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ABSTRAK
“Analisis Perbandingan Minat Konsumen Dalam Pembelian
Online Dan Ofline Dodol Kelapa Sawit Makanan Tradisional

Studi Desa Purbosari Kec. Seluma Barat Kab. Seluma”
Oleh Puput Tri Wahyuni, 1811130079

Analisis adalah proses memecahkan topik atau substansi yang
kompleks menjadi bagian-bagian yang lebih kecil untuk
mendapatkan pemahaman yang lebih baik. Analisis merupakan
serangkaian kegiatan dalam membedakan,memilah,dan mengurai
sesuatu untuk dikelompokkan menurut kreteria serta ditafsirkan
maknanya. Penjualan adalah suatu proses dimana seorang
penjual memuaskan keinginan dan kebutuhan dari pembeli
supaya tercapai serta bermanfaat bagi seorang penjual dan Jadi
analisis perbandingan minat konsumen adalah proses
memecahkan perbandingan minat konsumen dalam penjualan
online dan ofline dodol kelapa sawit. Penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis serta mengetahui perbandingan dari minat
konsumen dalam penjualan online dan ofline dodol kelapa sawit,
dan untuk mengetahui banyaklah pembelian melaui online atau
ofline. Sehingga dapat mudah mengelompokkan banyaklah minat
pembeli online atau ofline. Dari hasil penelitian dan data
penjualan dodol,ternyata minat konsumen dalam membeli dodol
kelapa sawit lebih banyak dalam pemesanan online. Dikarenakan
teknologi semakin canggih dan mempermudah pembeli dalam
memesan suatu produk, menurut uraian salah satu pelanggan
dodol sawit dengan adanya teknologi sangat membantu
konsumen dalam membeli produk dengan mudah dan cepat dan
tidak ribet harus menemui langsung.

Kata kunci : Analisis Perbandingan Minat Konsumen Dalam

Penjualan Online Dan Ofline
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ABSTRACT
“Comparative Analysis of Consumer Interest in Online and
Offline Purchase Of Traditional Palm Oil Dodol Food Study
Village Purbosari Kec. Seluma West Kab. Forever"*
By Puput Tri Wahyuni,1811130079

Analysis is the process of breaking down a complex topic or
substance into smaller parts to get a better understanding.
Analysis is an activity in distinguishing, sorting, and parsing
something to be seen according to criteria and understand its
meaning. Sales is a process where a seller satisfies the wants and
needs of the buyer in order to achieve and benefit a seller. This
study aims to analyze and compare consumer interest in online
and offline sales of palm dodol, and to find out how many
purchases are made online or offline. So it can easily classify the
many interests of online or offline buyers. From the results of
research and data on dodol sales, it turns out that consumer
interest in buying palm oil lunkhead is more in online orders.
Due to the increasingly sophisticated technology and making it
easier for buyers to order a product, according to an explanation
from one of the palm oil lunkhead customers, technology really
helps consumers in buying products easily and quickly and
without the hassle of having to go directly to them.

Keywords: Comparative Analysis of Consumer Interests in
Online and Offline Sales
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Program Kreativitas Mahasiswa (PKM) ditawarkan
oleh pemerintah melalui perguruan tinggi dan kementerian
riset teknologi. Program Kreativitas Mahasiswa (PKM)
diperutukkan untuk mahasiswa yang memiliki kreativitas dan
inovasi dalam membantu mengembangkan ekonomi
masyarakat dengan menciptakan produk yang unik dan
menambah daya jual. *

Mahasiswa diharapkan selain memiliki keterampilan
juga memiliki kemandirian dalam lingkungan masyarakat dan
berwirausaha. Wirausaha merupakankemampuan seseorang
dalam meningkatkan mutu, mengubah nilai sumber daya,
inovasi, dan kreatif. Budaya berwirausaha menjadi bentuk
atau wujud penguasaan sains, bisnis dan teknologi.
Mengembangkan keterampilan proses peserta didik dan juga

minat dalam menerapkan konsep dasar menghasilkan produk

! Yanto, R & Apriadi D, "Penerapan Metode Wighted Product Untuk
Seleksi Kelayakan Proposal Program Kreativitas Mahasiswa". Jurnal
Telematika, vol.1. 2019, HIm 46-58



yang bermanfaat bagi masyarakat dalam penelitian yang
berorientasi.’

Program Kreativitas Mahasiswa (PKM) merupakan
suatu kegiatan dalam meningkatkan mutu (Mahasiswa), di
perguruan tinggi supaya dapat menjadi seseorang yang
memiliki kemampuan profesional dan akademis kemudian
dapat diterapkan, mengembangkan dan serta meyebar luaskan
ilmu pengetahuan.

PKM dikembangkan untuk mengantarkan mahasiswa
mencapai taraf pencerahan kreativitas dan inovasi
berlandaskan penguasaan sains dan teknologi serta keimanan
yang tinggi. Dalam program ini mahasiswa diberi peluang
untuk mengimplementasikan kemampuan, keahlian, sikap,
tanggung jawab, membangun Kkerja sama tim maupun
mengembangkan kemandirian melalui kegiatan yang kreatif
dalam bidang ilmu yang ditekuni.?

PKM sangat penting bagi Mahasiswa sebagali
wadah untuk mahasiswa-mahasiswi dalam mengembangkan
kreativitas intelektual dan kecerdasan dalam menciptakan
peluang Usaha. Kreativitas merupakan perpaduan tiga unsur

2 HB, M. P, “Pengembangan Bahan Ajar Science interprenuership
Berbasis Hasil Penelitian Untuk Mendukung Program Kreativitas
Mahasiswa”, Penelitian Pendidikan, vol.09, No. 2, 2012, HIm. 101-108

* Lidikti Wilayah VI,” Program Kreativitas Mahasiswa (PKM) 5
Bidang”, Program Kreativitas Mahasiswa (PKM), kemdikbud.go.id),
Diakses 03 Desember 2021, 12.30



utama dalam diri manusia, yaitu: pikiran, perasaan, dan
keterampilan.

Mahasiswa diharapkan selain memiliki keterampilan
juga memiliki kemandirian dalam lingkungan masyarakat dan
berwirausaha.® Wirausaha merupakan kemampuan seseorang
dalam meningkatkan mutu, mengubah nilai sumber daya,
inovasi, dan kreatif dari potensi alam di lingkungan sekitar.

Dalam dunia berwirausaha pastinya kita tidak akan
asing lagi dengan kata pemasaran. Pemasaran merupakan
komponen yang harus dijalankan atau dilakuka oleh sebuah
perusahaan supaya dapat meningkatkan reputasi sebuah
perusahaan untuk mendapatkan tujuan dan hasil yang dicapai.

Dalam pemasaran kita pelibatkan beberapa pihak
dalam berwirausaha, dan oleh sebab itu pemasaran merupakan
peringkat kerja dalam kegiatan usaha dengan menciptakan
barang dan jasa dari pihak konsumen ke produsen.’

Belanja adalah suatu kegiatan yang maju di kalangan
masyarakat. Berbelanja menjadi suatu yang wajib untuk
dilakukan bagi konsumen. Dalam era perkembangan zaman

berbelanja tidak harus datang ke toko untuk belanja secara

* HB, M. P, “Pengembangan Bahan Ajar Science interprenuership
Berbasis Hasil Penelitian Untuk Mendukung Program Kreativitas
Mahasiswa”, Penelitian Pendidikan, vol.09, No. 2, 2012, HIm. 101-108

5 Atmoko, H. T, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume
Penjualan Di Caviton Hotel Yogyakarta”. Journal of Indonesian Tourism,
Hospitality and Recreation, Vol. 1, No. 02, 2018 , HIm. 83-96



langsung. Namun di zaman sekarang berbelanja dapat
dilakukan secara online.

Di zaman yang canggih seperti saat ini, suah banyak
sekali orang yang berbelanja online yang banyak dimana,
banyak berbagai jenis suatu barang yang dijual melalui
internet, dikarenakan online tidak capek-capek harus bertemu
langsung, tinggal pencet layar hanphone dan memilih barang
yang ingin dibeli. Meskipun banyak penjualan online, namun
penjualan offline juga penting.

Pada umumnya belanja offline dan online mempunyai
kesamaan yaitu sama-sama membeli produk. Namun yang
membedakannya dari segi cara membelinya yaitu dengan
membelinya memilih belanja secara online atau offline.

Keduanya memiliki kelebihan serta kekurangan
masing-masing, belanja ofline mengharuskan kita untuk
datang secara langsung kepenjual, hal tersebut membuat ribet
bagi seseorang yang sibuk dan banyak kurangnya waktu.
Sehingga pilihan dalam berbelanja online  menjadi
alternatifnya. ®

Pemasaran offline merupakan suatu proses transaksi
penjualan barang atau jasa secara langsung, yang mana
konsumen dan produsen bertemu sehingga terjadinya transaksi

jual beli. Sedangkan pemasaran online adalah kegiatan

® Atmoko, H. T, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume
Penjualan Di Caviton Hotel Yogyakarta”. Journal of Indonesian Tourism,
Hospitality and Recreation, Vol. 1, No. 02, 2018 , HIm. 83-96



pemasaran menggunakan komunikasi lewat media internet.
Dalam berbisnis baik online maupun offline mempunyai
beberapa perbedaan yaitu dalam kegiatan pemasarannya.
Bisnis online dinilai lebih murah biayanya dalam promosi dan
pemasarannya. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kegiatan
online lebih terjangkau dari pada kegiatan offline yang
memutuhkan modal serta waktu yang cukup banyak. Namun,
dalam pemasaran online dan offline berbedaannya bukan
hanya dalam pemasarnnya saja, tetapi juga dengan target
konsumen dalam pemasarannya.

Target dalam pemasaran online dan offline mempunyi
jangkauan yang berbeda-beda. Target dalam penjualan offline
adalah untuk menjual produk secara langsung yang mana
konsumen yang butuh produk tersebut datang secara langsung
ke toko. Pada umumnya penjualan offline hanya dapat
melayani

Konsumen pada daerah tertentu saja. Sedangkan
penjualan secara online merupakan kegiatan pemasaran
menggunakan digital marketing, sehingga jangkaunnya lebih
luas dari pada penjualan offline.”

Dalam penjualan online cakupannya lebih besar
hingga ke luar kota bahkan luar pulau. Sehingga peluang

mendapatkan keuntungan lebih besar. Sehingga penelitian ini

" Nuraini D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Baju Secara Online Dan Offline”. Jurnal
Ekonomi-Manajemen-Akuntansi, vol. 15, No. 2, 2019, HIm. 231-239.



bertujuan untuk melihat perbandingan dari minat konsumen
dalam membeli produk Dodol Kelapa Sawit, baik
menggunakan penjualan online dan offline.?
B. Rumusan Masalah
1. Bagimana perbedaan minat  konsumen dalam
pembelian online dan offline?
2. Bagaimana tingkat peminat konsumen dalam
pembelian secara oline dan offline?
C. Tujuan
1. Untuk mengetahui minat konsumen lebih memilih
membeli produk secara oline atau offline
2. Untuk mengetahui tingkat peminat konsumen dalam
pembelian online atau offline.
3. Untuk mengetahui penjualan secara online atau offline
yang bagus untuk diterapkan.
4. Untuk mengenalkan produk Dodol Kelapa Sawit ke
masyarakat secara luas.

D. Manfaat Program
1. Bagi Fakultas

Dapat memberikan memberikan informasi bagi
mahasiswa dalam pemanfaatan buah atau pati buah

kelapa sawit dapat diolah menjadi produk Dodol

® Nuraini D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Baju Secara Online Dan Offline”. Jurnal
Ekonomi-Manajemen-Akuntansi, vol. 15, No. 2, 2019, HIm. 231-239.



Kelapa Sawit, serta terciptanya mahasiwa yang kreatif
dalam menciptakan inovasi produk baru.

2. Bagi Masyarakat
bisa meciptakan lowongan kerja bagi masyarakat, dan
menciptakan produk olahan baru untuk dapat
dinikmati oleh masyarakat.

3. Bagi Peneliti
Mendapatkan keuntungan finansial serta menambah
wawasan dalam merintis sebuah usaha.

E. Luaran Yang Diharapkan
Program ini dapat menghasilkan luaran yang
diharapkan dari Program Kreativitas Mahasiswa di Bidang
Kewirausahaan yaitu :

1. Menghasilkan produk Dodol Kelapa Sawit yang enak,
nikmat, dan lezat.

2. Diharapkan produk Dodol Kelapa Sawit dapat
memberikan keuntungan finansial baik dari sisi
penulis maupun dari sisi masyarakat.

3. Diharapkan dapat merubah mindset masyarakat bahwa
buah kelapa sawit hanya diolah sebagai minyak,
mentega, bahan kecantikan dan lainnya. Namun bisa
diolah juga menjadi makanan yang nikmat, seperti

Dodol Kelapa Sawit.



BAB |1
KAJIAN TEORI

A. Analisa Produk
1. Dodol Kelapa Sawit

Desa Purbosari merupakan Desa yang berada di
kawasan perkebunan kelapa sawit, tetapi tidak semua
masyarakat berkebun kelapa sawit ada juga yang bertani
seperti padi dan lainnya. Banyak sekali masyarakat
Purbosari yang bekerja mengumpulkan berondolan sisa-
sisa panen untuk dijual ke pengepul. Pendapatan tersebut
tentunya tidak mencukupi  kebutuhan sehari-hari
masyarakat. Sehingga terciptanya ide untuk menciptakan
produk yang lebih bernilai dibandingkan yang langsung
menjual berondolan tersebut ke pengepul. Yaitu dengan
mengolah berondolan tersebut menjadi sebuah produk
Dodol Kelapa Sawit.

Dodol Kelapa Sawit, merupakan makanan yang
terbuat dari beberapa bahan seperti bahan pembuatan
Dodol lainnya hanya saja ada penambahan bahan pati atau
daging buah kelapa sawit. *Awal terciptanya produk ini
dari tugas akhir yang kami ambil (PKM). Dodol kelapa

sawit memiliki keunikan tersendiri dari Dodol yang lain

'Mia Auliya Fatma, Eksperimen Pembuatan Dodol Labu Kuning,
UNS, Semarang, 2015, Him. 14-15



yaitu, ada penambahan pati buah kelapa sawit, kemudian
keunikan lainnya adalah rasa dari Dodol yang mana ada
rasa kacang. Dodol rasa kacang jarang Kkita jumpai di
pasaran, dan kemudian harga Dodol Kelapa Sawit
terjangkau tidak menguras kantong. Sedangkan Dodol-
dodol lain harganya lumayan mahal seperti ditempat
survei kami toko makanan khas Bengkulu, dimana
harganya cukup mahal dari harga Rp.20.000 dengan isi
hanya simbilan biji Dodol Garut, harga Rp. 35.000 Dodol
ketan dengan berat 1/4kg. Sehingga dapat kami simpulkan
bahwa Dodol kelapa sawit kami mampu bersaing dengan
Dodol lainya.
2. Brodolan ( buah kelapa sawit)

Bahan baku pembuatan produk ini mudah diperoleh
karena saya menggunakan bahan baku dari produk
pertanian lokal. Buah kelapa sawit mudah ditemukan di
lingkungan perkebunan masyarakat dan juga di toke buah
kelapa sawit serta dengan harga yang terjangkau.?

3.  Keunikan Produk
a. Variasi Rasa Dodol Kelapa Sawit
Ada beberapa variasi rasa Dodol kelapa sawit:
1). Dodol Kelapa Sawit Original
2). Dodol Kelapa Sawit Kacang
b. Ukuran Kemasan Dodol Kelapa Sawit

? Mia Auliya Fatma, Eksperimen Pembuatan Dodol Labu Kuning,
UNS, Semarang, 2015, Him. 14-15



Ukuran kemasan kemasan Dodol kelapa sawit
yaitu Plastik Kemasan Klip PP Ukuran 20x 30 CM
. Kemasan bungkus Dodol kelapa sawit adalah
20x 30 cm di jual dengan harga Rp. 15.000 dan
digemari oleh anak-anak.
B. Analisis Perbandingan Minat Konsumen Dalam
Pembelian Online Dan Offline
1. Pengertian Pembelian
Pembelian merupakan mengadakan barang maupun jasa
untuk keperluan konsumsi. Menurut Mulyadi pembelian
adalah serangkaian tindakan dalam mendapatkan barang
atau jasa dengan pertukaran, untuk di gunakan sendiri
atau di jual kembali. Pembelian secara offline adalah
pembelian yang dilakukan secara langsung, sedangkan
pembelian secara online dilakukan dengan perantara
media sosial atau elektronik.
Kegiatan pembelian dalam sebuah perusahaan
dagang yaitu sebagai berikut:®
a. Membeli barang dagangan secara kredit atau
tunai.
b. Membali barang dan jasa yang berhubungan

dengan perusahaan.

® Nuraini D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Secara Online Dan Offline”, Jurnal Ekonomi
Manajemen Akuntansi, Vol, 15, No. 02, 2019, HIm. 231-239
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Bisnis offline dan online memiliki beberapa
perbedaan, terutama dalam kegiatan penjualannya.* Bisnis
online memiliki biaya yang lebih murah dalam promosi
dan penjualannya, sehingga modalnya lebih sedikit dari
pada kegiatan penjualan offline yang memerlukan modal
yang cukup besar. Namun, yang membedakan bisnis
penjualan online dan offline bukan hanya pemsasarannya
saja, tetapi target dari konsumen. Berikut ini adalah
perbedaan dari penjualan online dan offline, yaitu:

a. Jangkauan

Target dari konsumen dalam penjualan offline dan
online memiliki ckupan jangkauan berbeda-beda,
dibawabh ini penjelasannya:

Offline: dalam menjual suatu produk terkadang
konsumen yang membutuhkan produk harus datang ke
toko. Pada dasarnya, toko offline hanya dapat
mengalami konsumen didaerah tertentu saja. Untuk
memikat konsumen, toko offline dapat melalukannya
dengan membagikan brosur.

Online: dalam penjualan online mengital jadi cakupan
konsumen dalam penjualan online lebih luas jika
dibandingkan dengan offline. Bahakan dengan

penjualan online bisa mencapai keluar kota bahkan

* Nuraini D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Secara Online Dan Offline”, Jurnal Ekonomi
Manajemen Akuntansi, Vol, 15, No. 02, 2019, HIm. 231-239
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juga keluar pulau. Sehingga kesempatan untuk
memperoleh laba semakin besar.”

Strategi pemasaran

Dalam penjualan online maupun offline mempunyai
target konsumen penjualan yang berbeda sesuai
strategi yang digunakan:

Offline: dalam strategi pemasaran dilakukan untuk
memikat konsumen adalah dengan membuat sepanduk
disekitar toko, atau membuat brosur untuk dibagikan.
Untuk perusahaan yang besar dapat menggunakan
televisi atau radio.

Online: dalam strategi penjualan online hal yang
digunakan untuk mencapai target konsumen dalam
penjualan online dengan menggunakan SEO (Search
Engine  Optimizition), SEM  (Search  Engine
Marketing) serta media sosial. Sehingga jangkauan
dalam memilih pelanggan lebih dan spesifik.
Pengenalan Brand

Dalam penjualan online dan ofline sasaran konsumen
dalam penjualan dapat dibedakan dengan pengenalan

brand:®

> Nuraini D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Secara Online Dan Offline”, Jurnal Ekonomi-
Manajemen-Akuntansi, Vol, 15, No. 02, 2019, HIm. 231-239

® Nuraini, D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Secara Online Dan Offline”, Jurnal Ekonomi-
Manajemen-Akuntansi, Vol, 15, No. 02, 2019, HIm. 231-239
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Offline: konsumen membeli ke toko secara offline
umumnya dikarenakan toko tersebut sudah terpercaya.
Dikarenakan tidak mau mengambil resiko untuk
membeli ke toko yang baru dan belum terpercaya.
Sehingga dengan hal tersebut, membuat penjualan
offline membutuhkan promosi besar supaya orang-
orang mengenal produk kita.

Online: dalam target penjualan, konsumen membeli
produk secara online umumnya tidak terlalu
memperhatikan brand. Konsumen lebih
mementingkan harga yang terjangkau. Terutama
dengan adanya keberadaan marketplace, sehingga
kerja sama dengan marketplace akan membantu.’

d. Costumer, Experience

Yang membedakan konsumen penjualan online dan
offline adalah sebagai berikut:

Offline: jika dalam suatu produk mempunyai harga
yang terjangkau serta kualitas yang bagus pada
umumnya akan berdampak secara individual terhadap
konsumen dengan menjadinya pelanggan setia.
Namun, jika suatu konsumen mempunyai pengalaman
dalam pelayanan yang baik dari koto tersebut akan

berdampak promosi yang positif dari pengalaman

" Nuraini, D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Secara Online Dan Offline”, Jurnal Ekonomi-
Manajemen-Akuntansi, Vol, 15, No. 02, 2019, HIm. 231-239
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mereka dalam berbelanja dan kemudia disebarkan dari
mulut ke mulut. Akan tetapi, cangkuppannya lebih
sempit dikarenakan hanya orang-orang terdekat dan
sekitarnya.

Online: dalam penjualan online konsumen yang puas
terhadap pelayanan pada toko tersebut, mereka akan
memberikan review secara langsung kepada kolom
komentar sehingga berdampak secara langsung
kepada pelanggan baru yang melihat komentar
diberikan para pelanggan.

Dalam kegiatan penjualan adalah suatu kegitan
pelengkap dari  pembeli, untuk kemungkinan
terjadinya suatu transaksi. Jadi dapat disimpulkan
kegiatan penjualan dan pembelian adalah suatu satu
kesatuan untuk melaksanakan transaksi. Oleh sebab
itu, dalam kegiatan penjualan misalnya kegiatan
penjualan dalam hal kegiatan pembelian, tawar
menawar harga, Syarat-syarat pembayaran, dan
menemukan si pembeli Dalam hal itu, penjual harus
menentukan prosedur dan kebijakan yang akan diikuti
serta memungkinkan dilaksanakannya sutu rencana

penjualan yang telah diterapkan.?

& Nuraini, D & Evianah, “Analisis Perbedaan Kepuasan Konsumen
Terhadap Pembelian Produk Secara Online Dan Offline”, Jurnal Ekonomi-
Manajemen-Akuntansi, Vol, 15, No. 02, 2019, HIm. 231-239
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2. Tujuan Pembelian
Tujuan dari pembelian adalah sebagai berikut:

a. Mengembangkan, menentukan, mengevaluasi,
harga dan pengiriman yang terbaik bagi barang
dan jasa tersebut.

b. Membantu identifikasi produk dan jasa yang
dapat di peroleh secara ekternal.

4. Klasifikasi Pembelian

a. Pembelian tunai

b. Pembelian impor

c. Pembelian kredit

d. Pembelian secara komisi

e. Pembelian lokal

f.  Pembelian di pasar berjangka

g. Pembelian secara cicilan pada sewa guna usaha
h. Pembelian melalui perantara

i. Pembelian secara kontrak

5. Strategi Pembelian
Strategi pembelian merupakan hal yang berhubungan
dengan memperoleh bahan bagu, suku cadang dan
perlengkapan yang di butuhkan untuk kegiatan
operasi. Berikut ini strategi dari pembelian yaitu:®
a. Multiple sourcing yaitu perusahaan membeli dan

memesan bahan tertentu dari beberapa pemasok.

° Pengertian Pembelian, Http://Repository.Stei.ac.id,Diakses 10 Juni
2022,12:33
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b. Sole sourcing yaitu perusahaan bergantung pada
satu pemasok bahan tertentu.

c. Parallel sourcing yaitu pengembangan dari sole
sourcing di mana ada dua pemasok untuk dua
bahan yang berbeda.

6. Bauran Pemasaran

Unsur dalam strategi pemasaran atau penjualan
adalah bauran pemasaran.'® Bauran pemasaran adalah
strategi yang dilakukan perusahaan, dalam Kkaitan
penentuan, bagaimana perusahaan dalam menyajikan
penawaran produk terhadap segmen pasar tertentu.
Yaitu sasaran penjualannya.

Bauran pemasaran atau disebut dengan
marketing mix adalah kegiatan dari sistem penjualan
atau pemasaran, untuk mengetahui tanggapan
konsumen dalam penjualannya apakah sesuai dengan
sasaran. Kegiatan tersebut harus dikombinasi serta
dikoordinasikan perusahaan sebaik mungkin dalam

melaksanakan penjualannya. **

19| ubis Arlina Nurbaity, "Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis", 2004, HIm. 2-8

1 |_ubis Arlina Nurbaity, "Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis", 2004, HIm. 2-8
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Menurut pendapat dari Wiliam J. Stanton
bauran pemasaran secara umum merupakan bentuk
dari poin inti dari sistem pemasaran dalam sebuah
organisasi. Empat unsur dari bauran pemasaran
tersebut yaitu sebagai berikut:

a. Produk
Prosedur mengenai hal jasa atau prosuk
yaitu meliputi jumlah jasa atau barang yang akan
kita tawarkan, pelayanan yang baik dapat
mendukung penjualan dari barang maupun jasa.
Dalam penjualan produk meruapakan eemen
paling penting dikarenakan untuk memenuhi
kebutuahan sertakeinginan dari konsumen. Berikut
ini sifat dari barang dan jasa yaitu :
1). Tidak berwujud
Jasa mempunyai mempunyai Kkarakter tidak
berwujud, dikarenakan tidak bisa untuk dilihat,
diraba, dirasa, dan dicium, sebelum terjadinya
transaksi pembelian
2). Tidak dapat dipisahkan
Produk dalam bentuk jasa tidak bisa dipisahkan
dari asalnya. Baik apakah asal tersebut adalah

benda atapun manusia.*?

12 |_ubis Arlina Nurbaity, "Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis", 2004, HIm. 2-8
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3). Berubah-ubah

Pada dasarnya jasa sering sekali berubah-ubah,

dikarenakan jasa bergantung terhadap siapa

penyajinya, dimana, dan kapan disajikan.
4). Daya tahan

Jasa merupakan hal yang tidak dapat disimpan,

berbeda dengan halnya barang.

b. Harga
Dalam  setiap  perusahaa  pastinya
menginginkan Kkeuntungan supaya kelangsungan
produksi. Keuntungan yang didapat dari harga
yang telah ditetapkan dalam penjualan. Harga
suatu produk dan jasa diukur dari besarnya suatu
pengorbanan yang dilakukan dalam menghasilkan
laba yang diingnkan. Oleh sebab itu, penetapan
harga dari suatu produk merupakan hal yang
cukup penting. Dikarenakan dapat mempengaruhi
jalannya penjualan untung atau ruginya.®
c. Distribusi
Kemudian setelah perusahaan dapat

menciptakan barang ataupun jasa yang diingkan
serta dibutuhkan dan menetapkan harga penjualan

yang layak, tahap selanjutnya menentukan

3 Lubis Arlina Nurbaity, “Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis", 2004, HIm. 2-8

18



mengantarkan produk atau jasa ke pasar melalui

jalan yang efektif. Sehingga mendapatkan tempat

yang tepat, dengan berharap produk atau jasa yang
berada ditengah keinginan dan kebutuhan
konsumen akan produk ataujasa tersebut. Dalam
memilih saluran dalam distribusi ada beberapa hal
yag harus dipikirkan, yaitu sebagai berikut:

1). Lokasi pembeli dan sifat pasar.

2). Lembaga pemasaran

3). Persediaan, yaitu dalam menetpkan tingkat

persediaan yang ekonomis.
4). Jaringa pengangkutan.
d. Promosi

Ada beberapa cara dalam menyebarkan informasi,

yaitu sebagai berikut:

1). Periklanan : alat utama perusahaan dalam
mempengaruhi konsumen. Misalnya, surat
kabar, televisi, radio, majalah, dan bioskop,
maupun poster yang di pasang dipinggir-
pinggir jalan maupu tempat yang strategis.

2). Penjualan pribadi: kegiatan untuk melakukan
hubungan  secara  lansung  dengan
konsumen.

3). Promosi penjualan:  kegiatan  untuk

menawarkan produk yang dipsarkan dengan
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cara menempatkan dan mengatur secara
tertentu, sehingga produk tersebut dapat
menarik minat konsumen.**

4). Publisitas : menerapkan cara untuk menarik
minat konsumen secara tidak langsung.
Supaya konsumen mejadi tahu dan
menyenangi  produk yang dipasarkan.
Publisitas adalah suatu promosi yang
membentuk opini secara tepat sehingga
disebut sebagai usaha memasyarakatkan atau
mensosialisasikan.

7. Penjualan Online

Internet yang digunakan saat ini tidak hanya
menjadi sebuah media komunikasi dan informasi
modern, dan menjadi kebutuhan yang dimanfaatkan
untuk  berbagai aktivitas termasuk  aktivitas
perdagangan dan bisnis. Dampak adanya keberadaan
media internet ini memberikan kemudahan saat
proses komunikasi, perkembangan internet yang
sangat pesat yang telah membawa perubahan yang
mendasar dalam susunan kehidupan umat manusia.
Dalam hal ini dapat tercermin dari meningkatnya

berbgai aktivitas kebutuhan melalui sistem jual beli

14 LLubis Arlina Nurbaity, "Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis", 2004, HIm. 2-8
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yang berbasis jaringan internet atau online. Menurut
Schmitt, 2010 daya tarik yang ditawarkan oleh
pengalaman konsumen diantaranya yaitu kemudahan
berkomunikasi, kecepatan pengiriman, kemudahan
pemesanan, kemudahan pembayaran, dan faktor
pendukung layanan konsumen lainnya. *°

Menurut Dahiya dan Gaytri tahun 2017
pemanfaatan internet adalah sebagai media
perdagangan jual beli untuk tingkat business-to-
business atau business-to-customer yang saat ini
menjadi salah satu kebutuhan pada setiapperusahaan.
Pemasaran digital tidak menjadi hambatan untuk para
pemasar untuk memasarkan barang dan jasa
memanfaatkan  koneksi dari internet.  Model
pemasaran produk melalui online yaitu seperti
shopping yang dilakukan dengan memanfaatkan
berbagai platform internet yaitu, website, blok, media
sosial, dan bahkan hanya berupa iklan yang
jumlahnya semakin banyak dan menjadi salah satu
sumber referensi bagi konsumen karena fleksibilitas

dan kemudahan efisiensi yang ditawarkan. *°

!> Lubis Arlina Nurbaity, "Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis", 2004, HIm. 2-8

16 Hesty N, Igbal F , & AF, "Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap

Perilaku Online Shopping:Perspektif Pemasaran Agribisnis", Jurnal
Ecodemica, Vol. 2, No. 1, 2018, HIm. 136-146
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Penjualan  produk-produk pertanian atau
agribisnis pemasar maupun perspektif konsumen.
Fasilitas pendukung dan kemudahan seperti
pengiriman jasa untuk memenuhi kebutuhan
konsumen menjadi peluang bisnis yang potensial dan
terus dikembangkan oleh para pemasar. Perubahan
pada gaya hidup konsumen saat ini yang mengarah
kepada tujuan yang mendukung perkembangan gaya
hidup sehat, lingkungan yang bersih dan sehat yang
telah meningkatkan kebutuhan-kebutuhan seperti
aktivitas berkebun di rumah meskipun dengan lahan
yang terbatas seperti aktifitas urban farming.!” Pola
perilaku pada konsumen yang mengarah kepada green
buying diantaranya dengan melakukan pembelian
produk-produk yang bermanfaat untuk lingkungan,
contohnya yaitu diprediksi yang dipengaruhi oleh
perilaku konsumen seperti sikap konsumen terhadap
kepeduliannya kepada lingkungan (Mainieri et al,
1997). Green buying yang menjadi salah satu peluang
pemasaran pada produk-produk pertanian seperti
yang dilakukan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan

konsumen terhadap gaya hidup modern namun

" Hesty N, Igbal F, & AF, "Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Perilaku Online Shopping:Perspektif Pemasaran Agribisnis", Jurnal
Ecodemica, Vol. 2, No. 1, 2018, HIm. 136-146
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mengarah pada pola hidup ramah lingkungan dengan
menanam tanaman sendiri.

Pemanfaatan pada media internet seperti
melakukan aktivitas penjualan atau perdagangan
produk agrobisnis diantaranya yaitu bibit tanaman
merupakan hal yang baru, mengingat pada produk
pertanian memiliki karakteristik yang berbeda dengan
produk industri lainnya. Karakteristik produk yang
memiliki masa daya tahan produk yang terbatas dan
kadaluarsa, sehingga pemasaran secara online untuk
pemenuhan kebutuhan riter konsumen yang menjadi
sebuah tantangan yang harus dipertimbangkan oleh
para pemasar. Dikarenakan konsumen memiliki
pertimbangan resiko yang lebih banyak saat
memutuskan untuk melakukan pembelian produk
secara online dibandingkan dengan
mempertimbangkan  pembelian  produk  secara
konvensional atau ofline (Hansen et al, 2004). Selain
itu, mengenalkan pola pembelian online kepada
konsumen untuk produk pertanian seperti bibit
tanaman memerlukan strategi dan program pemasaran
yang berbeda dengan pemasaran produk indutri.
Program pemasaran yang dapat dilakukan melalui
bauran pemasaran yang meliputi harga, lokasi,

produk, dan promosi perlu dikaji untuk menentukan
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strategi penjualan yang tepat dilakukan oleh
perusahaan dan bagaimana mempengaruhi perilaku
konsumen terhadap model penjualan dan produk yang
dijual.®® Kesuksesan dari program penjualan terkait
dengan pemahaman perusahaan atau penjual terhadap
perilaku konsumen dan merupakan hal yang esensial
dipahami oleh perusahaan atau penjual dan menjadi
representasi evaluasi konsumen terhadap produk
(Kim et al, 2011).

Penjualan  online  adalah rencana
mempromosikan barang atau jasa yang bertujuan
untuk menarik ninat dari konsumen. Penjualan online
merupakan aktifitas penjualan dalam mencari calon
dari pembeli hingga memberikan bentuk perhatian
terhadap konsumen dengan memanfaatkan internet.
Yang mendukung degan menggunakan alat elektronik
sebagai penghubung dengan jaringan internet.
Menurut pendapat dari Murti Sumarni, penjualan
secara tidak langsung (online), yakni bentuk dari
presentase serta promosi barang dan jasa dengan
menggunakan media misalnya, majalah, surat kabar,
papan iklan, radio, televisi, sosial media, internet,

brosur dan lainnya. Dari pennjelasan tersebut dapat

'8 Hesty N, Igbal F, & AF, "Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Perilaku Online Shopping:Perspektif Pemasaran Agribisnis", Jurnal
Ecodemica, Vol. 2, No. 1, 2018, HIm. 136-146
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disimpulkan penjualan online adalah penjualan yang
dilakukan yang memanfaatkan media sebagai fungsi
perantara untuk menjual produk. Dalam penjualan
online, penjual tidak perlu langsung bertemu atau
interaksi dengan konsumen secara langsung atau tatap
muka. *°
a. Wujud penjualan online
Wujud penjualan online bisa ditemui dalam
bentuk humas, iklan, tangung jawab sosial
perusahaan, serta pemasaran via internet secara
tidak langsung. Penjualan online dalam menarik
minat konsumen, bisa menggunakan beberapa
media yaitu sebagai berikut:
1) Iklan media masa
Terdapat komunikasi searah, tidak personal,
serta pesan yang telah direncanakan seperti
dukungan dari pesan seponsor. Didesain agar
memperluas dukungan dengan mempengaruhi

tingkah laku dan sikapnya.?

9 Hesty N, Igbal F, & AF, "Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Perilaku Online Shopping:Perspektif Pemasaran Agribisnis", Jurnal
Ecodemica, Vol. 2, No. 1, 2018, HIm. 136-146

20 putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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2) Pemasaran interaktif
Pemasaran interaktif adalah  penggunaan
teknologi digital atau internet untuk mencapai
tujuan marketing dan untuk pendukung konsep
pemasaran yang baru.

3) Humas Pemasaran
Humas pemasaran adalah salah satu bagian dari
humas pemasaran dengan menggunakan media
tidak berbayar untuk mengirimkan pesan yang
positif atas suatu merek yang bertujuan untuk
mempengaruhi konsumen dan meningkatkan
penjualan.

b. Jenis-jenis penjualan online

Dalam menjalankan penjualan online terdapat dua

jenis yang bisa dilakukan dari seorang penjual

yaitu:

1) Internet
Web global dengan jaringan komputer yang
luas serta berkembang pesat yang tidak
memiliki manajemen dan kepemilikan sentral.

2) Layanan Online Komersial
Layanan pada internet menawarkan informasi

dan layanan penjualan online kepada konsumen
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dengan membayar biaya bulanan seperti
compuserve, progigy, America online.?
c. Kekurangan dan kelebihan penjualan online
1) Manfaat dari sisi konsumen
a) Produk mudah dicari
Penjualan  barang secara online,
pembeli lebih mudah dalam mencari produk
ataupun barang yang diinginkan tanpa harus
bersusah payah mendatangi toko tersebut.
b) Mempunyai banyak informasi mengenai
produk tersebut
Penjualan online membagikan
banyak informasi kepada pelanggan
mengenai produk yang ditawarkan yang
mana pembeli dapat mengetahui bentuk
barang melalui deskripsi, gambar, harga, dan
lainnya. Hal tersebut termasuk juga dalam
memberikan informasi mengenai kekurangan
dan kelebihan produk.
c) Fleksibel
Penjualan  online lebih  praktis
dikarenakan pembeli serta penjual dapat

melakukan transaksi penjualan tanpa harus

2! putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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berinteraksi secara langsung. Konsumen
dapat memiliki kesempatan dalam memikir
secara matang sebelum membeli produk.?
d) Interaktif
Interaktif adalah adanya komunikasi
konsumen dalam menyampaikan kritik, dan
saran ataupun keluhan terhadap penjual
secara langsung dan juga bisa mendapatkan
respon secara langsung yang diberikan oleh
penjual.
e) Nyaman
Penjualan secara online, pelanggan
tidak perlu lagi mengacak toko untuk
menemukan produk yang ditawarkan.
Konsumen  bisa  berbelanja  dengan
membandingkan produk melalui menjelajahi
situs internet dan surat katalog. %
2) Manfaat dari sisi penjual
a) Meningkatkan efensiensi penjual online
terhindar dari biaya pemeliharaan toko dan

?2 putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108

28 putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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biaya sewa, fasilitas umum pesanan,
persediaan, asuransi, promosi perdagangan
yang menyertainya, dan pemgiriman.
Konsumen dapat berhubungan langsung
dengan penjual sehingga penjualan online
sering mendapatkan penurunan biaya dan
meningkatkan efensiensi fungsi logistik dan
saluran.

b) Global
Dengan penjualan secara online berbasis
web, penjual bisa mempromosikan dan
menjual produknya melintasi batas Negara.

¢) Menguranggi biaya

Penjual tidak perlu lagi mengeluarkan
biaya untuk  menjangkau  konsumen,
sehingga biaya yang digunakan transportasi
agen, gaji, sales, dan lainnya. Dialokasikan
untuk biaya lainnya.
3) Kerugian penjualan online

a) Produk kurang nyata
Penjualan online, penjual hanya
menampilkan produk menggunakan gambar
dan itu pun dapat dilihat menggunakan

jaringan internet. Sebagai konsumen tidak
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dapat merasakan produk tersebut secara

nyata.

b) Kepercayaan lebih kecil

Kepercayaan para konsumen lebih kecil
dikarenakan harus berhati-hati dan takut apa

bila tertipu.?

c¢) Jumlah penjualan meningkat secara lambat

d)

Peningkatan dalam jumlah penjualan relative
berlangsuung lambat disebabkan banyak
pertimbangan dari konsumen dalam membeli
suatu produk.
Kredibilitas dari bisnis itu sendiri

Banyak sekali orang mengambil
keuntungan dan ketidak  mengertinya
seseorang untuk menggunakan internet.
Seseorang yang belum mengerti dalam
pembelian secara online bisa tertipu dengan
produk palsu sehingga mengakibatkan

agregitasi penjualan online dapat menurun.

2t putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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8. Penjualan Offline
1. Definisi Penjualan

Penjualan diartikan sebagai program atas
berbagai kegiatan pemasaran yang berusaha untuk
mempermudah dan memperlancar pencapaian
suatu barang atau produksi dari perusahaan kepada
konsumen. *Penjualan adalah salah satu kegiatan
pemasaran yang dapat menciptakan proses
pertukaran barang atau jasa antara penjual dan
pembeli.

Menurut pendapat dari Suryana penjualan
yaitu penyajikan barang supaya konsumen tertarik
untuk melakukan pembelian. Penjualan bisa
dilakukan secara langsung dan mendatanggi
konsumen, melayani pesanan dan kontrak produksi
supaya pembeli tertarik untuk membeli, dan
menunggu kedatangan konsumen. Jadi penjualan
merupakan kegiatan dari meyalukan barang
kepada pembeli yang dihasilkan oleh perusahaan
dengan mengunakan cara promosi dengan sifat

mempengaruhi konsumen sehingga barang tersebut

 Putri Rizky, L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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sampai terjual ke konsumen.® Tugas dari
manajemen yaitu meningkatkan volume penjualan,
dikarenakan manajemen berpendapat bahwa
perusahaan perlu mengadakan kegiatan promosi
dan penjualan. Konsep tersebut mengandung tiga
tujuan penjualan yaitu:

a. Mendapatkan laba tertentu

b. Oprasional dan perencanaan pada produksi dan
penjualan yang tinggi.

c. Tujuan yang terakhir untuk menunjang
pertumbuhan perusahaan dengan meningkatkan
volume penjualan.

2. Definisi penjualan offline
Penjualan offline merupakan situasi dimana
seseorang penjual menjual produknya atau
menawarkan secara langsung kepada konsumen.

Penjualan offline yaitu pemasaran serta penjualan

produk secara langsung kepada konsumen diluar

dari lokasi tetap penjualan. Penjualan offline,
penjual secara langsung bertemu tatap muka dan

%8 putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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berhubungan langsung dengan calon pembeli dan
langanannya.

Menurut pendapat Rhonda Abrams,
penjualan online adalah aktifitas interaksi secara
langsung untuk memperoleh pembelian secara
langsung atau pesanan.”’ Penjualan online
merupakan strategi untuk mempromosikan produk
atau jasa dengan tujuan untuk mempengaruhi
tindakan konsumen. Penjualan offline menekankan
keputusan yang berdasarkan rasional adanya
keuntungan tambahan yang diberikan oleh suatu
produk.

Penjualan offline merupakan yang mana
didalamnya dilakukan penjelasan produk-produk
dari seorang penjual secara langsung, memberikan
informasi penjual kepada calon konsumen.?®
Penjual berusaha menyakinkan bahwa kualitas dari
produk, penjual melayani calon konsumen secara

baik supaya calon konsumen membeli produk.

%’ Putri Rizky, L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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Pembeli  juga  dapat  secara  langsung
mengungkapkan keinginan, sehingga sering terjadi
tawar menawar untuk kesesuaian.
. Wujud dari penjualan offline
Wujud dari penjualan offline dapat kita
jumpai dalam bentuk penjualan pribadi, penjualan
langsung, penjualan  partaian  besar,  titik
pembelian, dan promosi penjualan.
a. Penjualan pribadi
Penjualan pribadi yaitu sebuah komunikasi
secara langsung diantara penjual dan calon
konsumen untuk memperkenalkan produk
kepada calon pembeli serta membentuk
pemahaman pelanggan terhadap suatu produk,
sehingga mereka akan mencoba untuk
membelinya.
b. Penjualan partaian
Penjualan partaian merupakan kegiatan dalam
menciptakan gambaran merek hingga ketingkat
pengecer.
c. Promosi Penjualan
Promosi penjualan adalah penawaran dan
prongram untuk jangka pendek yang dirancang

untuk menarik para pembeli yang berkaitan
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supaya dapat mengambil keputusan pembelian
secara positif.

d. Titik pembelian
Titik pembelian merupakan suatu kegiatan
dalam penampilkan produk ditempat yang
strategis disebuah toko dengan tujuan untuk
menarik minat konsumen dalam sebuah merek
tertentu.?

4. Jenis-jenis penjualan offline

Asosiasi penjualan langsung Indonesia (APLI) ada

dua bentuk dari penjualan offline yaitu:

a. Multi Level Marketing
Pada metode pemasaran jasa atau barang dalam
sistem penjualan offline melalui pemasaran
terbentuk dari satu tinggkat, yang mana mitra
usaha mendapatkan bonus penjualan dari
barang atau jasa yang dilakukan anggota dan
sendiri pada jaringan kelompoknya.

b. Single Level Marketing
Pada metode pamsaran jasa maupun barang
melalui suatu program pemasaran Yyang
berbentuk satu tingkat, yang mana mitra usaha

mendapatkan bonus dan komisi penjualan dari

?® putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, Him. 1-108
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hasil penjualan jasa ataupun barang Yyang
dilakukan sendiri.*°
5. Cara-cara Penjualan Offline

Dalam penjualan offline bisa dilakukan melalui

dua cara, diantaranya yaitu:

a. Penjualan diluar toko
Penjualan diluar toko bisa dilakukan oleh sales
person dari sebuah perusahaan, oleh para
penjajah keliling yang menawarkan barangnya
dari rumah kerumah konsumen, ataupun oleh
pedagang kaki lima. Jadi dalam sebuah
transaksi jual beli yang terjadi diluar toko
maupun diluar rumah berbeda dengan penjualan
yang ditoko, yang mana konsumen harus datang
ketoko, sehingga dalam penjualan diluar toko
penjualan yang harus menemui konsumen.

b. Penjualan Melalui Toko
Penjualan melalui toko sering dilakukan oleh
penjualan secara eceran. Tetapi penjualan
secara eceran tidak selalu melakukan melalui
toko. Penjualan dalam partai besar juga bisa
dilakukan oleh penjual yang memiliki toko.

Sehingga dalam penjualan ini  pembeli

3% putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, Him. 1-108
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diharuskan datang ke toko untuk memenuhi
kebutuhannya.
6. Kelebihan dan kelemahan penjualan offline
a) Kelebihan dari penjualan offline diantar lain
yaitu:

1) Dapat membujuk konsumen.

2) Mampu  meningkatkan  jumlah  volume
penjualan.

3) Dapat memberikan informasi yang kompleks
mengenai produk yang ingin di jual.

4) Bisa menawarkan produk secara langsung
kepada konsumen.

5) Dapat memungkinkan penjual mendapatkan
umpan balik secara langsung dalam bentuk
pertanyaan, saran, dan kritik.

b) Kelemahan penjualan offline yaitu sebagai
berikut:

1) Membutuhkan waktu dan tenaga yang cukup
banyak.

2) Membutuhkan biaya yang cukup besar

(biaya trasportasi dan lainnya).*

*! Putri Rizky, L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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Perbandingan Penjualan Online Dan Offline
Penjualan online merupakan aktifitas
penjualan dalam mencari calon konsumen hingga
memberikan suatu bentuk perhatian terhadap
pembeli dengan memanfaatkan jaringan internet
dengan didukung seperangkat alat elektronik
untuk penghubung kejaringan internet sedangkan
penjualan offline merupakan penjualan dan
pemasaran. Produk secara langsung kepada
pembeli baik di lokasi tetap penjualan penjualan
offline secara langsung berhubungan atau bertatap
muka dengan sicalon konsumen atau langganan.
Berikut ini perbedaan penjualan online dan offline
yaitu sebagai berikut:
1. Strategi pemasaran
Penjualan online dan offline memiliki
strategi dalam penjualan yang berbeda, strategi
penjualan dan pemasaran online digunakan
untuk  mencapai  target pembeli  bisa
menggunakan SEO (Search Engine
Optimization), SEM (Search Engine Marketing)
dan sosial media sehingga mencangkup
pelanggan yang lebih luas lagi. Strategi
pemasaran yang dilakukan dalam penjualan

offline untuk menarik pembeli dengan membuat
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spanduk, menggunakan televisi dan radio untuk
toko yang Dbesar, membagikan brosur
disekitaran toko, tetapi orang-orang
mengunjunggi toko hanya masyarakat sekitar.*®
2. Pengenalan Brand

Konsumen pada toko online biasanya tidak
terlalu perduli dengan brand. Pembeli lebih
mementingkan harga yang murah dengan
keberadaan market place yang terpercaya
sehingga kerja sama dengan sebuah market
place sangat membantu, sedangkan pembeli
pada toko offline akan membeli jika brand dari
toko tersebut sudah dikenal, sehingga
konsumen tidak mengambil resiko untuk
membeli di toko yang belum terkenal dan
terpercaya. Penjualan secara offline sangat
membutuhkan promosi yang besar agar orang-
orang mengenal brand pada toko tersebut. **

3. Jangkauan Penjualan
Dalam target penbelian penjualan online

dan offline mempunyai jangkauan yang

* putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108

** Putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, Him. 1-108
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berbeda. Penjualan online dalam strategi
penjualannya menggunakan digital marketing
sehingga jangkauan pembelian online lebih luas
dibandingkan  dengan  penjualan  offline,
pemasaran online bisa mencapai luar pulau atau
luar kota sehingga memperoleh keuntungan
yang besar. Sedangkan pemasaran online untuk
menjual produk pembeli tidak harus datang
langsung ke toko.
4. Custumer experience
Penjualan online pembeli merasa puas terhadap
pelayanan toko akan memberikan penilaian
serta komentar sehingga calon pelanggan dapat
melihat penilaian yang mereka berikan.
8. Tingkat Penjualan
1. Definisi tingkat pejualan

Definisi  tingkat penjualan  menurut
pendapat Asri merupakan jumlah penjualan
yang nyata dalam perusahaan satu periode
tertentu. Sehingga volume penjualan bisa
dikatakan sebagai hasil kegiatan dengan diukur
satuan.

Menurut pendapat Irawan dan swastha,
tingkat penjualan bisa dengan dua cara, yaitu

didarkan pada nilai produk yang terjual dan
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didasarkan pada jumlah unit produk yang
terjual.® Tingkat penjualan yang diukur
menggunakan unit produk yang terjual yaitu
penjualan nyata perusahaan dalam suatu priode
tertentu, sedangkan nilai produk yang terjual
adalah jumlah nilai penjualan secara nyata
dalam suatu priode tertentu. *
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi

Menurut pendapat dari Irawan dan
Swatha, dalam perakteknya kegiatan penjualan
dipengaruhi beberapa faktor yaitu, faktor-faktor
yang mempengaruhi tingkat penjualan sebagai
berikut:
a. Kondisi dan kemmapuan penjual

Penjual harus bisa menyakinkan

pembeli  supaya mencapai  sasaran

penjualan yang diharapkan. Penjual harus

memahami berbagai masalah penting yang

berkaitan:

1) Harga Produk.

*> Putri Rizky, L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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2) Syarat Penjualan misalnya pengiriman,
garansi, pembayaran, dan lainnya.
3) Karakteristik yang ditawarkan dan jenis.
b. Kondisi Pasar

Pasar merupakan tempat sekelompok
pembeli atau pihak yang menjadi sasaran
dalam  penjualan, bisa mempengaruhi
kegiatan penjualannya. Berikut ini faktor-
faktor kondisi pasar yang harus diperhatikan,
yaitu:
1) Daya Belinya.
2) Frekuensi Pembelian.
3) Jenis Pasarnya.
4) Sekmen Pasar atau Kelompok Pembeli.*’
5) Kebutuhan dan keinginan.

c. Modal

Dalam melaksanakan penjualan
perusahaan membutuhkan modal,
dikarenakan hal tersebut bisa dilakukan
apabila perusahaan mempunyai modal yang
cukup. Perusahaan juga harus menggunakan

berbagai macam bentuk advertising yang

*7 putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, Him. 1-108
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menjadi modal perusahaan untuk bersaing

dengan kompititor.

Faktor lain

Faktor lainnya misalnya kampanye,

pemberian hadiah, peragaan, dan periklanan.

Namun untuk melaksanakan diperlukan

sejumlah modal yang tidak sedikit. Bagi

sebuah perusahaan kecil yang mempunyai

modal yang cukup kecil hal ini jarang

dilakukan.®

TABEL 2.1
REKAP PEMBELIAN DODOL
BULAN DESEMBER-MARET

No Bulan Pembelian | Pembelian Jumlah
Online Ofline Terjual
1 Desember 35 15 40
2 Januari 28 22 40
3 Februari 19 21 40
4 Maret 75 45 120
Jumlah 157 103 240

% putri Rizky L, “Pengaruh Penjualan Online Dan Offline Terhadap
Tingkat Penjualan Dalam Perspektif Etika Bisnis Islam”, UIN Raden Intan,
Lampung, 2019, HIm. 1-108
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Dari data tabel di atas dapat disimpulkan bahwa
perbadingan penjualan online dan offline Dodol kelapa sawit,
konsumen lebih banyak memilih dengan berbelanja secara online.
Dikarenakan dengan belanja secara online menghemat waktu dan
juga bensin.

C. Pangsa Pasar

Pangsa pasar adalah informasi untuk memberikan suatu
gambaran menganai total penjualan dari perusahaan terhadap
suatu segmen pasar tertentu. Suatu keputusan penting bagi
sebuah perusahaan yaitu menganalisis pangsa pasar. Pangsa
pasar dapat menguntungkan bagi perusahaan dalam
mengambil langkah mengisi pangsa pasar.

Dalam pangsa pasar Kkita harus menemukan target
konsumen untuk pemasaran Dodol kelapa sawit, sehingga
seorang wirausaha harus dapat menentukan siapa saja yang
menjadi target pemasaran Dodol kelapa sawit. Dimana dalam
kondisi pandemi covid-19 banyak masyarakat yang memilih
pemasaran dengan baik, bersih dan menerapkan protokol
kesehatan.*® Kemudian ada beberapa tindakan yang harus
dilakukan dalam menentukan pangsa pasar yaitu:

1. Sengmentasi
Sengmentasi  adalah  sebuah  kegiatan  untuk

mengelompokkan  konsumen  dalam  pemenuhan

*% Satim Hamid, “Analisis Program Pemasaran Produk UMKM
Dodol Garut”, Jurnal Manajemen dan Bisnis Kreatif , Vol.2 No.1, 2016, HIm
96
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kebutuhan dan keinginan akan suatu produk.
Sengmentasi sangat dibutuhkan di era saat ini karena
keinginan suatu konsumen beragam dalam memenuhi
keinginan dan kebutuhan. Dalam pengelompokkan
konsumen dapat dilakukan dengan berdasarkan berbagai
macam variabel contohnya umur dan jenis kelamin
tingkat pendidikan dan juga pekerjaan, Geografi
misalnya wilayah tempat tinggal konsumen, isi
Psikografi dan behavior misalnya manfaat dan tingkat
penggunaan. Dalam mengelompokkan penjualan dodol
kelapa sawit seorang wirausaha dapat
mengelompokkannya dengan berdasarkan umur, anak
sekolah, mahasiswa, remaja, dewasa, dan lansia.
Menemukan sasaran target konsumen merupakan hal
penting untuk melakukan penjualan, untuk itu seorang
wirausaha harus dapat melakukan pemasaran kepada
calon konsumen.
2. Targeting

Targeting adalah suatu proses dalam mengevaluasi daya
tarik sekmen pasar yang dihasilkan melalui kegiatan dari
sekmentasi pasar.

Sebuah pasar dapat dikatakan menarik jika memiliki
ukuran pasar dan juga tingkat pertumbuhan yang cukup

besar serta mampu menghasilkan laba yang besar.
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Evaluasi dalam melakukan daya tarik sekmen harus di
ikuti dengan penilaian terhadap kemampuan modal,
sumber daya manusia, teknologi, dan memasukkan
kesesuaian antara target market. Pasar tradisional
merupakan menjadi salah satu target dengan pemasaran
dodol kelapa sawit yaitu pasar sabtu di daerah Purbosari
yang di nilai cukup strategis dan mudahnya jarak tempuh
yang cukup dekat dari tempat produksi dan juga rumah
produsen. Pasar sabtu merupakan pasar yang hanya ada
disetiap hari sabtu dan merupakan pasar satu-satunya di
daerah Purbosari.
3. Positioning
Positioning adalah upaya tindakan untuk merancang
posisi produk dalam benak konsumen.*® Seorang
wirausaha harus memikirkan cara bagaimana produk akan
memiliki ke unikan atau ciri khusus serta bernilai di mata
konsumen dengan cara menggunakan strategi positioning
misalnya bedasarkan manfaat produk, kualitas produk,
harga produk, dan keunikan produk, yang berdasarkan
katagori produk serta pemakaiannya.
Seorang wirausaha harus memiliki keunggulan
dalam bersaing dengan membuat strategi pemasaran yang

baik dan benar. Oleh karena itu target pemasaran produk

%% Satim Hamid, “Analisis Program Pemasaran Produk UMKM
Dodol Garut”, Jurnal Manajemen dan Bisnis kreatif , Vol.2 No.1, 2016, HIm
96
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Dodol kelapa sawit kami adalah ke semua kalangan baik itu

usia anak-anak, hingga sampai usia tua, pelajar, mahasiswa

dan lain sebagainya. Dalam melakukan pemasaran kami

membangun citra produk yang baik kepada masyarakat

dengan menyuguhkan makanan yang sehat dan bergizi serta

bermacam variasi rasa dari dodol kelapa sawit.*!

Ada beberapa varian rasa yaitu sebagai berikut:

1. Dodol Kelapa Sawit Original
Dodol Kelapa sawit original merupakan varian
rasa ini mengedepankan cita rasa alami Dodol tampa
tambahan rasa yang lain, yang membuat sangat terasa
manis dan lezat. Dengan mmepertahankan rasa dodol
yang khas, tidak heran jika banyak orang menyukai
variasi yang satu ini. Selain itu, rasa original ini
cocok untuk dinikmati oleh berbagai kalangan, mulai
dari anak-anak, remaja, sampai orang dewasa.
2. Dodol Kelapa Sawit Kacang
Dodol Kelapa Sawit rasa kacang merupakan

varian rasa selain dari original, rasa khas kacang
gurih bercampur rasa legit dari Dodol menjadikan
perpaduan Dodol kelapa sawit yang nikmat. Rasa

kacang banyak sekali dari konsumen yang

* Satim Hamid, “Analisis Program Pemasaran Produk UMKM
Dodol Garut”, Jurnal Manajemen dan Bisnis kreatif , Vol.2 No.1, 2016, HIm
96
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menyukainya karena gurih dan legit. Rasa kacang ini
cocok untuk dinikmati oleh berbagai kalangan mulai
dari anak-anak, remaja sampai orang dewasa.

Fungsi dari beberapa pilihan di atas dapat
mempermudah konsumen dalam memilih pilihan rasa
apa yang mereka ingin beli. Bahkan dari varian rasa
diatas sangat bersahabat dengan lidah konsumen, dan
harga dari Dodol kelapa sawit yang kami jual relatif
terjangkau serta sesuai dengan kantong masyarakat.

Untuk menciptakan loyalitas yang tinggi itu
maka perlu mengelola marketing mixnya dengan baik.
Dimana unsur-unsur marketing mix tersebut adalah
product, price, place dan promotion atau secara
umum disebut dengan 4P.*

1. Produk

Produk yang diproduksi ialah dodol kelapa sawit

2. Harga
Harga dari dodol kelapa sawit ini sangat ekonomis
yang bisa dijangkau oleh semua kalangan yaitu
sebesar Rp 15.000 saja.

3. Tempat
Tertuju ke sekitar lokasi usaha, pasar tradisional,

tempat pariwisata, dan kampus-kampus terdekat

*? Satim Hamid, “Analisis Program Pemasaran Produk UMKM
Dodol Garut”, Jurnal Manajemen dan Bisnis kreatif , Vol.2 No.1, 2016, HIm
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yang ada di sekitaran bengkulu.

4. Promosi
Dodol kelapa sawit ini di promosikan melalui 2
cara Yyaitu strategi promosi yakni yang pertama,
secara langsung dan yang kedua secara online
dengan menggunakan media sosial seperti
Whattsapp, Facebook, Instagram, dan lain-lain.*®

Dari strategi 4P dapat disimpulkan strategi yang

dominan yakni strategi Marketing Mix promotion

karna strategi ini mengunakan media sosial dan
secara langsung dengan pelanggan.

Berikut ini kekuatan dan kelebihan dari produk dodol

kelapa sawit adalah sebagai berikut:

1. Lokasi pengelolahan yang relatif dekat dengan
pasar,sehingga mempermudah membeli bahan-
bahan pembuatan dodol kelapa sawit.

2. Mudahnya mencari bahan baku buah kelapa sawit
dilingkungan sekitar, dikarenakan banyaknya
petani sawit di daerah kita.

3. Terjalinnya hubungan yang baik antara pengusaha
dan petani

4. Harga produk yang relatif terjangkau dan memiliki

pelanggan yang tetap

# GQatim Hamid, “Analisis Program Pemasaran Produk UMKM
Dodol Garut”, Jurnal Manajemen dan Bisnis kreatif , Vol.2 No.1, 2016, HIm
96
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5. Produk telah memiliki merek, sertifikat P-IRT.
Sertifikat P-IRT adalah sertifikat produksi pangan
produksi rumah tangga merupakan jaminan tertilis
yang diberikan oleh Bupati atau Walikota melui
Dinas Kesehatan.

Kelemahan dari produk dodol kelapa sawit adalah
sebagai berikut:

1. Masih  menggunakan peralatan manual dan

sederhana

2. Produk tidak bertahan lama

3. Banyaknya minyak pada Dodol kelapa sawit. **

D. Lokasi Program

Lokasi yang kami ambil untuk melakukan
produksi yaitu di desa Purbosari Rt. 05/Rw. 02
Kecamatan Seluma Barat, Kabupaten Seluma. Lokasi ini
dipilih dikarenakan lebih dekat dengan pasar sehingga
mempermudah belanja serta dalam melakukan pemasaran.

Banyaknya potensi lokal di desa Purbosari
sehingga kami mengolah potensi lokal tersebut menjadi
makanan yang lebih bermutu serta lezat, nikmat dan
mantap. Salah satunya adalah buah kelapa sawit, yang

kami olah menjadi makanan tradisional yaitu Dodol

* 1zin Produk Industri Rumah Tangga (P-IRT), UKM Indonesia,
Https://www.Ukm Indonesia. id, Diakses 04 Juni 2022, 16.02
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kelapa sawit yang dapat meningkatkan nilai jual dari
kelapa sawit.

. Analisis Kelayakan Program

Usaha kecil dan menengah (UKM) mampu berkembang
dengan  adanya  pengurangan  biaya,peningkatan
pendapatan dan pengambilan keputusan yang cepat.
Ketiga poin tersebut memiliki kelebihannya masing-
masingnya, adakalanya pemimpin perlu mengambil
tindakan jangka pendek untuk mencapainya, salah satunya
yaitu strategi tallent acquisition. *“Bagaimana cara
wirausaha memastikan bahwa mereka dapat menjalankan
strategi tallent acquisition yang paling menguntungkan
bagi perusahaan? Yaitu degan mengunakan analisis swot.
Perusahaan menghadapi persaingan konstan dalam
merebutkan kandidat. UKM menghadapi persaingan yang
lebih ketat, terutama karena kurangnya daya beli,
brending, dan pengalaman mereka. Itulah alasan mengapa
UKM harus mengenal diri dan lingkungannya dengan
baik sebelum menerapkan strategi tallent acquisition.
Berikut merupakan bagaimana cara mengaplikasikan

analisis swot dalam strategi tallent acquisition.

** Fatimah Fajar Nuraini, Teknik Analisis Swot Pedoman Menyusun

Strategi Yang Efektif Dan Efisien Serta Cara Mengelola Kekuatan Dan
Ancaman, 2016, HIim. 16-61
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1. Strengths (Kekuatan)
Strenght atau kekuatan berbicara nilai plus perusahaan
anda. Berikut ini kelebihan dari usaha dodol kelapa
sawit, yaitu:*®

a. Lokasi pengelolahan yang relatif dekat dengan
pasar, sehingga mempermudah membeli bahan-
bahan pembuatan dodol kelapa sawit.

b. Mudahnya mencari bahan baku buah kelapa sawit
dilingkungan sekitar, dikarenakan banyaknya
petani sawit di daerah Kita.

c. Terjalinnya hubungan yang baik antara pengusaha
dan petani

d. Harga produk yang relatif terjangkau dan memiliki
pelanggan yang tetap

e. Produk telah memiliki merek, sertifikat aman dari
dinas kesehatan

2. Weaknesses (Kelemahan)

Kelemahan dari produk dodol kelapa sawit adalah

sebagai berikut:

a. Masih menggunakan peralatan manual dan

sederhana

*® Fatimah Fajar Nuraini, Teknik Analisis Swot Pedoman Menyusun
Strategi Yang Efektif Dan Efisien Serta Cara Mengelola Kekuatan Dan
Ancaman, 2016, Him. 16-61
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b. Produk tidak bertahan lama
c. Banyaknya minyak pada dodol kelapa sawit.
3. Opportunities (Peluang)

a. Meningkatkan peluang perekonomian

b. Meningkatkan mutu penjualan, dimana
brondolan yang terbuang sia-sia dapat menjadi
makanan yang enak serta memiliki nilai jual
yang lebih tinggi Belum banyaknya pesaing
bisnis Dodol kelapa sawit, sehingga
mempermudah mengenalkan produk kami
kepada masyarakat luas.”’

c. Menciptakan peluang kerja bagi masyarakat

4. Threats (Ancaman)

Ancaman dari bisnis dodol kelapa sawit ini adalah
omongan dari masyarakat awam yang menganggap
aneh brondolan dijadikan sebuah olahan makanan
berbentuk dodol. Mereka menganggap bahwa hal
tersebut merupakan hal yang aneh. Sehingga ada
beberapa masyarakat yang mempengaruhi masyarakat
lain dengan mengatakan brondolan kok dijadikan

makanan. Sehingga hal tersebut tanpa disengaja

* Fatimah Fajar Nuraini, Teknik Analisis Swot Pedoman Menyusun
Strategi Yang Efektif Dan Efisien Serta Cara Mengelola Kekuatan Dan
Ancaman, 2016, Him. 16-61
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merupakan ancaman bagi kami, dikarenakan jika
masyarakat percaya akan cerita tersebut maka dapat
merugikan bisnis kami*®
F. Analisa Keuntungan
1. Invetasi
Investasi  adalah  suatu  aktivitas  dalam
menempatkan modal baik berupa asset atau modal
berharga ke dalam suatu lembaga, benda, atau pihak
dengan harapan pemodal atau investor akan mendapatkan
keuntungan dalam jangka waktu tertentu. Dikarenakan
dengan harapan untuk mendapat keuntungan di kemudian
hari, hal ini lah yang di namakan dengan investasi. *°
Tabel 2.1

Rekap Biaya Dodol Kelapa Sawit

Nama Harga Total

Barang Jumlah Peralatan Harga
Baskom 1 Rp. 10.000 Rp. 10.000
Pisau 1 Rp. 5.000 Rp. 5.000
Wajan 1 Rp. 50.000 Rp. 50.000
Spatula 2 Rp. 16.000 Rp. 16.000

*8 Fatimah, F. N. (2020). Teknik Analisis Swot Pedoman Menyusun
Strategi Yang Efektif Dan Efisien Serta Cara Mengelola Kekuatan Dan
Ancaman, 2016, HIm. 16-61.

* Pengertian, Jenis, dan Manfaat Ivestasi, Https://Universalbpr.co. id,
Diakses 04 Juni 2022, 16.57
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Kompor 1 Rp. 150.000 Rp. 150.000
Tabung gas 1 Rp. 150.000 Rp. 150.000
Saringan 1 Rp. 5.000 Rp. 5.000
Nampan/Lo 2 Rp. 15.000 Rp. 14.000
yang
Total investasi peralatan Rp. 400.000

Tabel di atas menjelaskan mengenai

rekap biaya

pengeluaran dalam memprouksi dodol kelapa sawit berupa

barang-barang atau peralatan yang akan di gunakan dalam proses

produksi. Peralatan merupakan hal

yang penting dalam

menunjang berjalnnya produksi, dikarenakan tanpa peralatan

produksi tidak dapat berjalan.
2. Modal kerja/produk

Modal kerja adalah modal yang di perlukan perusahaan

untuk membiayai kegiatan bisnis, sehingga bisnis bisa berjalan

dengan lancer dan sesuai rencana. Modal keja merupakan

ukuran likuiditas dalam suatu perusahaan, seperti efisien

operasional dan keuangan dalam jangka pendek. Modal kerja

tertuju kepada perbedaan dari asset lancar dan kewajiban yang

ditanggung pada periode berjalan. >

% pengertian, Fungsi, dan Cara Menghitungnya Modal Kerja,
Https://pintek.id, Diakses 04 Juni 2022, 17.26

55


https://pintek.id/

Table 2.2
Rekap Biaya Dodol Kelapa Sawit

Bahan Jumlah Harga/Bahan Total
Buah sawit 25 kg Rp. 0 Rp. 0
Tepung ketan 25 kg Rp. 225.000 Rp. 225.000
Tepung beras 25 kg Rp. 150.000 Rp. 150.000
Garam 1 bungkus | Rp. 4.000 Rp. 4.000
Gula pasir 15 kg | Rp.150.000 Rp. 150.000
Gula merah 15 kg Rp. 180.000 Rp. 180.000

Minyak pisang 1 botol Rp. 5.000 Rp. 5.000

Santan kelapa 15 liter Rp. 25.000 Rp. 25.000

Valini 8 saset Rp. 2.000 Rp. 2.000
Kacang 6 canting | Rp. 35.000 Rp. 35.000
Total biaya bahan-bahan 1 bulan Rp. 776.000

Tabel di atas menjelaskan mengenai rekap biaya pengeluaran
bahan-bahan dalam pembuatan dodol kelapa sawit. Bahan-bahan
dalam pembuatan dodol kelapa sawit ada beberapa bahan
diantaranya: vanili, tepung beras, tepung ketan, gula pasir, gula
merah, santan, kelapa sawit/brondolan, minyak pisang, garam,
kacang tanah.

Dodol kelapa sawit dalam proses pembuatannya hampir
sama dengan proses pembuatan Dodol Jawa atau Jenang pada
umumnya, hanya saja dalam proses pembuatan dodol kelapa
sawit ada beberapa penambahan bahan yaitu pati dari buah kelapa

sawit dan juga kacang.
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Total biaya yang diperlukan untuk mendirikan industri kecil

dodol kelapa sawit adalah Total investasi + Total biaya bahan
baku.Rp. 400.000 + Rp. 776.000 sehingga total biaya Rp.
1.176.000

Perhitungan biaya produksi:

7.

1. Penyusutan

2. Umur alat selama 2 tahun
3. Hingga akhir alat 0

4,
5
6

Produk laku terjual semua

. Biaya bensin

. Selama 2 minggu dapat memproduksi 20 bungkus dodol

Hari kerja 14 hari perbulan sehingga produksi sebulan

adalah 600 bungkus,jadi selama 4 bulan memproduksi 2.400

bungkus dodol.

a. Biaya tetap

Penyusutan Rp. 400.000/4 = Rp. 100.000
Telpon,DlI = Rp.300.000 +
Total = Rp. 400.000

b. Biaya variable
Dalam 1 kg adonan dodol mengahasilkan 20 bungkus

berukuran 300 gram dengan biaya yang dibutuhkan

Buah sawit Y kg =Rp.0
Tepung ketan 1 kg = Rp. 22.000
Tepung beras 1 kg = Rp. 16.000
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Garam 1 bungkus  =Rp. 4.000

Santan 1 liter =Rp. 5.000
Minyak pisang 1 botol =Rp. 5.000
Gula pasir Y2 kg =Rp. 7.000
Gula merah Y kg =Rp. 7.000 +
kacang =Rp 7.000
Total = Rp. 73.000

Biaya produksi untuk tiap bungkus dodol kelapa sawit
adalah:

Biaya tetap = Rp. 400.000/800 kemasan = Rp. 500
Biaya variable = Rp. 73.000/15 kemasan. = Rp. 4.866
Biaya produksi perbungkus= Rp. 5.366

C. Titik impas
Perhitungan produksi perkemasan = Rp. 5.366

Harga jual rata-rata = Rp. 15.000

BEP = Break Even Point = Biaya tetap

Harga jual - Biaya variabel®

= Rp. 400.00
Rp. 15.000 - Rp. 5.366
= 42 bungkus

> Mengenal Titik Impas Dan Cara Menghitungnya, Https://www.
Online. Pajak. com, Diakses, 14 Januari 2022, 13.57
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Laporan Laba & Rugi
Dodol Kelapa Sawit
Priode Maret 2022

Pendapatan Penjualan

Penjualan 1.800.000

Penjualan Bersih 1.800.000
Harga Pokok (15.000)
penjualan

Laba kotor 1.785.000

Beban Operasi

Beban Penjualan
Beban Gaji 50.000

Beban telpon 100.000
Beban transportasi 100.000
Total beban penjualan 250.000
Jumlah beban operasi (250.000)
Laba bersih 1.535.000
operasional
Laba bersih 1.535.000

Untuk memperoleh titik impas dengan harga jual
Rp 15.000 per Bungkus, maka perusahaan harus mampu menjual
produk sebanyak 42 Bungkus. Jika penjualan tidak sampai 42
bungkus, maka perusahaan terindikasi merugi karena biaya

produksi tidak tertutupi.

59



G. Keberlanjutan Usaha

Dodol merupakan makanan tradisional yang
sangat populer di Indonesia,yang berasal dari Jawa. Orang
Jawa sering menyebutnya Jenang atau Dodol, Dodol
memiliki cita rasa yang manis,legit dan juga nikmat.
*2Pembuatan Dodol kelapa sawit hampir sama dengan
pembuatan Jenang atau Dodol lainnya,hanya saja dalam
Dodol kelapa sawit ditambahkan sari pati buah kelapa
sawit atau sering disebutnya daging buah sawit. Dodol
kelapa sawit ini memiliki dua varian rasa, yaitu rasa
original dan rasa kacang. Harapan kami kedepannyadapat
melanjutkan Dodol kelapa sawit ini menjadi bisnis tetap
kami bukan hanya untuk tugas akhir saja. Dengan
mengikuti  kegiatan seminar Penyuluhan Keamanan
Pangan dan mengurus izin PIRT dapat menambah
pengetahuan serta ilmu baru yang sangat bermanfaat bagi
kemajuan produk Dodol kelapa sawit kami, kegunanaan
surat lIzin PIRT tersebut sangat penting keamanan,
kehigenisan, dan aman dimakan masyarakat. Semoga
kedepannya Dodol kelapa sawit dapat dipasarkan secara

luas, dan juga dikenal banyak masyarakat.

> Mia Auliya Fatma, Eksperimen Pembuatan Dodol Labu Kuning,
UNS, Semarang, 2015, Him. 14-15
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BAB Il
METODE PELAKSANAAN

A. Alat dan Bahan

Alat adalah istilah penyebutan benda yang digunakan
dalam mengerjakan sesuatu di kehidupan sehari-hari. Alat juga
merupakan benda untuk melakukan sesuatu hal, dan tidak akan
berkurang atau habis digunakan.

Bahan adalah benda atau zat yang digunakan untuk
membuat beda baru. Lebih ringkasnya, bahan merupakan
benda yang dapat di butuhkan untuk membuat sesuatu hal
yang baru dan bentuknya dapat berubah dari sebelumnya.*
Berikut ini alat dan bahan yang di gunakan dalam pembuatan
dodol kelapa sawit yaitu:

1. Peralatan yang digunakan untuk membuat dodol kelapa
sawit adalah sebagai berikut:
TABEL 3.1

Alat-alat pembuatan dodol kelapa sawit

No | Alat-alat Dalam Membuat Dodol Kelapa Sawit
1 | Wajan

2 | Spatula

3 | Baskom

4 | Tungku

! Mengetahui Pengertian Alat Dan
Bahan,Https://www.kkbi.divedigital.id,Diakses 06 Juni 2022, 14.51
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5 | Kompor

6 | Gas

7 | Pisau

8 | Saringan

9 | Nampan

10 | Plastik

11 | Mesin Klip Plastik
12 | Tali Kur

13 | Label

14 | Kayu Bakar

Table di atas menjelaskan tentang alat-alat pembuatan
dodol kelapa sawit di antarnya yaitu: wajan, spatula, baskom,
tungku, kompor, gas, pisau, saringan, nampan, plastik, mesin
Klip plastik, tali kur, label, dan kayu bakar.

2. Bahan-bahan
Bahan adalah benda atau zat yang digunakan untuk
membuat beda baru. Lebih ringkasnya, bahan merupakan
benda yang dapat di butuhkan untuk membuat sesuatu hal
yang baru dan bentuknya dapat berubah dari sebelumnya.?
Bahan-bahan yang harus disiapkan dalam pembuatan

dodol kelapa sawit, adalah sebagai berikut:

“Mengetahui Pengertian Alat Dan
Bahan,Https://www.kkbi.divedigital.id,Diakses 06 Juni 2022, 14.51
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TABEL 3.2
Bahan-bahan pembuatan dodol kelapa sawit

Z
o

Bahan-bahan Dalam Membuat Dodol Kelapa Sawit

Tepung Beras

Tepung Ketan

Gula Pasir

Gula Merah

Vanili

Minyak Pisang

Buah Kelapa Sawit

Kacang Tanah

O O N| o O | W N

Santan Kelapa

[EEN
o

Garam

Table di atas menjelaskan mengenai bahan-bahan
pembuatan dodol kelapa sawit, bahan-bahan pembuatan dodol
kelapa sawit yaitu: tepung beras, tepung ketan, gula pasir,
gula merah, wvanili, minyak pisang, buah kelapa
sawit/brondolan, kacang tanah, santan, dan garam.

B. Proses pembuatan
Berikut ini proses pembuatan dodol kelapa sawit atau

langkah-langkah ,membuatnya yaitu sebagai berikut:
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1. Persiapan Produksi
Gambar 3.1

Pemilihan Brondolan/Buah Kelapa Sawit

=g 2 ke

Foto i s njuk kegiatan piapan roduksi
dalam mencari buah kelapa sawit, serta memilah mana yang
layak dan tidaknya digunakan untuk pembuatan Dodol kelapa
sawit.

Gambar 3.2

Belanja Bahan Pembuatan Dodol

OPPO A31
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Setelah tahap persiapan produksi mencari buah kelapa sawit
selanjutnya persiapan yang harus disiapkan adalah belanja bahan-
bahan dalam pembuatan dodol kelapa sawit.

2. Bahan-bahan pembuatan Dodol kelapa sawit

Gambar 3.3

Bahan-bahan Pembuatan Dodol Kelapa Sawit

Bahan-bahan dari pemuatan Dodol kelapa sawit mencakup
beberapa bahan yaitu:

Buah kelapa sawit

o ®

Tepung ketan
Tepung beras

a o

Santan kelapa
Kacang tanah
Gula pasir
Gula merah
Vanili

. Minyak pisang

> Q@ oo

j. Garam
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3. Proses produksi

Gambar 3.4
Brondolan/Buah Kelapa sawit

Langkah awal dalam pembuatan dodol kelapa sawit adalah

mencuci bersih buah kelapa sawit terlebih dahulu sebelum

direbus.

Gambar 3.5
Perebusan Daging Buah Kelapa Sawit

Setelah buah kelapa sawit dicuci, buah kelapa sawit
direbus selama kurang lebih 30 menit sampai daging buah benar-
benar empuk sehingga mudah untuk dipisahkan antara daging
buah dan biji buah.
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Gambar 3.6
Pemisahan Daging Buah sawit Dengan Bijinya

Setelah kelapa sawit direbus, buah kelapa sawit harus
dicuci kembali agar lebuh bersih. Kemudian langkah selanjutnya
memisahkan antara daging buah kelapa sawit dengan biji buah
kelapa sawit.

Tahap jutnya adalah menyaring pati buah kelapa sawit
yang telah dipisahkan antara daging buah dan juga bijinya.
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Gambar 3.7
Pati Buah Kelapa Sawit

Foto di atas merupakan pati buah kelapa sawit yang telah

disaring dan sudah dipisahkan dari daging buahnya.

Gambar 3.8
Santan Kelapa

Kemudiaan siapkan santan kelapa yang telah diparut dan

diperas sebanyak 2 liter santan.

62



Gambar 3.9
Masukkan Santan Ke Wajan

Langkah selanjutnya masukkan santan yang telah disiapkan
kedalam kuali, kemudian aduk santan sampai mendidih dan

mengeluarkan sedikit minyak.

Gambar 3.10
Masukkan Pati Buah Sawit
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Setelah santan mendidih dan mengeluarkan sedikit minyak,
kemudian masukkan pati buah kelapa sawit yang telah kita

siapkan tadi dan aduk kembali.

Gambar 3.11
Masukkan Gula Merah/Jawa dan Gula Pasir

p———
F

Setelah pati dipasukkan, kemudian masukkan gula pasir dan
gula merah sesuai takaran dan aduk terus sampai gula larut dan

sedikit meyusut dan warna berubah menjadi kecokelatan.

Gambar 3.12
Masukkan Vanili

j—

Setelah emasukkan gula tidak lama kemudian masukkan

vanili dan masukkan sedikit garam.
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Gambar 3.13
Masukkan Tepung Yang Sudah Dicairkan

Setelah vanili dan garam dimasukkan dan gula larut, warna
sudah berubah menjadi kecoklatan masukkan tepung yang sudah

dilarutkan, kemudian aduk dingga matang.

Gambar 3.14

Proses Pengadukan Dodol

Berikut ini foto dodol setengah matang dan aduk terus

sampal matang sekitar kurang lebih 5 jam.
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Gambar 3.15
Bentuk Dodol Yang Sudah Matang

Setelah dodol diaduk selama kurang lebih 5 jam, dan dodol
berubah warna serta ketika dimakan sudah tidak lengket dilangit-
langit, dan dodol mengeluarkan minyak seperti ini menandakan
dodol sudah matang. Kemudian dodol di angkat diletakkan di
loyang untuk rasa original dan didinginkan.

Gambar 3.16
Bentuk Dodol Yang Dimasukkan Ke Dalam Loyang
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Berikut ini bentuk dari dodol kelapa sawit rasa original
yang telah diletakkan diloyang dan dingin.

Gambar 3.17

Pengorengan Kacang Tanah

Berikut ini penyangraian kacang, untuk dodol yang rasa kacang

Gambar 3.17

Pencampuran Kacang Dengan Adonan Dodol
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Setelah kacang disangrai dan haluskan, kemudian kacang
dicampurkan dengan dodol yang sudah matang untuk memberi
rasa kacang pada dodol.

Kemudian setelah kacang dicampurkan dengan dodol,
dodol rasa kacang diletakkan kedalam loyang dan berikut ini
bentuk dari dodol rasa kacang.

Gambar 3.18
Bentuk Dodol Rasa Kacang

C. Proses Pengemasan
Gambar 3.19
Pengemasan Dodol Kelapa Sawit
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Berikut ini proses dari pengemasan dodol kelapa sawit
menggunakan alat hand sealer untuk mengeklip plastik bungkus
dodol kelapa sawit.

Gambar 3.20
Bentuk Dodol Yang Telah Dikemas Dan Siap Dipasarkan

Setelah dodol selesai di kemas menggunakan alat press
plastik,selanjutnya dodol di masukkan kedalam plastik kemasan
Dodol. Kemudian berikut ini bentuk dari dodol yang sudah
dikemas dan siap dipasarkan.

D. Proses Pemasaran

Pemasaran adalah kegiatan yang dilakukan agar dapat
memenuhi kepuasan serta kebutuhan masyarakat. Suatu kegiatan
pemasaran  dapat dilakukan  dengan  mempromosikan
produk,menentukan tempat penjualan,menentukan harga untuk

menarik minat konsumen agar membeli produk .3

¥ Mahmudah Ayuk, "Manajemen Pemasaran” , Universitas Islam
Negeri Walisongo, Semarang, 2021, HIm. 1-2
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Berikut ini strategi pemasaran, target, dan tahapan-
tahapan pemasaran yang dilakukan dalam penjualan Dodol
Kelapa Sawit yaitu:

1. Online, dalam pemasaran Dodol Kelapa Sawit dengan cara
online menggunakan media sosial seperti, WhatsApp dan
Facebook. Penjualan secara online dilakukan dengan
memposting Dodol Kelapa Sawit diberanda WhatsApp dan
Facebook. Sehingga mempermudah masyarakat untuk
memesan Dodol Kelapa Sawit tanpa harus bertatap muka
secara langsung. Target dari pemasaran online adalah
kalangan remaja, dewasa dan orang tua.

2. Offline, dalam pemasaran Dodol Kelapa Sawit dapat
dilakukan secara offline dengan cara menawarkan secara
langsung kepada konsumen. Dalam penjulan offline bisa
dilakukan dengan berkeliling menawarkan Dodol Kelapa
Sawit kepada konsumen dan bisa juga membuat basecamp
di pasar terdekat atau di depan rumah. Target dalam
penjualan offline adalah anak-anak, remaja, dewasa dan
orang tua.

Strategi pemasaran produk Dodol Kelapa Sawit, di atas
cukup efektif dalam mempromosikan Dodol Kelapa Sawit
supaya dikenal oleh masyarakat. Dodol kelapa sawit memiliki
berbagai variasi rasa yaitu:

1. Rasa original

2. Rasakacang
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Dari pilihan rasa diatas dapat mempermudah konsumen

dalam memilih pilihan rasa apa yang ingin mereka beli.

Bahkan dari varian rasa di atas sangat bersahabat dengan lidah

konsumen,dan harga Dodol yang kami jual relative terjangkau

sesuai dengan kantong masyarakat.

Berikut ini adalah beberapa bukti dari penjualan dodol

kelapa sawit, dari bulan januari sampai bulan maret :
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BAB IV
ANGGARAN BIAYA DAN JADWAL KEGIATAN

A. Anggaran Biaya

Anggaran  adalah ~ dokumen  untuk  prioritas
menggabungkan program dengan sumber pendapatan yang di
antisipasi. Anggaran merupakan menggabungkan aktivitas
organisasi atau tujuan untuk jangka waktu yang telah ditentukan
sesuai informasi mengenai dana yang di butuhkan untuk
mencapai tujuan tersebu. Biaya adalah mengorbankan sumber
daya ekonomis tertentu supaya memperoleh sumber daya
ekonomi lainnya.! Berikut ini tabel anggaran biaya pembuatan
Dodol Kelapa Sawit yaitu:

Table 4.1
Anggaran Biaya Dodol Kelapa Sawit

No. Kegiatan Harga Barang Jumlah
Unit Harga
A. | TAHAP PELATIHAN
1. | Seninar 2 orang | Rp. 350.000,- | Rp.350.000,-
Pelatihan
Penyuluhan

! Anwar Chairul, Sari Yunita, Barusman Tina M, “Analisis
Penggunaan Anggaran Biaya Administrasi Umum Dan Efisiensi Terhadap
Peningkatan Kinerja Super Visor”, Jurnal Akuntasi Dan Keuangan, Vol.3,
No.1, Maret 2012, HIm. 2-4
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Keamanan

Pangan

Sertifikat PIRT

Rp. 350.000,00

Jumlah

B TAHAP PELAKSANA

1. | Bahan habis pakai
Buah sawit 25 Kg - Rp. 0
Gula merah 15Kg Rp. 180.000 Rp. 180.000
Gula pasir 215Kg Rp. 150.000 Rp. 150.000
Tepung ketan 25 Kg Rp. 225.000 Rp. 225.000
Tepung beras 25 Kg Rp. 150.000 Rp. 150.000
Kacang tanah 6 Canting Rp. 35.000 Rp. 35.000
Plastik/Kemasan 2 Bungkus Rp. 31.000 Rp. 31.000
Garam 1 Bungkus Rp. 4.000 Rp. 4.000
Santan 15 liter Rp. 25.000 Rp. 25.000
Vanili 8 Bungkus Rp. 2.000 Rp. 2.000
Minyak pisang 1 Botol Rp. 5.000 Rp. 5.000
Label 20 Lembar Rp. 20.000 Rp. 20.000
Mesin Klip 1 Buah Rp. 120.000 Rp.120.000
Plastik
Tali Kur 1 Meter Rp. 5.000 Rp.5.000

Jumlah Rp. 343 .000 Rp. 772.000

2 Peralatan Tetap
Kompor 1 buah Rp. 150.000 | Rp. 150.000
Tabung Gas 1 buah Rp. 150.000 | Rp. 150.000
Wajan 1 buah Rp. 50.000 Rp. 50.000
Spatula 1 buah Rp. 30.000 Rp.25.000
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Baskom 1 buah Rp. 10.000 Rp. 10.000
Nampan 1 buah Rp. 10.000 | Rp. 10.000
Saringan 1 buah Rp. 5.000 Rp. 5.000
Jumlah Rp.400.000
C. Laporan
Proposal 2 Buah Rp. 20.000 Rp. 20.000
Kertas + ATK 1 Rim Rp. 45.000 | Rp. 45.000
Jumlah Rp.65.000
Promosi
D. Kuota Kouta + bensin Rp. 200.000 | Rp. 200.000
Telkomsel+ dll
Jumlah Rp. 200.000
Total Biaya (Jumlah A-D) Rp. 1.787.000

Tabel di atas menjelaskan mengenai anggaran biaya
pengeluaran Dodol Kelapa Sawit baik dari tahap pelatihan, tahap
pelaksanaan yang meliputi biaya habis pakai, peralatan tetap,
laporan, promosi.

B. Jadwal Kegiatan

Jadwal dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI)
adalah rencana pembagian waktu yang berdasarkan daftar atau
tabel kegiatan, urutan kerja, dan pembagian waktu pelaksanaan
yang terperinci. Jadwal didefinisikan tabel kegiatan atau daftar,
rencana kegiatan dengan pembagian waktu pelaksanaan yang

terperinci.?

2 Definisi Penjadwalan Jadwal, Https://e-journal.uajy.ac.id, Diakses 07
Juni 2022,14.55
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Tabel 4.2

Jadwal Kegiatan Dodol Kelapa Sawit

No

Pelaksa
naan
Kegiaat

an

Perencan

aan

Survai
Bahan
Baku

Bulan
Ke-1

Bulan
Ke-2

Bulan
Ke-3

Bulan
Ke-4

Seminar
SPPIRT

Menguru
S

PIRT
dan
Penyuluh

an

Publikasi
dan

Promosi

Produksi

Pemasar
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an
8. Evaluasi
9. Pembuat

an

Laporan

Tabel di atas menjelaskan mengenai jadwal kegiatan

Dodol Kelapa Sawit. Jadwal kegiatan tersebut terdiri dari jadwal

pelaksanaan kegiatan berupa perencanaan, survai bahan baku,

seminar SPPIRT, mengurus P-IRT dan penyuluhan, publikasi dan

promosi, produksi, pemasaran, evaluasi, dan pembuatan laporan.

Jadwal kegiatan tersebut berlangsung selama empat bulan.

Tabel 4.3
Rekap Pembelian Secara Online Dodol Kelapa Sawit
Bulan Desember-Maret

No Bulan Pembelian | Harga Total
Online

1 Desember 35 15.000 Rp. 525.000

2 Januari 28 15.000 Rp. 420.000

3 Februari 20 15.000 Rp. 300.000

4 Maret 75 15.000 | Rp.1.125.000

Jumlah 158 Rp. 2.370.000
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Tabel 4.4
Rekap Pembelian Secara Offline Dodol Kelapa Sawit
Bulan Desember-Maret

No Bulan Penmbelian Harga Total
Offline

1 Desember 15 Rp. 15.000 | Rp. 225.000

2 Januari 22 Rp. 15.000 | Rp. 330.000

3 Februari 25 Rp. 15.000 | Rp. 375.000

4 Maret 45 Rp. 15.000 | Rp. 675.000

Jumlah 103 Rp. 1.605.000

Desember-Maret diperoleh
bungkus dalam pembelian online,
dalam pembelian

Dari tabel di atas dapat di simpulkan perbandingan minat
konsumen dalam pembelian online dan offline Dodol Kelapa
Sawit. Konsumen lebih memilih dalam membeli dodol kelapa
sawit dengan mendia online seperti pemesanan online dengan
menggunakan WhatsApp, Facebook, dan Instagram. Dari data di
atas dalam pembelian online selama empat bulan dari bulan

offline

(pembelian

data pembelian sebanyak 158

sedangkan sebanyak 103

Secara

langsung).
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BAB V
HASIL YANG DICAPAI DAN POTENSI
KEBERLANJUTAN

A. Hasil Yang Dicapai Berdasakan Luaran Program

Dalam menyelesaikan TA (Tugas Akhir), mahasiswa
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam boleh memilih bentuk
tugas akhir apa yang ingin di ambil. Ada beberapa bentuk
Tugas Akhir yang tersedia skripsi,buku,jurnal, PM
(Pengapdian Masyarakat), dan PKM (Program Kreativitas
Mahasiswa).

Disini kami memilih TA ( Tugas Akhir ) dibidang PKM
(Program Kreativitas Mahasiwa), jadi kami dituntut untuk
menghasilkan produk yang kreatif,inovatif,dan unik dengan
memanfaatkan alam serta lingkungan sekitar.

Provinsi Bengkulu merupakan sebuah provinsi yang
terletak di pulau sumatera dengan ibu kota Bengkulu, Provinsi
Bengkulu terdiri dari sembilan kabupaten dan satu kota Tais.
Kabupaten Seluma memiliki 14 Kecamatan, 22 Kelurahan dan
180 Desa salah satunya yaitu Desa Purbosari. Masyarakat
Desa Purbosari mayoritas penduduknya bersuku jawa yaitu
penduduk trasmigrasi. Di desa purbosari merupakan desa yang
diapit oleh dua PT SIL dan PT Agri Andalas, yang mana
merupakan perkebunan kelapa sawit. Tetapi bukan hanya
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karena diapit dua PT, Desa Purbosari memang mayoritas
penduduknya berkebun kelapa sawit.

Desa Purbosari merupakan desa yang berada di kawasa
perkebunan kelapa sawit, tetapi tidak semua masyarakat
berkebun kelapa sawit ada juga yang bertani seperti padi dan
lainnya. jika harga kelapa sawit sedang meningkat maka
sangat menguntungkan bagi para pemilik kebun. Tetapi jika
harga kelapa sawit sedang mengalami penurunan maka akan
menguranggi keuntungan. Saat kelapa sawit mengalami
penurunan banyak sekali brondolan yang mubazir kebuang.
sehingga kami berinisiatif untuk meningkatkan mutu buah
kelapa sawit menjadi lebih unggul yaitu dengan mengolah
berondolan tersebut menjadi sebuah produk dodol kelapa
sawit. Tujuan Allah SWT menciptakan alam untuk
memberikan manfaat dan juga hikmah dalam kehidupan
manusia. Baik dalam memberikan manusia untuk dapat
memanfaatkan ladang dan juga untuk mendapatkan rizki.
Berikut ini ayat al-qur’an yang membahas mengenai
pemanfaatan sumber daya alam.

Sebagaimana firman Allah SWT dalam Al-Qur’an surat yasin
ayat 33-36 vaitu :

Gt Uy (1) (00 408 s ke B AT Ll A () 14T
Hlee g o sz G 1R (78) 0 sl o e G305 izl Jisd e s
(Y0) G S 2
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(36) {3 ) S lan LB 213391 GIS (30 Al
Osalas ¥ ey agnll
Artinya :

Dan suatu tanda (kekuasaan Allah yang besar) bagi mereka
adalah bumi yang mati. Kami hidupkan bumi itu dan Kami
keluarkan darinya biji-bijian, maka darinya mereka makan. Dan
Kami jadikan padanya kebun-kebun kurma dan anggur dan Kami
pancarkan padanya beberapa mata air, supaya mereka dapat
makan dari buahnya, dan dari apa yang diusahakan oleh tangan
mereka. Maka mengapakah mereka tidak bersyukur? Mahasuci
Tuhan yang telah menciptakan pasangan-pasangan semuanya,
baik dari apa yang ditumbuhkan oleh bumi dan dari diri mereka
maupun dari apa yang tidak mereka ketahui.

Dalam ayat tersebut menjelaskan bahwa Allah SWT telah
menjelaskan tanda kekuasaannya. Berawal dari bumi yang mati
yang mengandung arti tidak bisa bercocok tanam kemudian
menjadi bumi yang berpotensi menghidupkan manusia yang ada
didalamnya. Semua makhluk hidup dimuka bumi hidup saling
bergantungan antara satu dengan lainnya. ‘Tanaman, manusia,
hewan, dan kekayaan alam untuk bertahan hidup dimuka bumi.

Jadi hubungan kita dengan alam bersifat saling menguntungkan

! 1gbal, Pengelolaan Dan Pemanfaatan Sumber Daya Alam Dalam
Perspektif Ekonomi Islam, Al-Hisab Jurnal Ekonomi Syariah, 2020, Vol. 1,
Him. 8-21

81



dikarenakan keseimbangan dan kecocokan yang harus dijaga
supaya tidak terjadi kerusakan.

Produk yang kami ambil atau pilih adalah Dodol kelapa
sawit,dimana Dodol kelapa sawit merupakan makanan yang
masih sangat jarang orang dengar serta unik,dan juga
memanfaatkan potensi daerah. Sehingga kami yakin untuk
mengambil produk ini,dan alhamdulilah produk ini di ACC.
Setelah produk ini di ACC dan SK keluar serta dibagi
Pembimbing 1 dan Pembimbing 2, kami mengikuti Seminar
Penyuluhan Keamanan Pangan pada tanggal 16 Desember 2021
deangan jumlah 65 pesetra dengan narasumber dari Pihak
Kedinasan dan Panitia.

Setelah melaksanakan seminar PKP (Penyuluhan Keamanan
Pangan) kami melakukan bimbingan dengan Dosen Pembimbing
kami kemudian ada beberapa revisi dalam laporan kami. Sambil
memperbaiki laporan kami mengurus surat izin PIRT (Perizinan
Industri Rumah Tangga), tidak itu juga kami melakukan produksi
serta penjualan produk untuk melengkami laporan  serta
mengenalkan produk dodol kelapa sawit kepada masyarakat,
promosi dan pemasaran. Setelah itu kami juga merenovasi
tempat produksi dodol kelapa sawit.

Dari beberapa uraian diatas dapat disimpulkan hasil yang

dicapai kami dalam menyelesaikan tugas akhir PKM ini yaitu:
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3. Seminar PKP
Adapun kegiatan yang diadakan oleh dinas kesehatan

dilakukan pada tanggal 16 Desember 2021 hotel Adeeva,
Jl.Pariwisata Pantai Panjang, Nusa Indah, Ratu Agung,
Bengkulu. Yang mana di kegiatan ini diikuti oleh Depa Meizia
sebagai peserta penuluhan keamanan pangan dengan
narasumber dari kepala dinas kesehatan yaitu bapak Dr. Hairul
Arifin, dari kepala bidang pelayanan SKD dinas kesehatan
yaitu ibu dr. Dessy Noer Madanningsih, ibu Elensa, S.Km dan
ibu Genevi S, Kep.
Berikut ini hasil yang diperoleh dalam kegiatan seminar PKP:

a. Peraturan Perundang- Undangan Tentang Pangan

b. Cara Produksi Pangan Olahan yang Baik (CPPOB)
Untuk IRTP
Keamana pangan dan sertifikat SPP-IRT
Sertifikat seminar PKP

o o

@®

Menghasilkan Produk

=h

Produk yang kami hasilkan adalah dodol kelapa sawit
Mengurus NPWP

Nomor PIRT

. Nomor PIRT = P-IRT N0.2051705010001-27

j. Penyelesaian Laporan PKM

> @

k. Penyelesaian laporan PKM vyaitu:
1). Laporan individu

2). Laporan kelompok
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m.

n.

0.

Pengalaman

Pengalaman yang kami dapat sangat banyak
sekali,dari awal dalam pengajuan judul sampai
kepada tahap ini,baik suka maupun duka. Yang mana
hal tersebut menambah pengalaman serta motivasi
kami dalam menyelesaikan tugas akhir agar dapat
menyesaikan studi ( wisuda) dan mendapatkangelar
SE ( Sarjana Ekonomi )
lImu Baru

Banyak sekali ilmu-ilmu baru yang kami dapat
selama menyelesaikan tugas akhir baik ilmu dalam
mengurus PIRT,mengurus NPWP,mengurus seminar
PKP dan ilmu dalam menyelesaikan laporan tugas
akhir.
Penerapan

Semoga setelahh kami menyelesaikan tugas akhir
ini dan mendapatkan gelar sajana ekonomi (SE) dapat
kami terapkan dalam lingkugan kami bekerja serta
menjadi ilmu dalam berwirausaha.
Promosi Produk dan lainnya.

Kami dapat mengolah produk kami dengan

benar dan juga kami dapat melakukan strategi
pemasaran/promosi dengan benar. Baik dalam

promosi lewat online maupun ofline.
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Dodol kelapa sawit memiliki keunikan tersendiri dari
dodol yang lain yaitu, ada penambahan pati buah kelapa
sawit, kemudian keunikan lainnya adalah rasa dari dodol yang
mana ada rasa kacang. Dodol rasa kacang jarang kita jumpai
di pasaran, dan kemudian harga Dodol kelapa sawit terjangkau
tidak menguras kantong. Sedangkan Dodol lain harganya
lumayan mahal seperti ditempat survei kami toko makanan
khas bengkulu, dimana harganya cukup mahal dari harga
Rp.20.000 dengan isi hanya simbilan biji Godol Garut, harga
Rp. 35.000 dodol ketan dengan berat 1/4kg. Sehingga dapat
kami simpulkan bahwa dodol kelapa sawit kami mampu
bersaing dengan Dodol lainya.

B. Proses Keberlanjutan Program

Dodol merupakan makanan tradisional yang sangat
populer di Indonesia,yang berasal dari Jawa. Orang Jawa
sering menyebutnya Jenang atau Dodol, Dodol memiliki cita
rasa yang manis,legit dan juga nikmat. “Pembuatan Dodol
kelapa sawit hampir sama dengan pembuatan Jenang atau
Dodol lainnya,hanya saja dalam Dodol kelapa sawit
ditambahkan sari pati buah kelapa sawit atau sering disebutnya
daging buah sawit. Dodol kelapa sawit ini memiliki dua varian
rasa, yaitu rasa original dan rasa kacang. Harapan kami

kedepannyadapat melanjutkan Dodol kelapa sawit ini menjadi

? Mia Auliya Fatma, Eksperimen Pembuatan Dodol Labu Kuning,
UNS, Semarang, 2015, Him. 14-15
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bisnis tetap kami bukan hanya untuk tugas akhir saja. Dengan
mengikuti kegiatan seminar Penyuluhan Keamanan Pangan
dan mengurus izin PIRT dapat menambah pengetahuan serta
ilmu baru yang sangat bermanfaat bagi kemajuan produk
Dodol kelapa sawit kami, kegunanaan surat 1zin PIRT tersebut
sangat penting keamanan, kehigenisan, dan aman dimakan
masyarakat. Semoga kedepannya Dodol kelapa sawit dapat
dipasarkan secara luas, dan juga dikenal banyak masyarakat.
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BAB VI
PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Perbedaan Pembelian Online Dan Offline

Pembelian  merupakan mengadakan barang
maupun jasa untuk keperluan konsumsi. Menurut Mulyadi
pembelian  adalah  serangkaian  tindakan  dalam
mendapatkan barang atau jasa dengan pertukaran, untuk
di gunakan sendiri atau di jual kembali. Pembelian secara
offline adalah pembelian yang dilakukan secara langsung,
sedangkan pembelian secara online dilakukan dengan
perantara media sosial atau elektronik.
Tingkat Peminat

Pada pembelian online dan offline di dapat tabel
pembelian yang terdapat di bab tiga menjelaskan
mengenai rekap pembelian Dodol Kelapa Sawit dari bulan
Desember sampai Maret, dengan pembelian secara online
dan offline  berjumlah 240 bungkus Dodol Kelapa Sawit
dengan pembelian paling banyak di bulan Maret dan
paling sedikit di bulan Februari.

B. Evaluasi

Selama melaksanakan kegiatan Tugas Akhir
Program Kreativitas Mahasiswa (PKM). Usaha Dodol
Kelapa Sawit memiliki beberapa faktor pendukung yaitu
mudahnya mencari bahan-bahan pembuatan Dodol

karena melimpahnya potensi pertanian di daerah
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Purbosari, dan modal yang digunakan dalam usaha Dodol

Kelapa Sawit tergolong fleksibel karena tidak memakan

banyak biaya. Selain memiliki faktor pendukung, dalam

usaha Dodol Kelapa Sawit juga memiliki beberapa

kendala dalam pelaksanaannya. Di antaranya, yaitu:

1.

Lamanya dalam proses mendaftar surat izin Pangan
Industri Rumah Tangga (P-IRT) karena terjadi
gangguan dalam sistem OSS (Online Single

Submission).

. Banyaknya minyak yang terkandung dalam Dodol

Kelapa Sawit, sehingga saat konsumen membuka
kemasan dan ingin memakannya banyak minyak yang

menempel di tangan.

Berikut ini cara mengatasi beberapa kendala di atas adalah

sebagai berikut:

1.

Melakukan pendaftaran dengan datang langsung ke
kantor Dinas Penanaman Modal dan Pelayanan
Terpadu Satu Pintu (DPMPTSP), karena di sana kita
akan di pandu secara langsung oleh pegawai di kantor
itu dalam mendaftar surat izin Pangan Industri Rumah
Tangga (P-IRT).

. Dalam mengatasi banyaknya minyak yang terkandung

dalam Dodol Kelapa Sawit, harus dilakukan

penyaringan minyak.
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C. Saran
Kritik dan saran pembaca sangat penulis butuhkan
untuk menyempurnakan laporan tugas akhir kewirausahaan
Fakultas ekonomi Dan Bisnis Islam Negeri Bengkulu. Penulis
berterima kasih banyak kepada pembaca atas segala kriktik
dan saran. Dengan begitu penulis dapat memperbaki laporan

tugas akhir ini. Semoga bermafaat untuk masyarakat semua.
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