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MOTTO 

 

 فاَِنَّ مَعَ الْعُسْرِ يُسْرًا  

“Maka, sesungguhnya beserta kesulitan ada kemudahan” 

(QS. Al-Insyirah (94): 5) 

 

 

“Kesuksesan tidak diukur dari seberapa sering kamu jatuh, tapi 

seberapa sering kamu bangkit kembali” 

(Vince Lombardi) 
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ABSTRAK 

 

SITI LAILATUL HIDAYATI. NIM 9313.348.18. Dosen Pembimbing I Nilna 

Fauza, M. HI, Dosen Pembimbing II Dr. Oktaria Ardika Putri, S.SI, MM.: 

“Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Produk Bibit Tanaman 

(Studi pada UMKM BejoTani Com Desa Tanjungkalang Kecamatan 

Ngronggot Kabupaten Nganjuk)”. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Program 

Studi Ekonomi Syariah, IAIN Kediri, 2025. 

 

Perkembangan dunia Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) yang 

semakin pesat, membuat banyaknya perubahan yang terjadi dilingkungan usaha 

sehingga mempengaruhi persaingan usaha yang ketat. Pegiat UMKM dalam 

mempertahankan usahanya perlu menerapkan strategi yang berbeda agar dapat 

bersaing dengan kompetitornya. Penerapan strategi pemasaran produk merupakan 

salah satu cara yang dapat dilakukan untuk meningkatkan penjualan produk yang 

dimiliki UMKM. Strategi pemasaran produk dilakukan dengan cara menambah 

jenis produk yang ada agar beragam dan menjaga kualitas produk yang akan 

dipasarkan. Penelitian ini bertujuan untuk dapat mengetahui strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh UMKM BejoTani Com dalam memasarkan produk bibit 

tanaman, serta faktor apa saja yang dapat mempengaruhi efektivitas strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan produk di UMKM BejoTani Com dan 

strategi pemasaran apa yang dapat diterapkan oleh BejoTani Com untuk 

meningkatkan penjualan produk bibit mereka. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah medote 

penelitian kualitatif dengan jenis penelitian studi kasus yakni dengan 

mengumpulkan, menafsirkan, menghubungkan dan menyimpulkan fakta serta data 

yang telah didapatkan. Data penelitian ini diperoleh dari hasil metode wawancara, 

observasi serta dokumentasi dengan sumber data primer dan sumber data sekunder. 

Adapun analisis data yang digunakan adalah reduksi data, penyajian data, serta 

kesimpulan atau verifikasi. 

Hasil penelitian ini memaparkan bahwa strategi pemasaran produk yang 

dilakukan dengan cara mengembangkan produk yang dimiliki melalui penambahan 

jenis produk, yang pada awalnya hanya produk bibit pohon hutan, dan bertambah 

menjadi produk tanaman bunga, bibit tanaman toga, bibit buah dan juga bibit sayur. 

Selain itu juga dilakukannya perawatan dan pemeliharaan terhadap produk yang 

akan dipasarkan agar kualitas produknya bisa terjamin, juga lokasi yang strategis 

dan harga yang sesuai dengan pasaran. Strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan di BejoTani Com berdasarkan bauran pemasaran membuktikan bahwa 

strategi pemasaran yang dilakukan di BejoTani Com mampu untuk 

mempertahankan eksistensi dan bersaing dengan kompetitor yang ada, meskipun 

pada masa pandemi dari tahun 2020 sampai 2023 penjualannya mengalami 

penurunan yang drastis karena adanya peraturan pemerintah perihal pembatasan 

sosial sehingga BejoTani Com tidak bisa memasarkan produknya ke luar daerah, 

namun pada tahun 2024 penjualan produknya mengalami kenaikan yang pesat yang 

disebabkan sudah tidak berlakunya peraturan pembatasan sosial. Peningkatan 

penjualan tersebut sejalan dengan naiknya pendapatan yang diterima. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Peningkatan Penjualan dan Bauran Pemasaran. 
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