II – 2, UMKM Zahrin membuat proyeksi 

penjualan yang realistis untuk pengambilan keputusan bisnis. 

Produk Temulawak Instan diperkirakan terjual antara 180 hingga 

185 pcs per bulan, menegaskan posisinya sebagai produk unggulan 

yang harus selalu tersedia. Produk lain seperti Jahe Merah Instan, 

Jahe Wangi Instan, Kunyit Instan, dan Kunyit Putih Instan juga 

menunjukkan angka penjualan yang relatif stabil, berkisar antara 83 

hingga 92 pcs per bulan. 

2.2.5. Strategi Pemasaran 

UMKM Zahrin saat ini masih mengandalkan strategi 

pemasaran dengan cara tradisional, yaitu dengan memanfaatkan 

metode Word of Mouth serta menggunakan WhatsAap sebagai 

sarana komunikasi dan promosi secara online. Selain itu, mereka 

juga menerapkan strategi yang meliputi produk berkualitas, harga 

yang bersaing, promosi secara konvensional, serta jaringan 

distribusi yang cukup luas. Secara konsep, kombinasi strategi 

No Jenis Produk Mei Juni Juli Agustus 

1 Temulawak Instan 180 185 182 180 

2 Jahe merah Instan 90 88 92 87 

3 Jahe Wangi Instan 85 83 86 84 

4 Kunyit Instan 85 87 84 86 

5 Kunyit Putih Instan 90 92 89 91 

Jumlah  530 535 533 528 
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tersebut dikenal dengan istilah marketing mix atau bauran 

pemasaran dalam teori pemasaran. 

Menurut Assauri (2015), bauran pemasaran adalah 

kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem 

pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk 

mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. Marketing mix 

terdiri dari empat komponen utama yang dikenal dengan istilah 4P, 

yaitu Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), dan 

Promotion (Promosi). Keempat komponen tersebut dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

1. Strategi Produk 

Strategi produk pada UMKM Industri Jamu Wahyuti 

mengedepankan kualitas sebagai prioritas utama. Kualitas 

menjadi modal penting yang mendukung kelangsungan usaha. 

Beberapa aspek yang mendukung strategi produk ini meliputi: 

a. Karateristik Produk 

UMKM Zahrin memproduksi minuman kesehatan dengan 

lima varian rasa, yaitu Temulawak, Jahe Rempah, Jahe 

Merah, Kunyit, dan Kunyit Putih. Produk tersebut memiliki 

masa simpan antara 8 hingga 12 bulan. 

b. Penentuan Merek (Branding) 

Produk dipasarkan dengan merek "Zahrin", yang diambil 

dari nama anak pemilik usaha sebagai simbol nilai keluarga 
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dan komitmen terhadap kualitas produk. Pemilihan nama ini 

juga bertujuan agar pemilik usaha mudah mengingat dan 

mengidentifikasi usahanya. Selain mudah diingat, 

pemberian merek "Zahrin" memberikan daya tarik tersendiri 

yang membedakan usaha ini dari para kompetitor di pasar. 

c. Pengemasan 

Kemasan produk minuman kesehatan ini terdiri dari plastik 

transparan berukuran besar yang berisi 12 sachet jamu 

bubuk instan. Setiap sachet dikemas secara individual 

menggunakan plastik ziplock dengan berat sekitar 250 gram 

per sachet. Setelah semua sachet dimasukkan, kemasan luar 

direkatkan menggunakan alat press khusus untuk 

memastikan kemasan tertutup rapat dan terjaga 

kebersihannya.  
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Gambar 2. 2 

Produk Kemasan Ziplock 

 

Sistem kemasan berlapis ini memberikan 

perlindungan optimal terhadap kontaminasi, memudahkan 

penyimpanan, serta menjaga kesegaran produk selama 

distribusi dan penyimpanan. Selain itu, kemasan sachet yang 

sudah ditakar secara presisi ini memudahkan konsumen 

dalam proses penyajian, karena tinggal langsung diseduh 

tanpa perlu mengukur ulang takaran bubuk jamu. 

d. Pemberian Label (Labelling) 
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Label pada kemasan produk minuman kesehatan ini 

dirancang informatif dan menarik untuk memberikan 

kejelasan kepada konsumen serta memperkuat identitas 

merek "Zahrin". Informasi yang tercantum meliputi nama 

produk, komposisi bahan, tanggal kedaluwarsa, asal 

produksi, nomor P-IRT, dan logo halal bagi produk yang 

telah tersertifikasi.  

 

Gambar 2. 3 

Produk Pada Kemasan Transparan 

 

Setiap varian memiliki warna kemasan berbeda 

untuk memudahkan identifikasi: ungu (Jahe Wangi), merah 

(Temulawak), hijau muda (Kunyit), hijau tua (Kunyit Putih), 

dan biru muda (Jahe Merah). Desain ini tidak hanya 
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memperindah tampilan produk, tetapi juga memudahkan 

konsumen dalam memilih varian. 

2. Strategi Harga  

UMKM Industri Jamu Wahyuti menetapkan harga produk yang 

terjangkau dan bersaing di pasaran. Ibu Wahyuti, pemilik usaha, 

menentukan harga berdasarkan biaya produksi agar usaha tetap 

berjalan dengan baik dan konsumen tertarik membeli. 

Tabel 2.3  

Harga Produk UMKM Zahrin 2025 

No Produk Harga Eceran Harga Reseller 

1 Temulawak Instan Rp 15.000,00 Rp 14.000,00 

2 Jahe Wangi Instan Rp 18.000,00 Rp 18.000,00 

3 Jahe Merah Instan Rp 18.000,00 Rp 18.000,00 

4 Kunyit Instan Rp 15.000,00 Rp 14.000,00 

5 Kunyit Putih Instan Rp 15.000,00 Rp 14.000,00 

Sumber : UMKM Zahrin, 2025 

Berdasarkan Tabel II - 3, harga eceran untuk produk Jahe 

Wangi Instan dan Jahe Rempah Instan ditetapkan sebesar Rp 

18.000 per kemasan, yang juga berlaku untuk harga reseller. 

Sementara itu, produk Kunyit Instan, Kunyit Putih Instan, dan 

Temulawak Instan dijual dengan harga eceran Rp 15.000 dan 

harga reseller Rp 14.000 per kemasan. Setiap kemasan berisi 12 

sachet produk. Apabila terjadi kenaikan harga bahan baku, Ibu 
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Wahyuti mengantisipasinya dengan menyesuaikan harga jual, 

dengan tetap menjaga kualitas produk agar konsumen tetap puas. 

3. Strategi Distribusi 

Setelah menentukan strategi produk dan menetapkan harga yang 

kompetitif, langkah berikutnya adalah memilih metode distribusi 

yang tepat agar produk dapat menjangkau konsumen sesuai 

kebutuhan dan preferensi mereka. UMKM Industri Jamu 

Wahyuti menjalin kerja sama dengan beberapa supermarket 

baru, apotek, serta pusat pengobatan alternatif di wilayah 

Kabupaten Kebumen. Kerja sama ini bertujuan untuk 

memperluas jangkauan pasar dan memudahkan konsumen 

dalam memperoleh produk secara langsung 

4. Strategi Promosi 

UMKM Industri Jamu Wahyuti menerapkan strategi promosi 

yang efektif melalui pemasaran dari mulut ke mulut (Word of 

Mouth) dan pemanfaatan platform WhatsApp. Strategi Word of 

Mouth dilakukan dengan menyebarkan informasi serta testimoni 

langsung kepada masyarakat sekitar dan calon konsumen, 

sehingga membangun kepercayaan dan kesadaran akan produk. 

Selain itu, WhatsApp digunakan sebagai media komunikasi 

yang praktis untuk berinteraksi dengan konsumen dan mitra 

bisnis, memudahkan penyebaran informasi dan pemesanan 

produk. UMKM ini juga aktif berpartisipasi dalam berbagai 
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event, baik di Kabupaten Kebumen maupun di luar wilayah 

tersebut, sebagai upaya memperluas jaringan dan meningkatkan 

eksposur produk. Contoh kontribusi tersebut antara lain pada 

acara Kebumen International Expo 2023 dan Festival Jamu 

Semarang 2023, yang menjadi ajang penting untuk 

memperkenalkan produk kepada khalayak yang lebih luas. 

2.2.6. Aspek Pesaing 

Dalam menjalankan bisnis, keberadaan pesaing merupakan 

hal yang tak terhindarkan, baik pesaing langsung maupun tidak 

langsung. UMKM Industri Jamu Wahyuti juga menghadapi 

persaingan dari kedua jenis pesaing ini. Pesaing langsung adalah 

bisnis yang memproduksi produk sejenis, yaitu minuman kesehatan. 

Sementara pesaing tidak langsung adalah produk lain yang dapat 

menjadi alternatif pengganti minuman kesehatan, sehingga 

persaingan terjadi dalam hal merebut preferensi konsumen melalui 

keunggulan produk masing-masing: 
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Tabel 2.4  

Data Pesaing UMKM Zahrin 

No Pesaing Keunggulan Kelemahan 

1 AA 

Jamu 

Lini produknya lebih 

bayak, menawarkan 

variasi produk yang 

lebih luas. 

Harga produk relatif lebih 

mahal 

2 Jamu 

Mbok 

Mintem 

Harga lebih terjangkau 

dan memiliki kemasan 

siap minum yang 

praktis. 

Masa penyimpanan produk 

relatif singkat, sehingga 

kurang cocok untuk 

penyimpanan lama. 

 Sumber : Disnaker KUMKM Kabupaten Kebumen 

Berdasarkan Tabel II – 4, AA Jamu memiliki keunggulan 

dalam variasi produk, namun dengan harga yang lebih tinggi. Jamu 

Mbok Minten menawarkan harga yang lebih murah dan kemasan 

siap minum, tetapi memiliki keterbatasan dalam hal daya tahan 

produk. Melihat keunggulan dan kelemahan para pesaing tersebut, 

UMKM Zahrin dapat memanfaatkan celah dengan menawarkan 

produk jamu yang memiliki variasi cukup, harga kompetitif, serta 

memperhatikan daya tahan produk agar dapat disimpan lebih lama. 

Strategi dengan menggabungkan keunggulan produk dari AA Jamu 

dan Jamu Mbok Minten diharapkan mampu meningkatkan daya 

saing dan memperkuat posisi UMKM Zahrin di pasar jamu 

Kabupaten Kebumen. 

 Namun, Ibu Wahyuti memandang para pesaing ini bukan 

hanya sebagai rival bisnis, tetapi juga seperti keluarga sendiri. Sikap 
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ini mencerminkan semangat kebersamaan dan saling mendukung 

dalam industri jamu tradisional, sekaligus menjadi motivasi untuk 

terus berinovasi dan responsif terhadap perubahan selera pasar agar 

tetap relevan dan kompetitif. Selain menjaga kualitas produk, 

UMKM Zahrin juga menyadari pentingnya strategi pemasaran yang 

tepat untuk meningkatkan jumlah konsumen dan penjualan. 

2.2.7. Saluran Distribusi 

Saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling 

bergantung dan terlibat dalam proses menjadikan suatu barang atau 

jasa siap untuk digunakan atau untuk dikonsumsi (Kotler, 2002). 

Keputusan mengenai saluran distribusi dalam pemasaran merupakan 

sakah satu keputusan sapling kursial yang harus dihadapu 

perusahaan. Pemasaran lainnya, termasuk strategi harga, promosi, 

dan penempatan produk di pasar. Oleh karena itu, pengelolaan 

seluran distribusi yang tepat sangat penting untuk keberhasilan 

pemasaan dan pencapaian tujuan bisnis. 

Wilayah pemasaran UMKM Zahrin saat ini mencakup dua 

wilayah utama, yaitu pasar lokal dan regional. Data rinci mengenai 

cakupan wilayah pemasaran UMKM Zahrin tersebut dapat dilihat 

pada tabel berikut: 
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Tabel 2.5  

Wilayah Pemasaran UMKM Zahrin 2025 

No Wilayah 

Pemasaran 

Presentase Wilayah 

1 Lokal 92,5% Kabupaten Kebumen: Kewedusan, 

Karanganyar, Sruweng, Sruni, Alian, 

Gombong, Petanahan, Ambal, Ayah 

2 Regional 7,5% Semarang, Cianjur, dan Bandung 

Sumber : UMKM Zahrin, 2025 

Berdasarkan Tabel II – 5, wilayah pemasaran lokal 

mencakup 92,5% dengan cakupan area di Kabupaten Kebumen, 

meliputi Kewedusan, Karanganyar, Sruweng, Sruni, Alian, 

Gombong, Petanahan, Ambal, dan Ayah. Sementara itu, wilayah 

pemasaran regional atau yang berada di laur jangkauan Kabupaten 

Kabumen memiliki presentase 7,5% yang saat ini mencakup 

Semarang, Cianjur, dan Bandung. 

Dalam menyalurkan produknya, UMKM Zahrin 

menggunakan 2 (dua) saluran distribusi, yaitu jalur langsung dari 

produsen ke konsumen dan jalur tidak langsung melalui pengecer. 

Pada jalur langsung, konsumen dapat membeli produk secara 

langsung dari produsen. Sedangkan pada jalur tidak langsung, 

produk didistribusikan melalui toko dan mini market yang bekerja 

sama sebagai pengecer, sehingga produk dapat menjangkau 

konsumen dengan cakupan yang lebih luas. 
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2.2.8. Permasalahan dan Pemecahan Masalah Yang Dihadapi 

Setiap UMKM pasti menghadapi berbagai permasalahan 

yang berasal dari berbagai faktor, baik dari internal UMKM maupun 

dari pelaku usaha yang menjalankannya. Permasalahan utama pada 

UMKM Zahrin berasal dari pelaku usaha, yaitu pemilik yang masih 

mengalami kesulitan dalam memanfaatkan teknologi informasi 

secara optimal. Terkait hal ini, permasalahan dan upaya pemecahan 

yang akan dilakukan oleh UMKM Zahrin dapat dipaparkan pada 

tabel berikut: 
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Tabel 2.6  

Permasalahan dan Pemecahan Masalah yang Dihadapi UMKM Zahrin 

Sumber : UMKM Zahrin, 2025 

Berdasarkan Tabel II – 5, dapat disimpulkan yang telah dilakukan 

dalam mengatasi berbagai permasalahan di UMKM Zahrin menunjukkan 

kemajuan yang positif. Desain kemasan baru yang dibuat mulai diterima 

No Permasalahan Pemecahan 

Masalah 

Hasil  

1.  Packaging 

produk yang 

kurang menarik 

Penulis membuatkan 

desain Packaging 

untuk tiap produk 

Desain yang dibuat 

mulai diterima 

pemilik dan akan 

mencoba untuk 

digunakan 

dipengemasan 

selanjutnya. 

2.  Pemilik usaha 

sulit untuk 

memanfaatkan 

teknologi 

informasi secara 

optimal 

Penulis melatih 

pemilik terkait 

pengelolaan teknologi 

informasi, dengan 

memulai dari teknologi 

informasi sederhana 

membuat akun 

WhatsAap Business 

Pemilik sudah mulai 

sedikit mengerti dan 

mulai menerima 

pesanan melalui 

WhatsApp Business 

serta memanfaatkan 

fasilitas Story 

WhatsApp 

Businiess. 

3.  Akun Instagram 

dan Facebook tidak 

bisa digunakan 

kembali karna 

kerusakan 

handphone 

Penulis membuat 

akun Instagram dan 

Facebook kembali 

menggunakan 

handphone yang baru 

Pemilik mulai aktif 

menggunakan 

promosi digital. 
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oleh pemilik dan akan diaplikasikan pada pengemasan produk berikutnya, 

sehingga diharapkan dapat meningkatkan daya tarik produk di pasar. 

Pelatihan teknologi informasi yang diberikan berhasil membantu pemilik 

usaha memahami dan mulai memanfaatkan fitur-fitur sederhana seperti 

Story di WhatsApp Business, meningkatkan kemampuan digitalnya secara 

bertahap. Selain itu, pembuatan ulang akun Instagram dan Facebook dengan 

perangkat baru memungkinkan pemilik untuk kembali aktif melakukan 

promosi digital, memperluas jangkauan pemasaran. Semua langkah ini 

merupakan fondasi penting dalam meningkatkan kualitas pemasaran dan 

pengelolaan usaha UMKM Zahrin ke arah yang lebih modern dan efektif 

2.3 Pemanfaatan Tekonologi  

2.3.1 Rencana Pemanfaatan Teknologi Informasi 

Rencana pemanfaatan teknologi informasi bagi UMKM 

Zahrin dimulai dengan meningkatkan literasi digital pemilik dan 

karyawan melalui pelatihan mengelola media sosial seperti 

Instagram, Facebook, dan WhatsApp bisnis. Saat ini, WhatsApp 

sudah digunakan untuk memperluas jangkauan, sementara akun 

Instagram dan Facebook sebelumnya tidak bisa diakses karena 

kerusakan ponsel. Oleh karena itu, dengan memiliki kemampuan 

digital yang lebih baik, UMKM Zahrin dapat memperluas pasar, 

meningkatkan efisiensi pemasaran, dan lebih mudah beradaptasi 

dengan perkembangan bisnis di wilayah Kebumen dan sekitarnya 
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2.3.2 Peralatan dan Sistem yang Sudah Dimiliki 

UMKM Zahrin sudah memiliki beberapa peralatan penting 

untuk mendukung produksi dan pemasaran, antara lain mesin parut 

untuk mengolah bahan baku, mesin press untuk menekan plastik 

kemasan, serta perangkat pendukung digital seperti handphone dan 

akses WiFi. Saat ini, handphone dan WhatsApp digunakan sebagai 

media utama untuk pemasaran dan komunikasi dengan pelanggan. 

Dengan peralatan dan sistem yang sudah ada ini, UMKM Zahrin 

memiliki fondasi yang cukup untuk mengembangkan usaha, 

terutama jika didukung dengan peningkatan literasi digital dan 

pengelolaan teknologi informasi yang lebih optimal. 

2.3.3 Tahapan Pengembangan Teknologi Informasi 

Tahapan pengembangan yang digunakan UMKM Zahrin 

untuk menjalankan rencana pengembangan tekonologi informasi 

adalah sebagai berikut: 

1. Memberi pelatihan agar pemilik dan karyawan bisa mengelola 

media sosial seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp 

dengan baik. 

2. Memanfaatkan handphone dan WIFI yang sudah ada secara 

masksimal untuk pemasaran dan komunikasi dengan 

pelanggan. 
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3. Mengaktifkan kembali atau membuat akun media sosial baru 

yang dikelola secara profesional agar bisa menjangkau lebih 

banyak pelanggan dan memperluas pasar. 

4. Melakukan pemantauan dan evaluasi rutin terhadap hasil 

pemasaran untuk mengetahui perkembangan usaha dan 

menyesuaikan strategi agar tetap efektif dan kompetitif. 

5. Mendorong pemilik untuk terus belajar keterampilan digital 

agar pengelolaan bisnis semakin baik dan mampu beradaptasi 

dengan perubahan teknologi 

2.4 Rencana Pengembangan Usaha 

2.4.1 Rencana Pengembangan Usaha 

Rencana yang dimiliki UMKM Zahrin untuk 

mengembangkan usaha sebagai berikut: 

1. Menambahkan Lini Produk 

UMKM Zahrin telah konsisten melakukan inovasi dengan 

menghadirkan beragam lini produk. Namun, untuk semakin 

memperkuat daya tarik dan memperluas jangkauan pasar, 

UMKM Zahrin tetap berencana memperkaya variasi produk 

baru. 

2. Meningkatkan Volume Penjualan 

UMKM Zahrin memiliki rencana untuk meningkatkan 

volume penjualan dengan memperbanyak saluran distribusi, 

baik melalui penjualan langsung maupun kerja sama dengan 
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pengecer dan agen, sehingga produk dapat lebih mudah 

dijangkau oleh konsumen. Selain itu, UMKM juga berencana 

meningkatkan strategi promosi dengan mengiklankan produk 

melalui media sosial dan marketplace untuk memperluas 

jangkauan pasar dan menarik lebih banyak pembeli. Pendekatan 

ini diharapkan dapat meningkatkan penjualan secara signifikan 

3. Memperluas Pangsa Pasar 

UMKM Zahrin berencana memperluas pangsa pasar 

dengan menargetkan wilayah baru seperti Jogja, Purworejo, dan 

Purwokerto. 

2.4.2 Tahap-Tahap Pengembangan Usaha  

Dalam mengambangkan usahanya UMKM Zahrin 

berencana untuk dapat meningkatkan penjualan dan memperluas 

wilayah pemasaran, dengan melakukan tahap-tahap pengembangan 

usaha sebagai berikut: 

1. Tahap Pengembangan Lini Produk 

Pemilik UMKM Zahrin berencana mengembangkan 

produknya dengan memproduksi telur asin. Pengembangan ini 

dilakukan dengan harapan dapat meningkatkan daya tarik 

konsumen dan memperkuat identitas merek. 

2. Tahap Peningkatakan Penjualan dan Perluasan Pasar 

UMKM Zahrin berupaya meningkatkan penjualan dan 

memperluas jangkauan pasar dengan memanfaatkan berbagai 
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strategi promosi, khususnya melalui platform digital seperti 

marketplace dan media sosial. Tujuan utamanya adalah agar 

produk Zahrin semakin dikenal oleh masyarakat di daerah-

daerah strategis, seperti Kebumen, Semarang, Cianjur, 

Yogyakarta, Purworejo, dan Purwokerto. Selain fokus pada 

perluasan pasar, UMKM Zahrin juga berkomitmen untuk 

memberikan pelayanan terbaik serta menjaga komunikasi yang 

baik dengan pelanggan guna membangun kepercayaan dan 

loyalitas. Strategi pemasaran yang menggabungkan metode 

online dan offline ini diharapkan mampu mendorong 

peningkatan penjualan secara signifikan. Melalui langkah 

tersebut, UMKM Zahrin optimis dapat memperluas pangsa 

pasar sekaligus memperkuat posisi merek di tengah persaingan 

yang semakin ketat. 
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BAB III 

KESIMPULAN DAN SARAN 

3.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil Kuliah Kerja Lapangan yang dijabarkan dalam 

bab-bab sebelumnya dapat penulis simpulkan sebagai berikut: 

1. UMKM Zahrin memproduksi minuman kesehatan instan berbahan 

rempah alami dengan menjaga kualitas bahan baku dan cita rasa, 

serta sudah memiliki segmen pasar yang jelas, mulai dari anak-anak 

hingga dewasa. 

2. Pengemasan produk dilakukan dengan rapi menggunakan plastik 

transparan dan sachet ziplock, serta dilengkapi informasi produk 

yang jelas. Namun kemasan tersebut sedikit kurang menarik untuk di 

masa sekarang, sehingga penulis membuatkan desian kemasan yang 

lebih menarik.  

3. Kendala dan literasi digital pemilik masih rendah, sehingga 

pemanfaatan media sosial dan marketplace belum optimal. Penulis 

akhirnya memberikan pelatihan terkait tekonologi informasi 

sederhana dimulai dengan membuat akun WhatsApp Business, 

Instagram dan Facebook. 

4. Strategi pemasaran UMKM Zahrin masih didominasi metode 

tradisional seperti Word of Mouth dan penjualan langsung, sehingga 

jangkauan pasar masih terbatas. Maka, Zahrin memulai strategi 
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pemasaran dengan memnfaatkan akun WhatsAap Business, 

Instagram dan Facebook yang telah dibuat bersama penulis. 

3.2 Saran 

Berdasarkan hasil pengamatan Kuliah Kerja Lapangan yang telah 

dilakukan, penulis dapat memberikan saran sebagai masukan untuk 

UMKM Zahrin. Saran-saran berikut diharapkan dapat diberikan untuk 

kemajuan usaha adalah sebagai berikut: 

1. UMKM Zahrin disarankan untuk terus menjaga kualitas bahan baku 

dan cita rasa produk, serta melakukan inovasi varian minuman 

rempah agar dapat menarik minat konsumen dari berbagai segmen 

usia. 

2. UMKM Zahrin disarankan agar pengemasan tiap produk kedepannya 

dapat terus diperbarui dengan penggunaan bahan ramah lingkungan 

untuk meningkatkan daya tarik produk di pasar. 

3. Pemilik dan karyawan disarankan melanjutkan melakukan pelatihan 

teknologi informasi termasuk dalam penggunaan fitur-fitur promosi 

untuk meningkatkan penjualan. Pelatihan ini dapat diperoleh dari 

keluarga, maupun melalui aplikasi YouTube yang menyediakan 

materi pembelajaran secara gratis dan mudah diakses. 

4. UMKM Zahrin disarankan memaksimalkan pemanfaatan akun 

WhatsApp Business, Instagram, dan Facebook dengan membuat 

konten yang menarik dan interaktif dengan memanfaatkan aplikasi 

CapCut, serta mulai menerima pemesanan melalui ketiga paltform 
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tersebut. Jenis konten tersebut dapat berupa testimoni pelanggan, 

edukasi tentang manfaat produk, promo khusus, penggunaan produk 

serta cerita dibalik proses pembuatan. Selain itu, UMKM Zahrin juga 

dapat memanfaatkan fitur live streaming untuk berinteraksi langsung 

dengan pelanggan.
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Lampiran 1: Kelengkapan Perizinan UMKM 

a) Surat Izin Usaha 
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b) Sertifikat Merek 
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c) Sertifikat Penyuluhan Keamanan Pangan  
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d) PIR-T 
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e) Sertifikat Halal 
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f) Surat Produksi Pangan Industri Rumah Tangga  
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g) Surat Hasil Laboratorium 

 

Hasil Pemeriksaan Laboratorium 
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Lampiran 2: Lokasi UMKM Zahrin 
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Lampiran 3: Membuat Akun WhatsApp Business, Instagram & Facebook 

bersama Ibu Wahyuti 
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Lampiran 4: Akun Teknologi Infromasi (WhatsAap Business, Instagram, dan 

Facebook) 

a) Akun WhatsAap Business 
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b) Instagram 
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c) Facebook 
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Lampiran 5: Tangkapan Layar Strategi Promosi Teknologi Informasi 

a) Strategi Promosi melalui Story WhatsAap 
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b) Strategi Promosi melalui Reels Instagram & Facebook 
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Lampiran 6: Foto Bersama Ibu Wahyuti 
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Lampiran 7: Inovasi Kemasan  
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Lampiran 8: Surat Izin KKL 

a) Surat Izin Kesediaan Unggah Vidio Dokumentasi Pada Kanal Youtube 
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b) Surat Izin Kesediaan KKL 
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c) Surat Pengajuan Judul KKL 
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d) Surat Permohonan Izin KKl 
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e) Kartu Bimbingan Penulisan Laporan KKL 
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f) Kartu Kunjungan KKL  
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Lampiran 9: Link Youtube 

Link: https://youtu.be/o1hyP0Tt-WI?si=cGNlMo_Y_iShEhsE  

 

https://youtu.be/o1hyP0Tt-WI?si=cGNlMo_Y_iShEhsE

