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RINGKASAN EKSEKUTIF 

 

Orientasi Pasar Produk Selai Kopi (Bogafeel) Menjadi 

Produk Unggulan 

 

Oleh Nisi Permata Sari, NIM. 1711130116 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

orientasi pasar produk selai kopi agar menjadi produk unggulan. 

Dengan menggunakan metode teknik penelitian yang bersifat 

khusus pada pokoknya. Dengan cara kerja untuk memahami 

objek suatu penelitian. Penulisan ini menggunakan pendekatan 

kualitatif yang disajikan secara deskriptif. Strategi pemasaran 

menggunakan 4P, yaitu product, price, place, promotion. Dengan 

memberikan inovasi baru produk kopi biasa, menjadi selai kopi 

yang diberi nama BogaFeel dengan tiga macam varian rasa 

seperti, original, susu, dan aren. Anggaran biaya produksi 

mencapai Rp2.409.400, dengan menghasilkan selai kopi 

BogaFeel menggunakan botol kemasan 200 gram yang dijual 

dengan harga Rp 25.000/botol. 

Kata Kunci: Orientasi Pasar, Selai Kopi, Produk Unggulan 
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EXECUTIVE SUMMARY 

 

Market Orientation for Coffee Jam Products (Bogafeel) To Be 

Superior Products 

 

by Nisi Permata Sari, NIM. 1711130116 

The purpose of this research is to find out how the market 

orientation of coffee jam products is to become a superior 

product. By using the method of research techniques that are 

specific in essence. By working to understand the object of a 

study. This writing uses a qualitative approach which is 

presented descriptively. The marketing strategy uses the 4Ps, 

namely product, price, place, promotion. By providing new 

innovations for ordinary coffee products, it becomes coffee jam 

which is named BogaFeel with three different flavors, namely, 

original, milk, and sugar palm. The production cost budget 

reaches IDR 2,409,400, by producing BogaFeel coffee jam using 

200 gram bottles which are sold at IDR 25,000/bottle. 

Keywords: Market Orientation, Coffee Jam, Featured Products 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

 Pada program kreativitas mahasiswa dilaksanakan pertama 

kali tahun 2011 yaitu setelah dilaksanakannya program 

restrukturisasi di lingkungan Dirjen Dikti. Kegiatan pendidikan, 

penelitian dan pengabdian kepada masyarakat yang selama ini 

untuk syarat dengan partisipasi aktif mahasiswa,diintegrasikan ke 

dalam satu wahana yaitu Program Kreativitas Mahasiwa 

(PKM).Pada awalnya dikenal lima jenis kegiatan yang 

ditawarkan dalam Program Kreativitas Mahasiswa yaitu: PKM–

Penelitian (PKM-P),PKM-Kewirausahaan (PKM-K), PKM-

Pengabdian Kepada Masyarakat (PKM-M), PKM–Penerapan 

Teknologi (PKM-T) dan PKM-Penulisan Ilmiah (PKM–I).1 

                                                             
1
Ambarwati, T. (2017). Pendampingan Penyusunan Proposal 

Mahasiswa Dalam Skim Program Kreativitas Mahasiswa Kewirausahaan 

(Pkmk) Pada Mahasiswa Jurusan Manajemen Angkatan 2014–2015. Research 

Report, 788-795. 

1 
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Program kreativitas mahasiswa kewirausahaan (PKM-K) 

merupakan program pengembangan keterampilan mahasiswa 

dalam berwirausaha dan berorientasi pada laba (profit). 

Komoditas usaha yang dihasilkan oleh mahasiswa dapat berupa 

barang atau jasa yang selanjutnya merupakan salah satu modal 

dasar mahasiswa dalam berwirausaha dan memasuki pasar. 

Program kreativitas mahasiswa kewirausahaan merupakan 

program yang diharapkan mampu menjawab berbagai macam 

permasalahan yang berkaitan dengan perkembangan usaha atau 

bisnis terkini,misalnya berpikir perubahan,berpikir kreatif dan 

inovatif, berorientasi pada tindakan, mengidentifikasi karakter 

kewirausahaan, mengubah hobi menjadi ide bisnis,motivasi 

menjadi pengusaha sukses dan menyusun business concept.2 

Pasar merupakan salah satu jenis penggunaan lahan yang 

mempunyai daya tarik yang cukup besar bagi masyarakat, karena 

erat kaitannya dengan proses pemenuhan kebutuhan harian. Pasar 

secara fisik sebagai tempat pemusatan beberapa pedagang tetap 

                                                             
2
Ambarwati, T. (2017). Pendampingan Penyusunan Proposal 

Mahasiswa Dalam Skim Program Kreativitas Mahasiswa Kewirausahaan 

(Pkmk) Pada Mahasiswa Jurusan Manajemen Angkatan 2014–2015. Research 

Report, 788-795. 
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dan tidak tetap yang terdapat pada suatu ruangan terbuka atau 

ruangan tertutup atau suatu bagaian jalan.3 

Selanjutnya pengelompokan para pedagang eceran tersebut 

menempati bangunan-bangunan dengan kondisi bangunan 

temporer, semi permanen ataupun permanen. Kegiatan pasar 

merupakan kegiatan perekonomian tradisional yang mempunyai 

ciri khas adanya tawar menawar antara penjual dan pembeli. 

Orientasi pasar merupakan hal urgen bagi perusahaan 

seiring semakin ketatnya persaingan bisnis dan kebutuhan 

pelanggan yang dinamis sehingga perusahaan harus secara sadar 

selalu dekat dengan pasar. Orientasi pasar merupakan budaya 

bisnis dimana perusahaan mempunyai komitmen untuk terus 

berkreasi dalam menciptakan nilai unggul bagi pelanggan.4 

                                                             
3
Gemina, D., Silaningsih, E., & Nisa, K. (2019). Kinerja Pemasaran 

Berbassis Orientasi Pasar Serta Inovasi Produk Pada Industri Mikro, Kecil Dan 

Menengah Makanan Ringan Kabupaten Subang. INOBIS: Jurnal Inovasi 

Bisnis Dan Manajemen Indonesia, 2(2), 251-264. 

 
4
Gemina, D., Silaningsih, E., & Nisa, K. (2019). Kinerja Pemasaran 

Berbassis Orientasi Pasar Serta Inovasi Produk Pada Industri Mikro, Kecil Dan 

Menengah Makanan Ringan Kabupaten Subang. INOBIS: Jurnal Inovasi 

Bisnis Dan Manajemen Indonesia, 2(2), 251-264. 
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Program Kreativitas Mahasiwa (PKM) kemudian 

dikembangkan untuk mengantarkan mahasiswa mencapai taraf 

pencerahan kreativitas dan inovasi berdasarkan penguasaan sains 

dan teknologi serta keimanan yang tinggi pada bidang 

kewirausahaan. Dalam rangka  menjadi pemimpin yang 

cendekiawan, wirausahawan harus berjiwa mandiri. Oleh karena 

itu, mahasiswa diberi peluang untuk mengimplementasikan 

kemampuan, keahlian, sikap tanggung jawab, membangun 

kerjasama tim maupun mengembangkan kemandirian melalui 

kegiatan yang kreatif dalam bidang ilmu yang ditekuni.5 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah atau Industri Mikro, 

Kecil dan Menengah (UMKM atau IMKM) merupakan sektor 

yang cukup penting dalam memerankan berbagai kepentingan 

ekonomi   dalam   pembangunan   nasional,terutama bagi 

penciptaan usaha dan lapangan pekerjaan baru. UMKM atau 

IMKM sebagai basis ekonomi rakyat memiliki dampak langsung 

                                                             
5
Setyawati, H. A. (2013). Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Dan 

Orientasi Pasar Terhadap Kinerja Perusahaan Melalui Keunggulan Bersaing 

Dan Persepsi Ketidakpastian Lingkungan Sebagai Prediksi Variabel Moderasi 

(Survey Pada UMKM Perdagangan Di Kabupaten Kebumen). Fokus Bisnis: 

Media Pengkajian Manajemen Dan Akuntansi, 12(2). 
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dalam  memperkuat  fundamental  ekonomi,  karena  sebagian  

besar  aktivitas  ekonomi  rakyat Indonesia lebih banyak 

diperankan dalam unit-unit ekonomi dalam skala UMKM atau 

IMKM hampir di semua sektor.6 

Kontribusi strategis sektor UMKM atau IMKM   

membuat pemerintah terus mengembangkan pertumbuhan 

UMKM atau IMKM  Indonesia  agar  terciptanya  kemandirian 

ekonomi dan  kesejahteraan  masyarakat. Bentuk  upaya  

pemerintah salah satunya dengan program one village, one 

product yang dirintis pada tahun 2007,bertujuan untuk 

membangun kemandirian  dan  kesejahteraan  ekonomi lokal  

dengan  mengandalkan  khas  dan  kebudayaan lokal  memiliki  

potensi.7 

Produk  kebanggaan  lokal  yang  mendominasi  program  

ini adalah kerajinan dan makanan. Industri  pengolahan  menjadi 

penggerak perekonomian, dan  memiliki kemampuan untuk 

                                                             
6
Widodo, S. (2019). Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Siklus 

Hidup Produk (Product Life Cycle). JEpa, 4(1), 84-90. 

7
Widodo, S. (2019). Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Siklus 

Hidup Produk (Product Life Cycle). JEpa, 4(1), 84-90. 



6 

 

 
 

menghasilkan nilai tambah  barang serta terciptanya lapangan 

kerja.  IMKM  makanan  ringan  termasuk  kelompok  industri  

yang cukup progresif perkembangannya di 

Indonesia.Meningkatnya persaingan memperebutkan  pasar 

menyebabkan setiap  industri menetapkan strategi yang tepat 

dalam memasarkanproduknya.8 Apabila industri tidak mampu 

bertahan  dalam  persaingan, maka mengalami  kerugian  dalam 

market  sharing. Keterbatasan teknologi  yang digunakan untuk 

proses produksi, lemahnya  manajemen finansial,  sumber  daya  

manusia  kurang trampil menjadi masalah  dihadapi  oleh  para  

pemilik IMKM di Bengkulu. 

Oleh karena itu, disini penulis menghasilkan kreativitas 

baru dari bahan utama kopi menjadi inovasi produk kopi dalam 

bentuk selai untuk menjadi produk unggulan yang akan 

memberikan nilai lebih dan khas dari hasil kopi Bengkulu. 

Produk selai kopi ini akan diberi nama BogaFeel, agar menarik 

                                                             
8
Wibowo, D. H., & Arifin, Z. (2015). Analisis strategi pemasaran 

untuk meningkatkan daya saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng 

Solo). Jurnal administrasi bisnis, 29(1), 59-66. 
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para konsumen kopi di Bengkulu. Dengan memanfaatkan 

ramainya para konsumen kopi di pasar Bengkulu, akan 

memberikan dampak yang positif untuk bisa dimenangkan di 

pasar konsumen kopi Bengkulu. 

B. Perumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah dalam program ini adalah 

bagaimana orientasi pasar produk selai kopi (BogaFeel) menjadi 

produk unggulan? 

C. Tujuan Program 

Adapun tujuan program ini adalah untuk mengetahui 

orientasi pasar produk selai kopi (BogaFeel) menjadi produk 

unggulan. 

D. Manfaat Program 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini bermanfaat Sebagai proses 

pembelajaran dan mempraktikkan metode yang 

dipelajari di bangku perkuliahan untuk menghadapi 
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masalah di dunia nyata dalam masalah orientasi  

pemasaran produk. 

2. Bagi Pembaca 

Penelitian ini berguna  Sebagai referensi bagi 

orang yang akan melakukan penelitian dimasa yang 

akan datang. 

E. Luaran yang Diharapkan 

Luaran yang diharapkan dariprogram kreatifitas mahasiswa 

dengan produk olahan selai kopi adalah sebagai berikut: 

1. Meningkatkan pengetahuan dan kemampuan dalam 

memanfaatkan bubuk  kopi menjadi produk olahan 

pangan. 

2. Terciptanya inovasi baru selai yang berbahan dasar dari 

bubuk  kopi. 

3. Mengoptimalkan potensi lokal yaitu penggunaan bubuk 

kopi menjadi selai yang memiliki varian rasa yaitu 

original,kopi susu dan gula aren. 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM RENCANA USAHA 

A. Analisa Produk 

Konsep tentang potensi unggulan daerah sudah lama muncul 

dan banyak dilakukan olehpemerintah daerah dengan tujuan 

untuk lebih menggali potensi daerah sekaligus mengoptimalkan 

seluruh potensi yang ada, sehingga tidak jarang beberapa 

kabupaten/kota memiliki beberapa potensi unggulan. Pemerintah 

daerah akan senantiasa menampilkan ciri khas dan keunggulan 

yang tidak dimiliki oleh kabupaten/kota yang lain. 

Pengembangan produk unggulan daerah diharapkan mampu 

membangun citra positif sebuah kabupaten/kota sehingga 

perlahan-lahan dapat menjadi ikon/ simbol daerah dan secara 

tidak langsung dapat mempromosikan keunggulan-keunggulan 

lain yang belum terekspos. Produk unggulan daerah dapat 

dihasilkan melalui serangkaian proses mulaidari penciptaan nilai, 

pemanfaatan seluruh potensi sumber daya secara optimal, 

menghasilkan nilai lebih bagi peningkatan perekonomian daerah 

9 
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dan masyarakat serta memiliki peluang yang luas terhadap 

masuknya investasi dari luar daerah.  

Proses penciptaan produk unggulan daerah dapat dimulai 

dengan melakukan identifikasi produkproduk yang berasal dari 

sektor usaha kecil dan menengah sehingga hal ini dapat menjadi 

sebuah upaya untuk mengembangkan sumber daya lokal dan 

optimalisasi seluruh potensi daerah. Sebuah produk dapat 

dikatakan unggulan jika memiliki daya saing yang tinggi di 

pasaran dan harus memiliki banyak keunggulan yang 

menyebabkan perbedaan dengan produk lainnya. Produk 

unggulan daerah adalah unggulan daerah yang memiliki ciri khas 

dan keunikan yang tidak dimiliki daerah lain serta berdaya saing 

handal dan dapat memberikan peluang kesempatan kerja kepada 

masyarakat local.   

Produk unggulan apapun yang ada tentunya diperlukan 

pengelolaan dan pengembangan serta pemasaran yang sinergis. 

Agar dapat meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Produk 

unggulan daerah menggambarkan kemampuan daerah 
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menghasilkan produk, menciptakan nilai, memanfaatkan 

sumberdaya secara nyata, memberi kesempatan kerja, 

mendatangkan pendapatan bagi masyarakat maupun pemerintah, 

memiliki prospek untuk meningkatkan produktivitas dan 

investasinya. Sebuah produk dikatakan unggul jika memiliki daya 

saing sehingga mampu untuk menangkal produk pesaing di pasar 

domestic dan/atau menembus pasar ekspor. 

Produk unggulan adalah produk yang potensial 

dikembangkan pada suatu wilayahdengan memanfaatkan SDA 

dan SDM lokal yang berorientasi pasar dan ramahlingkungan, 

sehingga memiliki keunggulan kompetitif dan siap 

menghadapipersaingan global (Kementerian Koperasi &UKM). 

Produk Unggulan atau Komoditiunggulan: 

1. Mempunyai daya saing yang tinggi di pasaran 

(keunikan/ciri spesifik, kualitasbagus, harga murah); 

2. Memanfaatkan potensi sumberdaya lokal yang potensial 

dapat dikembangkan; 
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3. Mempunyai nilai tambah tinggi bagi masyarakat 

perdesaan; 

4. Secara ekonomi menguntungkan dan bermanfaat untuk 

meningkatkanpendapatan dan kemampuan sumberdaya 

manusia; 

Layak didukung oleh modal bantuan atau kredit 

B. Pangsa Pasar 

1. Pengertian Orientasi Pasar 

Orientasi pasar merupakan hal urgen bagi perusahaan 

seiring semakin ketatnya persaingan bisnis dan kebutuhan 

pelanggan yang dinamis sehingga perusahaan harus secara sadar 

selalu dekat dengan pasar. Orientasi pasar juga dikatakan 

ssebagai budaya dikarenaakan adanya berbagai nilai, keyakinan 

dan aturan. Orientasi pasar merupakan budaya bisnis dimana 

perusahaan mempunyai komitmen untuk terus berkreasi dalam 

menciptakan nilai unggul bagi pelanggan.9 

                                                             
9
Sari, L. F. (2013). Pengaruh orientasi pasar dan kreativitas terhadap 

kinerja pemasaran pedagang pakaian jadi di Pasar Kliwon Kabupaten 

Kudus. Management Analysis Journal, 2(1). 
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Orientasi pasar dapat dikatakan sebagai implementasi 

budaya organisasi yang ada diperusahaan dengan melakukan 

strategi pasar dalam mencapai apa yang menjadi tujuan 

perusahaan guna mencapai tingkat kemajuan  untuk bersaing 

secara unggul dengan perusahaan lainnya. Konsep dari orientasi 

pasar terdiri dari: orientasi pelanggan, orientasi pesaing, 

koordinasi antarfungsi. Konsep-konsep ini menggambarkan suatu 

strategi pemasaran dengan memfokuskan perhatiannya bukan 

hanya pada satu sisi orientasi saja tetapi selalu menyeimbangkan 

antara orientasi pelanggan dengan orientasi pesaing.10 

Orientasi pasar sebagai budaya organisasi yang paling 

efektif dan efisien untuk menciptakan perilaku-perilaku yang 

dibutuhkan untuk menciptakan superior value bagi pembeli dan 

                                                                                                                                      
 

10
Sari, L. F. (2013). Pengaruh orientasi pasar dan kreativitas terhadap 

kinerja pemasaran pedagang pakaian jadi di Pasar Kliwon Kabupaten 

Kudus. Management Analysis Journal, 2(1). 
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menghasilkan superior performance bagi perusahaan, apalagi 

dalam lingkungan yang bersaing ketat.11 

Orientasi pasar adalah suatu konsep yang sangat penting 

dalam bidang manajemen strategi sebagai bentuk nyata dalam  

ilmu pemasaran. Perusahaan yang berorientasi menunjukan 

perilaku perusahaan yang menekankan secara kuat pada 

kebutuhan dan kepuasan atas barang dan jasa yang ditawarkan 

kepada pelanggan serta selalu memonitor tindakan pesaing 

sehingga dapat merespon dengan cepat strategi pesaing yang ada, 

Perusahaan yang berorientasi meliputi orientasi pelanggan, 

orientasi pesaing, dan koordinasi antar fungsi. Perusahaan juga 

mengkoordinasikan informasi didalam pasar pada fungsi-fungsi 

dalam perusahaan  dapat fokus untuk memberikan nilai 

pelanggan yang terbaik. 

 

 

                                                             
11

Sari, L. F. (2013). Pengaruh orientasi pasar dan kreativitas terhadap 

kinerja pemasaran pedagang pakaian jadi di Pasar Kliwon Kabupaten 

Kudus. Management Analysis Journal, 2(1). 
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2. Pangsa Pasar 

Pasar sebagai area tempat jual beli barang dengan jumlah 

penjual lebih dari satu. pasar dapat dalam arti ekonomi yaitu 

untuk transaksi jual dan beli. Pada prinsipnya, aktivitas 

perekonomian yang terjadi di pasar didasarkan dengan adanya 

kebebasan dalam bersaing, baik itu pembeli maupun penjual.12 

Penjual mempunyai kebebasan untuk memutuskan barang 

atau jasa apa yang harus diproduksi serta yang akan di 

distribusikan. Sedangkan pembeli atau konsumen mempunyai 

kebebasan untuk membeli dan memilih barang atau jasa yang 

dibutuhkan.13Pasar menurut kajian ilmu ekonomi adalah suatu 

tempat atau proses interaksi antarapembeli dan penjual dari suatu 

barang atau jasa, sehingga dapat menetapkan harga keseimbangan 

atau harga pasar dan jumlah yang akan diperdagangkan. 

Pemasaran dikenal dengan istilah dalam bahasa Inggris 

yaitu marketing yang artinya adalah aktivitas menciptakan dan 
                                                             

12
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jl.H 

Baping Raya No.100 Ciracas, Jakarta 13740 : Penerbit Erlangga ) , Hal 5. 

13
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jl.H 

Baping Raya No.100 Ciracas, Jakarta 13740 : Penerbit Erlangga ) , Hal 7. 
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memasarkan produk baik itu barang ataupun jasa kepada 

pelanggan atau masyarakat umum. Pemasaran itu bermula dari 

adanya kebutuhan yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan 

manusia. Proses pemenuhan kebutuhan dan keinginan itulah yang 

menjadi konsep pemasaran.14 

American Marketing Association (AMA) menawarkan 

definisi formal Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan 

serangkaian proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan 

memberikan nilai kepada pelanggan untuk mengelola hubungan 

pelanggan dengan cara yang menguntungkan. Manajemen 

pemasaran terjadi ketika  satu pihak dalam sebuah pertukaran 

potensial berpikir tentang cara-cara untuk mencapai respon yang 

diinginkan pihak lain.15 Tugas pemasaran bukanlah mencari 

pelanggan yang tepat untuk produk anda, melainkan menemukan 

produk yang tepat untuk untuk pelanggan. 

                                                             
14

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jl.H 

Baping Raya No.100 Ciracas, Jakarta 13740 : Penerbit Erlangga ) , Hal 12. 
15

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jl.H 

Baping Raya No.100 Ciracas, Jakarta 13740 : Penerbit Erlangga ) , Hal 13. 
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Adapun definisi pemasaran dalam perspektif Islam 

Menurut Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, pemasaran islami 

adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses 

penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari satu inisiator 

kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Al-Qur’an dan Hadits.16 

Menurut Kertajaya sebagaimana dikutip Bukhari Alma 

dan Donni Juni Priansa, bahwa secara umum pemasaran islami 

adalah strategi bisnis, yang harus memayungi seluruh aktivitas 

dalam sebuah perusahaan, meliputi seluruh proses, menciptakan, 

menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang produsen, atau satu 

perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran Islam.  

Pemasaran menurut persepektif syariah adalah segala 

aktivitas yang dijalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk 

kegiatan penciptaan nilai (volue creating aktivities) yang 

                                                             
16

Irawan, D. (2019). Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam (Studi 

Pada Mebel Karya Mandiri Kabupaten Pringsewu) (Doctoral Dissertation, 

UIN Raden Intan Lampung). 
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memungkinkan siapapun melakukannya bertumbuh serta 

mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasikejujuran, 

keadilan, dan keikhlasan yang sesuai dengan proses yang 

berprinsip pada akad muamalah islami atau perjanjian transaksi 

bisnis islami.17 

Jadi secara umum strategi pemasaran islami adalah 

strategi pemasaran yang berlandaskan pada prinsip-prinsip Al-

Qur’an dan Hadis.Dalam menjalankan usaha produk selai kopi 

BogaFeel ini pada dasarnya agama islam menetapkan target-

target bisnis dalam perluasan pangsa pasar yang harus dicapai 

yaitu:18 

1.Hasil (profit), Usaha Selai Kopi BogaFeel  ini tentunya 

dengan cara yang halal, dimana bahan bakunya halal, 

bersih, sehat tanpa menggunakan bahan pengawet 

ataupun zat kimia yang bisa mengandung unsur haram.  

                                                             
17

Irawan, D. (2019). Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam (Studi 

Pada Mebel Karya Mandiri Kabupaten Pringsewu) (Doctoral Dissertation, 

UIN Raden Intan Lampung).p.65. 
18

Irawan, D. (2019). Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam (Studi 

Pada Mebel Karya Mandiri Kabupaten Pringsewu) (Doctoral Dissertation, 

UIN Raden Intan Lampung).p.68. 
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2.Pertumbuhan (growth), pertumbuhanSelai Kopi 

BogaFeel  tentunya akan meningkatkan dengan baik 

dari tahun ke tahun. Hal ini dapat dimulai dari 

pemilihan bahan baku yang berkualitas, yaitu bubuk 

kopi terbaik untuk digunakan. 

3.Keberlangsungan (sustainable), keberlangsungan usaha 

Selai Kopi BogaFeel ini tentunya dengan cara bisnis 

jangka panjang. Adapun kekuatan dan kelemahan dari 

produk Selai Kopi BogaFeel adalah sebagai berikut : 

a. Kekuatan Selai Kopi BogaFeel sebagai berikut :  

1. Harga produk terjangkau dan memiliki 

pelanggan yang tetap.  

2. Produk telah memiliki merek, sertifikat aman 

dari Dinas Kesehatan.  

3. Produk telah memiliki sertifikat PIRT. 

b. Kelemahan Selai Kopi BogaFeel sebagai berikut:  

1. Peralatan pengolahan masih menggunakan 

peralatan secara manual. 
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4. Keberkahan, bisnis usahaSelai Kopi BogaFeel ini 

pastinya mengedepankan prinsip-prinsip syariah 

dimana dari bahan bakunya, penjualannya, produksinya 

selalu menomor satukan larangan-larangan yang di 

tetapkan dalam Islam. Selain itu produkSelai Kopi 

BogaFeel ini selalu dalam hal keberkahan. Dimana, 

penulis tidak melakukan kecurangan dari segi 

penimbangan dalam proses pengemasannya, dan 

menjauhi perbuatan riba terhadap produk penulis 

ataupun dalam segi memakai pelaris karena itu 

merupakan larangan yang tidak disukai oleh Islam. 

Seperti yang ditegaskan dalam firman Allah SWT QS 

Al-Baqarah: 279 yang memiliki arti: “Maka jika kamu 

tidak mengerjakan (meninggalkan sisa riba), Maka 

ketahuilah, bahwa Allah dan Rasul-Nya akan 

memerangimu. dan jika kamu bertaubat (dari 

pengambilan riba), Maka bagimu pokok hartamu; 

kamu tidak Menganiaya dan tidak (pula) dianiaya”. 
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Dalam ayat tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 

dalam hal bisnis atau perniagaan, setiap pelaku bisnis 

harus berpegang teguh dengan prinsip-prinsip syariah, 

dan menjauhi segala bentuk kecurangan dalam 

berbisnis. Dan tetap berlandaskan atas suka sama suka 

tanpa adanya unsur pemaksaan. 

Strategi pemasaran adalah salah satu kegiatan-kegiatan pokok 

yang dilakukanolehusaha untuk mempertahankankelangsungan 

usaha, untuk berkembang, dan   untuk   mendapatkan  laba.19  

Proses pemasaran itudimulaijauh sejak sebelumbarang-barang  

diproduksi,  dan tidak berakhir dengan penjualan.20 Bauran 

pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran 

taktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan 

respon yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran 

terdiri dari empat kelompok variabelyang disebut “4P” yaitu; 

                                                             
19

Irawan, D. (2019). Analisis Strategi Bauran Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Menurut Perspektif Ekonomi Islam (Studi 

Pada Mebel Karya Mandiri Kabupaten Pringsewu) (Doctoral Dissertation, 

UIN Raden Intan Lampung).p.72. 
20

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jl.H 

Baping Raya No.100 Ciracas, Jakarta 13740 : Penerbit Erlangga ) , Hal 16. 
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1. Product/Produk,berarti kombinasi barang dan jasa yang 

ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran. Dari Produk 

selai kopi (BogaFeel) ini memiliki kelebihan tersendiri 

dikarenakan bahan utamanya yaitu dari bubuk kopi. 

 

2. Price/Harga,Penetapan harga merupakan salah satu 

elemen penting bagi manajemen perusahaan. Harga 

ditetapkan berdasarkan perhitungan besarnya biaya yang 

dibutuhkan.Harga adalah jumlah uang yang harus 

dibayarkan pelanggan untuk memperoleh produk. Disini 

harga dari selai kopi (BogaFeel) ini yaitu dengan harga 

Rp.25.000/ botolnya. 

3. Place/Tempat, Tempat atau saluran pemasaran meliputi 

kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi 

pelanggan sasaran. Strategi pemasaran yang penulis tuju 

yaitu warung-warung, pasar tradisional, area kampus, dan 

di lingkungan masyarakatsekitar. 

4. Promotion/Promosi, Promosiberartiaktivitas yang 

menyampaikan produk dan membujuk pelanggan untuk 
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membelinya. Disini penulis menggunakan dua strategi 

alam mempromosikan selai kopi BogaFeel yaitu pertama 

secara langsung dan online dengan menyebar brosur ke 

media sosial seperti whatsapp, facebook, dan instagram. 

Dari strategi 4P dapat disimpulkan strategi yang paling 

dominan yaitu strategi promotion karena strategi ini 

menggunakan sosial media dan berkomunikasi secara langsung 

dengan konsumen/pembeli. Target konsumen penulisdari 

berbagai umur, mulai dari kalangan anak-anak, remaja, dan orang 

dewasa. 

Strategi pemasaran  ada  tiga  elemen yaitu segmentation,  

targeting danpositioning.21 

1. Segmentation adalah   suatu   strategi yang   digunakan   untuk 

memahami  struktur  pasar.  

2. Targeting  adalah  persoalan  memilih,  menyeleksi  dan 

menjangkau pasar. 

                                                             
21

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jl.H 

Baping Raya No.100 Ciracas, Jakarta 13740 : Penerbit Erlangga ) , Hal 5. 
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3. Positioning adalah suatu strategi untuk memasuki jendelaotak  

konsumen.  Positioning  biasanya  tidak menjadi  masalah  dan  

tidak  dianggap penting  selama  barang-barang  yang  tersedia 

tidakbanyak  dan  persaingan  belum menjadi  sesuatu  yang  

penting.  Positioning  baru  akan  menjadi  penting  bilamana 

persaingan sudah sangat sengit. 

3. Lokasi Usaha/Program 

Tempat atau lokasi produksi selai kopi “BogaFeel” dilakukan 

di Perum.Pondok Indah, Blok F, No. 2, RT 21, RW 05, 

Kec.Selebar, Kota Bengkulu, Bengkulu 38211, Indonesia. Lokasi 

ini berpotensi bagus dikarenakan lokasinya yang strategis, padat 

dengan masyarakat  dan dekat dengan Pasar Tradisional sehingga 

memudahkan untuk mendapatkan bahan baku pembuatan selai 

kopi.  

Selain itu lokasi produksi selai kopi ini berlokasi di komplek 

perumahan dimana banyaknya masyarakat dan warung di 

komplek, serta juga dekatnya dengan kampus Universitas Islam 

Negeri (UIN) Fatmawati Sukarno Bengkulu sehingga bisa di 



25 

 

 
 

promosikan secara langsung kepada mahasiswa dan masyarakat 

sekitar. Lokasi ini dipilih karena belum adanya yang menjual 

selai kopi ini, sehingga peluang penulis untuk menjual selai kopi 

BogaFeel ini sangatlah besar dan tidak menimbulkan persaingan. 

Adapun gambar denah lokasi program, sebagai berikut: 

Gambar 3.1 Denah Lokasi Produksi 
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4. Analisa Kelayakan Usaha/Program 

Dalam imelakukan iprogram ianalisis ikelayakan 

iprogram ikami imenggunakan imodel imatrik ipembobotan 

iberskala i1-5 

Keterangan i: 

Sangat ilemah : i1 

Lemah  : i2 

Sedang  : i3 

Kuat  : i4 

Sangat ikuat : i5 

Tabel i2.1 

 iKriteria iPenilaian iKelayakan iUsaha 

No Item iyang idi inilai 

Kriteria iPenilaian 

Sangat 

iLemah 
Lemah Sedang Kuat 

Sangat 

iKuat 

1 Harga       

2 Mutuproduk iperaturan       

3 Persaingan       

4 Mode/Trend       

5 Penyimpanan       

6 SDM       

7 Armada ipemasaran       

8 Distribusi       

9 Modal       

10 Margin ilaba       

11 Pemasaran       

12 Promosi       
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13 Manajemen ipemasaran       

14 Bahan ibaku       

15 Teknologi       

16 Ketersediaan       

17 Pangsa ipasar       

Jumlah 0 4 12 36 10 

 
        

 
                                                               

             
 

 
   

 
 i i i i=0,8 

 

Keterangan: 

1,00 i–1,80 = iSangat tidak layak 

1,81–2,60 = iTidaklayak 

2,61–3,40 = iSedang 

3,41– i4,20 i = iLayak 

4,21–5,00 = iSangat layak 

Untuk mengetahui layak atau tidak nya dari segi 

pemasaran maka dapat idicari dengan rumus: 
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= i i3,64 

Berdasarkan ihasil iyang idiperoleh isebesar i3,46 

imaka iusaha iselai ikopi ibogafeel idari isisi ipemasaran 

idikatan iLayak ikarena imasuk ipada irange i3,41 i– i4,20 

5. Analisa iKeuntungan 

Analisis ikeuntungan imerupakan isuatu imetode iyang 

idipakai iuntuk imelihat isecara icermat ipada isetiap iperiode 

iapakah iusaha itersebut imengalami ikeuntungan iatau itidak 

idengan imemperhatikan idan imempertimbangkan 

ikebijaksanaan idari ipesaing. 

Berikut iini ianalisis ikeuntungan irekap ibiaya iproduk 

iselai ikopi ibogafeel i: 
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Rekap iBiaya iSelai iKopi iBogaFeel 

Table i2.2 

Investasi iPeralatan 

Nama iBarang Jumlah Harga 

iperalat 

Total 

iharga 

Mixer 1 Rp. i94.000 Rp. i94.000 

Mangkok 6 Rp. i6.500 Rp. i39.000 

Sendok iMakan 1 Rp. i10.000 Rp.10.000 

Sptula 3 Rp. i3.500 Rp. i10.000 

Kompor igas 1 Rp. i99.000 Rp.99.000 

Tabung igas 1 Rp. i130.000 Rp. 

i130.000 

Sarungitanganplastic 1 Rp. i14.000 Rp. i14.000 

Timbangan 1 Rp. i32.000 Rp. i32.000 

Gelas itakar 3 Rp. i4.000 Rp. i12.000 

Panci 3 Rp. i26.000 Rp. i78.000 

Total iInvestasi iPeralatan Rp. 

i518.000 

 

 

Tabel i2.3 

Investasi iModal iKerja 

Nama 

iBarang 

Jumlah Harga 

iSatuan i 

Total 

iHarga 

Kopi ibubuk 2 ikg Rp. i75.000 Rp. 

i150.000 

Gula ipasir 2 ikg Rp. i14.000 Rp. i28.000 

Susu ibubuk 1 ikg Rp. i46.000 Rp. i46.000 

Rasa iaren 1 ikg Rp. i20.000 Rp. i20.000 

Margarin 2 ipcs Rp. i5.000 Rp. i10.000 

Tepung iterigu 2 ikg Rp. i12.000 Rp. i24.000 

Toples imini i 18 ipcs Rp. i1.300 Rp. i23.400 

Stiker 100 ibuah Rp.30.000 Rp. i30.000 

Total iInvestasi iModal iKerja i RP. 

i331.400 
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 Jadi total biaya mendirikan usaha kecil untuk 

produk selai kopi bogafeel dalam satu paket adalah Rp. 

518.000 + Rp. 331.400 = Rp. 849.400 

Hitung biaya produksi: 

Beberapa asumsi dalam perhitungan untuk merancang 

adalah: 

1. Kecilkan 

2. Umur peralatan 1 tahun 

3. Peralatan Akhir Rp. 0 

4. Produk yang dijual menjual segala sesuatu yang 

dibeli konsumen. 

5. Biaya bensin sudah termasuk flat rate. 

6. Variasi rasa original, variasi selai kopi bogarfil 

dengan susu adalah : 

7. Setiap bulan selai kopi bogafeel menghasilkan 36 

botol/botol semua rasa, setiap varian rasa terdiri dari 

12 varian rasa original, 12 varian rasa susu, dan 12 

varian rasa palm, sehingga kopi bogafeel 432 botol 
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selama satu tahun akan menghasilkan selai produk. 

stoples. 

a. Biaya tetap Per Bulan Selama 1 Tahun22 

Penyusutan Rp. 849.400 /12 = Rp. 70.783 

Telepon, Dll                          = Rp. 100.000 + 

Total                                         Rp. 170.783 

b. Biaya Variabel  

Untuk memproduksi 1 botol/toples selai kopi bogafeel 

dg ukuran 200 gram diperlukan komponen biaya sebagai 

berikut : 

Bubuk kopi                = Rp. 2.000 

Gula pasir                  = Rp. 2.000 

Susu bubuk                = Rp. 5.000 

Margarin                    = Rp. 1.000 

Tepung terigu            = Rp. 2.000 

Varian rasa                = Rp. 5.000+ 

Total                          = Rp. 17.000 

Biaya Produksi untuk setiap botol/toples 200gr adalah : 

                                                             
22

Arif Sugiono, manajemen,(PT Grasindo: Jakarta,2009), hal 95. 
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Biaya tetap       =  Rp. 849.400 / 432         = Rp. 1.966 

Biaya variable  = Rp. 17.000 per kemasan = Rp. 17.000 + 

Biaya produksi per botol/Toples    = Rp. 18.966 

c. Perhitungan Titik Impas 

Analisis titik impas atau titik impas, atau kadang 

disebut juga titik impas, ditentukan dengan mempelajari 

hubungan antara biaya, laba, dan volume/output 

penjualan, atau menggunakan metode yang dikenal 

sebagai cost-benefit-volume (CPV). analisis. Tingkat 

minimum aktivitas yang harus dicapai. , pada tingkat itu 

perusahaan tidak untung atau rugi. 

Perhitungan produk Bogarfil Coffee Jam adalah 

dalam perhitungan titik impas atau BEP (Break Occasion 

Point).Perhitungan produksi per kemasan      = Rp. 18.966  

Harga jual di pasarkan rata-rata           = Rp. 25.000 

BEP ( Break event Point)                    =  Biaya tetap   

                                                                  Harga jual – biaya 

variable 
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     =  Rp. 849.400  

                          Rp. 25.000 – Rp. 18.966 

                                                                   =140 Botol/toples 

Oleh karena itu, kami menghitung titik impas sebagai 

harga jual Rp. 25.000, perusahaan dapat menjual 140 

botol/botol produk selai kopi bogafeel. Jika perusahaan tidak 

mampu menjual 140 botol/botol, perusahaan mengalami 

kerugian yang tidak dapat menutupi biaya produksi. 
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BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

 

Motode pelaksanaan Program Kreativitas Mahasiswa (PKM) 

penulis meliputi kegiatan pemasaran, lokasi program, alat dan 

bahan untuk memproduksi produk, uraian proses pembuatan, 

anggaran biaya, dan jadwal kegiatan yang penulis lampirkan 

sebagai berikut : 

A. Alat dan Bahan 

a. Alat yang di gunakan  

Tabel 3.1 

Alat yang Digunakan pada Proses Produksi 

Mikser 1 unit 

Mangkok 6 buah 

Sendok Makan  1 lusin 

Spatula 3 buah 

Kompor Gas 1 buah 

Tabung Gas 1 buah 

Sarung Tangan Plastik 1 pcs 

34 
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Timbangan 1 buah 

Gelas takar 3 buah 

Panci 3 buah 

Toples Mini 18 buah 

  Sumber: Data diolah, 2021 

 

b. Bahan yang digunakan 
Tabel 3.2 

Bahan yang Digunakan dalam Proses Produksi 

Kopi bubuk 2 kg 

Gula pasir 2 kg 

Susu bubuk 1 kg 

Rasa aren 1 kg 

Margarin / salted butter 2 bks 

Tepung terigu 2 kg 

Sumber: Data diolah, 2021  

 

B. Proses Pembuatan 

Beberapa langkah pembuatan selai kopi bogafeel sebagai 

berikut : 
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a. Terlebih dahulu siapkan  bahan-bahan untuk membuat 

selai kopi 

1) Air 

2) Kopi bubuk 

3) Susu bubuk 

4) Perasa yang akan di gunakan dimasing-masing varian 

selai kopi 

5) Gula pasir 

6) Aren 

7) Tepung terigu 

8) Margarin atau salted butter 

b. Panaskan air terlebih dahulu hingga mendidih, jika suda 

mendidih, seduh kopi dengan air panas, tunggu hingga 

kopi mengendap dan ambil airnya dan saring kewadah lain. 

Jika sudah, biarkan kembali hingga air saringan tersebut 

benar-benar mengendap. 

c. Masukkan air kopi yang sudah disaring ke wadah mixer, 

lalu masukkan susu bubuk, tepung terigu,  mentega atau 

salted butter, perasa (jika digunakan untuk varian kopi 
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dengan selai kopi varian rasa), untuk rasa aren larutkan 

bersamaan dengan menyeduh kopi. Jika rasa original maka 

tidak menggunakan perasa. 

d. Mixer semua adonan hingga tercampur merata. 

e. Panaskan panci, lalu masukkan semua adonan yang sudah 

di mixer. Masak dengan api kecil dan sambil diaduk hingga 

adonan mengental dan sudah menjadi selai. 

f. Angkat dan diamkan hingga panasnya berkurang (jangan 

sampai terlalu dingin) 

g. Tuang selai ke dalam toples, diamkan beberapa menit, jika 

sudah dingin ditutup (biarkan 12-24 jam) 

h. Disajikan lebih nikmat menggunakan sepotong roti atau 

menjadi toping untuk sajian lain. 

C. Proses Pemasaran 

Dalam melaksanakan kegiatan pemasaranpenulis melakukan 

strategi pemasaran selai kopi (BogaFeel)  ini biasanya 

menawarkan langsung kepada masyarakat sekitar  hingga 

menitipkan produk ke warung-warung yang terdekat, dari produk 

yang telah dihasilkan kelompok program kreativitas mahasiswa 
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yaitu selai kopi (BogaFeel)penulismelakukan promosi melalui 

sosial media seperti whatsapp, facebook, dan Instagram supaya 

lebih di kenal oleh masyarakat luas. 

Karena strategi pemasaran online ini memiliki banyak 

keuntungan seperti media iklan, dengan target yang lebih luas, 

spesifik, terukur dan biaya yang minim.Adapun tahap-tahap 

pemasaran seperti melakukan segmentasi pasar (pembagian 

kelompok para pembeli yang memiliki perbedaan kebutuhan, 

karakteristik, serta perilaku yang berbeda dalam suatu pasar 

tertentu. Adapun segmentasi pasar produk ini mengidentifikasi 

usia dan selera pembeli apakah pembeli di pasar cenderunglebih 

banyak usia anak-anak, remaja atau orang dewasa.  

Langkah selanjutnya penulis menentukan target pasar 

(sekelompok orang yang akan menjadi target dalam pemasaran 

produk). Target pasar dalam usaha penulis ini adalah masyarakat 

umum terutama remaja dan mahasiswa pencinta kopi.Dalam 

melakukan pemasaran penulis menggunakan strategi langsung 

yaitu turun untuk memasarkan langsung ketempat-tempat yang 
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manjadi tujuan seperti dipasar, disekitar kampus, masyarakat 

sekitar tempat penulis produksi, serta disalah satu tempat wisata 

yaitu Pantai Panjang.  

Banyak yang menggemari selai kopi (BogaFeel)ini bahkan 

ada juga yang menjadi pelanggan tetap selai kopi (BogaFeel), 

baik itu teman, sahabat, keluarga dan masyarakat sekitar. Selain 

itu sambil mengisi waktu kosong pada hari Sabtu dan Minggu 

penulis menjual selai kopi (BogaFeel) ini di Pantai Panjang, 

tepatnya didepan Sport Center. Adapun berbagai macam varian 

rasa dari selai kopi (BogaFeel)  sebagai berikut : 

a. Varian Rasa Selai Kopi BogaFeel. 

1. Selai Kopi BogaFeel Original. 

2. Selai Kopi BogaFeel Susu. 

3. Selai Kopi BogaFeel Aren. 

b. Ukuran dan Kemasan Selai Kopi BogaFeel 

Selai Kopi BogaFeel menggunakan toples kemasan 

200gram, selai kopi ini dijual dengan harga Rp. 

25.000/botol dengan berat bersih 200 gram. 
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BAB  IV 

JADWAL KEGIATAN 

 

a. Anggaran Biaya 

Hal-hal yang dibutuhkan sebelum melaksanakan Program 

Kreativitas Mahasiswa (PKM) Kewiraushaan yaitu 

mempersiapkan anggaran atau jumlah biaya yang di perlukan 

untuk memulai sebuah wirausaha dan membuat jadwal kegiatan 

yang dilampiran di bawah ini : 

Tabel 4.1 

Anggaran Biaya PKM-Kewirausahaan 

No Kegiatan Harga Barang Jumlah 

Unit Harga 

A. Tahap Pelaksanaan 

1. Bahan Habis Pakai  

 Kopi 2kg Rp. 75.000 Rp. 150.000 

 Margarin 2 pcs Rp. 5.000 Rp. 10.000 

 Susu  bubuk 1 kg Rp. 46.000 Rp. 46.000 

 Tepung terigu 2 kg Rp. 12.000 Rp. 24.000 

 Gula pasir 2 kg Rp. 14.000 Rp. 28.000 

 Aren 1 kg Rp. 20.000 Rp. 20.000 

 Toples kecil 200 gr 18 pcs Rp. 1.300 Rp. 23.400 

 Stiker 100 buah Rp. 30.000 Rp. 30.000 

 Jumlah Rp. 331.400 

2. Peralatan Tetap 

 Mixer 1 unit Rp. 94.000 Rp. 94.000 

 Mangkok 6 buah Rp. 6.500 Rp. 39.000  

 Sendok makan 1 lusin Rp. 10.000 Rp. 10.000 
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 Spatula 3 buah Rp. 3.500 Rp. 10.000 

 Kompor gas 1 unit Rp. 99.000 Rp. 99.000 

 Tabung gas 1 unit Rp. 130.000 Rp. 130.000 

 Sarung tangan plastic 1 pcs Rp. 14.000 Rp. 14.000 

 Timbangan  1 unit Rp. 32.000 Rp. 32.000 

 Gelas Takar 3 unit Rp. 12.000 Rp. 12.000 

 Panci  3 unit Rp. 26.000 Rp. 78.000 

 Jumlah Rp. 518.000 

B. Pelaporan 

 Proposal  4 buah Rp. 25.000 Rp. 100.000 

 Laporan 4 buah Rp. 25.000 Rp. 100.000 

 Fotocopy 3 buah Rp. 15.000 Rp. 45.000 

 Jumlah Rp. 245.000 

C. Dokumentasi 

 Print warna 21 lembar Rp. 1.000 Rp. 21.000 

 Jumlah Rp. 21.000 

D.  Transportasi 

 Biaya transport 1 orang Rp. 50.000 Rp. 50.000 

 Distribusi produk 3 orang x 14 

hari 

Rp. 200.000 Rp. 600.000 

 Jumlah Rp. 650.000 

E.  Promosi 

 Cetak lebel produk 100 buah Rp. 30.000 Rp. 30.000 

 Paket data internet 1.5 GB Rp. 14.000 Rp. 14.000 

 Jumlah  Rp. 44.000 

F. Tahap pelatihan 

 Achievement Motivation Traning 

 Pelatihan Sertifikasi Pangan Rp. 400.000 Rp. 400.000 

 Jumlah  Rp. 400.000 

G. Biaya lainnya 

 Biaya pengurusan pelengkapan laporan dinkes Rp. 200.000 

 Jumlah  Rp. 200.000 
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 Total biaya Rp. 2.409.400 

Sumber: Data diolah, 2021. 

 

b. Jadwal Kegitan 

Tabel 4.2 

Jadwal Pelaksanaan Kegiatan  

No 

Pelaksanaan 

Kegiatan 

Bulan  

Ke I 

Bulan  

Ke II 

Bulan  

Ke III 

Bulan  

Ke IV 

Bulan 

Ke V 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Perencanaan                     

2 Survey Bahan Baku                     

3 Pelatihan 

Penyuluhan Pangan  

                   

 

 

4 Mengurus PIRT dan 

Penyuluhan 

                    

5 Publikasi dan 

Promosi  

                    

6 Produksi                     

7 Pemasaran                     

8 Evaluasi                     

9 Pembuatan Laporan                     

Sumber: Data diolah, 2021. 
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BAB V 

HASIL YANG DICAPAI DAN POTENSI 

KEBERLANJUTAN 

 

 

A. Hasil yang Dicapai Berdasarkan Luaran Program 

Dengan adanya potensi bahan baku yang mudah di dapatkan 

di kota Bengkulu karena banyak di temui di Bengkulu penjual  

yang menjual bubuk kopi, bisa di dapatkan dipasaran.Selain itu 

adanya minat dari konsumen terhadap produk sela kopi 

(BogaFeel) karena merupakan produk yang baru dan belum di 

temui di daerah Bengkulu. Sehingga banyak pembeli yang 

penasaran dengan produk selai kopi (BogaFeel) yang penulis jual, 

maka dengan adanya potensi yang dimiliki keberlanjutan usaha 

ini berpeluang tinggi sehingga mampu bersaing dipasaran. 

Dalam kegiatan produksi, mampu menghasilkan 432 botol 

selai kopi (BogaFeel) untuk dipasarkan, namun untuk 

mendapatkan keuntungan dari hasil memproduksi selai kopi 

(BogaFeel) dengan segala macam biaya yang telah dikeluarkan, 
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target penjualan harus mampu menjual 140 botol dalam waktu 1 

tahun. Hal ini karena, agar biaya produksi dapat tertutupi dan 

mendapatkan laba dari pendapatan tersebut. 

Pada penjualan minggu pertama, pemasaran yang dilakukan 

melalui media sosial dengan memposting hasil produk kami ke 

whatsapp , instagram, dan facebook. Strategi pemasaran yang 

dilakukan yaitu dengan memberikan harga promosi Rp 

24.000/botol dalam bentuk per paket terdapat 3 botol, tujuannya 

untuk mengenalkan kepada konsumen kopi mengenai inovasi 

kopi menjadi selai kopi. Sedangkan untuk harga jual normal Rp 

25.000/botol. Dengan menerapkan harga promosi tersebut, untuk 

penjualan minggu pertama menghabiskan 18 botol atau 6 

paketdalam waktu 3 sampai 4 hari. 

Penjualan minggu kedua pemasaran yang dilakukan dengan 

memanfaatkan media sosial whatsapp, instagram dan facebook 

dengan memposting slogan yang berisikan produk selai kopi 

(BogaFeel) pada beranda dan story atau cerita facebook, instgram 

dengan menggunakan strategi pemasaran balik kepada harga 

normal yang telah ditetapkan yaitu Rp 25.000/botol. Untuk 
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menjual 18 botol selai kopi (BogaFeel) dengan 3 varian rasa 

penulis membutuhkan waktu 6 hari. 

Penjualan pada minggu ketiga pemasaran yang dilakukan 

dengan cara menawarkan secara langsung kepada konsumen, 

seperti diPantai Panjang dengan tujuan dapat secara langsung 

memberikan penjelasan mengenai inovasi produk kopi yang telah 

diolah menjadi selai kopi, untuk harga produk selai kopi 

(BogaFeel) dijual dengan harga Rp25.000/botol. Dengan strategi 

pemasaran ini, mampu menghasilkan 18 botol selai kopi 

(BogaFeel) terjual dalam waktu 3 hari. 

Pada penjualan minggu keempat, strategi pemasaran dengan 

mempromosikan secara langsung kepada konsumen kembali 

diterapkan. Karena mengingat, dengan strategi ini proses 

penjualannya menjadi lebih cepat laku terjual. Untuk minggu 

keempat, produk yang berhasil terjual 18 botol selai kopi 

(BogaFeel) hanya membutuhkan 2 hari dengan harga jual normal 

Rp 25.000/botol. 

Penjualan pada bulan pertama setelah produksi menghasilkan 

72 botol selai kopi (BogaFeel) yang telah terjual. Dengan sisa 68 
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botol lagi yang harus dipasarkan, dengan demikian strategi 

pemasaran agar 68 botol ini terjual habis. Penulis melakukan 

strategi penjualan dengan langsung mempromosikan produk selai 

kopi (BogaFeel) ke kalangan mahasiswa pencinta kopi di 

lingkungan Universitas Islam Negeri Fatmawati Sukarno 

Bengkulu dengan harga jual normal Rp 25.000/botol. Untuk 

menghabiskan 68 botol tersebut, membutuhkan waktu 6 bulan, 

agar 68 botol selai kopi (BogaFeel) habis terjual.  

Dengan demikian, membutuhkan waktu 7 bulan untuk 

menghabiskan 140 botol selai kopi (BogaFeel) agar memperoleh 

keuntungan. Dari hasil produksi selai kopi (BogaFeel) yang 

berjumlah 432 botol, telah laku terjual 140 botol dalam waktu 7 

bulan menyisakan 292 botol lagi yang harus dipasarkan. Dengan 

demikan, penulis melakukan strategi menitipkan 292 botol 

tersebut ke beberapa minimarket yang biasa dikunjungi oleh 

konsumen pencinta kopi. 
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B. Potensi Keberlanjutan Program 

Meskipun tugas akhir Program Kreativitas Mahasiwa 

Kewirauusahaan ini telah selesai. Produk yang telah ada akan 

terus penulis kembangkan, dengan langkah awal yang akan 

penulis mulai yaitu mengembangkan modal yang ada secara 

perlahan untuk terus memproduksi produk Selai Kopi (BogaFeel) 

serta langkah selanjutnya memberi peluang bagi investor yang 

akan berinvestasi pada produk penulis yaitu Selai Kopi 

(BogaFeel) sehingga penulis dapat melakukan produksi dalam 

skala yang lebih besar lagi. 

Produk Selai Kopi (BogaFeel) ini di pasarkan awalnya 

melalui media sosial seperti whatsapp, dengan cara memposting 

slogan yang berisikan tentang produk Selai Kopi (BogaFeel) pada 

story whatsapp, Facebook yaitu dengan cara  memposting slogan 

Selai Kopi (BogaFeel) ke berannda facebook serta story 

facebook. Instagram dengan cara memposting slogan Selai Kopi 

(BogaFeel) ke beranda serta cerita diinstagram. Sehingga 

terjadinya pembelian melalui media sosial dengan cara pembeli 
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menggambil langsung produk ketempat produksi atau antar ke 

tempat pembeli atau konsumen. Dan juga telah penulis pasarkan 

dengan cara turun langsung ke lapangan seperti ditempat wisata 

pantai panjang dan pasar- pasar terdekat. 

Disini yang menjadi segmen pasar dari produk Selai Kopi 

(BogaFeel) yang dibuat yaitu masyarakat sekitar tempat penulis 

produksi yang memiliki tingkat ekonomi menengah, atau mampu 

memenuhi kebutuhan sandang pangan. Dan tempat lokasi usaha 

berada tidak jauh dari wilayah Kampus Universitas Islam Negeri 

(UIN) Fatmawati Sukarno Bengkulu yang memungkinkan 

penjualan produk ini akan lebih mudah dikenal di segmen pasar, 

seperti Mahasiswa/i Universitas Islam Negeri (UIN) Fatmawati 

Sukarno Bengkulu serta anak-anak kos-kosan yang dihuni oleh 

mahasiswa wilayah kampus Universitas Islam Negeri (UIN) 

Fatmawati Sukarno Bengkulu.  

Sehingga bisa di katakan usaha bisnis yang sangat strategis, 

dengan pemasaran yang dilakukan melalui media sosial yaitu 

dengan memposting slogan pada whatsapp yang berisikan 
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tentang produk selai kopi (BogaFeel) ke story whatsapp, dan 

memposting ke beranda facebook serta story atau cerita facebook. 

Terakhir memposting di instagram baik di beranda maupun di 

cerita instgram tersebut. 

Usaha produk ini akan dikembangkan dalam jangka 1 tahun 

ke depan hingga untuk beberapa tahun kemudian, modal awal 

pasti akan kembali karena usaha ini akan terus dijalankan hingga 

berkembang dan bisa mendapat keuntungan dengan adanya bahan 

baku yang mudah di dapat di pasaran. 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

A. Evaluasi 

Dengan adanya potensi bahan baku yang mudah di dapatkan 

di kota Bengkulu karena banyak di temui di Bengkulu penjual   

bubuk kopi, bisa di dapatkan di pasaran. Selain itu adanya minat 

dari konsumen terhadap produk sela kopi (BogaFeel) yang 

merupakan produk baru dan belum di temui di hampir daerah 

Bengkulu, sehingga banyak pembeli yang ikut memasarkan  

produk selai kopi (BogaFeel) yang penulis jual. 

Dengan membutuhkan waktu 7 bulan untuk menghabiskan 

140 botol selai kopi (BogaFeel) agar memperoleh keuntungan. 

Dari hasil produksi selai kopi (BogaFeel) yang berjumlah 432 

botol, telah laku terjual 140 botol dalam waktu 7 bulan 

menyisakan 292 botol lagi yang harus dipasarkan. Dengan 

demikan, penulis melakukan strategi menitipkan 292 botol 

tersebut ke beberapa minimarket yang biasa dikunjungi oleh 

konsumen pencinta kopi. 
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B. Kesimpulan dan Saran  

1. Penyusunan laporan ini memerlukan perbaikan dan kritik 

serta saran yang bersifat membangun sehingga 

penyusunan laporan dimasa mendatang akan lebih baik 

lagi. Untuk itu penyusun mohon saran dalam melengkapi 

laporan ini dapat menjadi panduan untuk membuat 

laporan usaha serta dapat menambah lapangan kerja baru 

yang bisa mengurangi penganguran yang ada di Indonesia 

terutama di provinsi Bengkulu. 

2. Kelompok PKM (Program Kreativitas Mahasiswa) 

berharap agar kegiatan ini tetap diadakan dalam memilih 

kegiatan tugas akhir di perkuliahan karena sangat 

bermanfaat bagi mahasiswa untuk melatih skill dan 

mendapat bekal pengalaman dimasa yang mendatang. 
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