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MOTTO
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Ibnu Qayyim

Dan tolong menolonglah kamu dalam kebajikan
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perbuatan dosa dan pelanggaran
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ABSTRAK

Pemasaran produk Abon Pepaya Crisphy
Oleh Widiyantoro Nim 1811130054

Penulisan ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana
pemasaran produk Abon Pepaya Crisphy. Dengan menerapkan
strategi pemasaran konvensional dan syariah. Strategi pemasaran
harus dilakukan dengan efektif sehingga penjualan dapat
meningkat, aktivitas pemasaran memfokuskan pada produk,
penetapan harga, cara pemasaran atau promosi dan tempat yang
sering disebut dengan bauran pemasaran. Metode pelaksanaan
dalam pemasaran abon pepaya crisphy ini yaitu dengan face to
face atau bertemu langsung dengan konsumen dan menggunakan
media sosial Whatssap dan Instagram. Hasil dari pemasaran
produk abon pepaya crisphy ini adalah dengan tercapainya target
penjualan selama tiga bulan mulai dari bulan Desember 2021-
Februari 2022 sebanyak 200 bungkus.
Kata Kunci : Proses Pemasaran, Produk Abon Pepaya Crisphy
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar belakang

Pemasaran merupakan suatu sistem total dari kegiatan
bisnis yang dibuat untuk mulai dari perencanaan,
menetapkan harga, promosi, pendistribusian barang-barang
yang bisa memuaskan keinginan konsumen dan mencapai
pasar sasaran serta tujuan usaha.' Pemasaran juga merupakan
salah satu bagian dalam menjalankan suatu usaha. Perlu
adanya pengelolaan yang baik supaya usaha tadi dapat
tumbuh berkembang lebih baik serta mampu bersaing dengan
para pesaingnya. salah satu elemen yang penting dalam
pemasaran yaitu taktik pemasaran serta bauran pemasaran
(Marketing Mix), yang dimaksud dengan marketing mix
adalah suatu kombinasi yang memberikan hasil maksimal
dari unsur-unsur 4P yaitu product, price, place dan promosi.?
Strategi pemasaran diharapkan supaya segmen pasar,
penentuan pasar target, serta penentuan posisi pasar bisa
dengan tepat dipilih.

Media sosial telah memberikan banyak peluang bagi para

pelaku UKM untuk dapat menyebarkan pasar mereka

' Abdurahman nana herdiana, Manajemen Strategi Pemasaran, (
BANDUNG : CV PUSTAKA SETIA, 2018), h. 2
2 Alma buchari, Pengantar Bisnis, (Bandung: Alfabet, 2017), h. 294



terutama dalam hal promosi buat menarik target pasar yang
mereka targetkan, hal lainnya yang membuat para pelaku
UMKM memasarkan produk mereka melalui media sosial
merupakan karena tingkat kendala yang rendah sehingga
mereka bisa menggunakan praktisnya memasarkan produk
mereka di media sosial.?

Pepaya atau dalam bahasa latin Carica papaya L.
merupakan tumbuhan yang berasal dari Meksiko bagian
selatan dan bagian utara dari Amerika Selatan, dan kini telah
menyebar luas dan banyak ditanam di seluruh daerah tropis
untuk diambil buahnya. Buah pepaya yang sudah masak
memiliki yang rasa yang manis namun bagi papaya yang
masih muda cenderung terasa pahit. Untuk mengantisipasi
rasa papaya muda yang tidak enak itu kami berinovasi
dengan menciptakan produk yang kami beri nama Abon
Pepaya Crispy (APECHY).

Buah pepaya merupakan buah yang memiliki ciri fisik
yaitu berwarna orange ketika sudah masak dan berwarna
hijau ketika masih mentah. Pepaya merupakan buah yang
mengandung banyak vitamin A dan C. Pada umumnya
pepaya hanya dimanfaatkan untuk dijadikan rujak, jus dan

dimakan secara langsung. Kegunaan pepaya sebagai sumber

* Iston Dwija Utama, Analisi Strategi Pemasaran pada usaha mikro
kecil dan menengah (UMKM) pada era digital dikota Bandung, ( Jurnal
Equilibrium Vol.7 No.1 januari 2019), h. 2



vitamin A yang mana vitamin A bermanfaat untuk membantu
proses reproduksi dan kesehatan pada mata.”

Masyarakat sangat sensitif dengan harga bahan pokok
yang melambung tinggi, dan untuk mengkonsumsi makanan
abon yang terbuat dari daging dan ikan masyarakat akan sulit
buat memenuhi keinginannya. Olahan abon Merupakan salah
satu olahan yang dipilih oleh masyarakat. Maka Untuk itu
terpilihlah alternatifnya bahan pengganti abon daging dan
ikan yaitu abon pepaya yang berbahan dari buah pepaya
muda yang mempunyai kualitas tidak kalah baik dengan
abon-abon yang terbuat dari bahan daging dan ikan.

Pepaya memiliki manfaat yang sangat besar sekali bagi
tubuh kita. Kandungan vitamin serta nutrisinya sangat
dibutuhkan sang tubuh. buat memenuhi kebutuhan akan
vitamin dan nutrisi tersebut dibutuhkan asupan yang banyak,
salah satunya dengan mengkonsumsi pepaya.

Pepaya Jika dibiarkan pada beberapa hari akan berubah
kandungan vitamin dan nutrisinya dan bahkan tak baik
untuk dikonsumsi, tetapi terdapat beberapa cara buat
mempertahankan vitamin dan nutrisi yang terkandung di
dalamnya, agar keutamaan fungsi tetap terjaga adalah salah
satunya dengan memasak pepaya supaya awet serta vitamin

dan nutrisinya permanen terjaga. salah satu pengolahan

* Lestari, Mufida Diah, Et Al. Inovasi Pengolahan Pepaya Menjadi
Swir Pepaya Goreng Sebagai Upaya Peningkatan Nilai Ekonomi. ( Jurnal
Agribis, Vol.7 No.1 April 2021) h. 42



pepaya yang bisa membentuk pepaya bertahan lebih lama
yaitu dengan diolah menjadi abon pepaya.

Tujuan dari program kreativitas mahasiswa (PKM) yaitu
untuk mengenalkan produk baru yaitu Abon Pepaya Crispy
(Apechy) yang bahan utamanya dari buah pepaya muda. Serta
agar masyarakat tau bahwa program ini dapat dilakukan dan
bisa menjadi sebuah peluang usaha UMKM, sehingga bisa

dapat mengurangi jumlah pengangguran.

B. Rumusan Masalah
Bagaimana Pemasaran Abon Pepaya Crispy (Apechy)?

C. Tujuan Program

Untuk mengetahui bagaimana pemasaran Abon Papaya

Crisphy.

D. Manfaat Program
a. Bagi Fakultas
Dapat menyampaikan informasi kepada mahasiswa
yang dapat mengolah produk Abon Pepaya Crispy
dengan bahan utama yaitu dari buah pepaya muda yang
dapat memberikan nilai jual yang lebih baik.
b. Bagi penulis
a. Memperoleh pengalaman tentang bagaimana cara

pengajuan PIRT yang dapat dijadikan sebagai izin



usaha yang nantinya akan menjadi kepercayaan dari
konsumen terhadap produk

b. Memperoleh ilmu tentang bagaimana mulai dari
perencanaan, pembuatan produk hingga pemasaran
yang dapat dijadikan sebagai pengalaman untuk

kedepannya.

E. Luaran yang Diharapkan

Hasil yang diharapkan dari sebuah usaha ini adalah untuk
menghasilkan produk makanan yang sehat dan berkualitas
yaitu Abon Pepaya Crisphy yang berbahan dasar buah
pepaya muda. Memberikan manfaat dalam pengolahan buah
pepaya muda menjadi abon yang bergizi karena terdapat
banyak vitamin didalam buah pepaya. Produk Abon Pepaya
Crisphy yang masih sedikit dipasarkan ini dimanfaatkan
sebagai peluang usaha. Dari usaha produk Abon Pepaya
Crisphy ini yaitu dapat menambah inovasi mengenai jenis
olahan abon. Sebagai tambahan rasa dari produk ini
ditambahkan varian rasa yaitu rasa pedas untuk sebagai rasa
pilihan. Menjadikan usaha ini agar lebih berkembang lagi
dan menciptakan banyak varian rasa dari produk Abon

Pepaya Crisphy ini.



F. Metode Pelaksanaan
1. Alat dan bahan
Peralatan yang diperlukan untuk memproduksi
Abon Pepaya Crispy (Apechy) sebagai berikut :

Tabel 1.1 peralatan

No Jenis Alat Jumlah
1. | Alat parutan 3 buah
2. | Wajan 1 buah
3. | Kompor gas 1 buah
4. | Nampan 2 buah
5. | Saringan 1 buah
6. | Spatula 1 buah
7. | Pisau 1 buah
8. | Tabung gas 1 buah
9. | Toples 2 buah
10. | Baskom 4 buah




Untuk bahan yang di gunakan dalam memproduksi

produk Abon Pepaya Crispy (Apechy) bahan utama yaitu :

Table 1.2 Bahan

Bahan-bahan

Z
o

Buah pepaya

Bumbu/penyedap

Minyak goreng

Tepung beras

Tepung terigu

Tepung tapioka

Bawang

O N o g A~ W M

garam

2. Proses Promosi dan Pemasaran
Proses pemasaran merupakan aktivitas dalam
menyampaikan produk kepada konsumen mulai dari
harga produk dan kualitas produk. Sedangakan untuk
promosi adalah kegiatan untuk menginformasikan
produk yang akan ditawarkan kepada konsumen agar
produk lebih dikenal, diketahui dan diminati oleh

konsumen, kegiatan promosi ini bisa melalui media



cetak, iklan maupun media online serta bisa juga secara
langsung maupun tidak langsung.®

a. Pemasaran dengan face to face

Gambar 1.1 pemasaran secara face to face

Sunarsasi, Rudi Hartono, Strategi Pemasaran Usaha Kecil
Menengah Di Kabupaten Blitar (Studi Pada UKM Cap Kuda Terbang Bu
Sulasmi), (Jurnal Translitera, Vol. 9 No.1 2020), h. 30



Gambar diatas merupakan proses pemasaran
kepada konsumen dengan face to face atau bertatap muka
secara langsung dengan tetap menerapkan protokol
ksesehatan serta menjaga jarak karena saat ini masih
dalam pandemi Covid-19. Pemasaran ini dilakukan di
lingkungan kampus dan masyarakat umum. Dengan
menyampaikan produk yang akan ditawarkan mulai dari
rasa, kualitas produk, harga produk serta bahan yang

digunakan merupakan buah pepaya muda.
b. Promosi dengan WhatssAp

Gambar 1.2 Promosi Dengan WhatssAp

WhatsApp merupakan aplikasi media sosial yang
digunakan sebagai media berinteraksi yang banyak
digunakan saat ini. Selain digunakan sebagai media
berinteraksi, WhatsApp juga bisa digunakan sebagai
media promosi dan memasarkan produk kepada
pelanggan, alasan mengapa melakukan promosi dan

pemasaran produk dengan WhatsApp yaitu kemungkinan
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banyak pelanggan yang sudah menggunakan aplikasi
WhatsApp.

Cara promosi produk Abon Pepaya Crisphy
dengan WhatsApp ini dilakukan dengan dua cara.
Pertama dengan membuat status gambar produk Abon
Pepaya Crisphy yang disertai kalimat promosi dengan
kalimat semenarik mungkin agar konsumen tertarik untuk
membeli. Cara ini sudah dilakukan seperti gambar 3.2
diatas. Untuk yang kedua dengan membagikan informasi
produk digrup WhatsApp. Apabila ada konsumen yang
tertarik dengan produk yang sudah dipromosikan, maka
konsumen akan chat langsung, dan pengiriman produk ini
menggunakan sistem antar barang baru membayar ( Cash

On Delivery).
Promosi dengan Instagram

Gambar 1.3 Promosi Dengan Instagram




11

Berdasarkan gambar 3.3 diatas merupakan proses
promosi menggunakan media instagram karena dengan
media ini dapat menyampaikan informasi produk kapada
konsumen dengan jangkauan yang lebih luas. Dengan cara
membuat akun Instagram dengan nama produk Abon
Pepaya Crisphy (Apechy) serta memanfaatkan fitur yang
terdapat di instagram seperti memposting foto dan video
kepada konsumen dengan semenarik mungkin agar
konsumen tertarik untuk melihat produk dan mencari

informasi mengenai produk Abon Pepaya Crisphy ini.

3. Strategi Pemasaran

Strategi yang digunakan dalam proses pemasaran ini
yaitu bauran pemasaran (marketing mix) yang artinya
adalah kegiatan yang mengkombinasikan berbagai
variabel kegiatan marketing agar dicapai kombinasi
maksimal dan hasil yang memuaskan.® Saat proses
pemasaran sangat diperlukan strategi pemasaran 4P
diantaranya :

a. Produk (product)

Produk merupakan titik utama dari kegiatan
marketing, yang dibuat untuk memenuhi kebutuhan
sekelompok orang tertentu. Abon pepaya crispy

adalah produk baru yang akan dijadikan suatu produk

e Dharmawati made, Kewirausahaan, (JAKARTA:PT

RAJAGRAFINDO PERSADA, 2016), h. 100
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yang memiliki nilai jual dan dapat dipasarkan. Produk
abon pepaya crispy ini mempunyai brand yaitu
“Apechy” dimana brand ini tercipta seiring dengan
proses mulai dari perencanaan, pembuatan pirt
sehingga terciptalah brand ini agar dikenal banyak
orang. Alasan kenapa dinamakan Abon Pepaya
Crisphy? Karena bahan utama produk ini yaitu buah
pepaya muda yang diolah dengan tambahan bahan-
bahan tertentu agar memiliki cita rasa. Dalam satu
kemasan produk berisi 100 gram Abon Pepaya Crispy.
Dan produk ini dapat bertahan hingga 3 bulan, produk
ini dapat bertahan lama karena produk ini digoreng
kering sehingga tidak basah dan mengandung air.
Sehingga dengan dibuatnya abon pepaya crisphy ini
dapat memberikan kreasi tentang olahan makanan dari
buah pepaya muda.

Gambar 1.4 label produk




13

Gambar 1.5 Kemasan Produk

Gambar 3.5 merupakan kemasan produk Abon
Pepaya Crisphy ( Apechy) dengan isi kemasan 100

gram untuk setiap satu kemasan.

Harga (price)

Untuk masalah harga turut menentukan
keberhasilan pemasaran produk karena harga disini
merupakan harga yang sesuai dengan barang yang
akan dijual, karena konsumen sendiri sudah
mempunyai persepsi harga untuk setiap produk yang
akan mereka beli. Untuk harga Abon Pepaya Crisphy
ini yaitu dijual sebesar Rp. 8.000 untuk satu kemasan
produk.

. Tempat/Lokasi (place)
Tempat pemasaran produk Abon Pepaya Crisphy

saat ini yaitu di Daerah Desa Tengah Padang,
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Kecamatan Talang Empat, Kabupaten Bengkulu
Tengah.

Gambar 1.6 Tempat/Lokasi Produksi

d. Promosi (promotion)

Langkah pertama promosi yang dijalankan yaitu
dengan strategi promosi dari tahap face to face atau
bertemu secara langsung kepada konsumen serta
melalui media sosial dengan menggunakan aplikasi
Instagram dan WhatssAp.

4. Analisis Peluang Usaha
Untuk tantangan dan peluang dari produk Abon
Pepaya Crisphy ini yaitu :
1. Peluang usaha
a. Bahan-bahan yang dibutuhkan untuk membuat
produk mudah didapatkan Karena buah pepaya
banyak ditanam dibengkulu.
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b. Proses pembuatan mudah dilakukan, tidak
memerlukan waktu yang lama karena hanya
digoreng.

c. Mempunyai nilai jual yang baik karena produk
Abon Pepaya Crisphy ini merupakan produk
baru untuk di Bengkulu.

2. Tantangan usaha
Untuk tantangan produk Abon Pepaya Crisphy
ini yaitu adanya daya saing dengan usaha-usaha
abon lainnya seperti abon daging dan ikan, untuk itu
agar produk abon pepaya crisphy ini mampu
bersaing dengan produk lainnya yaitu dengan cara

membuat cita rasa yang crisphy.



BAB Il
KAJIAN TEORI

A. Pemasaran

1. Pengertian pemasaran

Pemasaran  (marketing)  merupakan  proses
penyusunan  komunikasi yang bertujuan  untuk
memberikan informasi kepada pelanggan mengenai
barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan.’

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang
dilakukan perusahaan dalam rangka mencapai tujuan
yang mempertahankan kelangsungan hidup untuk
berkembang, dan mendapatkan laba, perusahaan juga
merupakan faktor penting dalam memenuhi kebutuhan
konsumen.? Pemasaran merupakan menyampaikan,
mengkomunikasikan, dan menyampaikan tawaran yang
bernilai bagi pelanggan®

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa

pemasaran merupakan suatu sistem kegiatan yang saling

7 Utama Andyan Pradipta, Strategi Pemasaran Berdasarkan Nilai,
Untuk Mendapatkan Pelanggan Yang Loyal Ditengah Ketatnya Persaingan
Usaha Dalam Era Pandemic (Jurnal Ikraith Vol.5 No.1 2022) hal.111

® Buchari Alma, Pemasaran Jasa dan  Manajemen
Pemasaran(Bandung: Alfabet, 2009) h.10

° https://id.m.wikipedia.org/wiki/ Pemasaran, diakses pada tanggal 8
Februari 2022
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berhubungan, yang digunakan untuk perencanaan,
penentuan harga, promosi dan pendistribusian barang
dan jasa. Pemasaran juga merupakan faktor penting
dalam memasarkan sebuah produk dalam perusahaan
agar mencapai target yang diinginkan.
2. Konsep pemasaran

Konsep pemasaran merupakan seperangkat
strategi yang diterapkan oleh perusahaan dimana mereka
menganalisis kebutuhan pelanggannya serta menerapkan
strategi pemasaran guna memenuhi kebutuhan konsumen
tersebut, yang akan memaksimalkan keuntungan,
peningkatan penjualan serta mengalahkan persaingan
yang ada.™

Konsep pemasaran (menyiapkan) satu cara untuk
menjalankan bisnis dengan sukses. Konsumen harus
menyadari dan menerima sebagai sebuah poin besar
untuk semua kegiatan bisnis, dan pengetahuan kebutuhan
konsumen dan keinginan yang harus menjadi poin awal

untuk semua keputusan bisnis.™

Konsep inti pemasaran yaitu guna memenuhi
Kebutuhan, keinginan dan permintaan. Kebutuhan

merupakan syarat dasar hidup manusia diantaranya

1Ohttps://belajarekonomi.com/pengertian-konsep-pemasaran-
marketing-concept/ diakses pada tanggal 7 Februari 2022

11 Tamamudin, Merefleksikan Teori Pemasaran Kedalam Praktik
Pemasaran Syariah, (Jurnal Hukum Islam Vol.12 No.2 Desember 2014), h.275



https://belajarekonomi.com/pengertian-konsep-pemasaran-marketing-concept/
https://belajarekonomi.com/pengertian-konsep-pemasaran-marketing-concept/
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kebutuhan makanan, air, pakaian dan tempat tinggal.
Dimana kebutuhan-kebutuhan ini menjadi keinginan
ketika diarahkan ke objek tertentu yang dapat
memuaskan kebutuhan tersebut dimana keinginannya
dibentuk oleh masyarakat. Sedangkan permintaan
merupakan keinginan akan produk-produk tertentu yang
didukung kemampuan untuk membayar.*

Konsep pemasaran syariah menekankan bahwa
perlunya menerapkan manajemen yang baik, artinya
dengan melakukan kegiatan tersebut maka semua produk
dan jasa yang dihasilkan memiliki positioning tersendiri.
kompetitor bukanlah sebuah penghalang yang harus
ditakuti melainkan dapat dijadikan sebagai motivasi
untuk dapat memperbaiki kinerja pemasaran. Pesaing
dapat mendorong pihak perusahaan dalam hal ini adalah
pemasar agar dapat bekerja lebih kreatif dalam
memasarkan barang maupun jasa.**

3. Strategi Pemasaran
Ada beberapa strategi pemasaran yang dapat
digunakan untuk mencapai keunggulan bersaing
diantaranya  strategi  penetrasi  pasar, strategi

pengembangan pasar, strategi pengembangan produk,

2 Firmansyah Anang, Pemasaran(Dasar dan Konsep), (Cv Qiara
Media, 2019), h.11

3 Sahla Hilmiatus, Konsep Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi
Islam (Jurnal Pionir Lppm Universitas Asahan, VVol.5 No.2 Januari 2019), H.59
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dan segmentasi pasar. Strategi penetrasi pasar
merupakan usaha meningkatkan penjualan dari produk
yang sama (lama) dalam pasar yang sekarang melalui
peningkatan usaha penjualan dan periklanan di lain
pihak. Strategi pengembangan pasar merupakan usaha
meningkatkan penjualan dengan memperkenalkan
produk atau jasa yang sama kepada pasar baru. Strategi
pengembangan produk merupakan usaha untuk
meningkatkan penjualan dengan menambahkan produk
dan jasa baru pada pasar yang sekarang.™

Dalam strategi pemasaran terdapat 2 variabel besar
yaitu:™®
a. Variabel yang bisa dikontrol

1) Market segmentatian

2) Marketing budget

3) Timing

4) Marketing mix
b. Variable yang tidak bisa dikontrol

1) Perkembangan teknologi

2) Perubahan demografik

3) Keadaan pesaing

4) Sumber daya alam

5) Kebijakan politik dan ekonomi

" Rhenald Kasali, dkk, Modul Kewirausahaan Untuk Program Strata
I (Jakarta:PT Mizan Publika, 2010) h. 146-147

“Buchari Alma, manajemen pemasaran dan pemasaran jasa
(Bandung:Alfabet,2014) h. 200
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4. Bauran pemasaran
Menurut Elbert dan Griffin dalam melaksanakan
dan merencanakan strategi, para manajer bergantung
pada empat komponen dasar. Elemen tersebut sering
disebut dengan 4p dalam pemasaran, dan sering disebut
sebagai alat menjalankan strategi, dan bentuk bauran
pemasaran tersebut yaitu :
a. Product
Pemasaran diawali dengan produk yaitu
barang dan jasa/gagasan yang dirancang untuk
memenuhi kebutuhan konsumen. mengembangkan
dan menyusun produk baru adalah tantangan bagi
tenaga pemasaran. Memenuhi kebutuhan konsumen
berarti membuat inovasi produk baru dari yang
telah ada. Salah satu strateginya merupakan
diferensiasi produk, yang berarti menciptakan suatu
produk serta citra produk yang cukup berbeda
dengan produk-produk yang sudah ada dipasaran
dengan tujuan untuk menarik konsumen.
b. Price
Yaitu memilih harga jual yang paling
relevan terkadang juga adalah suatu tindakan untuk
penyeimbang. Di posisi lain, harga harus
mendukung beragam biaya operasi, riset organisasi

serta administrasi itu selain biaya pemasaran,
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misalnya biaya penjual serta iklan. Disisi lain harga
tidak bisa terlalu tinggi karena konsumen dapat
berpindah ke produk lain.
Promosi

Komponen yang paling terlihat nyata dari
bauran pemasaran adalah promosi, yang bertujuan
untuk menyampaikan informasi mengenai produk.
Promosi adalah kegiatan terpenting yang berperan
penting untuk menginformasikan, memperkenalkan,
dan mengingatkan kembali dari manfaat produk
yang di promosikan agar konsumen tertarik untuk
membeli produk yang ditawarkan.
Place menjadi komponen penting dari bauran
pemasaran yang mempertimbangkan bagaimana
menyampaikan  produk dari  produsen ke

konsumen?®.

B. Pemasaran syariah

1. Pengertian pemasaran syariah

Pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin

ilmu bisnis yang mengarahkan proses penawaran,

penciptaan serta perubahan values dari satu inisiator

kepada stakeholder-nya, yang dalam keseluruhan

prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip muamalah

16

Kencana, 2017.

Huda, Nurul, et al. Pemasaran Syariah: Terori & Aplikasi.
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(bisnis) dalam islam.” Menurut Nasuka pemasaran
syariah merupakan penerapan suatu disiplin bisnis
strategi yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah serta
dijalankan berdasarkan konsep keislaman yang telah
diajarkan Nabi Muhammad SAW.*®

Sedangkan  menurut  Sula  mendefinisikan
pemasaran syariah dalam kaidah figih islam merupakan
“Almuslimuuna alaa syuruthihim illa syarthan harroma
halaalan aw ahalla haraaman”, yang artinya kaum
muslimin dengan kesepakatan- kesepakatan bisnis
(syarat-syarat) yang mereka buat, kecuali kesepakatan
yang menharamkan yang halal atau menhalalkan yang
haram. Kemudian merujuk pula pada kaidah figih yang
paling dasar tentang konsep muamalah, yaitu “Al-ashlu
Fil- muammalah al-ibahah illa ayadulla dalilun ,,ala
tahrimiha” yang artinya pada dasarnya semua bentuk
muammalah adalah diperbolehkan kecuali ada dalil yang
mengharamkan.*®

Hermawan kertajaya dan muhmmad syakir sula
menyampaikan bahwa terdapat empat karakteristik

pemasaran syariah yaitu :

7 Rhenald Kasali, dkk, Modul Kewirausahaan Untuk Program Strata
1 (Jakarta:PT. Mizan Publika, 2010) h. 146-147

'8 Moh. Nasuka, Etika Pemasaran Berbasis Islam, Mukaddimah, Vol,
17, No, 1, 2011. Artikel Diakses Pada Tanggal 9 Februari 2022

' Amrin, Bisnis Ekonomi, Asuransi Dan Keuangan Syariah. (Jakarta:
PT. Grasindo
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1. Ketuhanan (Rabbaniyah)

Salah satu khas pemasaran syariah adalah
sifatnya yang religius. Jiwa seorang marketer
meyakini bahwa hukum- hukum syariat yang
bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling
adil, sehingga akan mematuhinya dalam setiap
aktivitas pemasaran yang dilakukan. Dalam setiap
langkah aktivitas yang dilakukan harus selalu
menginduk kepada syariat islam. Seorang syariah
marketer meskipun ia tidak dapat mampu melihat
Allah, ia akan selalu merasa bahwa Allah senantiasa
mengawasinya.

2. Etis (Akhlagiyyah)

Keistimewaan lain dari syariah marketer
adalah mengedepankan masalah ahlak dalam seluruh
aspek kegiatannya. Pemasaran syariah adalah
konsep pemasaran yang sangat mengedepankan
nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli dari agama
apapun, karena hal ini bersifat universal.

3. Realistis (al-waqi’iyyah)

Pemasaran syariah bukanlah konsep ekslusif,
fanatik, anti modernitas, dan kaku, melainkan
konsep pemasaran yang fleksibel. Syariah marketer
bukan berarti para pemasar itu harus berpenampilan

seperti bangsa arab dan mengharamkan dasi. Namun
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syariah marketer haruslah tetap berpenampilan
bersih, rapi dan bersahaja apapun model atau gaya
berpakaian yang dikenakan.

4. Humanistis (insaniyah)
Keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang

humanistis universal. Pengertian humanistis adalah
bahwa syariah diciptakan untuk manusia agar
derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga
serta terpelihara. Syariah islam adalah syariah
humanistis, diciptakan untuk manusia sesuai dengan
kapasitasnya tanpa melihat ras, warna kulit serta
status. Sehingga pemasaran syariah bersifat
universal.”

Adapun prinsip dasar pemasaran syariah yaitu :

1. Information technology allows to be transparent

(change)

Perubahan merupakan suatu hal yang pasti
akan terjadi. Oleh karena itu, perubahan perlu
disikapi dengan cermat, kekuatan perubahan
terdiri dari lima wunsur perubahan politik,
ekonomi, teknologi, legal dan perubahan sosial-
kultural.

2. Be recpectful to your compititors (compotitor)

2% sahla Hilmiatus, Konsep Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi
Islam (Jurnal Pionir Lppm Universitas Asahan, Vol.5 No.2 Januari 2019), h.60



25

Dalam  kegiatan pemasaran  syariah,
pemasaran harus memperhatikan cara mereka
menghadapi persaingan usaha Yyang serba
dinamis.

3. The emergency of customer global paradox
(costumer)

Inovasi Pengaruh teknologi mendasari
terjadinya perubahan sosial budaya. Hal ini bisa
dilihat dari lahirnya revolusi dalam bidang
teknologi informasi dan teknologi komunikasi
yang mengubah cara pandang dan perilaku
masyarakat. Sebagai contoh yang paling nyata
adalah kehadiran internet yang membawa
perubahan pada semua sektor kehidupan

manusia.?

4. View market universally (segmentatian)
Segmentasi merupakan seni mengidentifikasi
serta memanfaatkan peluang yang muncul
dipasar.dalam melihat pasar perubahan harus
inovatif dan kreatif menyikapi perkembangan
yang sedang terjadi, karena segmentasi
merupakan langkah awal yang menentukan

keseluruhan aktifitas perusahaan.

2l Hermawan Kertajaya Dan Muhammad Syakir Sula, Syariah
Marketing, (Jakarta: Gema Insani Pers, 2004), h.35
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Dalam hal ini berarti pemasaran merupakan
bentuk muamalah yang dibenarkan dalam islam,
sepanjang dalam kegiatan transaksinya terhindar dari
hal-hal yang dilarang oleh ketentuan syariah. Oleh
karena itu pada dasarnya peraturan-peraturan yang
dijelaskan oleh prinsip bermuamalah secara islami
merupakan untuk terciptanya kemaslahatan dan
tercapainya kelangsungan hidup manusia yang berahlak
dan bermartabat.

2. Tujuan pemasaran syariah

Pada pemasaran konvensional dalam menjalankan
kegiatan bisnis pada umumnya perusahaan bermaksud dan
bertujuan untuk memperoleh keuntungan finansial (profit),
menciptakan barang dan jasa yang dibutuhkan,
kesejahteraan, pertumbuhan, (growth), prestise.??

Sedangkan untuk pemasaran syariah ada tujuan
yang akan dicapai dengan tetap berpegang pada ketentuan
syariat. Dengan kata lain syariah adalah nilai utama yang
menjadi pegangan strategis maupun taktis suatu kegiatan
bisnis dan pemasaran.?

Dengan berpegang pada syariat Kegiatan bisnis

dan pemasaran dapat mencapai 4 hal yaitu :

22 Amrin, Bisnis, Ekonomi, Asuransi Dan Keuangan Syariah.(Jakarta:
PT. Grasindo), h.58

%% Rhenald Kasali, dkk, Modul Kewirausahaan Untuk Program Strata
1 (Jakarta:PT. Mizan Publika, 2010) h.146-149
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a. Profit materi dan benefit nonmateri, dimana tujuan
perusahaan harus tidak hanya mencari profit
setinggi- tingginya, tetapi harus juga memperoleh
dan memberikan benefit ( manfaat) nonmateri
kepada internal perusahaan serta eksternal
perusahaan  (lingkungan), seperti terciptanya
kepedulian sosial dan suasana persaudaraan.

b. Pertumbuhan bisnis yang baik merupakan bisnis
yang secara terus menerus dapat meningkat dari
tahun ketahun, hal tersebut dapat terjadi dengan
meningkatkan kualitas produksi dan pelayanan
kepada pelanggan, upaya pertumbuhan ini tentu
dilakukan dalam koridor syariah.

c. Keberlangsungan, orientasi suatu pemasaran dalam
bisnis yang benar adalah adanya keberlangsungan
jangka panjang di dunia dan diakhirat. Seperti upaya
pertumbuhan, setiap aktivitas pemasaran dalam
upaya menjaga keberlangsungan tersebut harus
dijalankan sesuai syariah.

d. Keberkahan, merupakan faktor penting dalam
kegiatan pemasaran syariah, yaitu untuk menggapai
ridho Allah SWT untuk puncak kebahagiaan hidup
manusia. Sedangkan tujuan pemasaran syariah
diantaranya yaitu :

a. Untuk beribadah, artinya pengelolaan bisnis
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diniatkan sebagai ibadah muammalah dan untuk
kemaslahatan umat manusia.

b. Membangun citra yang baik, yaitu membangun
nama yang baik dan kehormatan perusahaan
dimasyarakat.

c. Pertumbuhan, vyaitu asset berkembang dan
tumbuh maju dimasa datang.

Dari maksud serta tujuan yang diharapkan
dengan kegiatan bisnis dan pemasaran islami ini,
maka dapat disimpulkan bahwa berdirinya
perusahaan syariah ini akan banyak manfaat yang
akan diraih oleh perusahaan sendiri maupun
masyarakat luas untuk meningkatkan kesejahteraan
bersama.

Ada beberapa tujuan perusahaan dalam

melaksanakan kegiatan pemasaran diantaranya yaitu :**

a.

e.

Dalam rangka mencukupi kebutuhan suatu produk
ataupun jasa.

Untuk memenuhi keinginan para pelanggan akan
suatu produk dan jasa.

Untuk meningkatkan penjualan serta laba.

Untuk memberikan kepuasan semaksimal mungkin
terhadap para pelanggannya.

Dan dalam rangka ingin mengusai pangsa pasar serta

** Nurhisam, Lugman. "Etika Marketing Syariah." Iqtishadia: Jurnal
Ekonomi dan Perbankan Syariah vol. 4 No. 2 (2017): h, 184
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menghadapi para pesaing.

3. Strategi pemasaran syariah
Strategi adalah hal yang berkaitan dengan
menetapkan arah bagi pelaku usaha dalam arti sumber
daya yang ada dalam pelaku usaha serta bagaimana
mengidentifikasi keadaan yang memberikan keuntungan
terbaik untuk membantu menemukan persaingan dipasar.
Strategi adalah alat untuk mencapai suatu tujuan yang
telah ditentukan sebelumnya. Dalam perkembangannya,

konsep mengenai strategi terus berkembang.

Dalam islam hal utama yang terpenting mengenai
strategi islam untuk mencapai  tujuan-tujuan islam
meruapakan tercapainya semua aspek kehidupan
keduniaan dengan aspek spiritual guna menghasilakan
suatu peningkatan moral, tidak ada satupun sasaran yang
akan dapat diwujudkan dan kesejahteraan manusia yang
hakiki sulit untuk dicapai. Kesejahteraan manusia hanya
dapat diwujudkan dengan pemenuhan kebutuhan
material serta spritual manusia, sehingga dari kedua
aspek tersebut tidak ada salah satu aspek yang
diabaikan.”

*> Ulfatn Nisa, Strategi Pengembangan Usaha Pengusaha Batik Tulis
Lasem, (Uin Walisongo: Skripsi Dan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam,2015
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Menurut sula strategi pemasaran syariah merujuk
pada indikator pemasaran yang sesuai dengan prinsip
syariah yaitu :

a. Segmentasi

Segmentasi adalah suatu konsep yang sangat
penting dalam kegiatan perusahaan. Dalam kegiatan
pemasaran produk, segmentasi ini digunakan untuk
memilih pasar sasaran, mencari peluang konsumen,
melayani lebih baik serta menganalisis perilaku
konsumen ataupun mendesain produk. Pihak
perusahaan melakukan penentuan segmentasi pasar
berdasarkan pendekatan yang dilakukan sebelum
suatu survei dilakukan.

b. Targeting (penargetan)
Menetapakan target pasar adalah tahap

selanjutnya dari  analisis  segmentasi.targeting
merupakan kegiatan evaluasi beragam segmen
dalam memutuskan berapa banyak segmen pasar
yang akan dijangkau, dalam hal ini perusahaan harus
memahami karakter calon konsumen dan melakukan
pemilihan yang selektif dalam menawarkan produk.
c. Positioning (posisi)

Positioning adalah tindakan merancang citra
perusahaan sehingga dapat menempati posisi yang
beda didalam calon pikiran calon konsumennya.

Posisi pasar diterapakan dengan melakukan
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pemilihan konsumen yang serius, menawarkan
produk yang akan dipasarkan serta memperluas

pangsa pasar.”®
Prinsip-prinsip pemasaran syariah yaitu:
1. Berlaku adil

Pada hakekatnya kompetitor akan memperluas
pasar, karena tanpa kompetitor industry tidak akan
berkembang, untuk itu kompetitor sebenarnya
perlu diikuti mana yang baik dan buruk, dimana

kompetitor yang baik akan ditiru.
2. Tanggap terhadap perubahan

Kehidupan tidak selamanya akan seperti ini,
langkah bisnis pun akan terus berubah. Persaingan
yang semakin ketat tidak dapat di hindari lagi
teknologi dan globalisasi akan terus membuat
konsumen semakin cerdas, kalau kita telat
menanggapi dan kurang sensitif dalam mengubah

diri maka kita akan habis.

2 Puspitasari, Analisi Strategi Pemasaran Syariah Untuk Peningkatan
Pangsa Pasar Produk Jelly Motif Pada Ud Sumber Abadi Kecamatan
Gedangan Kabupaten Sidoarjo, (Jurnal Ekonomi Islam Vol.11 No.2 2020)
h.151
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3. Berbuat baik dari sisi harga dan produk

Pada dasarnya kita tidak boleh menjual produk
dengan harga yang tinggi serta jelek. Karena
didalam marketing yang baik merupakan
marketing yang fair, dimana produk dan harga

sesuai.
4. Berorientasi kualitas

Kinerja sebagai marketing merupakan untuk selalu
meningkatkan quality, cost dan delivery (QCD),
kasihan pembeli apabila penjual memberikan

barang yang tidak bagus.

Islam melarang melakukan tadlis, yakni
penipuan. Di dalam bisnis penipuan itu banyak
bentuknya, baik mengenai hal kuantitas kualitas
dan harga serta waktu penyerahan barang, adapun
prinsip-prinsip  pemasaran  syariah  menurut
Abdullah Amrin yaitu:*’

a. Kejujuran

Dalam promosi informasi yang
disampaikan harus sesuai dengan spesifikasi

barang itu sendiri dan tidak boleh

’ Ernitasari, Skripsi: “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Penjualan Pada Pt Jaya Beton Persada Kelurahan Kandang Bengkulu’'(
Http://Repository.lainbengkulu.Ac.1d/352/, Tgl 7 April 2022 Jam 11.41), h 57-
59
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menambahkan atau mengurangi mengenai

informasi barang tersebut.
Ikthiar

Merupakan salah satu bentuk usaha untuk
melaksanakan perubahan yang di lakukan
seseorang secara optimal dengan segala
kemampuan yang dimiliki dengan untuk
mendapatkan Ridho Allah SWT.

Manfaat

Manfaat mengandung arti berguna bagi
pengguna jasa dan produk, serta bermanfaat
jika  memiliki nilai guna yang dirasakan

pengguna.
. Tanggung jawab/Amanah

Merupakan  bentuk tanggung jawab
terhadap apa yang di promosikan serta
menepati janji yang diberikan dalam sebuah
promosi. Oleh karena itu tidak diperkenankan
membuat iklan yang berlebihan dan terlalu

memuji produk.
Keadialan berbisnis secara adil

Merupakan wajib hukumnya, bukannya
hanya perintah dari Allah SWT. Sikap adil
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termasuk diantara nilai-nilai  yang telah
ditetapkan dalam islam di semua aspek

ekonomi islam.
Nasihat

Produk dan jasa yang telah dipromosikan harus
mengandung unsur peringatan berupa nasehat,
sehingga  hati  setiap  pembeli  yang
memanfaatkannya tersentuh terhadap tujuan
hakiki dari kemanfaatan produk atau jasa yang

digunakan.
Keterbukaan /Transparan

Di sebuah perusahaan yang berprinsip pada
syariah, pengukuran yang jelas serta transparan
adalah suatu hal yang penting, karena prinsip
syariah mengajarkan mengenai kejujuran dan
keadilan perusahaan. Dalam sebuah perusahaan
ketika melakukan pemasaran harus transparan
dengan stakeholdernya (karyawan, pelanggan
serta pemegang saham) vyaitu dengan

keterbukaan informasi.

. Tulus/ikhlas

Ikhlas adalah salah satu niali keislaman yang

ada hubungannya dengan promosi. Dalam



35

mempromosikan produk perusahaan/seseorang

harus memiliki niat yang ikhlas/tulus serta

tidak ada itikad jelek untuk membangun sebuah

strategi pemasaran yang efektif, atau

perusahaan menerapkan variabel marketing mix

(bauran pemasaran) diantaranya yaitu:

1.

2.

Product : barang atau jasa yang ditawarkan
Price (harga) : yang ditawarkan

Placement atau saluran distribusi yang
digunakan (distributor, pengecer, grosir)
agar produk tersebut tersedia bagi para

pelanggan

Promotion (promosi) personal selling,

iklan, promosi penjualan.

Penerapan syariah dalam variabel bauran

pemasaran dapat dilihat contohya pada barang dan jasa,

produk yang dipromosikan merupakan yang berkualitas

dan sesuai dengan Kriteria yang ditawarkan.

4. Etika pemasaran syariah

Pemasaran adalah media penyalur antara

organisasi dengan para konsumen. peran penyalur ini akan

berhasil apabila semua upaya pemasaran diorientasikan

kepada konsumen. keikutsertaan semua pihak juga sangat
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penting dalam merumuskan ataupun mendukung
pelaksanaan pemasaran yang berorientasi kepada

konsumen.

Oleh dari itu bahwa etika dalam bisnis adalah
sebuah keharusan. Etika dapat menyatu dengan dunia
bisnis. Tanpa etika dunia bisnis akan menjadi sebuah
struktur kehidupan yang tersendiri. Etika memiliki
peranan yang sangat penting untuk membangun dan
menciptakan suatu kondisi bisnis yang nyaman dan aman,
serta selalu berjalan sesuai dengan norma serta aturan
yang berlaku. Ada beberapa nilai yang harus diterapkan
dalam etika diantaranya yaitu :*®

a. Mempunyai kepribadian spiritual (taqwa)

b. Berprilaku baik, jujur, simpatik (siddiq)

c. Dalam bisnis berlaku adil (adl)

d. Bersikap rendah hati serta melayani (khidmah)
e. Dapat dipercaya (amanah)

f. Tidak berbuat curang dan dapat menepati janji

g. Tidak suka berprasangka buruk (su 'udzon).

*® Nurhisam, Lugman. “Etika Marketing Syariah." Igtishadia: Jurnal
Ekonomi dan Perbankan Syariah vol. 4 No. 2 (2017): h. 184
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5. Kendala pemasaran syariah

Kendala pemasaran syariah merupakan kondisi
yang membatasi semua proses penciptaan, penawaran
ataupun proses perubahan nilai yang bertentangan dengan
prinsip muamalah yang syariah.?® Adapun faktor-faktor

masalah yang dihadapi yaitu:
a. Kepuasan pembeli

Kepuasan konsumen merupakan tingkat perasaan
senang atau kecewa setelah membandingkan produk

atau jasa yang diterima dan diharapkan.
b. Kualitas produk dan jasa

Kualitas produk dan jasa, kepuasan pelanggan
adalah tiga hal yang sangat berkaitan. Semakin bagus
tingkat kualitas, maka semakin tinggi pula tingkat
kepuasan  pelanggan yang diperoleh, yang
mendukung harga yang lebih tinggi serta sering kali

biaya yang lebih rendah.

Jadi kualitas produk dan jasa yang diberikan
perusahaan kepada konsumen akan memberikan
kepuasan. Apalagi bila kualitas yang diberikan

semakin bagus, maka semakin tinggi pula tingkat

° Ernitasari, Skripsi: “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Penjualan Pada Pt. Jaya Beton Persada Kelurahan Kandang Bengkulu’(
Http://Repository.lainbengkulu.Ac.1d/352/, Tgl 7 April 2022 Jam 11.41.



http://repository.iainbengkulu.ac.id/352/
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kepuasan yang dirasakan konsumen.
c. Harapan pelanggan

Menurut kotler dan keller mengatakan
harapan  pelanggan  secara ~ umum  yaitu
membandingkan jasa anggapan dengan jasa yang
diharapkan. Apabila jasa anggapan berada dibawah

jasa yang diharapakan, konsumen kecewa.

Adapun  kesenjangan  yang  menyebabkan

kegagalan yaitu :

1. Kesenjangan antara spesifikasi kualitas jasa dan
persepsi manajemen, manajemen mungkin mempunyai
anggapan yang benar mengenai keinginan konsumen

tetapi tidak menetapkan standar kinerja.

2. Kesenjangan antara penghantaran jasa dan kualitas
jasa, anggota mungkin tidak terlatih atau belum
memenuhi standar yang bertentangan, misalnya
meluangkan waktu untuk mendengar konsumen dan

melayani mereka dengan baik.

3. Kesenjangan komunikasi eksternal dan penghantaran
jasa, harapan konsumen di pengaruhi oleh pernyataan

yang di buat oleh iklan serta perwakilan perusahaan.

4. Kesenjangan antara harapan konsumen dan persepsi

manajemen, manajemen tidak selalu mempunyai
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anggapan yang benar tentang apa yang diinginkan

konsumen.

5. Kesenjangan antara jasa anggapan dengan jasa yang
diharapkan, kesenjangan ini terjadi ketika konsumen
salah dalam memberikan atau menganggap kualitas

jasa.®

% Zulkarnaen, Wandy, and Neneng Nurbaeti Amin. "Pengaruh
Strategi Penetapan Harga Terhadap Kepuasan Konsumen." Jurnal Ilmiah
MEA (Manajemen, Ekonomi, & Akuntansi) 2.1 (2018) h. 109-110



BAB Il
GAMBARAN UMUM RENCANA USAHA
A. Analisa Produk

Abon Pepaya Crispy (Apechy) adalah suatu produk baru
di masyarakat Bengkulu yang terbuat dari buah pepaya muda.
Buah Pepaya muda merupakan bahan utama untuk membuat
Abon Pepaya Crispy ini, maka dari itu produk baru ini di
produksi dan dipasarkan agar konsumen dapat merasakan
abon yang terbuat dari buah pepaya muda yang memiliki cita
rasa yang crispy dengan dua varian rasa yaitu original dan
pedas. Produk Abon Pepaya Crisphy ini terdiri dari bahan-
bahan :

Pepaya muda

I

Tepung beras
Tepung tapioka

o o

Tepung terigu

®

Bumbu/penyedap rasa

=h

Garam

g. Bawang

Usaha Abon Pepaya Crisphy (APECHY) ini yang bahan
utamanya dari buah pepaya muda merupakan bentuk
pemikiran atau ide bisnis yang menjanjikan karena peluang
dan kompetitornya yang masih sedikit. Abon buah pepaya ini

mengandung  banyak manfaat untuk kesehatan, karena

40
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didalam buah pepaya sendiri mengandung banyak vitamin
A,C dan E serta semua organ tanaman pepaya dapat
digunakan sebagai obat alami oleh masyarakat, untuk biji
pepaya dapat digunakan sebagai obat cacingan, getahnya
dapat digunakan sebagai obat gatal-gatal, dan bagaian

akarnya dapat digunakan sebagai obat hipertensi.**

B. Pangsa Pasar
a. Segmentasi pasar
Menurut (Gary Amstrong) segmentasi pasar

merupakan merupakan kegiatan membagi pasar yang luas
menjadi terpetak-petak atau beberapa bagian sesuai
dengan kebutuhan dan karakteristik konsumen. secara
umum pengertian segmentasi pemasaran merupakan
mempersatukan seluruh konsumen yang tertarget secara
luas menjadi lebih heterogen. Tujuannya tidak lain untuk
meningkatkan efektifitas pemasaran sekaligus
pemanfatan sumber daya produksi.®* Segmentasi pasar
yang dituju untuk produk Abon Pepya Crisphy ini yaitu :

mahasiswa, pelajar dan masyarakat umum lainnya.

*! Khasanah, Rizkiati, et al. "Etnobotani Tanaman Pepaya Di Daerah
Moga Kecamatan Moga Kabupaten Pemalang." Prosiding Seminar Nasional
Biologi. Vol. 6. No. 1. 2020.

%2 Nurfadillah, Laily, and Ety Dwi Susanti. "Peranan Segmentasi
Pasar Dalam Menentukan Strategi Bisnis Untuk Meningkatkan Volume
Penjualan Bergas Coffee Surabaya." Jurnal Bisnis Indonesia 12.2 (2021).
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b. Targeting

Menurut (Kotler dan Amstrong) penetapan target
pasar (Targetting) terdiri dari mengevaluasi masing-
masing daya tarik segmen pasar dan memilih satu atau
lebih segmen pasar untuk dimasuki. Targetting dalam hal
ini merupakan tindakan menilai ketertarikan dan minat
dari beragam segmen pasar, kemudian menentukan
segmen pasar mana yang akan dijadikan sebagai target
pasar.®® Untuk target pemasaran dari produk Abon
Pepaya Crisphy ini yaitu swalayan, warung-warung, dan
pengguna media sosial.

c. Positioning

Menurut (Kasali R) Positioning merupakan strategi
komunikasi untuk memasuki minat konsumen, agar
produk/merek/nama dapat mencerminkan keunggulan
terhadap produk itu sendiri. Jadi positioning dalam hal ini
merupakan strategi yang dilakukan perusahaan dalam
menempatkan nama atau merek dari produk di benak
konsumen sehingga dapat dibedakan dengan produk
lainnya dan mendapat sambutan positif dibanding
produk-produk pesaingnya. Oleh karena itu peluang dan

competitor yang masih sedikit dan keunikan dari buah itu

%% Sidrajat, Muhamad Yogi, Et Al. "Analisis Segmenting Targeting
Positioning Terhadap Tingkat Penjualan Pada Pt. Mandalaraya Pilar Sakti
(Tupperware) Sumedang." Sintesa Stie Sebelas April Sumedang 11.1 (2021): 7
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sendiri membuat abon pepaya crisphy menjadi peluang
bisnis yang menjanjikan.*
C. Lokasi Usaha/Program

Berkembang atau tidaknya nanti usaha, dalam
menentukan tempat lokasi usaha, terdapat ada beberapa hal
yang sudah dipertimbangakan dalam menentukan tempat
lokasi usaha yakni perumahan yang padat penduduk.selain itu
lokasi ini pada akhirnya dua atau tiga tahun akan datang
semakin ramai dan maju. Untuk saat ini proses pemasaran
yang kami lakukan yaitu dengan strategi promosi online karna
pada saat ini masih dalam kondisi pandemi covid. Untuk
tantangan lokasi saat ini yaitu lumayan jauh dari keramaian
atau lokasi pasar yang biasanya dikunjungi oleh masyarakat,
maka dari itu akan menjadi tantangan yang luar biasa dalam
proses pemasaran Abon Pepaya Crispy ini. Untuk lokasi
usaha produk ini yaitu berada di Daerah Desa Tengah Padang,

Kecamatan Talang Empat, Kabupaten Bengkulu Tengah.
D. Analisa Kelayakan Usaha/Program

Berdasarkan dari hasil analisis pasar, usaha produk Abon
Pepaya Crispy (Apechy) ini memiliki peluang usaha yang
bagus untuk menambah penghasilan/pendapatan ekonomi
masyarakat lokal. Abon Pepaya Crispy (Apechy) ini

** Prihatna, Moch. "Pengaruh Strategi Segmenting, Targeting Dan
Positioning Terhadap Keputusan Pembelian Produk Clothing Pada Curv
Screen Printing Di Lumajang." (2021).
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merupakan pilihan usaha yang menjanjikan dengan modal
yang minim dapat memproduksi buah pepaya muda menjadi
abon pepaya Crisphy karena bahannya yang mudah
didapatkan serta harga buah pepaya yang terjangkau. Usaha
ini juga merupakan investasi di masa yang akan datang
karena dapat menjadi peluang penghasilan jangka panjang.
Apabila nantinya usaha ini mengalami kerugian di masa yang
akan datang dalam hal berupa pendapatan dan income
perbulannya, karena kadang akan memperoleh untung atau
income yang besar namun tak jarang juga mendapatkan hasil
yang sedikit bahkan bisa juga mengalami kerugian. Dalam
menjalankan usaha atau bisnis harus siap rugi serta
mempersiapkan pula finansial kita apabila nantinya terjadi

masalah pada usaha yang di bangun.®
E. Analisa Keuangan

Dari pemikiran inovatif usaha ini, memerlukan kisaran
dana untuk berwirausaha makanan Abon Pepaya Crispy
(Apechy) yang akan dibuat serta dikembangkan seiring
dengan perkembangan kewirausahaan yang selalu tumbuh
dalam mensejahterakan perekonomian di Indonesia. Maka

dana yang dibutuhkan diantaranya :

* https://www.lokerpns.web.id/2018/05/  pengertian-resiko-usaha-

jenis-contoh-cara-mengatasinya.html. Diakses Pada Hari Senen 10 Januari
2022



https://www.lokerpns.web.id/2018/05/

1. Rekap Biaya Untuk Abon Pepaya Crispy

Tabel 3.1 Investasi Peralatan
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No | Jenis Alat | Jumlah Harga Total Harga
Satuan (Rp) (Rp)
1. | Alat parutan | 3 buah | Rp. 20.000 Rp. 60.000
2. | Wajan 1 buah | Rp. 50.000 Rp. 50.000
3. | Kompor gas | 1 buah | Rp. 250.000 Rp. 250.000
4. | Nampan 2 buah | Rp. 10.000 Rp. 20.000
5. | Saringan 1 buah | Rp. 10.000 Rp. 10.000
6. | Spatula 1 buah | Rp. 10.000 Rp. 10.000
7. | Pisau 1 buah | Rp. 10.000 Rp. 10.000
8. | Tabunggas | 1buah | Rp.160.000 Rp.160.000
9. | Toples 2 buah | Rp. 10.000 Rp. 20.000
10. | Baskom 4 buah | Rp.10.000 Rp. 40.000
Total Investasi Peralatan Rp. 630.000




2.

Investasi Modal Kerja

Tabel 3.2 Investasi Modal Kerja
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No Jenis Jumlah Harga Total Harga
Bahan Satuan (Rp) (Rp)

1. | Buah 5buah | Rp. 4.000 Rp. 20.000
pepaya

2. | Bumbu 10 bks | Rp. 2.000 Rp. 20.000
penyedap
rasa

3. | Minyak 2 liter Rp.18.000 Rp. 36.000
goreng

4. | Tepung 1kg Rp.11.000 Rp. 11.000
beras

5. | Tepung 2 kg Rp. 10.000 Rp. 20.000
terigu

6. | Tepung 1kg Rp. 9.000 Rp. 9.000
tapioka

7. | Bawang 0.5 kg Rp. 24.000 Rp. 12.000

8. | Garam 1 bks Rp. 5.000 Rp. 5.000

9. | Kemasan | 1pcs Rp. 22.000 Rp. 22.000
produk

10. | Logo 5 lembar | Rp. 5.000 Rp. 22.000
stiker

11. | Biaya tak - Rp. 100.000 | Rp. 100.000
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terduga

Total Biaya Habis Pakai

Rp. 280.000

Total biaya produksi yang diperlukan pada usaha
Abon Pepaya Crispy adalah biaya tetap (Rp. 630.000),
ditambah total biaya habis pakai (Rp. 280.000).

Penyusutan Rp 630.000/ 1 bulan = Rp 630.000
Trasportasi, dan sebagainya = Rp 100.000
Total = Rp 730.000

a. Biaya Variabel

Biaya Variabel = Rp 280.000 = Rp 280.000

Hitunglah
1) Total Biaya Produksi
2) Total Pendapatan
3) Keuntungan
4) HPP
1) Total biaya produksi

Dalam 5 buah pepaya dapat menghasilkan 200

pcs abon pepaya Crispy dibutuhkan biaya sebesar

Buah pepaya
Bumbu penyedap rasa

Minyak goreng
Tepung beras
Tepung terigu
Tepung tapioka

Rp. 20.000
Rp. 20.000

Rp. 36.000
Rp. 11.000

Rp. 20.000
Rp. 9.000




2)

3)
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Bawang Rp. 12.000
Garam Rp. 5.000
Kemasan produk Rp. 22.000
Logo stiker Rp. 22.000
Biaya tak terduga Rp. 100.000
+
Total Biaya Rp 280.000

Biaya produksi untuk tiap bungkus abon

pepaya Crispy adalah:

Biaya tetap = Rp 630.000/200 kemasan = Rp 1.800

Biaya variabel = Rp. 280.000/200 = Rp 1400 +

Biaya produksi per bungkus = Rp 3.200
Biaya Tetap

= Rp 630.000/1 bin =Rp 630.000
Biaya Variabel
=Rp 280.000 =Rp 280.000
Total = Rp 910.000
Total Biaya Pendapatan

Total Pendapatan = jumlah produksi x harga jual

=200 pcs x Rp 8.000,

= Rp 1.600.000
Keuntungan
Keuntungan =Total Pendapatan — Biaya Produksi
= Rp 1.600.000 — Rp 910.000
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= Rp 690.000

4) HPP (Harga Pokok Penjualan)

a.

Biaya Langsung (Direct Cost)

Biaya produksi per kemasan = Rp 3.200

Biaya Tidak Langsung (Indirect Cost)

Biaya listrik, gas dan sebagainya adalah Rp
100.000

Jika dalam setiap kali produksi, kapasitas
produksi abon pepaya crispy adalah 100 pcs,
maka dalam sebulan total produksinya adalah
200 pcs, Dengan demikian Biaya listrik, gas dan
sebagainya untuk 1 pcs abon adalah Rp
100.000/200 = Rp 500.

Biaya Overhead

Biaya kemasan dan Stiker untuk 1 pcs abon
pepaya crispy adalah Rp 125

Biaya Tenaga Kerja

Biaya tenaga kerja untuk 1 pcs abon pepaya

crispy adalah Rp 200

Jadi total HPP 1 pcs abon pepaya crispy adalah Rp
3.200+ Rp 500+ Rp 125+ Rp 200 = Rp 4.025

Dengan demikian, untuk bisa mendapatkan

laba atau keuntungan, abon pepaya crispy harus

menjual 1 pcs abon lebih dari 4.025. abon pepaya
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crispy dijual dengan harga Rp 8.000, sehingga
keuntungan yang didapat adalah sebesar Rp. 3975.

5) Analisis Break Event Point
BEP/Unit = —————
Price-VC/Unit
630.000
- 8.000—280.000/200

630.000
8.000—-1.400

630.000
8.600

73,25 dibulatkan menjadi 73

BEP/Rp = — P Price

Price-VC/Unit

630.000

= x8.000
8.000—280.000/200

630.000

= ——x8.000
8.000—1.400

- 630.000 < 8.000
8.600

= 586.000



6) Grafik Analisis BEP
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Analisis BEP Abon Pepaya Crispy

50 100 150

Keterangan :
TC = Total cost ( total biaya)

FC = Fix cost (biaya tetap)

Biaya Tetap (FC = 630.000

200 250

TR = Total revenue ( total penjualan/pendapatan)

F. Anggaran Biaya Dan Jadwal Kegiatan

1. Anggaran Biaya

Tabel 3.3 Anggaran Biaya

No

Kegiatan

Harga Barang

Jumlah

Unit | Harga

A. Tahap Pelatihan
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1 Pelaksanaan 1 orang Rp. 350.000 | Rp. 350.000
PKP
Jumlah Rp. 350.000
B. Tahap Pelaksanaan
Bahan  habis
pakai
1 Buah pepaya 5 buah Rp. 4000 Rp. 20.000
2 Bumbu/Penyeda | 10 Rp. 2.000 Rp. 20.000
p rasa bungkus
3 Minyak goreng | 2 liter Rp. 18.000 | Rp. 36.000
4 Tepung beras 1 kg Rp. 11.000 | Rp. 11.000
5 Tepung terigu 2 kg Rp. 10.000 | Rp. 20.000
6 Tepung tapioka | 1 kg Rp. 9.000 Rp. 9.000
7 Bawang 0,5 kg Rp. 24.000 | Rp. 12.000
8 Garam 1 bungkus | Rp. 5.000 Rp. 5.000
9 Kemasan 1 pcs Rp. 22.000 | Rp. 22.000
produk
10 | Logo stiker 5 lembar Rp. 5.000 Rp. 25.000
11 | Biaya tak - Rp. 100.000 | Rp. 100.000
terduga
Jumlah Rp. 280.000
Peralatan
Tetap
1 Alat parutan 3 buah Rp. 20.000 | Rp. 60.000
2 Wajan 1 buah Rp. 50.000 | Rp.50.000
3 Kompor gas 1 buah Rp. 250.000 | Rp.250.000
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4 Nampan 5 buah Rp. 10.000 | Rp.50.000
5 Saringan 1 buah Rp. 10.000 | Rp.10.000
6 Spatula 1 buah Rp. 10.000 | Rp.10.000
7 Pisau 1 buah Rp. 10.000 | Rp.10.000
8 Tabung gas 1 buah Rp. 160.000 | Rp.160.000
9 Toples 2 buah Rp. 10.000 | Rp.20.000
10 | Baskom 1 buah Rp. 10.000 | Rp. 10.000
Jumlah Rp.630.000
C. Pelaporan
1 proposal dan 4 buah Rp. 15.000 | Rp. 60.000
penggandaan
2 | ATKdan HVS | 2rim Rp. 35.000 | Rp. 70.000
Jumlah Rp. 130.000
D. Keuntungan
1 Harga 1 kemasan | Rp. 8.000 Rp. 8.000
perkemasan
2 Keuntungan 1 kemasan | Rp. 3.450 Rp. 3.450
2. Jadwal Kegiatan
Tabel 3.4 Jadwal Kegiatan
No | Pelaksanaan Bulan Bulan | Bulan ke
Kegiatan ke | ke 11 i
12/3/41(2/3/4(1/2/3|4
1 | Perencanaan




2 | Persiapan Alat
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dan Bahan

3 | Pelatihan

4 | Publikasi dan
Promosi

5 | Produksi

6 | Pemasaran

7 | Evaluasi
Kegiatan

8 | Pembuatan
Laporan

Keterangan :

1. Warna merah
2. Warna kuning
3. Warna putih

: kegiatan tim bersama-sama
: kegiatan bagian pemasaran

- libur
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BAB IV

HASIL YANG DICAPAI DAN POTENSI
KEBERLANJUTAN

A. Hasil Yang Dicapai Berdasarkan Luaran Program

Pemasaran produk Abon Pepaya Crisphy ini sudah
dilakukan dari bulan Desember 2021- Februari 2022 yang di
mulai dari perencanaan, produksi, sampai pemasaran. Setelah
tiga bulan dilakukan pemasaran dengan cara face to face atau
bertatap muka secara langsung dan juga memanfaatkan
media sosial yaitu aplikasi WhatssAp serta Instagram. maka
dapat disimpulkan bahwa produk abon papaya Crisphy
(Apechy) ini setelah melalui uji coba pasar yang diperoleh
dari percobaan pertama yaitu dari sepuluh orang yang
membeli abon papaya crisphy, Konsumen pertama dengan
memberikan pendapat bahwa produk ini layak untuk
dikonsumsi dan rasanya enak. Konsumen kedua dengan
respon rasanya terlalu asin dan gambar label yang tidak
sesuai dengan produk, dimana gambar yang dipakai
seharusya gambar buah pepaya muda bukan yang masak.
Sedangkan untuk konsumen ketiga dan seterusnya dengan
respon yang sama seperti konsumen pertama.

Dalam uji pasar yang dilakukan pada sepuluh orang,
hanya ada satu konsumen yang menyatakan kekurangan pada

produk ini sehingga akan dilakukan adanya perbaikan pada
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produk ini agar bisa memenuhi keinginan konsumen dan bisa

memberikan yang terbaik untuk konsumen.

Tabel 4.1 Laporan Penjualan Abon Pepaya Crisphy

Abon Pepya Crisphy (Apechy)
Bulan M Total Harga Total Total
in | penjualan produk penjualan
g | perminggu perbulan
g Offline |online
u
Desember 1 13 bks Rp.8.000 | 29bks | 21 Rp. 400.000
2021 2 12 bks bks
3 10 bks
4 15 bks
Januari 2022 | 1 20 bks Rp.8.000 | 38 bks | 40 Rp. 624.000
2 19 bks bks
3 24 bks
4 15 bks
Februari 2022 | 1 17 bks Rp.8.000 | 34 bks | 38 Rp. 576.000
2 20 bks bks
3 15 bks
4 20 bks
Total 200 200 bks Rp.
1.600.000

Sebelum dilaksanakannya kegiatan pemasaran produk
Abon Pepaya Crisphy ini sudah mendapatkan izin PIRT,
dengan mengikuti pelatihan. Dimana PIRT adalah singkatan
dari pangan industry rumah tangga dimana Kini
perrmintaannya sangat meningkat karena disebabkan saat ini
sedang banyaknya industri rumahan yang sangat menjamur
dikalangan masyarakat terutama industri pangan. Pada bisnis
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skala kecil ataupun biasa dikategorikan juga dengan (UKM)
atau Usaha kecil menengah, yang berkembang dan berubah

menjadi penopang utama dalam roda perekonomian.

Serta pelaku industri juga mengaku memperoleh banyak
keuntungan dengan menjalankan industri dirumah. Karena
menurut mereka lebih menghemat biaya mulai dari biaya
sewa lokasi produksi, anggaran modal serta memegang
kendali penuh usaha dan mempunyai waktu yang luang
antara bekerja ataupun bersama keluarga. Sebelum memulai
bisnisnya para pelaku industri terlebih dahulu mengurus izin
PIRT.

Adapun pelatihan ini dilakukan pada tanggal 16
Desember 2021 di gedung Hotel Adeva Kota Bengkulu
dengan biaya sebesar Rp. 350.000,- dengan pelatihan ini
yang didapatkan dalam luaran program tercapai, dan
membuat makanan ringan yang sehat, higienis dan

bermanfaat.

Kegiatan ini diwakilkan oleh Muhammad Apriadi sebagai
peserta penyuluhan keamanan pangan dengan narasumber
dari Kepala Dinas Kesehatan Kota Bengkulu mengenai
peraturan Perundang-Undangan tentang pangan yaitu bapak

Dr. Khairul Arifin, tentang Teknologi proses pengolahan

**https://www.google.com/amp/s/izin.co.id/indonesia-business-
tips/2020/12/04/apa-itu-pirt/amp/ ,Diakses pada tanggal 13 April 2022



https://www.google.com/amp/s/izin.co.id/indonesia-business-tips/2020/12/04/apa-itu-pirt/amp/
https://www.google.com/amp/s/izin.co.id/indonesia-business-tips/2020/12/04/apa-itu-pirt/amp/
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pangan disampaikan oleh Sekretaris Dinas Kesehatan Kota
Bengkulu bapak Halian Sabdani, SKM.M.Si, cara produksi
pangan olahan yang baik (CPPOB) disampaikan oleh ibu Dr.
Dessy Noermadan Ningsih, Keamanan Pangan dan Sertifikat
SPP-PIRT oleh ibu elensa, SKM , Bahan Tambahan Pangan
dan Label Pangan Olahan oleh ibu Ganevi, S.Kep , dan Etika
Bisnis dan Pengembangan Jejaring Bisnis IRTP oleh ibu
Yona Dwi Santy, SS. Beberapa hasil yang disampaikan

adalah sebagai berikut :

a. Produk PIRT
Produk dengan sertifikat PIRT tidak semuanya
bisa dikategorikan, karena produk yang bisa
mendapatkan izin PIRT adalah produk yang bisa
bertahan lebih dari beberapa hari hingga seminggu
dan jenis makanan basah yang memerlukan
penanganan khusus pada pengawetan dan sebagainya.
Bahan tambahan (BTP) dalam PIRT dengan tujuan
penggunaan yaitu : membentuk pangan, memberikan
warna, memperbaiki tekstur, meningkatkan cita rasa,
meningkatkan stabilitas dan mengawetkan pangan.
b. Label pangan olahan
Dalam UU No. 18 tahun 2012 tentang pangan,
label dalam memproduksi sebuah makanan sangat
penting karena label merupakan sebagai bentuk

pengenal nama produk yang akan dijual. Nama-nama
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yang terdapat dalam label diantaranya, nama brand,
nama produk, berat bersih, alamat tempat produksi,
kode produksi, tanggal kadaluwarsa, komposisi dan
nomor PIRT.
c. Keamanan pangan dan produksi yang baik
Keamanan pangan merupakan kondisi dan upaya
yang diperlukan untuk mencegah pangan dari
pencemaran diantaranya, pencemaran biologis, kimia,
dan benda lain yang dapat menggangu, merugikan
dan membahayakan kesehatan manusia. Cara
produksi yang baik dari lokasi IRTP, lingkungan,
suplai air atau sarana penyediaan air, sanitasi dan
fasilitas harus terpisah dari dapur rumah tangga.
d. Prosedur Operasi Sanitasi Standar (SSOP) dan Sertifikat
Halal
SSOP adalah suatu prosedur standar operasi
sanitasi yang harus dipenuhi oleh produsen untuk
mencegah terjadinya kontaminasi terhadap bahan
pangan. Dengan tujuan untuk meminimalisir
kontaminasi dan memastikan mutu produk yang

dihasilkan.
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B. Potensi Keberlanjutan Program

Potensi keberlanjutan program ini akan terus berlanjut
dengan proses produksi dan pemasaran produk abon pepaya
Crisphy (Apechy) akan terus ditingkatkan dengan membuat
rasa yang lebih berinovasi lagi. Serta memperluas pangsa
pasar terkhusus di kota Bengkulu dan luar kota. Dengan
melihat minat konsumen yang banyak terhadap produk abon
pepaya Crisphy ini maka kualitas produk saat proses
produksi akan lebih ditingkatkan lagi dan untuk harga produk
abon pepaya Crisphy Rp.8.000 merupakan harga yang
terjangkau untuk kalangan mahasiswa dan masyarakat

umum.

Karena selama ini buah pepaya muda belum banyak
dimanfaatkan oleh masyarakat, untuk itu usaha ini mencoba
membuat inovasi baru olahan dari buah pepaya muda menjadi
olahan abon. Dengan diproduksinya Abon Pepaya Crisphy ini
diharapkan dapat meningkatkan manfaat dari buah pepaya
yang selama ini kurang dimanfaatkan dengan Maksimal oleh
masyarakat dan diharapkan bisa menjadi alternatif makanan
abon dengan bahan utama buah pepaya muda di kalangan

masyarakat Bengkulu.
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C. Evaluasi
Dari evaluasi uji pemasaran yang dilakukan maka dapat
disimpulkan bahwa produk Abon Pepaya Crisphy ini setelah
melalui uji pemasaran dari sepuluh orang yang membeli
produk ini memberikan respon diantaranya :

a. Konsumen pertama dengan memberikan pendapat
bahwa produk ini layak untuk dikonsumsi dan rasanya
enak.

b. Konsumen kedua dengan respon rasanya terlalu asin
dan gambar label logo yang tidak sesuai dengan produk,
dimana gambar yang dipakai seharusya gambar buah
pepaya muda bukan yang masak.

c. Untuk konsumen ketiga dan seterusnya dengan respon

yang sama seperti konsumen pertama.

Dalam uji pasar yang dilakukan pada sepuluh orang,
hanya ada satu konsumen yang menyatakan kekurangan
pada produk ini sehingga akan dilakukan adanya perbaikan
pada produk ini agar bisa memenuhi keinginan konsumen

dan bisa memberikan yang terbaik untuk konsumen.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Pemasaran produk Abon Pepaya Crisphy ini
menggunakan strategi dengan face to face atau bertemu
langsung kepada konsumen dan juga menggunakan media
promosi Whatssap dan Instagram. Pemasaran Abon Pepaya
Crisphy ini sudah layak dipasarkan dikalangan masyarakat
umum karena sudah memperoleh label izin dan NO P-IRT,
dengan adanya NO PIRT tersebut masyarakat dapat
mempercayai bahwa produk ini layak untuk dikonsumsi.

B. Saran

Penulis menyadari bahwa penulisan skripsi ini masih jauh
dari  kata sempurna, kedepannya penulis akan lebih detail
dan fokus dalam menjelaskan tentang laporan diatas dengan
sumber-sumber yang lebih banyak yang tentunya bisa di
pertanggungjawabkan bagi pembaca. Tentunya penelitian ini
diharapkan bisa menambah pengetahuan dan wawasan terkait
dengan pemasaran pada suatu usaha. Khususnya yang ingin
mengetahui  tentang bauran pemasaran dan strategi
pemasaran. sehingga lebih jelas dan bervariasi dalam

melakukan penelitian.
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Penyusunan skripsi ini memerlukan perbaikan dan
saran serta kritik yang sifatnya membangun dan
menyempurnakan skripsi ini. Sehingga dalam penyusunan
skripsi ini dapat menjadi lebih baik dan dapat menjadi
panduan untuk membuat skripsi dan diharapkan dengan
disusunnya skripsi ini dapat menjadi panduan untuk
membuat lapoaran usaha serta dapat menambah lapangan
kerja yang baru yang bisa mengurangi pengangguran yang

ada di Indonesia.
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