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“ Angin tidak berhembus untuk menggoyangkan pepohonan,
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RINGKASAN EKSEKUTIF

Analisis Strategi Pemasaran Secara Online dan Offline
pada Bisnis Kerupuk Gurita

Nina Gustina NIM.1811140035

Kerupuk gurita merupakan suatu jenis makanan ringan
yang sudah lama dikenal oleh sebagian besar masyarakat. Pada
umumnya kerupuk gurita dikonsumsi sebagai makanan tambahan
atau selingan sebagai variasi lauk pauk atau makanan ringan

Pemasaran merupakan suatu proses kegiatan perencanaan
dan menjalankan harga, promosi serta distribusi sejumlah ide
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu
memuaskan konsumen.

Kekuatan dari produk kerupuk gurita ini yaitu sumber
bahan baku yang melimpah sehingga mudah di dapat, kualitas
produk terjamin karena tanpa bahan pengawet, mengandung
protein dan vitamin yang baik untuk tubuh, rasanya renyah, enak
dan tahan lama. Adapun kelemahan dari produk ini yaitu harga
gurita dipasaran masih terbilang mahal, jika cuaca mendung atau
hujan proses penjemurannya lama dan akan menghambat proses
produksi.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

PKM (Program Kreativitas Mahasiswa) merupakan salah
satu upaya yang dilakukan oleh Direktorat Riset dan
Pengabdian Masyarakat, Kementerian Ristek Dikti untuk
meningkatkan mutu peserta Didik (Mahasiswa) di Perguruan
Tinggi agar kelak dapat menjadi anggota masyarakat yang
memiliki kemampuan yang akademis atau profesional yang
dapat diterapkan, mengembangkan dan menyebarluaskan
ilmu pengetahuan, teknologi atau kesenian serta memperkaya
budaya nasional.

Berwirausaha adalah salah satu jalan bagi umat Islam
untuk melakukan aktivitas bisnis dan transaksi konsep
dengan tata caranya yang sudah diatur dalam Al-Qur’an dan
Hadist. Dalam kegiatan berwirausaha, pelaku usaha atau
pebisnis akan melakukan transaksi dengan konsumen yang
sama-sama mempunyai kebutuhan dan kepentingan. Untuk
itu sangat diperlukan aturan-aturan dan nilai-nilai yang
mengatur kegiatan transaksi bisnis yang halal sesuai dengan
syariat Islam agar tidak ada pihak-pihak yang dirugikan dan
dieksploitasi baik pihak konsumen maupun penjual.

'Mahmudah hasanah, Monry, Strategi Peningkatan Minat
Wirausaha Mahasiswa Melalui Program Kreativitas Mahasiswa -
Kewirausaan (PKM-K), (Jurnal Pendidikan dan Pembelajaran IImu
Pengetahuan Sosial vol 6 :2017), him. 300.



Penghargaan Islam terhadap kemauan bekerja seseorang
tidak saja dalam kerangka jangka pendek, namun jika bekerja
secara baik dan benar, surga telah dijanjikan untuk mereka.?

Bahwa untuk melakukan usaha Home industri ini sangat
banyak di minati masyarakat, sejak dilakukan pembuatan
kerupuk gurita oleh Ibu Halimah warga Desa Jembatan Dua
Kecamatan Kaur Selatan Kabupaten Kaur Guna untuk
meningkatkan ekonomi lokal yang ada di daerah Kabupaten
Kaur. Selain itu bisa menjadi makanan ciri khas dari
Kabupaten Kaur. Sebenarnya lbu Halimah sangat senang
berbagi pengetahuan dan memberikan ilmu untuk pembuatan
kerupuk gurita ini ke masyarakat sekitar lokasi khususnya
bagi kami mahasiswa yang ingin mengembangkan lagi
olahan kerupuk gurita tersebut. Namun, beliau berkata masih
banyak masyarakat yang enggan dikarenakan belum
mengetahui kelebihan atau manfaat dari gurita itu sendiri dan
belum mengetahui kalau gurita bisa dijadikan makanan
ringan yang lezat dan bergizi.

Persaingan bisnis yang ketat seperti saat ini membuat
pelaku bisnis selalu berusaha untuk mempertahankan
bisnisnya dan bersaing untuk mencapai suatu tujuan.
Berbagai metode yang dilakukan pelaku usaha agar usaha
yang dijalan tetap bertahan ditengah pesaing, suatu usaha

“Bahri, Kewirausahaan Islam : Penerapan Konsep Berwirausaha
dan Bertransaksi Syariah dengan Metode Dimensi Vertikal
(Hablumminallah) dan Dimensi Horizontal (Hablumminninannas),
(Maro, Jurnal Ekonomi Syariah dan Bisnis V0.1 No.2 : 2018), him. 69.
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didirikan dan dikelola untuk menghasilkan suatu produk baik
berupa barang maupun jasa. Dengan demikian diperlukannya
pemasaran yang baik, karena sebuah prinsip pemasaran
mengatakan bahwa pencapaian tujuan tujuan organisasi
tergantung pada seberapa mampu organisasi memahami
kebutuhan dan keinginan pelanggan, dan menuhinya secara
lebih efisien dan efektif dibandingkan pesaingnya.

Pemasaran merupakan sekumpulan kegiatan yang saling
berhubungan, yang disusun dengan tujuan untuk mengetahui
kebutuhan konsumen dan seterusnya mengembangkan
barang yang dibutuhkan,  menentukan  harganya,
mendisribusikan, dan mempromosikannya.® Pemasaran
merupakan bagian penting dengan pasar, karena pasar yang
ada merupakan pasar pembeli dimana terjadinya transaksi
jual beli tergantung pada kepuasan pembeli sendiri, sehingga
pasar yang ada sangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen
dan yang penting perusahaan sebagai menawarkan barang
hanya bisa mengikuti kehendak konsumen dan bagaimana
mengatasi pesaing dari perusahaan yang menciptakan barang
sejenis.’

Pada bisnis olahan makanan berbahann dasargurita ini

atau disebut Kerupuk Gurita yang pasarkan dengan cara dua

®Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen,
(‘Yogyakarta, Andi,2013), him. 8
*Sadono Sukirno, Pengantar Bisnis, (Jakarta, kencana, 2004), him.

*Daryanto, manajemen pemasaran, (Bandung:satu nusa, 2011), him.



sistem yaitu pemasaran online dan pemasaran offline, untuk
pemasaran secara online itu menggunakan media internet dan
pemasaran secara offline dengan menitip ke warung
minimarket. Pemasaran kerupuk gurita ini dapat
dikembangakan sampai ke luar kota agar masyarakat luar
dapat mengetahui produk lokal yang ada di provinsi
bengkulu khususnya kabupaten kaur.

Tujuan dari Program Kreativitas Mahasiswa yaitu untuk
mengenalkan produk baru dari bahan utama gurita. Dari
usaha produk Kerupuk Gurita ini juga dapat memanfaatkan
potensi lokal di Kota Bengkulu khususnya Kabupaten Kaur
serta dapat meningkatkan ekonomi lokal yang ada. Sehingga
program ini diketahui oleh masyarakat dan dapat menjadi
sebuah peluang usaha UMKM.

Rumusan Masalah
Bagaimana strategi pemasaran secara online dan offline
pada bisnis kerupuk gurita.?

Tujuan Program

1. Untuk  mensejahterakan  masyarakat Kaur dalam
mengembangkan sumber daya gurita.

2. Untuk menerapkan strategi pemasaran secara online dan
offline.

Manfaat Program

1. Bagi Fakultas



Dapat memberikan informasi terhadap mahasiswa
yang dapat membuat produk kerupuk gurita dengan bahan
utama dari gurita yang dapat memanfaatkan potensi lokal.

2. Bagi Masyarakat
a. Adanya kolaborasi antara mahasiswa dengan
masyarakat sehingga dapat saling membantu dalam
membuat  produk  kerupuk gurita, khususnya
masyarakat sekitar pantai atau nelayan untuk
meningkatkan ekonomi lokal.
b. Dapat bertukar informasi tentang kerupuk gurita guna
menambah inovasi baru pada produk.
c. Dapat menjalin hubungan yang dapat meningkatkan
usaha bisnis tertentu.
3. Bagi Penulis

Mendapatkan ilmu dan wawasan yang dimulai dari
perencanaan, pembuatan produk hingga pemasaran yang
dapat dijadikan pengalaman untuk kedepannya.

Luaran yang Diharapkan

Luaran yang diharapkan pada Program Kreativitas
Mahasiswa (PKM) vyaitu menghasilkan produk Kerupuk
Gurita, makanan yang bahan dasarnya berasal dari gurita
dengan tambahan tepung terigu, tepung tapioka dan
penyedap rasa. Dengan memanfaatkan potensi lokal yang ada
juga dapat menjadikan Kerupuk gurita sebagai makanan

cemilan yang digemari oleh masyarakat, karena rasanya yang



renyah, enak dan lezat serta mengandung protein dan vitamin

yang baik untuk tubuh Kita.



BAB Il
KAJIAN TEORI
A. Pengertian pemasaran

Pemasaran merupakan suatu proses kegiatan
perencanaan dan menjalankan harga, promosi serta
distribusi sejumlah ide barang dan jasa untuk menciptakan
pertukaran yang mampu memuaskan konsumen. Seperti
kita ketahui bahwa pemasaran merupakan bagian yang
penting dalam bisnis tidak peduli apakah bisnis tersebut
bergerak dalam bidang sektor industri kecil, menengah,
maupun besar, atau bisnsi yang bergerak dalam bidang
perdagangan besar maupun kecil.®

Menurut Philip Kotler, pemasaran adalah bekerja
dengan pasar sasaran untuk mewujudkan pertukaran yang
potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan
keinginan manusia. Sehingga dapat dikatakan bahwa
keberhasilan pemasaran merupakan kunci kesuksesan dari
suatu perusahaan.’

Menurut Basu Swasta yang menyatakan bahwa
pemasaran merupakan keseluruhan dari kegiatan usaha

untuk merencanakan, menentukan harga,

®Nur Fadillah, Pengertian, Konsep, dan Strategi Pemasaran
Syariah, (Jurnal Salimiya Vol 1 No 2 :2020), him. 197.

"Philip kother, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Analisis,
Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian,(Jakarta:Salemba
Empat, 2001 M.), him. 23.



memproduksikan serta memproduksi suatu barang atau

jasa kepada pasar agar mencapai suatu tujuan.

Pemasaran merupakan suatu proses kegiatan dari
produsen ke tangan konsumen. Semua yang berhubungan
dengan pasar dimana produsen memberikan atau
memawarkan suatu barang kepada konsumen yang
membutuhkan. Disinilah letak kegiatan pemasaran
dilakukan dan kegiatan pemasaran tersebut mencakup
strategi pemasaran perusahaan yang baik.

Dalam bukunya Daryanto terdapat 4P bauran
pemasaran yaitu : Product (barang atau jasa), price
(harga), promotion (promosi), dan place atau distribution
(distribusi).?

1. Product. Deskripsi lengkap tentang barang atau jasa
yang ditawarkan perusahaan kita dipaparkan di dalam
komponen ini. Deskripsi tersebut, antara lain meliputi
fitur(feature) dan kegunaan (benefit) dari barang atau
jasa yang ditawarkan.

2. Price. Deskripsikan dalam bagian ini pula strategi
penentuan (pricing strategy) harga barang atau jasa
yang ditawarkan dan Kkebijakan atau sistem
pembayaran (payment policies)

3. Promotion. Paparkan secara rinci alat-alat atau media

promosi yang akan digunakan perusahaan kita atau

®Daryanto, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Satu Nusa 2011),
him 121-122



taktik yang akan diterapkan dalam merealisasikan
rencana promosi (promotion plan) dalam rangka
mewujudkan tujuan pemasaran perusahaan

4. Place. Disini kita diminta untuk mendeskripsikan
secara rinci bagaimana dan dimana produk
perusahaan akan ditempatkan (di distribusikan)
sehingga pelanggan mudah mengaksesnya. Kita juga
perlu memaparkan bagaimana perusahaan akan
menjualnya atau metode distribusi dan penjualan apa

yang akan diterapkan perusahaan.

Dalam surah Al-Bagarah ayat 275 di bawah telah
menjelaskan bahwa Allah telah menghalalkan jual beli

dan mengharamkan Riba.

o
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Artinya:

Orang-orang yang memakan (mengambil) Riba tidak
dapat berdiri melainkan sepert berdirinya orang yang
kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit gila.
Keadaan mereka yang demikian itu disebabkan mereka
berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama
dengan Riba, padahal Allah telah menghalalkan Jual Beli
dan mengharamkan Riba. Orang-orang yang telah
sampai kepadanya larangan dari tuhannya, lalu terus
berhenti (dari mengambil riba), maka baginya apa yang
telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan): dan
urusannya (terserah) kepada Allah , orang yang kembali
(mengambil riba) maka orang itu adalah penghuni-
penghuni Neraka, mereka kekal didalamnya. (Q.S. Al-
Bagarah:275).°

Strategi pemasaran

Strategi merupakan langkah—langkah yang harus
dijalankan oleh setiap perusahaan. kadang proses yang
dijalankan tersebut sangat panjang tetapi ada juga langkah
yang mudah, banyak rintangan tersebut yang harus
dijalani dengan hati hati agar dapat mencapai suatu
tujuan. Dalam menjalankan suatu tujuan memerlukan

langkah, misalnya perusahaan menjual suatu produk

*Muhammad Hasdin Has, Riba Dalam Perspektif Al-Qur’an,
(Jurnal Studi Ekonomi dan Bisnis Islam, Vol 1 No. 2, 2016), him. 28
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berupa barang atau jasa kepada konsumen, diluar itu
sudah banyak pesaing yang menuggu mulai dari pesaing
kecil maupun pesaing besar. Seiring dengan berjalannya
waktu pesaing itu pasti akan semakin bertambah apalagi
produk yang dijual lebih banyak menghasilkan
keuntungan sehingga dapat menggahmbat suatu usaha
yang menjual suaut produk kepada pelanggan

Strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisis
pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang
yang ingin dicapai oleh suatu perusahaan dan
menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan
yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut. Dunia
pemasaran di ibaratkan dengan suatu medan tempur bagi
para produsen dan para pedagang yang bergerak dalam
komoditas yang sama sehingga perlu sekali diciptakan
trategi pemasaran agar dapat memeneangkan peperangan
tersebut.’”

Dalam strategi pemasaran ada tiga faktor yang
terjadinya perubahan dalam strategi pemasaran yaitu:
1. Daur hidup produk, strategi harus disesuaikan tahap

tahap daur hidup, seperti tahap perkenalan , tahap

pertumbuhan , tahap kedewasaan dan tahap

kemunduran.

1 |dri, Ekonomi dalam  Perspektif Hadis  Nabi,
(Jakarta:Prenadamedia Goup 2015), him. 278.



2. Posisi pesaingan perusaan di pasar, strategi
pemasaran  harus  disesuaikan dengan  posisi
perusahaan dalam pesaingan, apakah pemimpin,
menantang, mengikuti atau hanya mengambil
sebagian kecil dari pasar.

3. Dan situasi ekonomi, strategi emasaran harus
disesuaikan dengan situasi ekonomi dan pandangan
kedepan, apakah ekonomi berada dalam situasi

makmur atau inflasi tinggi.**

Hubungan strategi pemasaran dengan pemasaran
menjadi penting dalam dunia bisnis, karena pada
hakikatnya hubungan ini merupakan langkah yang kreatif
dan berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah
perusahaan guna mencapai target pemasaran terbaik
dalam rangka mewujudkan kepuasan konsumen secara
maksimal. Strategi pemasaran sangat diperlukan untuk
mencegah penurunan jumlah konsumen serta jatuhnya

daya saing produk bisnis di pasar.*?

. Strategi Pemasaran Secara Online
Pemasaran secara online merupakan proses

komunikasi yang memberikan informasi terhadap produk

' Farida yulianti  dkk, manajemen  pemasaran,

(Banjarmasin:Penerbit Deepublish, 2019), him. 8
2Agus Hermawan, Komunikasi pemasaran, (Jakarta:Erlangga,
2012), him. 33
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berupa barang atau jasa yang kita jual melalui media
internet.

Strategi pemasaran online (marketing strategi online)
merupakan segala usaha yang di lakukan untuk
melakukan pemasaran suatu produk atau jasa melalui
yang menggunakan media online, yaitu menggunkan
Internet , walaupun mengalami perubahan, pemasaran
tidak lepas dari tiga dari komponen yang selalu menyertai,
yaitu konsumen, kompetitor, dan perusahaan. dari keetiga
tersebut selalu selalu ada didalam pemasaran.*®

Ada 6 jenis layanan bisnis secara online yaitu:

1. Connextivity

Merupakan bisnis yang berbasis laynan akses internet

kepada pelangggannya
2. Context

Merupakan bisnis yang memberikan layanan berupa

informasi dan hiburan
3. Content

Bisnis yang memberikan layanan berupa teks atau

gambar sebagai inti dari bisnisnya
4. Communication

Merupakan layanan komunikasi yang berbasis internet

dengan menggunkan media sebagai interaksinya

5. Community

Blra setiawati, Pengaruh Strategi Pemasaran Online Terhadap
Peningkatan Laba Umkm, 2017, him 344



Merupakan bisnis yang membangun komunitas digital
dengan media massage, board, web chat, maupun web
mail

6. Commerce
Merupakan model bisnis yang melakukan aktivitas

bisnis berbasis internet.!*

Jadi dapat di simpulkan bahwa pemasaran secara
online adalah pemasaran yang menggunakan media internet
untuk melalukan transaksi jual beli, sehingga para konsumen
dapat membeli atau memesan suatu produk menggunkan

media sosial lainnya.

Dalam proses pemasaran secara online produk kerupuk
gurita yakni dengan menggunakan media sosial yaitu dengan
cara menyebarkan brosur kerupuk gurita melalui media
sosial seperti : WhatsApp, Instagram, marketplace.
Berdasarkan data hasil penjualan bulan 1 sampai 4 melalui
media sosial yang diterima penjualan secara online yaitu
sebanyak 265 pcs. Dengan penjualan melalui Instagram
sebanyak 120 pcs, Whatsaap 55 pcs, dan Marketplace 90 pcs.

Berikut diagram pemasaran pada poduk kerupuk gurita.

“lin Endang Mardiani, Analisis Keputusan Pembelian Konsumen
Melalui Media Online, (Jurnal ekonomi vol 4 no 2: 2013), him. 153 dan
154
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Jika pemasaran online digambarkan dalam diagram
maka penjualan penjualan melalui media online dapat
dihitung dan akan menentukan persentase penjualan.

Diagram Gambar 2.1
Grafik penjualan online

M Instagram
B Marketplace

= whatsaap

Rumus persentase penjualan:

Persentase = jumlah bagian X 100%
Jumlah keseluruhan

Persentase = 265 pcs X 100%
525 pcs



=0, 50 X 100%
=50%

Perhitungan persentase penjualan secara online ini
yaitu terdapat 50%. Pada diagram diatas pemasaran
secara online itu lebih banyak dimanati konsumen yaitu
melalui media instagram dengan target penjualan men

capai 120 pcs.

. Strategi Pemasaran Offline

Pemasaran Offline (Offline marketing) merupakan
adalah bertemunya antara pembeli dan penjual yang dapat
berkomunikasi secara langsung, Pemasaran offline
mencakup berbasis media cetak.

Dalam  pemasaran  offline  cukup  banyak
mengeluarkan biaya yang mahal, karena harus memasang
iklan di media masa seperti koran, majalah dan menyebar
brosur tentu semua itu harus menggunakan biaya disetiap
iklan, selanjutnya dengan seiring berkembangnya zaman
tentu membuka toko cabang untuk memperluas usaha,
sehingga dalam kegiatan untuk membuka cabang itu perlu
mengggunakan biaya yang mahal. Dalam setiap
mengakses produk offline ini agak sulit untuk di akses
karena apabila konsumen menemukan iklan dalam brosur

atau majalah kemudian konsumen kesulitan dalam
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menentukan lokasi tersebut maka konsumen tidak akan

banyak yang datang langsung ke lokasi.

Strategi pemasaran secara Offline pada produk
kerupuk gurita ini yaitu dengan cara menitip ke
minimarket, warung makanan, dan langsung kelokasi
yang berada di jalan padat karya 32 Rt 14 Rw 04
kelurahan sumur dewa kecamatan selebar. Pada penjualan
offline secara keseluruhan bulan 1 sampai 4 yaitu 260 pcs.
Dengan penjualan diminimarket sebanyak 100 pcs,

warung makanan 80 pcs dan lokasi 80 pcs.

Jika digambarkan pada diagram maka penjualan
secara offline dapat dihitung untuk penjualan secara
offline dan dapat menghitung persentase penjualan pada
pemasaran kerupuk gurita yang digunakan melalui media

offline.
Diagram gambar 2.2

Grafik penjualan offline



H minimarket
M warung

™ lokasi

Dari diagram diatas bahwa pemasaran secara offline
melakukan tiga cara yaitu, dengan menitip ke minimarket,
warung makanan dan lokasi. Untuk melihat persentase
penjualan pada pemasaran offline ini dapat kita lihat
diabawah ini, dengan menggunakan rumus persentase

penjualan.

Persetase penjualan offline

Persentase = jumlah bagian X 100%
Jumlah keseluruhan

Persentase = 260 pcs X 100%
525 pcs
=49%

Jadi dapat disimpulkan persentase pemasaran penjualan

secara offline untuk bulan ke satu sampai bulan ke empat yaitu
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49 %, dengan pemasaran melalui minimarket, lokasi dan

warung

Pada diagram penjualan offline yang lebih banyak diminati

konsumen yaitu membeli

ketempat minimarket dengan

mencapai penjualan sebanyak 100 pcs, dan tentunya lebih

banyak dibandingkan menitip ke warung dan lokasi.
Tabel. 2.1

Rekap Produksi dan Penjualan Kerupuk Gurita Si Bungsu

Kerupuk Gurita Si Bungsu
. Total | Total Penjualan
Periode Per Produk Per Bulan Total
Bungkus si Per - - Pendapatan
Minggu Offline | Online
Minggu 1 | 25 pcs
- % P 100 x Rp
BULAN 1 [|MInggu2 125pcs | 4opnes | 60pes | 15.000 =
Minggu 3 | 25 pcs Rp 1.500.000
Minggu 4 | 25 pcs
s ot
BULAN 2 - 90 pcs | 60 pcs 15.000 = Rp
Minggu 3 | 50 pcs 2 250.000
Minggu 4 | 25 pcs T
Mi 1 12
M:Eggﬂ 2 22 Eﬁi 125 X Rp
BULAN 3 - 50 pcs | 75 pcs 15.000 = Rp
Minggu 3 | 25 pcs 1.875.000
Minggu 4 | 50 pcs T
Mi 1 12
M:Eggﬂ 2 72 B: 150 X Rp
BULAN 4 - 80 pcs | 70 pcs 15.000 = Rp
Minggu 3 | 25 pcs 2 250.000
Minggu 4 | 25 pcs T
Jumlah 525 pcs Rp 7.875.000




Berdasarkan tabel produksi dan penjualan kerupuk gurita
diatas bahwa sistem pemasaran pada PKM ini menggunakan
dua sistem penjualan yaitu secara offline dan online. Secara
offline kami memasarkan dengan cara menitip di warung dan
minimarket serta konsumen membeli langsung ke lokasi
produksi di Jalan Padat Karya 32, NO0.37 RT.14/RW.04,
Kelurahan Sumur Dewa, Kecamatan Selebar, Kota Bengkulu.
Sedangkan secara online menggunakan media sosial yaitu
dengan cara menyebarkan brosur kerupuk gurita ke WhatsApp,

Instagram, dan Marketplace/Facebook.

Jadi dari hasil kegiatan yang telah kami lakukan dapat
disimpulkan bahwa bulan pertama pada penjualan offline yaitu
terjual sebanyak 40 pcs. Sedangkan secara online 60 pcs.
Adapun untuk bulan kedua yaitu penjualan offline terjual
sebanyak 90 pcs dan online sebanyak 60 pcs. Selanjutnya
bulan ketiga pada penjualan offline terjual sebanyak 50 pcs
dan online sebanyak 75 pcs. Pada bulan terakhir yakni bulan
keempat yaitu penjualan offline sebanyak 80 pcs dan online

sebanyak 70 pcs.
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Gambar 2.3

Grafik Penjualan

B Minggul m Minggu?2 Minggu 3 Minggu 4

75
50

BULAN 1 BULAN 2

BULAN 3

BULAN 4

Sumber : Penjualan yang telah dilaksanakan selama empat

bulan terakhir

Gambar 2.4
Logo Produk



PCIRT No - 2021771010037-27,

Komposisi :
JI. Padat Karya 32 No. 37 RT. 14
RW. 04 Kel. Sumur Dewa Kee.

Selebar Kota Bengkulu

(© 0823-7494-4675//0831-7849 -9486 [B) @kerupukguritabungsu

Gambar 2. 5
Produk

Gambar 2. 6

Promosi melalui Minimarket
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Gambar 2. 7

Promosi melalui Warung Manisan

Gambar 2.8

Promosi melalui Whatsapp




Gambar 2. 9
Promosi melalui Instagram
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Gambar 2.10

Promosi melalui Marketplace

Kerupuk gurita

Rp 123

Ditawarkan 19 menit lalu di Bengkulu
& Kirim pesan ke penjual

Apa ini masih ada?

(O Kirim Pesan di WhatsApp

Gambar 2.11
Tempat/Lokasi (Place)

SN

AW




Gambar 2.12

Pemasaran ke-1

Gambar 2.13
Pemasaran ke-2
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Gambar 2.14

Pemasaran ke-3

Gambar 2.15
Pemasaran ke-4




BAB IlI1
GAMBARAN UMUM RENCANA USAHA

A. Analisa Produk

Nama produk ini adalah “Kerupuk Gurita Si Bungsu”
diambil dari anggota tim yang sama-sama merupakan anak
bungsu atau terakhir. Produk ini merupakan salah satu olahan
yang bahan dasarnya berasal dari gurita dengan tambahan
tepung terigu, tepung tapioka dan penyedap rasa. Produk
kerupuk gurita ini bisa dikonsumsi selama jangka waktu 3-4
minggu.

Kerupuk gurita dapat menjadi makanan cemilan yang
digemari oleh banyak orang, karena rasanya yang renyah, enak
dan lezat serta mengandung protein dan vitamin yang baik
untuk tubuh kita. Selain itu, kerupuk gurita cocok dikonsumsi
sebagai teman saat makan nasi, makan bakso dan sebagainya.
Serta ketersediaan bahan bakunya yang melimpah.

Gurita merupakan hewan laut yang dapat dimanfaatkan
sebagai bahan makanan yang bergizi karena mengandung
protein dengan kadar yang tinggi. Selain itu daging gurita juga
mengandung lemak, karbohidrat, vitamin dan zat besi. Gurita

memiliki manfaat yang baik untuk pertumbuhan dan

28
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perkembangan anak, memperbaiki jaringan tubuh dan baik

untuk metabolisme. (Sandiana, 2011)."

. Pangsa Pasar

Pangsa pasar yang kami tuju adalah masyarakat dan
kalangan mahasiswa. Selain renyah dan enak rasanya Kerupuk
Gurita juga disukai banyak orang dan sangat bermanfaat bagi
kesehatan tubuh. Oleh karena itu, target pasar kami adalah
semua kalangan usia mulai dari anak-anak, dewasa hingga
lanjut usia. Untuk merealisasikanya, yaitu melalui media sosial
(WhatsApp, Instagram, marketplace) dan pemasaran langsung
menitip di minimarket. Dengan kedua cara ini produk kerupuk
gurita dapat berkembang cepat karena  semakin
berkembangnya zaman yang modern ini orang-orang banyak
membeli makanan dengan cara memesan secara online,
sedangkan cara yang kedua yaitu dengan cara menitip di
minimarket agar kerupuk gurita tidak hanya dikenal lewat
media sosial namun masyarakat yang belum mengenal media
sosial juga dapat membeli langsung produk kerupuk gurita ini.

Kekuatan dari produk kerupuk gurita ini yaitu sumber
bahan baku yang melimpah sehingga mudah di dapat, kualitas
produk terjamin karena tanpa bahan pengawet, mengandung
protein dan vitamin yang baik untuk tubuh, rasanya renyah,

enak dan tahan lama. Adapun kelemahan dari produk ini yaitu

YAsnidar, dkk, Analisis Mutu Sosis Gurita (Octopus sp),(Jurnal
Pendidikan Teknologi Pertanian Vol.5 NO0.2 : 2019), him. 73.



harga gurita dipasaran masih terbilang mahal, jika cuaca
mendung atau hujan proses penjemurannya lama dan akan

menghambat proses produksi.

. Lokasi Usaha

Pembuatan Kerupuk Gurita ini dilakukan di Jalan Padat
Karya 32, N0.37 RT.14/RW.04, Kelurahan Sumur Dewa,
Kecamatan Selebar, Kota Bengkulu. Lokasi ini berpeluang
bagus karena tempatnya yang sudah padat dengan
masyarakat sehingga usaha ini bisa memberikan inovasi
bagi masyarakat terutama di daerah padat karya dan
sekitarnya. lokasi ini juga tidak jauh dari kawasan kampus
IAIN Bengkulu sehingga produk ini bisa dipromosikan

dengan mahasiswa dan masyarakat sekitar.

. Analisa Kelayakan Usaha/Program

Berdasarkan analisis pasar kerupuk gurita mempunyai
peluang yang tinggi untuk dikembangkan di Kota Bengkulu
khususnya di Daerah Kabupaten Kaur. Karena gurita
mengandung banyak protein dengan kadar yang tinggi.
Keunggulan dari produk kerupuk gurita ini yaitu dari segi
komposisi dengan bahan dasar utama gurita yang memiliki cita
rasa yang berbeda dari yang lainnya, dan tentunya produk ini

tanpa menggunakan bahan pengawet.
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Jika kerupuk gurita ini mengalami kerugian di masa

mendatang dalam hal pendapatan atau income perbulannya,

maka kita harus melakukan evaluasi untuk mengurangi

kerugian, karena didalam berbisnis kadang akan mendapatkan

untung yang besar namun tak jarang yang sedikit bahkan bisa

juga rugi.

Dalam menjalankan bisnis harus siap

rugi.

Menyiapkan pula finansial apabila terjadi suatu masalah pada

usaha yang dibangun.

E. Analisa Keuntungan

Tabel 3.1

Rekap Biaya Kerupuk Gurita

Investasi Peralatan

No Jenis Alat Jumlah Harga Total

Satuan Harga (Rp)
(Rp)
1 | Wajan 1 Buah Rp 50.000 | Rp 50.000
2 | Saringan 1 Buah Rp 25.000 | Rp 25.000
3 | Spatula 1 Buah Rp 15.000 | Rp 15.000
4 | Timbangan 1 Buah | Rp200.000 | Rp 200.000
5 | Mangkok 1 Buah Rp 5.000 Rp 5.000

6 | Dandang 1 Buah Rp 50.000 | Rp50.000
7 | Loyang Segi4 | 2 Buah Rp 15.000 | Rp 30.000
8 | Kompor Gas 1Buah | Rp 100.000 | Rp 100.000




9 | Tabung Gas 1 Buah | Rp 150.000 | Rp 150.000
10 | Pisau 2 Buah Rp 10.000 | Rp 20.000
11 | Talenan 1 Buah Rp 15.000 | Rp 15.000
12 | Nampan 2 Buah Rp 20.000 | Rp 40.000
Plastik
13 | Gunting 1 Buah Rp 10.000 | Rp 10.000
14 | Toples Besar 1 Buah Rp 30.000 | Rp 30.000
15 | Baskom Besar | 1 Buah Rp 20.000 | Rp 20.000
Total Investasi Peralatan Rp 760.000
Tabel 3.2
Investasi Modal Kerja
No | JenisBahan | Jumlah Harga Total
Satuan Harga (Rp)
(Rp)
1 | Gurita vyang 1 Kg Rp 55.000 | Rp 55.000
sudah digiling
2 | Tepung 1% Kg Rp 8.000 Rp 12.000
Terigu
3 | Tepung Y% Kg Rp 7.000 Rp 3.500
Tapioka
5 | Garam 1 Bks Rp 5.000 Rp 5.000
6 | Penyedap 2 Bks Rp 500 Rp 1.000

Rasa
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7 | Minyak 1 Liter Rp 20.000 | Rp 20.000
Goreng
8 | Plastik 2 Lembar | Rp 1.000 Rp 2.000
9 | Kemasan 25 Rp 30.000 | Rp 30.000
Produk Lembar
10 | Logo 25 Buah | Rp24.000 | Rp 24.000
Total Investasi Modal Kerja Rp 152.500

Total biaya yang diperlukan untuk mendirikan industri

kecil “Kerupuk Gurita” dalam kemasan adalah Rp 760.000 +
Rp 152.500 sehingga total Rp 912.500.

Perhitungan Biaya Produksi :

Biaya produksi adalah biaya yang dikeluarkan untuk

menghasilkan produk. Biaya produksi terdiri dari biaya tetap

dan biaya variabel. Beberapa asumsi dalam perhitungan ini

adalah :

. Penyusutan

o a0k~ w0 N oE

Gurita

Umur alat selama 2 tahun
Hingga akhir alat Rp 0
Produk laku terjual semua

Biaya bensin merupakan biaya tetap

Sekali produksi dapat menghasilkan 25 kemasan Kerupuk

7. Hari kerja 4 hari perbulan Sehingga produksi selama 4

bulan adalah 16 kali




a. Biaya Tetap Per Bulan Selama 4 Bulan®
Penyusutan Rp 760.000 / 4 bin = Rp 190.000
Biaya Bensin, DI = Rp 100.000 +
Total Rp 290.000

b. Biaya Variabel
Dalam 1 kg gurita dapat menghasilkan 25 pcs kemasan
plastik klip dengan berat bersih 100 gr dibutuhkan biaya

sebesar :

Gurita yang sudah digiling1 kg =Rp 55.000
Tepung Terigu 1 %2 kg =Rp 12.000
Tepung Tapioka %2 kg =Rp 3.500
Garam 1 bks =Rp 5.000
Penyedap Rasa 2 bks =Rp 1.000
Minyak Goreng 1 liter =Rp 20.000
Plastik 2 lembar =Rp 2.000
Kemasan Produk 25 lembar =Rp 30.000
Logo 25 buah =Rp 24.000 +
Total = Rp 152.500

Biaya Produksi untuk tiap pcs Kerupuk Gurita adalah :
Biaya Tetap = Rp 290.000/400 pcs
=Rp 725

®Arief Sugiono, Manajemen Keuangan, (Jakarta : PT Grasindo, 2009),
him. 95.
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Biaya Variabel = Rp 152.500/25 pcs
= Rp 6.100
Biaya Produksi Per pcs
= Rp 6.825
c. Perhitungan Titik Impas*’
Perhitungan produksi per pcs =Rp 6.825
Harga jual dipasaran rata-rata = Rp 15.000
BEP (Break Event Point) =
Biaya Tetap
Harga Jual-Harga Variabel
— Rp 760.000
Rp 15.000—Rp 6.825
=93 Pcs/4 bin

Untuk memperoleh titik impas dengan harga jual Rp
15.000 per pcs, maka perusahaan harus mampu menjual
produk sebanyak 93 pcs/4 bin. Jika penjualan tidak sampai
93 Pcs, maka perusahaan terindikasi merugi karena biaya

produksi tidak tertutupi.

F. Alat dan Bahan
1. Alat

Alat alat yang digunakan untuk membuat kerupuk
gurita ini yaitu: wajan digunakan untuk menggoreng

kerupuk gurita, timbangan digunakan untuk menimbang

YJumingan, Analisis Laporan Keuangan, (Jakarta : PT Bumi Aksara,
2005), him.192.



berat dalam kemasan kerupuk gurita, mangkok digunakan
untuk menakar adonan kerupuk gurita yang cair untuk
diletakan ke dalam loyang agar takarannya pas, dandang
digunakan untuk mengukus adonan kerupuk gurita, loyang
segi empat digunakan untuk wadah adonan kerupuk gurita
yang akan dikukus, pisau dan talenan digunakan untuk
menggunting adonan yang sudah dikukus, nampan plastik
digunakan untuk menjemur kerupuk gurita yang sudah
dikukus dan digunting, toples digunakan untuk menyimpan
kerupuk gurita yang mentah sudah dijemurkan di
keringkan, dan baskom digunakan untuk wadah kerupuk

gurita yang digoreng sebelum dikemas kedalam plastik.

Tabel 3.3

Peralatan
No | Nama Alat Jumlah
1 | Wajan 1 Buah
2 | Saringan 1 Buah
3 | Spatula 1 Buah
4 | Timbangan 1 Buah
5 | Mangkok 1 Buah
6 | Dandang 1 Buah
7 | Loyang Segi 4 2 Buah
8 | Kompor Gas 1 Buah
9 | Tabung Gas 1 Buah
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10 | Pisau 2 Buah
11 | Talenan 1 Buah
12 | Nampan Plastik 2 Buah
13 | Gunting 1 Buah
14 | Toples Besar 1 Buah
15 | Baskom Besar 1 Buah
2. Bahan
e Gurita

e Tepung terigu
e Tepung tapioka
e Penyedap rasa
Pembuatan produk kewirausahaan kerupuk gurita ini
menggunakan bahan dasar dari gurita dengan tambahan

tepung terigu, tepung tapioka dan penyedap rasa.

G. Proses Pembuatan
Proses produksi kerupuk gurita adalah sebagai berikut :
Bahan bahan untuk 25 pcs kemasan 100 gram
1. Gurita yang sudah digiling 1 kg
2. Tepung terigu 1 %2 kg
3. Tepung tapioka ¥ kg
4. Penyedap rasa
5. Air secukupnya



Langkah-Langkah :

1. Langkah Pertama
Rebus gurita terlebih dahulu, kemudian giling

menggunakan mesin penggiling daging yang ada dipasar

agar daging gurita halus tanpa ada serat.

Gambar 3.1

Proses penggilingan gurita

|5

2. Langkah Kedua
Siapkan baskom, kemudian masukan daging gurita yang

sudah digiling kedalam baskom yang sudah disiapkan.
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Gambar 3.2
Gurita yang sudah digiling

3. Langkah Ketiga
Campurkan daging gurita dengan tepung terigu

tepung tapioka sesuai takaran yang telah ditentukan.

Gambar 3.3

Proses pencampuran gurita dengan tepung

dan



4. Langkah Keempat
Beri sedikit air, kemudian aduk adonan dan tambahkan

penyedap rasa kedalam adonan agar memberikan rasa

gurih.

Gambar 3.4

Proses pengadonan

5. Langkah Kelima
Tambahkan lagi air kedalam adonan sampai adonan

terlihat cair seperti yang ada di gambar.
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Gambar 3.5
Adonan yang sudah cair

Langkah Keenam

Masukan adonan kedalam mangkok dengan takaran ¥4
bagian mangkok, lalu masukan kedalam loyang yang
sudah di olesi menggunakan minyak goreng agar ketika
adonan di kukus tidak menempel dipinggir loyang.
Kemudian kukus adonan kedalam dandang dengan waktu

sekitar lebih kurang 10 sampai 20 menit.



Gambar 3.6

Proses pengukusan

Langkah Ketujuh
Lepaskan adonan yang sudah masak tadi dari loyang lalu
letak kedalam nampan, tunggu sampai dingin kemudian

jemur sebentar.

Gambar 3.7
Hasil kukusan

Langkah Kedelapan

Selanjutnya gunting sesuai ukuran seperti di gambar.
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Gambar 3.8
Kerupuk mentah yang telah digunting

—

A

9. Langkah Kesembilan
Susun yang sudah di gunting ke dalam nampan, kemudian

jemur adonan selama 3 sampai 6 hari sampai menjadi

kerupuk gurita mentah yang benar-benar sudah kering.

Gambar 3.9

Proses penjemuran




10. Langkah Kesepuluh
Goreng kerupuk gurita sampai bewarna kekuningan
dengan menggunakan api sedang agar kerupuk gurita
masak dengan merata.
Gambar 3.10

Proses penggorengan

H. Anggaran Biaya

Dalam anggaran biaya pada tahap pelatihan kami
telah mengikuti pelatihan sertifikasi pangan di Hotel
Addeva Jalan Pantai Panjang Kota Bengkulu yang di
adakan oleh Dinas Kesehatan Kota Bengkulu. Pada tahap
pelaksanaan bahan yang habis terpakai sebesar Rp.
152.500 itu sudah termasuk semua dari produksi sampai
pengemasan. Kemudian untuk peralatan tetap biaya yang
dikeluarkan vyaitu sebesar Rp. 760.000. dan biaya
pelaporan yaitu meliputi flasdisk, kertas hvs, proposal dan
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menggandaan, tinta printer, printer yaitu telah
mengeluarkan biaya sebesar Rp. 940.000. biaya
transportasi  meliputi distribusi produk untuk dua orang
yaitu sebesar Rp. 400.000. dan yang terakhir biaya
promosi untuk melalui media sosial maupun media masa
yaitu sebesar Rp. 260.000. sehingga total anggaran biaya
dalam usaha pembuatan kerupuk gurtia ini sebesar Rp.
2.862. 500.

Tabel 3.4
Rekap Anggaran Biaya
No Kegiatan Harga Barang Jumlah
Unit Harga
A | Tahap Pelatihan
Achievement Motivation Training
Pelatihan Sertifikasi Pangan Rp 350.000
B | Tahap Pelaksanaan
Bahan Habis Pakai
Gurita 1Kg Rp 55.000 |Rp 55.000
Tepung Terigu 1% Kg Rp 8.000 Rp 12.000
Tepung Tapioka Y% Kg Rp 7.000 Rp 3.500
Garam 1 Bks Rp 5.000 |Rp 5.000
Penyedap Rasa 2 Bks Rp 500 Rp 1.000
Minyak Goreng 1 Liter Rp 20.000 | Rp 20.000
Plastik 2 Lembar Rp 1.000 Rp 2.000
Kemasan Produk 25 Lembar | Rp30.000 |Rp 30.000




Logo 25 Buah Rp 24.000 Rp  24.000
Jumlah Rp 152.500
Peralatan Tetap

Wajan 1 Buah Rp 50.000 | Rp  50.000
Saringan 1 Buah Rp 25.000 | Rp  25.000
Spatula 1 Buah Rp 15.000 | Rp  15.000
Timbangan 1 Buah Rp 200.000 | Rp 200.000
Mangkok 1 Buah Rp 5.000 | Rp 5.000
Dandang 1 Buah Rp 50.000 | Rp  50.000
Loyang Segi 4 2 Buah Rp 15.000 | Rp  30.000
Kompor Gas 1 Buah Rp 100.000 | Rp 100.000
Tabung Gas 1 Buah Rp 150.000 | Rp 150.000
Pisau 2 Buah Rp 10.000 | Rp  20.000
Talenan 1 Buah Rp 15.000 | Rp  15.000
Nampan Plastik 2 Buah Rp 20.000 | Rp  40.000
Gunting 1 Buah Rp 10.000 | Rp  10.000
Toples Besar 1 Buah Rp 30.000 | Rp  30.000
Baskom Besar 1 Buah Rp 20.000 | Rp  20.000
Jumlah Rp 760.000
PELAPORAN

Proposal dan | 4 Buah Rp 20.000 | Rp  80.000
Penggandaan

Pembuatan LPJ dan | 4 Buah Rp 20.000 | Rp  80.000
Penggandaan

ATK Kertas HVS 2 Rim Rp 40.000 | Rp  80.000
ATK Tinta Printer 2 Buah Rp 50.000 | Rp 100.000
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Flash Disk 1 Buah Rp 100.000 | Rp 100.000

Printer 1 Buah Rp 500.000 | Rp 500.000

Jumlah Rp 940.000
D | TRANSPORTASI

Distribusi Produk 2orgx20hari | Rp 10.000 | Rp 400.000

Jumlah Rp 400.000
E | PROMOSI

Cetak Label Produk | 10 Lembar | Rp12.000 | Rp 120.000

Iklan di Media Sosial | 1 Bulan Rp 35.000 | Rp 140.000

Jumlah Rp 260.000

TOTAL BIAYA (Jumlah A-E) Rp 2.862.500

Jadwal Kegiatan

Jadwal kegiatan usaha kerupuk gurita ini selama
empat bulan di mana bulan peertama pada minggu
pertama dan kedua yaitu tahap perencanaan, untuk
minggu kedua, tiga, dan empat yaitu melakukan suvey
bahan baku yang ada di kabupaten kaur. Untuk bulan
pertama minggu ke empat dan bulan kedua minggu ke
satu dan dua dilakukan pelatihan untuk surat izin PIRT
dan praktek pembuatan kerupuk gurita, selanjutnya
langsung di publikasikan dan melakukan promosi melalui
media offline maupun online yang berjalan sampai
minggu ke empat pada bulan kedua. Pada bulan pertama

dalam minggu ke empat. Evaluasi dilakukan tiga kali pada




bulan kedua, tiga, dan empat pada miggu terakhir. Dan
terakhir pembuatan laporan pada bulan ke tiga minggu

pertama dan kedua dan bulan ke empat.

Tabel 3.5
Jadwal Kegiatan
No Pelaksanaan Bulan Bulan Bulan Bulan
Kegiatan ke l ke Il ke 111 ke IV
112|3/4(1{2/3(4(1/2|3|4|1{2|3
1 | Perencanaan
2 | Survey Bahan Baku
3 | Pelatihan dan
Praktek
4 | Publikasi dan
Promosi
5 | Produksi
6 | Pemasaran
7 | Evaluasi .
8 | Pembuatan Laporan




BAB IV
HASIL YANG DICAPAI DAN POTENSI
KEBERLANJUTAN

A. Hasil yang Dicapai Berdasarkan Luaran Program

Program Kreatifitas Mahasiswa (PKM) ini dilakukan
mulai dari perencanaan, promosi, pembuatan produk hingga
pemasaran. Ketercapaian program yang dihasilkan dari luaran
yang ditargetkan adalah produk itu sendiri yakni kerupuk
gurita. Untuk melakukan produksi tahap awal dirincikan bahan
dan alat yang digunakan untuk produksi. Setelah merincikan
alat dan bahan tahap selanjutnya yaitu menentukan lokasi
produki sekaligus pemasaran. Lokasi yang ditentukan yaitu di
Jalan Padat Karya 32, N0.37 RT.14/RW.04, Kelurahan Sumur
Dewa, Kecamatan Selebar, Kota Bengkulu.

Untuk tahap pembuatan kerupuk gurita memerlukan
waktu yang agak lama di bagian proses penjemurannya.
Kerupuk gurita akan cepat kering jika cuaca bagus yaitu jika
cuaca panas sehari sudah kering, pun sebaliknya jika cuaca
mendung atau hujan akan lama proses penjemurannya.
Kemasan produk kerupuk gurita ini menggunakan plastik klip
dengan berat bersih 100 gram.

Selanjutnya kegiatan pemasaran kerupuk gurita dilakukan
setelah semua psoses produksi selesai. Pada proses pemasaran

ini dilakukan dengan dua cara yaitu pemasaran online dan
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offline, pada pemasaran online yaitu dengan melalui media
sosial yaitu dengan menggunakan Aplikasi seperti WhatsApp,
Instagram, dan marketplace. kemudian pemasaran secara
offliine yaitu dengan menitip kewarung makanan dan
minimarket serta dapat dilakukan dilokasi. Promosi ini
dilakukan saat masih proses produksi untuk menarik perhatian
konsumen lebih awal dan untuk menampung kebutuhan
konsumen. Alur penjualan secara online yaitu dengan cara
memposting produk kerupuk gurita dengan sangat menarik,
setelah posting akan ada pemesanan dari konsumen,
pengantaran produk dan pembayaran ditempat. Pemasaran ini
dilakukan selama tiga bulan dan produksi disesuaikan dengan
pemasaran. Produk ini dijual dengan harga Rp. 15.000 dengan
kemasan berat 100 gram.

Pada PKM ini hasil yang dicapai berdasarkan luaran
program yaitu produk kerupuk gurita si bungsu telah
mendapatkan surat izin dari Dinas Kesehatan dengan No PIRT

2021771010037-27. Adapun penjelasan rinci mengenai
kegiatan pelatihan tersebut sebagai berikut :

Kegiatan Pelatihan PIRT

PIRT adalah izin edar yang diterbitkan oleh Dinas
Kesehatan untuk produk makanan dan minuman yang telah
memenuhi standar keamanan pangan. Sesuai dengan namanya,

yaitu Pangan Industri Rumah Tangga, PIRT dikhususkan
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untuk produk pangan yang dihasilkan oleh industri rumah
tangga, usaha kecil dan menengah. Sedangkan untuk produk
pangan berskala besar, baik itu itu buatan lokal ataupun impor,
sertifikasi tersebut digantikan oleh label MD atau ML yang
diterbitkan oleh BPOM. ljin edar PIRT dapat diketahui oleh
konsumen melalui nomor yang tertera pada kemasan produk.
Yang artinya, produk yang telah dilengkapi dengan PIRT,
telah melewati serangkaian proses pengujian dan dinyatakan
lulus sebagai produk yang aman untuk dikonsumsi. Hal ini
menjadi nilai plus untuk menambah kepercayaan konsumen
terhadap produk kita."® Adapun kegiatan yang diadakan oleh
Dinas Kesehatan dilakukan pada 16 Desember 2021 di Hotel
Adeeva Pantai Panjang Bengkulu. Kegiatan ini di ikuti oleh
Welda Hotiva sebagai peserta penyuluhan keamanan pangan
dengan narasumber dari kepala Dinkes Kota Bengkulu yaitu
Bapak Dr. Hairul Arifin, Ibu Elensa, SKM, dan Kepala Bidang
Pelayanan SDK Dinkes yaitu Ibu Ganevi S.Kep. Sumber dana
pelatihan ini diperoleh dari anggota kelompok Kerupuk Gurita
Si Bungsu.
Adapun materi yang di sampaikan sebagai berikut :
1. Produk dengan PIRT
Tidak semua produk pangan dapat disertifikasi dengan
PIRT. Diantaranya yang tidak termasuk ke dalam

klasifikasi ijin edar ini adalah produk susu dan semua

83okita Jaya, Pengajuan ljin Edar PIRT,
(https://sokitajaya.co.id/pengajuan-ijin-edar-pirt/, 2019).


https://sokitajaya.co.id/pengajuan-ijin-edar-pirt/

olahannya, daging dan semua olahannya, air minum dalam
kemasan, makanan bayi, dan beberapa yang lainnya.
Makanan basah yang memerlukan penanganan khusus pada
pengawetan dan penyimpanan juga tidak termasuk ke
dalam PIRT, seperti makanan kaleng dan frozen food.
. Masa berlaku PIRT

Masa berlaku PIRT ada dua macam. Pertama, untuk
pangan dengan masa kadaluarsa di atas tujuh hari,
sertifikasi PIRT memiliki masa berlaku 5 tahun. Kedua,
pangan dengan masa kadaluarsa di bawah tujuh hari,
sertifikasi PIRT memiliki masa berlaku 3 tahun. Keduanya
dapat diperpanjang kembali setelahnya.
. Syarat mengurus PIRT

Untuk pengajuan PIRT vyaitu setelah mengikuti
pelatihan PKP (Penyuluhan Keamanan Pangan) dengan
persyaratan sebagai berikut :
a) Mengisi formulir pendaftaran
b) Fotocopy KTP
c) Pas foto ukuran 3x4 sebanyak 2 lembar

Setelah pelatihan maka akan mendapatkan sertifikat
PKP, sertifikat ini dapat digunakan di seluruh wilayah
Indonesia dan juga digunakan untuk mendapatkan No PIRT
dengan syarat lain yaitu NIB (Nomor Induk Berusaha),
NPWP, dan rancangan label (harus ada netto, komposisi,

dan baik digunakan).
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4. Cara pengelolaan yang baik menurut materi halal

Suatu pedoman yang menjelaskan bagaimana
memproduksi pangan agar aman, bermutu dan layak untuk
dikonsumsi antara lain dengan cara :
a) Mencegah tercemarnya pangan olahan oleh cemaran

biologis, kimia dan benda lain

b) Mematikan atau mencegah hidupnya jasad renik patogen
c) Mengendalikan proses produksi

Jadi dari mengikuti pelatihan PIRT ini kita mendapatkan
hasil keberlanjutan yang diharapakan. Dengan mendapatkan
No PIRT itu pula maka akan lebih meyakinkan konsumen
untuk membeli produk karena mereka percaya, tidak ragu dan
merasa aman pada saat mengkonsumsi produk. Sebab sudah
ada No PIRT itu artinya telah diberikan izin untuk produk
industri rumah tangga yang mana diterbitkan oleh Dinas
Kesehatan untuk produk makanan dan minuman yang telah

memenuhi standar keamanan pangan.



Gambar SPP-IRT

B. Potensi Keberlanjutan Program

Keberlanjutan dari usaha atau program ini akan terus
berlanjut dengan produk lebih berinovasi dan proses produksi
akan lebih banyak untuk menghasilkan produk yang lebih
bagus, dan memperluas pangsa pasar terkhusus untuk Kota
Bengkulu dan bisa sampai luar Provinsi Bengkulu. Dan
melihat tingginya minat masyarakat terhadap Kerupuk Gurita
sebagai makanan ringan, sehat dan harga yang terjangkau
untuk masyarakat umum dan mahasiswa sehingga mendorong
kami untuk meningkatkan kualitas dari Kerupuk Gurita.

Dengan memproduksi Kerupuk Gurita ini diharapkan
dapat mengelola cemilan baru dari olahan gurita yakni
kerupuk gurita beraneka rasa yang mana sebelumnya kurang
diketahui masyarakat sehingga mampu menjadi alternatif

cemilan ringan terbaru di kalangan masyarakat Bengkulu.
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Meningkatkan produksi Kerupuk Gurita khususnya pada

masyarakat Bengkulu.



BAB V
PENUTUP
A. Evaluasi

Berdasarkan evaluasi dari proses pemasaran secara online
dan offline pada bisnis kerupuk gurita mendapat respon yang
bagus dari para konsumen. Melalui uji coba pasar yang didapat
dari percobaan pertama yakni dari lima orang yang membeli
kerupuk gurita, konsumen pertama menyatakan bahwa
penitipankerupuk gurita ke warung makanan membuat
kemasan kerupuk gurita menjadi pudar. Konsumen ke dua
menyatakan bahwa masih agak sulit untuk menemukan lokasi
kerupuk gurita ini. Untuk konsumen yang ke tiga menyatakan
pemasaran melalui media online lebih menarik karena bisa
melalui sistem chash on delevery. Sedangkan konsumen empat
dan lima menyatakan hal yang sama dengan konsumen
pertama yang menyatakan menitip kerupuk gurita ke warung
makaanan membuat kemasan menjadi pudar. Dari uji pasar
yang dilakukan dari lima orang, ada sebagian konsumen yang
menyatakan ada kekurangan sehingga adanya perbaikan pada
pemasaran agar bisa memenuhi dan memberikan produk yang
terbaik bagi konsumen.

Sebagai seorang pemula dalam berwirausaha memang
sangat susah mendapatkan pelanggan, kita harus ekstra sabar
dan pantang menyerah. Berhubungan baik dengan pelanggan

dalam berwirausaha itu sangat disarankan agar kita dapat
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mendapat masukan terhadap perencanaan keberlanjutan dari
produk. Selain itu pelanggan kadang kali memberikan
masukan terhadap inovasi produk. Ini semua merupakan
keuntungan dari berhubungan baik dengan pelanggan, selain
itu hal ini memang harus dilakukan agar bisnis ini dapat
berkembang dan menjaga pelanggan agar terus percaya
terhadap produk. Selain itu kualitas produk merupakan salah
satu kunci persaingan diantara pebisnis yang akan ditawarkan
kepada konsumen, karena konsumen selalu ingin mendapatkan

produk yang berkualitas sesuai dengan harga yang dibayar.

. Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan

Berdasarkan Program Kreativitas Mahasiswa (PKM) yaitu
kerupuk gurita berlokasi di Jalan Padat Karya 32, NO0.37
RT.14/RW.04, Kelurahan Sumur Dewa, Kota Bengkulu dapat
disimpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan langkah-
langkah yang harus digunakan dalam setiap perusahaaan pada
pemasaran bisnis kerupuk gurita menggunakan dua sistem
pemasaran yaitu online dan offline, dimana pemasaran online
menggunakan media sosial seperti: instagram,marketplace,
dan whatsaap sedangkan pemasaran secara offline yaitu:
menitip ke minimarket, warung makanan, dan lokasi usaha.
Berdasarkan diagram dan persentase penjualan Dalam
pemasaran online dan offline lebih banyak diminati konsumen

yaitu dengan sistem pemasaran online karena dengan mudah



untuk dijangkau para konsumen cukup memesan lewat media
sosial.
Saran

Penyusunan laporan ini memerlukan perbaikan dan kritik
serta saran yang sifatnya membangun. Sehingga dalam
penyusunan laporan ini dapat menjadi lebih baik lagi dan
dapat menjadi contoh untuk generasi selanjutnya. Untuk itu
penyusun mohon saran dalam melengkapi dan memperbaiki
laporan serta diharapkan dengan disusunnya laporan ini dapat
menjadikan panduan untuk membuat laporan usaha serta dapat
menambah lapangan kerja yang baru yang bisa mengurangi
pengangguran yang ada di Indonesia khususnya di Kota

Bengkulu.
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1. Identitas Mahasiswa

Nama : Welda Hotiva

NIM : 1811140024

Program Studi : Perbankan Syariah

Anggota : 1. Nina Gustina (NIM: 1811140035)

II. Pilihan Tugas Akhir:
Jurnal Ilmiah
Buku
Pengabdian Kcpada Masyarakat
Prgram Kreativitas Mahasiswa (Karya di Bidang Kewirausahaan)

Judul Tugas Akhir:
Kerupuk Gurita Sebagai Pemberdayaan Ekonomi Lokal Di Kota Bengkulu

1. Proses Validasi:
A. Dosen Pembimbing Rencana Tugas Akhir

N0 el \ou O\\ﬂv\ o

Ml Arera s

Yetti Afrida Indra. M.Ak
NIP : 0214048401

B. Ketua Jurusan
Judul yang disetujui:

P kkan Dosen F bing!
Bengkulu, November 2021
Mengesahkan Ketua Tim
Kajur Ekis/Manajemen Mahasiswa
7
/' %
Welda Hotiva

NIP : 197412022006042001 1811140024



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGER!
BENGKULU
Jalan Raden Fatah Pagar Dewa Kota Bengkuiu 38211

Telepon {0736) 51276-51171-51172-53879 Faksimili (0736) 51171-51172
Website: www.iainbengkulu ac.id

SURAT PENUNJUKAN
Nomor: 1668 /In.11/ F.IV/PP.00.9/11/2021

Dalam rangka penyelesaian akhir studi mahasiswa maka Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

Institut Agama Islam Negeri ( [AIN ) Bengkulu dengan iri menunjuk Dosen :
1. NAMA :Dr.Nurul Hak, M. A.

NIP 1 186606161995031002
Tugas : Pembimbing Tugas.Akhir
2. NAMA :Yetti Afrida Indra, M. Ak.
NIDN. 10214048401
Tugas : Pembimbing Tugas Akhir
Untuk membimbing, garahkan, dan mempersiapkan hal-hal yang berkaitan dengan penyusunan

draft skripsi, kegiatan penelitian sampai persiapan ujian munaqasyah bagi mahasiswa yang namanya tertera

di bawah ini :

NAMA : Nina Gustina
NIM : 1811140035
NAMA : Welda Hotiva
NIM 11811140024
Program Studi : Perbankan Syariah
Judul Tugas Aihir : Kerupuk Gurita Sebagai Pemberdayaan Ekonomi Lokal di Kota
Bengkulu
Keterangan : Program Kreativitas Mahasiswa

Demikian surai penunjukkan ini dibuat untuk diketahui dan dilaksanakan sebagaimana mestinya.

Ditetapkan di : Bengkulu
Pada Tanggal : 23 November 2021
Plt. Qek

(f‘\snainifl

Tembusan :

1. Wakil Rektor I

2. Doscn yang bersangkutan;

3. Mahasiswa yang bersangkutan;
4. Arsip.




PEMERINTAH KOTA BENGKULU '

DINAS KESEHATAN a

JI. Basuki Rahmat No.8 Bengkulu Kode Pos 34223 ‘
Telp.(0736) 21702

Sertifikat

PENYULUHAN KEAMANAN PANGAN

| NowmoRr: 130177121 |

Diberikan kepada :
Nama : Welda Hotiva
Jabatan : Pemilik
Alamat : J1. Soeprapto dalam Rt/Rw 018/ 006 Kec. Selebar

Betungan

Yang telah mengikuti Penyuluhan Keamanan Pangan (PKP) dalam rangka
Pemberian Sertifikat Produksi Pangan Industri Rumah Tangga (SPP-IRT)
berdasarkan Peraturan Kepala Badan Pengawas Obat dan Makanan Nomor 22
Tahun 2018 tanggal 13 Agustus 2018tentang Pedoman Pemberian Sertifikat
Produksi Pangan Industri Rumah Tangga yang disclenggarakan di :

Kota : Bengkulu

Propinsi : Bengkulu

Pada Tanggal: 16 Desember 2021

Bengkulu,16 Desember 2021
KEPALA DINAS KESEHATAN
KOTA BENGKULU

Dr.Hairul Ari&n 2
Pembina/ IV.A

NIP 19700907 200212 1 006




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

PERIZINAN BERUSAHA UNTUK MENUNJANG KEGIATAN USAHA
SERTIFIKAT PEMENUHAN KOMITMEN PRODUKSI PANGAN OLAHAN
INDUSTRI RUMAH TANGGA (SPP-IRT)

LAMPIRAN PB-UMKU: 060122002024300000001

1. No. Pendaftaran : P-IRT 2021771010037-27

2. Nama IRTP : Welda Hotiva

3. Nama Pemilik = Welda Holiva

4. Alamat : JL. SOPRAPTO DALAM

5. Provinsi : BENGKULU

6. Kabupten/Kota : KOTA BENGKULU

7. Jenis Pangan : Produk Olahan Hasil Perikanan Termasuk Moluska, Krustase

dan Ekinodermata

8. Nama Produk Pangan : Kerupuk Ikan Udang, Moluska (Mentah)

9. Branding Produk : Kerupuk Gurita Si Bungsu

10. Komposisi : gurita, tepung terigu, tepung tapioka, penyedap rasa
11. Kemasan Primer : Plastik

12. Masa Berlaku Sertifikat 1 14-01-2027

13. Komitmen

»

Mengikuti Penyuluhan Keamanan Pangan.

o

. Memenuhi persyaratan Cara Produksi Pangan yang Baik untuk Industri Rumah

Tangga (CPPB-IRT) atau higiene sanitasi dan dokumentasi.

0

Memenuhi ketentuan label dan iklan pangan olahan.

Akan dipenuhi dalam waktu 3 bulan

1. Dokumen ini diterbitkan sistern OSS berdasarkan data dari Pelaku Usaha, tersimpan dalam sistem OSS, yang menjadi tanggung jawak: Pelaku Usaha.
2. Dalam hal terjadi kekeliruan isi dokumen ini akan dilakukan perbaikan sebagaimana mestinya.
3. Data lengkap Perizinan Berusaha dapat diperoleh melalui sistem OSS mengqunakan hak akses.




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

PERIZINAN BERUSAHA BERBASIS RISIKO
NOMOR INDUK BERUSAHA: 0601220020243

Berdasarkan Undang-Undang Nomor 11 Tahun 2020 tentang Cipta Kerja, intah Republik Ind i i Namor Induk
Berusaha (NIB) kepada:
1. Nama Pelaku Usaha : Welda Hotiva
2. Alamat - JL. SOPRAPTO DALAM, Desa/Kelurahan Betungan, Kec. Selebar, Kota
Bengkulu, Provinsi Bengkulu
3. Nomor Telepon Seluler : +6282374944675
Email -
4, Koda Klasifikasi Baku Lapangan Usaha Indonesia + Lihat Lampiran
(KB
5. Skala Usaha : Usaha Mikro
NIB ini berlaku di seluruh wilayah Republik Induqasa selama menjalankan kegiatan usaha dan berlaku sebagai Angka Pengenal
Impor (API-P), hak akses jaminan sosial kesehatan dan jaminan sosial
ketenagaker aan.
Pelsku Usaha dengan NIB tersebut di atas dapat i k kegiatan b h terlampir dengan tetap

memperhatikan ketentuan peraturan perundang-undangan.

NIB ini merupakan perizinan tunggal yang hedaku sebaga| sertifikasi jaminan produk halzl berdasarkan pemnyataan mandiri pelaku

usaha dan setelah Vatau Proses Produk Halal (PPH) dari Pemerintah Pusat dan
Pemerintah Daerah sesuai dengan g sesual dengan ketentuan peraturan perundang-
undangan.

Diterbitkan di Jakarta, tanggal: 6 Januari 2022

Menteri Investasi/
Kepala Badan Koordinasi Penanaman Modal,

Ditandatangani secara elektronik

Dicetak tanggal: 6 Januari 2022

Dokumen ini diterbitken sistem OSS berdasarkan cata dari Peieku Ussha, tersimpan dalam sistem OSS, yang menjadi langgung jawab
Pelaku Usaha.

Dalam hal tarjad Kekellruan Isf dokumen Ini akan lakukan perbaikan sebagaimana mestinya
Dokumon ini felah ditendatangani secars elektronik menggunaken sertfikat elektronik yang forbitan oleh BS/E-BSSN.
Data lengkap Penzinan Serusaha dapat diperoleh melalui sistem OSS menggunakan hak akses.

AWn




PEMERINTAH REPUBLIK INDONESIA

PERIZINAN BERUSAHA BERBASIS RISIKO
LAMPIRAN
NOMOR INDUK BERUSAHA: 0601220020243

Lampiran berikut ini memuat daftar bidang usaha untuk:
3 St Perizinan Berusaha
NoJ Kode KBLI| Judul KBLI Lokasi Usaha I_ Klasifikasi Risiko T T
1110794 Industri JI. Padat Karya 32No37Rt14Rw [Rendah NIB Untuk persiapan,
puk, han Sumur Dewa, |, dan/atau
Keripik, Kec Selebar, Kota Bengkulu, Provinsi komersial kegiatan
Peyek Dan |Bengkulu usaha
‘ng’snya Kode Fos: 38216

1. Dengan ketentuan bahwa NIB tersebut hanya berlaku untuk Kode dan Judul KBLI yang tercantum dalam lampiran ini.
2. Pelaku Usaha wajib memenuhi persyaratan dan/atau kewajiban sesuai Norma, Standar, Prosedur, dan Kriteria (NSPK)
Kementerian/Lembaga (K/L).
3. I Pelaku Usaha oleh Ki
Daerah terkait.
4. Lampiran ini merupakan bagian tidak terpisahkan dari dokumen NIB tersebut.
1. Dokumen ini diferbitkan sistem OSS berdasarkan data dari Pelaku Ussha, tersimpan dalam sistem OSS, yang menjodi tanggung jowab
Polaku Usaha
2 Dalam hai terjad) kekelinuan isi dokumen ini aken diakukan perbaikan sebagaimana mestinya
3. Dokumen ini telah secara eloktronik sortifikat alekironik yang diterbitkan oleh BSrE-BSSN.
4. Data lengkap Perizinan Berusaha dapat diperoleh melatul sistam 0SS menggunakan hak akses.




LAMPIRAN GAMBAR

1. Lokasi Produksi Pemasaran

3. Proses Pengemasan



JI. Padat Karya 32 No. 37 RT. 14
RW. 04 Kel. Sumur Dewa Kee.
Selebar Kota Bengkulu

©) 0823-7494-4675//0831-7849 -9486 [B) @kerupukguritabungsu
P 9

5. Kemasan Produk




Pemasaran

6.




7. Pelatihan PIRT

8. Sumber Produk



OLEH - OLEH KH ”KM/ 7]

f HNome jm/:u fri pS‘
9 : J ]

¢,
).

Die, Kocama
491812
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FATMAWATI SUKARNO BENGKULU —
Jalan Raden Fatah Pagar Dewa Kota Bengkulu 38211 Telepon (0736) 51276-
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SURAT KETERANGAN LULUS PLAGIASI
No : 007/SKLP-FEBI/02/4/2022

Satgas Plagiasi Program Studi Perbankan Syariah Menerangkan bahwa :

Nama Nina Gustina

NIM 1811140035

Prodi : Perbankan Syariah

Jenis Tugas Akhir . PKM

Judul Tugas Akhir : ANALISIS STRATEGI PEMASARAN SECARA
ONLINE DAN OFFLINE PADA BISNIS KERUPUK
GURITA

Similarity Index : 20%

Status : LULUS

Adalah benar- benar telah lulus pengecekan plagiasi dari naskah Publikasi Tugas Akhir melalui
aplikasi Turnitin.

Satgas Plagiasi
Program Studi Perbankan Syariah

Hor

Debbyﬁdi, MBA






