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ABSTRAK

NURHAERANI, NIM (140103026) Implementasi program promotion mix pada UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai, Skripsi, Program Studi Ekonomi Syariyah, Fakultas Ekonomi dan Hukum Islam, Institut Agama Islam (IAI) Muhammadiyah Sinjai 2017/2018.


Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana implementasi program promotion mix pada UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai. Implementasi merupakan penerapan yang dilakukan dalam program promotion mix melalui iklan dan penjualan tatap muka yang dilakukan pada UMKM Sipakatau.

Penulisan penggunaan penelitian kualitatif dan menggunakan pendekatan survey. Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini dari narasumber yaitu ketua UMKM Sipakatau dana dokumen-dokumen lainya. Data yang dianalisis menggunakan analisis data reduksi data, penyajian data, dan verifikasi.

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa; 1) iklan yang dilakukan dalam peningkatana penjualan dilakukan melalui media sosial seperti facebook dalam mengiklankan produk UMKM Sipakatau. 2) selain iklan yang dilakukan, penjualan tatap muka juga diterapkan dalam mengimplementasikan promation mix. Seperti menjual langsung kepada pengecer dengan bekerja sama, melakukan demonstarsi produk untuk memperkenalkan produk UMKM secara meluas.

BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam pembangunan ekonomi di Indonesia UMKM selalu digambarkan sebagai sector yang mempunyai peranan penting, karena sebagian besar jumlah penduduknya berpendidikan rendah dan hidup dalam kegiatan usaha kecil baik di sector tradisional maupun modern. Pengembangan UMKM ini menjadikan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh pemerintah yang dilakukan oleh pemerintah dalam meningkatkan perekonomian masyarakat. 

UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai ini sudah mulai dibangun sejak tahun 2010 namun didalam perkembangannya memiliki beberapa kendala salah satunya di bidang promosi. Oleh karena itu peneliti ingin melakukan peelitian di tempat ini untuk membantu dalam pengembangan UMKM tersebut.
 

Promosi merupakan salah satu hal yang terpenting dalam pengembangan suatu usaha karena dengan promosi yang menarik dapat membuat konsumen tertarik. Sedangkan promosi itu sendiri memiliki berbagai macam ragam tergnatung dari jenis usahanya.

Pada era globalisasi seperti sekarang ini, seiring dengan berkembangnya bidang teknologi dan informasi, membuat bisnis semakin berkembang dan bermunculan beragam jenis usaha baru yang dijalankan. Syarat yang harus dipenuhi agar bisnis bisa berjalan dengan lancar dan mampu bersaing dengan bisnis-bisnis yang lain adalah bisa menciptakan dan mempertahankan para pelanggan. Proses merangsang dan membujuk calon konsumen sangat tergantung pada penerapan bauran promosi yang dilakukan perusahaan. Promotion mix adalah kombinasi dari alat-alat promosi, yaitu periklanan, penjualan tatap muka, promosi penjualan dan publisitas yang dirancang untuk menjual barang dan jasa. 

Dalam penjualan produk, promosi sangat dibutuhkan sebagai sarana penjualan. Promosi di zaman sekarang bukan pada satu media saja. Masyarakat membeli produk harus mengetahui apa dan bagaimana produk itu di konsumsi.  Sehingga promosi harus terus berinovasi dan kreatif dalam pembuatannya. Salah satu pembahasan dalam bauran promosi adalah kombinasi antara iklan dan penjualan tatap muka. Secara sederhana iklan merupakan pesan yang menawarkan suatu produk yang ditujuka kepada masyarakat lewat suatu media. Sedangkan manfaat terbesar dari iklan adalah membawa pesan yang ingin disampaikan oleh produsen kepada khalayak ramai. Kegiatan periklanan didefenisikan sebagai suatu keseluruhan proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan penyampaian iklan. Sedangkan iklan didefenisikan sebagai bentuk pesan tentang suatu produk jasa yang disampaikan lewat media, ditujukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat.

Penjualan tatap muka adalah interaksi antara individu, saling bertemu maka yang ditunjukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. Jadi, penjualan tatap muka merupakan komunikasi orang secara individual yang dapat dilakukan untuk mencapai tujuan seluruh usaha pemasaran pada umumnya, yaitu meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan menawarkan kebutuhan yang memuaskan kepada pasar jangka panjang.

Salah satu peranan pemerintah dalam peningkatan pendapatan penduduknya, pemerintah member kebebasan bagi masyarakat untuk membuka usaha kelompok atau yang kita kenal Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM), yaitu sebuah perusahaan kecil yang dimiliki dan dikelola oleh seseoorang atau dimiliki atau sekelompok kecil orang dengan jumlah kekayaan dan pendapatan tertentu.

UMKM dari waktu ke waktu mengalami perkembangan bagus. Para pelaku bisnisnya pun menghasilkan jenis produk yang beragam. Usaha kecil menengah menjadi salah satu terobosan meningkatkan pertumbuhan ekonomi di tengah-tengah masyarakat untuk mencapai kesejahteraan hidup yang memadai. Usaha kecil menengah menjadi penopang perekonomian Indonesia, karena membantu pertumbuhan perekonomian masyarakat. Kemandirian masyarakat seperti para pelaku bisnis UMKM ini diharapakn akan mampu mengurangi angka pengangguran jika melihat fakta lapangan pekeraan yang semakin terbatas dengan jumlah tenaga kerja yang belum terserap terus bertambah. 

Berbagai jenis produk yang dihasilkan para pelaku bisnis UMKM memiliki kualitas. Hal ini dikarenakan  keinginan mereka untuk nampu bersaing di pasar. Sekalipun para pelaku bisnis tersebut bertaraf UMKM tetapi mereka mempertimbangkan  aspek  mutu dan kualitas sebelum barang yang mereka hasilkan akan dipasarkan. Kondisi persaingan pasar yang kompetitif menjadi aspek yang tidak lepas dari perhatian, mereka harus saling bersaing untuk mampu menjadi yang diminati pasar, belum lagi harus bersaing dengan perusahaan besar. Alasan para pelaku bisnis UMKM mempertimbangkan aspek  mutu dan kualitas tentu salah satunya dikarenakan kesadaran mereka terhadap konsumen dan calon konsumen yang lebih selekif sebelum melakukan keputusan pembelian.

Persaingan UMKM pada saat sekarang ini berlomba untuk menjual produknya secara luas. Tetapi pembeli atau konsumen masih kurang mengenal produk yang dihasilkan UMKM. Padahal produknya pun tidak kalah berkualitas dari produk perusahaan maju. Dengan persaingan yang semakin ketat, bagaimana jika produk UMKM ini kita terapkan bauran pemasaran sebagai metode promosi produk sehingga produknya akan semakin dikenal oleh masyarakat luas. Akan tetapi UMKM yang berada di kampong-kampung tidak banyak tahu terkait bauran promosi ini, sehingga penulis tertarik melakukan penelitian tentang “Implementasi penerapan Promotion Mix pada UMKM Sipakatau.”
B. Rumusan dan Batasan Masalah

1. Rumusan Masalah

       Berdasarkan latar belakang diatas maka adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimanakah implemetasi program promotion mix  pada UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai?
2. Batasan Masalah

       Karena luasnya runag lingkup promotion mix, maka perlu dibatasi hanya berfokus pada iklan dan penjualan tatap muka.
C. Devenisi Operasional


 Adapun judul yang akan diteliti yaitu “Implementasi Program Promotion Mix pada UMKM Sipakatu Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai”. Terkait dengan judul tersebut sangat berpeluang terjadinya kesalahan dalam menafsirkan maksud dari judul yang dikemukakan. Karena itu, untuk menghindari terjadinya kekeliruan penafsiran dari judul yang diangkat tersebut, maka berikut akan diuraikan pengertian judul sebagai berikut:

1. Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) implementasi adalah pelaksanaan atau penerapan. 

2. Promotion mix atau bauran promosi adalah kombinasi dari alat-alat promosi, yaitu periklanan, penjualan tatap muka, promosi penjualan dan publisitas yang dirancang untuk menjual barang dan jasa. 

3. Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) adalah perusahaan kecil yang dimiliki dan dikelola oleh seseorang atau dimiliki oleh sekelompok kecil orang dengan pendapatan tertentu.

      Berdasarkan uraian di atas, adapun pengertian judul dari penelitian ini adalah penerapan periklanan dan penjualan tatap muka terhadap UMKM Sipakatau.
D. Hasil Penelitian Relefan


Hasil penulusuran penulis, terkait dengan judul hasil penelitian tentang imnplementasi program promotion mix pada UMKM , beberapa hasil penelitian yang ditemukan, antara lain:

1. hasil penelitian Adhi Gumilang, dikeluarkan oleh Universitas Pembangunan Jaya yang berjudul “ Komunikasi Pemasaran Sebagai Metode Promosi Untuk Usaha Kecil Menengah” hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa dalam membangun merk yang dimilikinya seorang wirausahawan harus memeperhatika konsep pemasaran yang ada. Perencanaan produk, harga jual, lokasi penjualan sampain promosi merupakan konsep dasar. Sebuah produk yang memenuhi kebutuhan pelanggan, memiliki harga yang sesuai dengan daya beli konsumen, lokasi yang tepat sebagai tempatb penjualan harus didukung oleh strategi dan taktik promosi yang tepat.Hambatan yang dihadapi pada promosi adalah rendahnya kepercayaan konsumen kepada iklan, perkembangan teknologi informasi dan komunikasi yang melahirkan new media dan menggeser old media sebagai media yang efektif sebagai media promosi, biaya pemasangan promosi yang sangat besar dan sulitnya untuk mengukur umpan balik evektifitas pemasaran. Melalui komunikasi pemasaran terpadu inilah, sebuah startwgi komunikasi pemasaran yang bertujuan meningkatkan efektivitas dan efisiensi komunikasi pemasaran. Penggabungan berbagai taktik promosi mereka yang disesuaikan dengan biaya anggaran promosi yang dimilikinya.Sebagain pengembangan lebih lanjut dibutuhkan sebuah penelitianb lanjutan bersifat terapan yang mneliti wirausaha dan komunikasi pemasaran terpadu. Dalam mengelola sebuah merek berada pada kelas-kelas yang berbeda akan menjadi klajian menarik manakah taktik-taktik komunikasi p[emasaran yang lebih efektif dan efisien
.
2. Hasil penelitian Yustina Crismardani, dikeluarkan oleh Universitas Tunojoyo Madura yang berjudul “Komunikai Pemasaran Terpadu: Implementasi Untuk UMKM” hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa komunikasi pemasaran terpadu (Integrated Marketing Communication/IMC) adalah konsep dasar untuk memadukan dan mengkordinasiakn semua saluran koordinasinya untuk menyampaikan pesan yang jelas, konsisten dan berpengaruh kuat. Adopsi konsep ini telah secara luas digunakan perusahaan besar dan juga perusahaan kecil, tidak terkecuali UMKM. Penggunaan komunikasi terpadu oleh UMKM belum maksimal. Hal ini karena adanya keterbatasan anggaran untuk melaksanakan kegiatan komuikasi pemasaran terpadu. Dengan demikian kegiatan promosi yang dilkakukan oleh UMKM masih terkenadali oleh biaya, sehingga hanya beberapa unsur dalam komunikasi pemasaran terpadu yang dapat diterapkan oleh UMKM yaitu : iklan, publisitas, promosi penjualan, dan pemasaran langsung. Dengan dana yang terbatas, UMKM dapat menggunakan kegiatan promosi: penyebaran brosur, pemasangan banner, pemberian diskon atau contoh produk secara gratis, dan pemasaran online menggunakan internet.

3. Hasi penelitian Marceline Livia Hedynata, dikeluarkan oleh Universitas Ciputra Semarang yang berjudul  “ Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Luscious Chochlate potato Snack “. Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa dari hasil aalisis, maka dapat diambil kesimpulan bahwa perbaikan da penigkatan strategi promosi LUSCIOUS berdasarkan dalam 8 elemen bauran promosi ( Promotion Mix ), yaitu: Event and Experiences : melalui bazar da retailer besar.Direct marketing : melalui tester/sampel produk, bosur, katalog produk, kartu nama, dan penawaran ke komnitas-komunitas. Sales promotion : promo buy I get, I free tester, promo saat event/hari besar, free ongkir, promo saat bazar, dan promo-promo online. Interactive online marketing : ruting update di Instagram, BBM, dan Line. Word of Mouth Marketing : berupa testimoni di media sosial. Sedangkan untuk 3 lainnya yaitu Personal Selling, public relations and publicity, dan Advertising tidak dipilih sebagai fokus strategi promosikarenabersifat kurang efektif dan belum dibutuhkan perusahaan.

4. Hasil penelitian Dimas Handika Wibowo, dikeluarkan oleh Universitas Brawijaya Malang yang berjudul “ Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM “. Hasil penelitiannya menyimpulkan: Dalam memasarkan produknya, Baik di Ajeng Solo menggunakan strategi pemasaran berikut ini untu meningkatkan daya saing : Segmentasi, dimana bati di Ajeng Solo memiliki segementasi secara khusus lebih memfokuskan kepada konsumen usia muda (16-30 tahun) yang bertujuan ntuk meningkatkan batik dikalangan kaulah mudaTarget pasar produk batik di Ajeng Soo adalah, konsumen batik seragam dan kombinasi bagi perusahaan event organizer, pabrik, hotel, istansi pemerintah maupun sekolah. Posisi batik di Ajeng tetap memfokuskan menjadi alternatif utama produk batik, terutama abtik seragam dan kombinasi dengan memberikan kualitas produk yang baik.Dari segi bauran pemasaran, strategi pemsaran produk batik di Ajeng Solo membuat produk sesuai keinginan dan kebutuhan konsumen.Strategi pemasaran yang dilakukan oleh batik di Ajeng Solo sudah cukup evektif dalam memasarkan produknya, karena dilihat dari peningkatan-peningkatan jumlah penjualan, batik di Ajeng Solo terus mengembangkan produk dengan berbagai macam strategi untuk memasarkannya
. 

5. Hasil penelitian Saeful Bahri, dikeluarkan oleh Universitas Islam Sunan Kalijaga Yogyakarta yang berjudul “ Analisis Marketing Mix-7 ( Product, Price, Promotion, Place, People, physical Evidence and Process ) terhadap keputusan pembelian di toko busana muslim al hakim purwakarta Jawa Barat. Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa variabel produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penelitian melihat produk yang dijual masih umum, dan terdapat di Toko Busana Muslim Al Hakim. Variabel harga tidak berpengaruh terhadap kepurusan pembelian Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, peneliti melihat harga yang terdapat di Toko Busana Muslim Al Hakim , relatif masih standar dengan harga-harga yang ditawarka dengan toko rival lainnya. Sehingga dengan hal tersebut, sebagian para konsumen merasa keputusan pembeliannya tidak dipengaruhi oleh promosi yang dilakukan Toko Busana Muslim Al Hakim. Variabel tempat tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan peneliti melihat kondisi di Toko Busana Muslim Al Hakim kurang cukup luas, keberadan barang dan stok barang dagangan masih kurang tertata rapih. Sehingga sebagian para konsumen merasa tempat Toko Busana Muslim Al Hakim tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Variabel orang tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim. Dikarenakan orang atau karyawan Toko Busana Muslim Al Hakim yang ada di sekitar Toko Busana Muslim Al Hakim lebih bersikap ramah, menggunakan baju seragam dan berpenampilan rapih menjadikan perbandingan bagi para konsumen. Sehingga keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen di Toko Busana Muslim Al Hakim tidak dipengaruhi oleh orang atau karyawan. Variabel bukti fisik yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Baju Busana Muslim Al Hakim terdapat bukti fisik berupa fasilitas parkir yang cukup luas. Sehimgga keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen dipengaruhi oleh bukti fisik parkiran yang cukup luas. Variabel proses berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim cukup berjalan dengan baik, seperti halnya, kecepatan pelayanan di kasir, pendamping karyawan terhadap konsumen dalam memilih produk, hal tersebut bisa menjadikan keputusan pembelian konsumen di Toko Busana Muslim Al Hakim. 

Persamaan penelitian ini dengan kedua hasil penelitian diatas adalah sama-sama meneliti di UMKM dengan meneliti pemasarannya. Akan tetapi yang membedakannya adalah pada penelitian ini meneliti pemasaran dengan pendekatan promotion mix dalam metode penjualannya. Sehingga penulis tertarik untuk meneliti tentang Implementasi penerapan Promotion Mix pada UMKM Sipakatau. 

E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Tujuan dan kegunaan dari penelitian Implementasi Program Promotion pada UMKM Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai sebagai berikut:

1. Tujuan Penelitian

1) Untuk mengetahui perkembangan UMKM Sipakatau di Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai setelah diterapkannya sistem promotion mix atau bauran promosi.
2) Untuk mengetahui pelaksanaan promotion mix pada UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai.
2. Kegunaan Penelitian

a. Kegunaan Akademis

       Penelitian diharapkan dapat bermanfaat bagi pengembangan ilmu pengetahuan khususnya dibidang ekonomi syariah dan sebagai referensi.

b. Secara Praktis

1) Bagi Usaha Menengah

       Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi wirausaha menengah di kabupaten Sinjai, terkhusus untuk UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai. 

2) Bagi Lembaga

       Memberikan kontribusi dalam pengembangan program studi Ekonomi Syariah pada karya tulis ilmiah selanjutnya.

BAB II

KAJIAN TEORI
A. BUMDesa

Pembentukan BUMDesa dimaksudkan guna menampung seluruh kegiatan peningkatan pendapatan masyarakat, baik yang berkembang menurut adat/istiadat atau budaya setempat, maupun kegiatan perekonmian yang diserahkan untuk dikelola oleh masyarakat melalui program/proyek pemerintah dan pemerintah daerah.
 Sebagai usaha desa, pembentukan BUMDesa bertujuan; 

a. Mendorong berkembangnya kegiatan perekonomian masyarakat desa

b. Meningkatan kreativitas dan peluang usaha ekonomi produktif (berwirausaha) anggota masyarakat desa yang berpenghasilan rendah dan 

c. Mendorong berkembangnya usaha ikro sektor informal untuk penyerapan tenaga kerja bagi masyarakat di desa yang terbebas dari pengaruh-pengaruh rentenir.

Pemberdayaan ekonomi masyarakat melalui BUMDesa mempunyai sasaran;

a. Terlayaninya masyarakat di desa dalam mengembangkan usaha produktif dan 

b. Tersedia beragam usaha dalam menunjang perekonomian masyarakat desa sesuai dengan potens desa dan kebutuhan masyarakat. 

      Adapun manajemen BUMDesa, berdasarkan  Peraturan menteri Desa, PDT dan transmigrasi Republik Indonesia 2015 tentang pendirian, pengurusan dan engelolaan dan pembubaran BUMDesa menyatakan bahwa pengelola BUMDesa terpisah dari organisasi pemerintah desa. Susunan kepengurusan organisasi pengelola BUMDesa terdiri dari penasehat, pelaksana operasional dan pengawas.  Selain itu, karakteristik Pengelola BUMDesa dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Pengurus yang berpengalaman dan profesiomal 

b. Mendapat pembinaan manajemen

c. Mendapat pengawasan secara eksternal dan internal

d. Menganut prinsip transparansi, akuntabel, dapat dipercaya dan akuntabel

e. Melayani kebutuhan masyarakat secara jujur dan adil

     Kelengkapan Administrasi Pengelola BUMDesa

a. Buku daftar anggota 

b. Buku daftar kegiatan

c. Buku tamu

d. Absensi dan notulen-notulen rapat

e. Buku inventaris

f. RKTL usaha

      Tujuan

a. Mengetahui harta kekayaan lembaga dan kondisi keuangannya

b. Alat konrol bagai komponen lembaga

c. Alat monitoring dan evaluasi untukmenyusun rencana kerja.

d. Alat pemersatu antar komponen

e. Modal

     Materi Pertanggungjawaban Oleh Pelaksana Operasional BUMDesa 

a. Laporan kinerja pengelola 

Penuyusun laporan kinerja pengelola berdasarka bagaimana pelaksana operasional menjalanakan BUMDesa serta bagaimana laju perkembangan BUMDesa 

b. Laporan keuangan

Laporan keuangan BUMDesa merupakan bukti otentik adanya transaksi yang terjadi di BUMDesa. Laporan keuangan disusun berdasarkan arus kas, yang dikerjakan oleh bendahara BUMDesa.

c. Pembagian laba/surplus

Pembagian surolus atau laba BUMDesa mengacu kepada anggaran dasar dan anggaran rumah tangga. Penetapan pembagiannya disepakati melalui musyawarah dan dituangkan dalam AD/ART

d. Buku kas harian

Diuat sederhana mungkin sehingga dimudahkan untuk menyusun dan bisa dimengerti oleh orang lain.

Fasilitas pengembang usaha, adapun proses tercapainya tujuan pengelola usaha mencakup 3 hal yaitu;

a. Input, berupa: modal, tenaga kerja, peralatan, lokasi usaha, teknologi dan bahan baku.

b. Proses, serangkaian kegiatan untuk melakukan analisa tindakan kecuali dalam rangka pencapaian tujuan usaha

c. Output; hasil dari kegiatan yang dilakukan. 
B. Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

Adapun beberapa cara untuk mengembangkan pendapatan masyarakat salah satunya adalah Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM).  Pengembangan masyarakat adalah upaya mengembangkan sebuah kondisi masyarakat secara berkelanjutan dan aktif berlandaskan prinsip-prinsip keadilan sosial dan saling menghargai. Para pekerja kemasyarakatan berupaya menfasilitasi warga dalam proses terciptanya keadilan sosial dan menghargai melalui program-program pembangunan secara luas yang menghubungkan seluruh komponen masyarakat.

      Menurut Undang-Undang NO.20 Taun 2008 Pasal 3 tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah yaitu: 

1. Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro sebagaimana diatur dalam undang-undang ini.

2. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan  atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaaan yang dimiliki, dikiuasai atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dai usaha menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil sebagaimana yang dimaksudkan dalam undang-undang ini.

3. Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahu sebagaimana diatur dalam undang-undang ini.


Tujuan pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) 

a. Mewujudkan struktur perekonomian nasional yang seimbang, berkembang dan berkeadilan. 

b. Menumbuhkan dan mengembangkan usaha Mikro, Kecil dan Menengah menjadi usaha yang tangguh dan mandiri

c. Meningkatkan peran Usaha Mikro, Kecil dan Menegah, dalam pembangunan daerah, pencipataan lapangan kerja, pemerataan pendapatan, petumbuhan ekonomi dan pengentaan rakyat dari kemiskinan.

Peranan UMKM terutama sejak krisis moneter tahun 1997 dapat dipandang sebagai media penyelamat dalam proses pemulihan ekonomi nasional. Selain sebagai salah satu alternatif penyediaan lapangan kerja baru. UMKM berperan baik dalam mendorong laju pertumbuhan ekonomi dan sebagai program pengentasan kemiskinan atau pencipta lapangan kerja. UMKM merupakan suatu bentuk usaha kecil yang pendiriannya bedasarkan inisiatif seseorang. Sebagian besar masyarakat beranggapan bahwa UMKM hanya menggunakan pihak-pihak tertentu saja. Padahal UMKM sangat berperan penting dalam mengurangi tingkat pengangguran yang ada di Indonesia. UMKM dapat menyerap banyak tenaga kerja yang masi menganggur, selain itu mereka juga memanfaatkan bebagai sumber daya alam yang potensial di suatu daeah yang belum diolah secara komersial.
C. Manajemen Pemasaran

1. Pengertian Pemasaran

Dalam perusahaan bisnis, pemasaran menghasilkan pendapatan yang dikelola oleh pemasaran menghasilakn pendapatan yang dikelola oleh barang-barang keuangan dan kemudian didayagunakan oleh orang-orang produksi untuk mencipta produk atau jasa.Tantangan bagi pemasaran adalah menghasilkan pendapatan denmgan memenuhi keinginann para konsumen pada tingkat laba tertentu tanpa melupakan tanggung jawab social.
 Pemasaran adalah kreasi dan realisasi sebuah standar hidup. Pemasaran mencakup kegiatan:

a. Menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen.

b. Kemudian merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa yang akan memenuhi keinginan tersebut.

c. Dan kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, 

Pasar memiliki fungsi sebagai penentu nilai suatu barang, penentu juumlah produksi, mendistribusikan produk, melakukan pembatasan harga dan menyediakan barang dan jasa untuk jangka panjang.
 Pemasaran adalah suatu proses social dan manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka denagn menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. 
a. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan .

b. Produk

c. Nilai, Biaya, dan Kepuasan 

d. Pertukaran, Transaksi dan Hubungan 

e. Pasar 

f. Pemasaran dan Pemasar
2. Strategi Pemasaran

Strategi perusahaan adalah pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan sasaran, maksud atau tujuan yang menghasilkan kebijaksanaan dan merencanakan untuk pecapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yamg akan dicapai oleh perusahaan. Defenisi strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh perusahaan dan menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.

Perusahaan perlu menetapkan strategi dasar atau disebut grand strategy atau strategi inti. Jika grand strategy ini sudah benar maka dihrapkan akan dapat menguasai market share yang luas maupun market position yang mantap. Market share atau pangsa pasar yaitu penguasaan luas pasar.Sedangkan market position adalah kedudukan yang kokoh dari suatu produk pada pasar.

Adapun manajemen operasi produksi dalam suatu usaha adalah manajemen dari bagian suatu organisasi yang bertanggung jawab untuk kegiatan produksi barang dan atau jasa. Kegiatan operasi produksi haruslah dapat di manaje secara baik, agar dapat efektif mencapai sasaran organisasi. Upaya yang dilakukan ini didasarkan pada pandangan harus dapat bekerja secara cepat, dan efisien tanpa ada kesalahan dan dengan biaya yang rendah.

Untuk mewujudkan barang dan jasa yang diperlukan adapun factor-faktor produksi yang sering dinamakan sebagai sumber-sumber daya atau resources. Dengan perkataan lain, sebelum menjalankan kegiatan memproduksinya setiap pengusaha harus menyelesaikan persoalan kedua yaitu : Bagaimanakah caranya memproduksi barang yang akan dijualnya untuk memenuhi kebutuhan para konsumen ? 

Sebagai akibat dari penggunaan factor-faktor produksi dalam kegiatan menghasilkan barang dan jasa yang dibutuhkan masyarakat, akan tercipta aliran pendapatan, kepada factor-faktor produksi yang digunakan. Denagn demikian, aliran-aliran pendapatan yang berlaku sebagai akibat kegiatan memproduksikan barabg dan jasa akan dapat memecahkan persoalan. 

Manajemen kualitas dalam Islam tidak berarti hanya memproduksi produk berkualitas agar konsumen merasa puas, tapi lebih dari itu mencakup keseluruhan aspek kualitas individu, organisasi dan masyarakat, sehingga hasilnya dapat bermanfaat untuk kesejahteraan umat manusia. Dalam Islam kemampuan berkompetisi tidak digunakan untuk mengeksploitasi yang lain, tapi justru untuk saling membantu dalam meningkatkan kualitas kehidupan. Kualitas dari semua perusahaan membutuhkan semua jenis produksi.

Adpun proses untuk mencapai tujuan ini kemudian dituangkan menjadi fungsi manajemen adalah sebagai berikut :

1. Planning 

Perencanaan adalah proses menentukan arah yang akan ditempuh dan kegiatan-kegiatan yang diperlukan untuk mencapai tujuan yang ditetapkan.

2. Organizing

Pengorganisasian adalah proses mengelompokkan berbagai kegiatan atau pekerjaan dalam unit-unit. Tjuannya adalah supaya tertata dengan jelas antara tugas, wewenang, dan tanggung jawab serta hubungan kerja dengan sebaik mungkin dalam bidangnya masing-masing. 

3. Actuating

Menggerakkan atau melaksanakan adalah proses untuk melaksanakan kegiatan atau pekerjaan yang telah ditentukan dalam organisasi. Dalam menjalankan organisasi para pimpinan atau manajer harus menggerakkan bawahannya ( para karyawan ) untuk mengerjakan pekerjaaan yang telah ditentukan dengan cara memimpin

4. Controlling

Pengawasan adalah proses untuk mengukur dan menilai pelaksanaan tugas apakah telah sesuai dengan rencana. Jika dalam proses tersebut terjadi penyimpangan, maka akan segera dikendalikan sesuai dengan rencana yang disusun.

Dalam menyusun strategi pemasaran ada dua variabel utama yang perlu dipertimbangkan, yaitu:

1. Variabel yang dapat dikontrol 

2. Variabel yang tidak dapat dikontrol oleh pengusaha 

a. Market segmentation

b. Market budget

c. Timing

d. Marketing mix 
1. Market Segmentation 

Disini pengusaha harus menetapkan strategi arah sasaran dari pemasarannya.Apakah sasaran pemasarannya ditujukan ke seluruh lapisan konsumen, atau hanya menetapkan segmen pasar tertentu saja.

Kedua jenis strategi ini mempunyai kebaikan dan kelemahan. Pengusaha yang harus menguasai seluruh segmen pasar, jiuka berhasil tentu akan memperoleh keuntungan besar. Namun sekarang ini para produsen sudah mulai memilih segmen tertentu, yang sifatnya lebih khusus.
· Tujuan dan manfaat kewirausahaan bagi mahasiswa
 Prestasi dan pendidikan saja sudah cukup untuk menjadi bakal mencari pekerjaan dan bertahan hidup, namun dewasa ini apakah prestasi dan pendidikan itu masih cukup ? belum tentu ! oleh sebab itu, ada begitu banyak tujuan kewirausahaan yang bisa dimanfaatkan oleh perguruan tinggi dalam mewujudkan impiannya. Beberapa tujuan untuk mahasiswi dan dunia pendidikan adalah :

1. Pendidikan saja sudah untuk menjadi bakal di masa depan .

2. Kewirausahan bisa diterapkan di semua bidang pekerjaan dan kehidupan.

3. Ketika lulusan perguruan tinggi kesultan mendapatkan pekerjaan atau terkena PHK, kewirausahaan bisa menjadi langkah alternative untuk mencari nafkah dan bertshsn hidup.

4. Memajukan perekonomian Indonesia dan menajdi lokomotif peningkatan kesejahteraan dan kemakmuran bangsa Indonesia

5. Meningkatkan pendapatan keluarga dan daerah yang alan berujung pada kemajuan ekonomi bnagsa. 

6. Membudayakan sikap unggul, perilaku positif dan kreatif.

Dalam masa spesialisasi sekarang ini, orang sukar untuk mengarahkan pemasarannya ke semua jenis konsumen. Taktik ingin menguaai semua kelompok konsumen, malah dapat berakibat sebaliknya, akan mematikan usaha tersebut, Karena tidak tercapai omzet penjualan  yang memadai. 

Secara umum, peningkatan kualitas hidup Sumber Daya Manusia tercermin dalam peningkatan produktivitas tenaga kerja yang dilakukan melalui peningkatan kemampuan/keterampilan, disiplin, etos kerja produktif, sikap kreatif dan inovatif, dan emmbina lingkungan hidup, lingkumgan kerja yang sehat untuk memacu prestasi. Pelatihan tenaga kerja lebih diarahkan kepada pengembangan usaha yang mandiri dan professional, sehingga lahir dan berkembang wiraswatawan baru yang mampu menciptakan berbagai lapangan and kesempatan kerja disamping memobilisasi sumber daya manusia nn produktif ke kegiatan yang lebih produktif dengan disertai jaminan sosial dan ahri tau serta kepastian hokum.

Ada beberapa cara umtuk menguasai segmen pasar 

a. Berdasarkan geografis 

b. Berdasarkan demografis 

c. Berdasarkan psikografis 

d. Berdasarkan perilaku 

Merencakan strategi marketing 

Setelah pengusaha mengerti dan memahami konsumennya maka perlu diciptakan strategi marketing yang tepat menurut langkah berikut 

1) Teliti situasi mareting saat ini

Situasi marketing saat ini sanagt dipengaruhi oleh pengalaman masa lalu, tingkat persaingan, serta analisa kekuatan dan kelemahan.Dalam pengalaman masa lalu, mungkin saja terjadi masa-masa penurunan penjualan, penurunan harga, pengurangan pegawai, dsb. Kemudian keadaan pesaing, apa yang mereka lakukan, gerakan-gerakan, ikla mereka, dsb. Selanjutnya analisa lingkungan internal kelemahan yang dimiliki, sumber keuangan, kemampuan produksi, jaringan distribusi, pro,osi, dsb.
2) Analisa lingkungan eksternal 

Linghkungan eksternal yang mempengaruhi bisnis adalah kondisi ekonomi makro, tingkat bunga, inflasi, pengangguran, pendapatan perkapita, lingkungan alam, berkurangnya pasokan bahan baku, keadaan musim, banjir, hujan, sovial dan culrtural trends, adakalanya muncul budaya yang tidak menyuaki produk, atau perlu promosi lebih gencar untuk mendidik konsumen atau faedah produk. 

3) Analisa Peluang dan Arahkan Untuk Mencapai Peluang 

Bisnis yang sukses adalah yang selalu memperhatikan peluang yang ada, dan yang dapat diklasifikasi seperti: bagaimana menjual produk yang lebih banyak pada pasar yang ada, bagaimana mencari pasar baru, bagaiamana membuat produk yang baru untuk pasar yang ada, dan bagaimana ,membuat produk baru untuk pasar yang ada, dan bagaimana membuat produk yang baru untuk npasar baru.
4) Desain Strategi Marketing 

Marketing strategy ini dapat dikembangkan dengan mempertimbangkan :

1) Buat segmentasi pasar, apakah berdasr demografis, geografis, psychographics, Geodemographis, behavior, usage.

2) Pilih atau tetapkan target market bisnis anda

3) Buat ppsitioning produk, apa yang istimewa, spesifik dari produk bisnis anda.

4) Kembangkan bauran pemasaran yang akan digunakan yng menckup strategi produk, product life cycle, branding, packaging,. Tentukan strategi harga, dalam bentuk cost-based atau Price-based pricing, apakah berdasarkan harga pokok produksi, atau tetapkan harga pasar dulu, baru membut produk dengan patokan harga pasar tersebut.

2. Market Budget

Strategi penetapan jumalh dana untuk kegaiatn marketing sangat mempengaruhi keberhasilan pemasaran. Pada umumnya bila dana bertambah untuk kegiatan marketing maka jumlah penjualan meningkat. 

Berapa besarnya jumalh anggaran belanja marketing, sangat tergantung pada barang yang dipasarkan, dan sesuai pula dengan pengalaman pengusaha.

3. Timing

Di sini para pengusaha harus menjaga waktu, kapan ia harus mulai melancarkan pemasaran barang-barangnya atau kapan sebuah took atau restoran mulai dibuka pada hari-hari dimana orang akan berpuasa, maka inin adalah maka ini adalah strategi yang kurang bijaksan, sebab pada bulan puasa jumlah penjualan restoran akan menurun drastis. 

4. Marketing mix

Marketing mix berarti bauran pemasaran yaitu kegaiatan mengkombinasikan berbagai kegaiatan marketimg agar dicapai kombinasi maksimal dan hasil yang paling memuaskan ada empat elemen yang tercakup dalam bauran pemasaran ini yang dikenal dengan elemen 4: P1= product, P2= price, P3= place, dan P4= promotion.
D. Promotion Mix
Promotion mix adalah kombinasi dari alat-alat promosi, yaitu periklanan, penjualan tatap muka, promosi penjualan dan publisitas yang dirancang untuk menjual barang dan jasa. Metode Promosi di bawah ini adalah daftar mengenai alat-alat promosi yang penting yang dapat dipakai untuk membangun suatu program penjualan yang efektif.
 

1. Iklan 

Iklan meliputi setiap bentuk yang dibayar dari presentasi nonprosonal dan promosi dari gagasan , barang-barang, atau jasa-jasa oleh suatu sponsor yang diketahui. Jelaslah bahwa iklan itu dapat diklasifikasi ke dalam 2 tipe utama: 1) iklan produk, dan iklan 2) institusional. Iklan institusional dinuat untuk menciptakan sikap yang baik (favorable) terhadap suatu lembaga atau suatu gagasan. Oleh karena perhatian utama kita adalah terhadap pemakaian iklan sebagai alat penjualan, maka pembahsan ya g berikut adalah mengenai iklan produk. 

Iklan produk dapat digunakan oleh pengusaha atau oleh produsen untuk melaksanakan berbagai tugas seperti berikut: 

a. Mempromosikan penjualan suatu merek melalui pengecer-pengecer

b. Membantu penjualan suatu produk produk bermerek dengan memberikan kepada konsumen nama dan alamat dari para pengecer terpilih yang menyediakan produk tersebut

c. Jika produk itu dijual dari rumah ke rumah, maka iklan produk itu akan membantu menjual merek.

d. Membantu mendapatan distribusi untuk suatu produk baru, atau memperluas distribusi dari suatu produk lama.

e. Mendorong para pengecer untuk mengadakan pameran, iklan, dan menjual secara aktif produk itu.

f. Memperluas penjualan suatu industri, atau untuk menangkis trend penjualan yang memburuk. 

Iklan adalah salah satu komponen marketing mix yang umum dilakukan oleh perusahaan. Bahkan kegiatan iklan dianggap sangat penting jika ingin produknya sukses di pasar. Tak heran setiap tahun, bahkan tiap launching produk, perusahaan menghabiskan ratusan juta bahkan miliaran rupiah untuk pengeluaran biaya iklan. Perusahaan berlomba-lomba membuat iklan untuk membangun posisi yang menguntungkan di pasar. Tiada hari tanpa iklan. Itulah gambaran semakin banyaknya iklan yang muncul di televisi.

Pengaruh iklan pada perilaku konsumen ini sangat variasi mulai dari mendorong konsumen untuk mencari produk yang dimaksud sampai dengan mendorong orang yang sebelumnya tidak loyal menjadi loyal. Iklan telah menjadi bagian yang tidak terpisahkan dalam kehidupan mansia. Mulai dari bangun tidur sampai saat akan kembali tidur kita pasti akan menjumpai iklan, karena iklan ada dimana-mana. Secara sederhana iklan merupakan sebuah informasi yang disuguhkan oleh produsen kepada masyarakat dengan harapan agar khalayak mau mengonsumsi produk yang ditawarkan. Tetapi lebih jauh lagi, iklan tidak hanya sekedar memberikan informasi tetapi juga memanipulasi psikologis konsumen secara persuasive untuk mengubah sikap dan pikiran sehingga mau membeli atau menggunakan produk yang ditawarkan. 

Berbagai pengaruh psikologis yang bersifat individu dari iklan, lambat laun akan mengkristal secara kolektif dan menjadi perilau masyarakat secara umum. Perilaku public ini membentuk system nilai, gaya hidup, standar budaya tertentu, termasuk standar moral, etika maupun estetika. Periklanan tekah menjadi agen yang memformulasikan kerangka-kerangka kultural gaya hidup citraan yang terys menerpa kehidupan masyarakat. Iklan dapat memunculkan system nilai baru dan mengubah system nilai yang sudah ada di masyarakat, iklan dapat menciptakan suatu sistem yang seragam secara keseluruhan.

Kemampuan iklan dalam mengkonstruksi realitas dan memengaruhi persepsi orang telah membawa pada berbagai macam perubahan nilai sosial dan budaya. Standar mengenai kecantikan wanita merupakan bagian dari nilai-nilai ideal yang telah berhasil diubah oleh iklan dan telah menjadi suatu system yang seragam secara keseluruhan. 

Secara sederhana iklan merupakan pesan yang menawarkan suatu produk yang ditujuka kepada masyarakat lewat suatu media. Sedangkan manfaat terbesar dari iklan adalah membawa pesan yang ingin disampaikan oleh produsen kepada khalayak ramai. Kegiatan periklanan didefenisikan sebagai suatu keseluruhan proses yang meliputi penyiapan, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan penyampaian iklan. Sedangkan iklan didefenisikan sebagai bentuk pesan tentang suatu produk jasa yang disampaikan lewat media, ditujukan kepada sebagian atau seluruh masyarakat.

Iklan merupakan ujung tombak pemasaran dan merupakan sebuah jendela kamar dari sebuah perusahaan. Keberadaanya menghubungkan produsen dengan konsumen. Selain sebagai kegiatan pemasaran, iklan juga merupakan kegiatan komunikasi, untuk itu rancangan iklan selalu menggunakan teknik tertentu untuk mencapai tujuannya.
 

Dari sekian banyak iklan yang ada tujuannya adalah sama yaitu adalah untuk mendekati khalayak sasaran mereka serta mengajak para khalayak untuk membeli/menggunakan produk atau jasa yang mereka tawarkan. Yang membedakan adalah pengerjaan kreatifnya, yaitu bagaimana membuat iklan itu menjadi kreatif, menarik, unik, dan berjalan sesuai dengan tjuannya yang diinginkan.
 

Iklan mempertunjukkan kepada masyarakat suatu symbol tentang diri mereka dengan maksud untuk memikat hasrat mereka dan megesankan bahwa mereka dapat menjadi subjek yang dihadirkan dalam suatu iklan. Hal tersebut merupakan maksud tersembunyi dalam suatu makna dari sebuah iklan yang dikaitkan dalam suatu produk.
a. Kapan Iklan Sebaiknya Diutamakan dalam Perpaduan Promosi

Setelah menilai kesempatan untuk memanfaatkan iklan konsumen. Maka sekarang eksekutif dapat menentukan peranannya dalam perpaduan penjualan. Walaupun iklan konsumen mungkin merupakan satu-satunya metode promosi yang dipakai dalam kondisi-kondisi tertentu yang luar biasa, namun lebih lazim, unsur-unsur penjualan lain seperti kewiraniagaan dan usaha-usaha promosi dealer, juga dimasukkan dalam perpaduan promosi tersebut. Kombinasi beberapa metode promosi seringkali lebih besar kemungkinannya lebih efektif dalam memberikan hasil penjualan yang diinginkan daripada bergantung kepada satu metode saja.

1) Masalah-masalah Lain dari Manajemen Iklan

Jika suatu penilaian yang seksama telah menunjukkan terdapatnya kesempatan yang menguntungkan untuk pemakaian yang efektif dari iklan, maka eksekutif yang bertanggung jawab untuk manajemen iklan itu akan menghadapi masalah-masalah tambahan.
 

a. Harus diambil keputusan mengenai berapaa banyak harus dikeluarkan uang untuk iklan itu.

b. Harus dipilih media yang akan membawakan pesan iklan tersebut.

c. Harus dibuat pengaturan untuk pembuatan iklan yang efektif. 

d. Harus diambil langkaha-langkah untuk mengukur efektivitas iklan itu, melalui pra-uji dan post-uji sebagai alat untuk memaksimumkan hasil dari uang yang dkeluarkan. 

Tugas menyiapkan dan menempatkan iklan yang efektif itu biasanya diserahkan kepada kantor periklanana (advertising agency). Kantor ini membantu memilih media, menyarankan berapa banyak dana akan dikeluarkan, dan merancang alat untuk mengukur hasil dari iklan tersebut. 

Macam-macam iklan yang digunakan dalam manajemen pemasaran yaitu:

a. Iklan yang bersifat transformasional, adalah iklan yang memanfaatkan sesuatu yang tidak berhubungan dengan produk. Tekhnik ini dapat meningkatkan emosi konsumen dan mendorong pembeli untuk membeli produk kita. Iklan ini mencoba untuk mengubah sikap-sikap yang dimiliki konsumen terhadap merek, pola-pola belanja, gaya hidup untuk mencapai sukses. 

b. Iklan tanpa endorse juga dapat menarik hati konsumen, asal memiliki cirri khas, karena tidak menutup kemungkinan bahwa iklan yang tidak memakai orang yang terkenal juga akan menjadi sukses. Biasanya produk tersebut ditujukan untuk kalangan menengah ke bawah. Sehingga memperoleh kesan bahwa harganya terjangkau.

c. Seseorang bisa mengetahui suatu produknya melalui saudaranya, tetangganya, atau temannya. Saluran komunikasi seperti ini merupakan jalur yang ditempuh untuk mengomunikasikan penawaran kita kepada konsumen. Saluran momunikasi ini dapat berupa saluran pribadi maupun saluran non pribadi.

Iklan ini dapat dilakukan dengan berbagai macam cara diantaranya melalui media internet atau lebih dikenal dengan kata media sosial. Internet merupakan teknologi yang banyak dimanfaatkan oleh masyarakat. Sebagai produk teknologi, maka internet dapat memunculkan jenis interaksi sosial baru yang berbeda dengan interaksi sosial sebelumnya. Munculnya internet dapat menghubugkan antar manusia dari berbagai belahan dunia yang tidak saling kenal sebelumya dengan cara mengkoneksikan computer dengan jaringan internet. Internet sebagai media interaksi sosial telah terjadi diseluruh dunia, termasuk Indonesia. Perkembangan pengguna internet juga semakin bertambah dan berkembang pesat. 
 
Adapun media internet atau media sosial yang digunakan yaitu: 

a. Twitter, saat ini internet sudah merupakan trend yang sedang booming di Indonesia, khususnya di kota-kota besar. Salah satu aplikasi internet yang digunakan adalah twitter. Twitter merupakan jejaring sosial dan microblogging dimana kita sebagai pengguna dapat memberikan informasi update (pembaruan) informasi tentang diri kita, bisnis, keadaan sekitar dan lain sebagainya.

b. Plurk, adalah jejaring sosial mikroblog yang diluncurkan pada sekitar mei 2008. Layanan ini mengizinkan penggunanya untuk mengirimkan pesan-pesan pendek, maksimun 140 karakter, melalui halaman web atau mengirim pesan instan. Media gambar atau video dari internet juga dapat dilampirkan dlaam pesan-pesan ini. 

c. Facebook, salah satu situs jejaring sosial yang sedang banyak diidolakan adalah facebook. Oleh karena itu, diperlukan suatu panduan bagi pemula atau yang awam tenatng Internet. Walaupun sebenarnya carnaya mudah, namun masih banyak yang tidak tahu caranya. Sebelum anda bisa mendaftarkan diri di facebook. Anda harus memiliki alamat email. 

2. Kewiraniagaan (Personal Selling)

Kewiraniagaan (personal selling) adalah unsure terpenting kedua bagi eksekutif untuk menetukan perpaduan promosinya dalam mendapatkan pesanan. Unsure ini menyangkut kontak berhadapan muka antara penjual atau representativenya dengan calon pembeli.
 Tujuan kewiraniagaan adalah 

a. Mendapatkan pesanan untuk produk itu,

b. Membuat agar pengecer aktif mempromosikan dan memamerkan produk itu di tempat penjualannya, 

c. Membuat grosir (wholesaler) bekerja sama dengan pengusaha (manufacture) untuk aktif menjual produk itu atau dengan mendorong para pengecer untuk aktif di tempat penjualan dengan iklan penjual dan usaha-usaha promosi lainnya, dan 

d. Mendidik mereka yang dapat mempengaruhi pembelian untuk memilih perusahaannya dan produknya. 

Kewiraniagaan berbeda dengan iklan dalam hal menyampaikan pesan, yaitu pesan disampaikan dengan kontak pribadi, sedangkan pada iklan pesan itu disampaikan melalui penyajian dengan media massa media non-pribadi seperti surat kabar, majalah, televise, radio dan lain-lain. Ada beberapa jenis kewiraniagaan. Yang paling dikenal barangkali adalah penjualan eceran sebagaimana digambarkan oleh aktivitas wiraniaga di toko pakaian, sedangkan aktivitas wiraniaga mobil juga melukiskan penjualan ecer.

Fungsi utama dari wiraniaga adalah mendapatkan pesanan. Para pabrikan yang menjual melalui grosir yang selanjutnya menjual kepada pengecer, juga mungkin memakai missi wiraniaga untuk melaksanakan rencana-rencana pemasarannya. Wiraniaga missioner ini kadang-kadang memperpanjang distribusi ini dengan mendapatkan pesanan dari pengecer dan menyerahkannya kepada grosir untuk diisi
.

3. Promosi konsumen 

a. Hadiah

b. Perlombaan

c. Penawaran kombinasi 

4. Metode yang bertujuan merangsang iklan dan promosi dealer

5. Pameran dan eksibisi 

6. Resiprositas

7. Jaminan dan Servis

8. Penawaran kompetitif

Memilih metode promosi harus Karena banyaknya metode promosi, maka pertanyaan yang timbul tentu saja adalah Sayangnya, tidak ada perpaduan metode promosi yang umum diterima yang sesuai dengan berbagai keadaan pemasaran berbagai produk yang dihasilkan dan dijual di Negara kita dewasa ini. Pengalaman menunjukkan bahwa tipe produk yag berbeda akan membutuhkan campuran bahan penjualan yang berbeda pula. Ini dapat digambarkan dengan membandingkan strategi promosi produk industrial dengan barang konsumen. Akan tetapi,bahkan dalam industri yang sama, mungkin kurang bijaksana bagi perusahaan untuk memakai campuran metode promosi yang sama dan penjualan berbagai merek produksinya. Pengalaman menunjukkan bhawa variasi dalam cirri-ciri merek saingan, dan juga perbedaan dalam kebijaksanaaan harga cenderung membutuhkan perpaduan promosi untuk tercapainya hasil yang menguntungkan. Pengaruh dari factor-faktor ini terhadap strategi dasar promosi akan akan dilukiskan dalam pasal-pasal yang berikut: 

1. Pengaruh kebijkasanaan merek. Seoramg pengusaha mugkin  memilih  menjual demgan memakai mereknya sendiri, atau dengan merek sendiri dari para perantara, ataupun tanpa memakai merek. Keputusan mengenai pertanyaan ini akan snagat berpengaruh terhadap sifat perpaduan promosinya. 

2. Pengaruh saluran distribusi. Keputusan-keputusan mendasar mengenai kebijaksanaan distribusi juga akan  mempengaruhi strategi penjualan. Sebagai suatu  cara untuk merangsang para pengecer melaksanakan usaha penjualan yang agresif atas nama  merek itu. 

3. Pengarugh kebijaksanaan harga. Dalam menetapkan harag bagi suatu produk, banyak perbedaan praktek dapat dijalankan. Pada satu pihak, seorang pengusaha mungkin memutuskan untuk erasing terutama berdasarkan harga, dengan akibat hanya margin kecil saja yang dapat diperoleh dari aktifitas penjualan tersebut. 

4. Pendekatan yang disarankan untuk menentukan strategi promosi. Oleh karena telah ditunjukkan bahwa tidak ada satu campuran tunggalpun dari metode promosi yang cocok untuk seluruh produk bahkan untuk merek yang berlainan dari produk yang sama, maka bagaimanakah sebaiknya eksekutif perusahaan itu melaksanakan seleksi dan kombinasi dari unsure-unsur penjualannya.

Jika kita balik-balik kembali pembahasan sebelum ini, akan tampaklah bahwa tugas untuk menentukan perpaduan promosi itu meliputi langkah-langkah berikut:

1. Memutuskan metode promosi yang mana dari berbagai metode promosi tersebut yang akan dimasukkan ke dalam perpaduan ini. Dalam halaman-halaman yang lalu telah diuraikan factor-faktor yang perl dipertimbangkan untuk menilai kesempatan memanfaatkan iklan konsumen, promosi konsumen, kewiraniagaan, dan promosi dealer.

2. Menentukan apakah mungkin paling menguntungkan untuk mengutamakan iklan konsumen, kewiraniagaan, promosi dealer, ataukah pemakaian metode-metode penjualan lain yang dipilih untuk itu. Taksirlah kecocokan dari beberapa metode ini untuk menjadi pedoman pengambilan keputusan. 

3. Ambillah suatu keputusan mengenai bagaimana bagaimana metode-metode yang diutamakan itu agar terlaksana tugas-tugas penjualan yanf perlu agar tercapai efektivitas maksimal dari total perpaduan (total mix) ini. Kebanyakan program promosi itu adalah kombinasi dari beberapa metode. 

BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian

1. Jenis Penelitian

       Jenis penelitian yang digunakan penulis adalah penelitian kualitatif.  Penelitian kualitatif adalah penelitian yang menghasilkan penemuan-penemuan yang tidak dapat dicapai dengan menggunakan prosedur statistic atau dengan cara-cara kuantifikasi. Penelitian kualittatif dapat menunjukkan kehidupan masyarakat, sejarah, tingkah laku, fungsiobalisasi organisasi, pergerakan social, dan hubungan kekerabatan. Bebrapa data dapat diukur melalui sensus, tetapi analisanya dapat dianalisis tingkah laku, fungsiobalisasi organisasi, pergerakan social, dan hubungan kekerabatan. Bebrapa data dapat diukur melalui sensus, tetapi analisanya tetap analisis data kualitatif.

       Penelitian kualitatif adalah penelitian yang menekankan pada qualityatau hal terpenting suatu barang atau jasa. Hal terpenting suartu barang atau jasa yang berupa kejadian, fenomena, dan gejala sosial adalah makna dibalik kejadian tersebut yang dapat dijadikan pembelajaran berharga dari pengembngan konsep teori. Penelitian kulaitatif dieksplorasi dan diperdalam dari fenomena social atau lingkungan social yang terdir i tas pelaku, kejadian, tempat, dan waktu. Untuk mendapatakan hasil penelitian kualitatif yang terpercaya, masih dibutiuhakn beberapa persyaratan yang harus diikuti sebagai pendekatan kualitattif, mulai dari syarat data, pengolahan data, cara atau teknik pencarian data, samp[ai dengan analisisnya. Penelitian kualitatif dilakukan karena peneliti ingin mengeksplor fenomena yang tidak dapat dikuantifikasikan yang bersifat dekskriptif sebagai langkah kerja, formula suatu resep, pengertian suatu konsep yang beragam, karakteristik suatu barang dan jasa, gambnar-gambar gaya, budaya, model fisik suatu artefak, dan lain sebagainya. 

2. Pendekatan Penelitian 

       Adapun pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan survey, survey merupakan bagian dari study deskriptif yang bertujuan untuk mencari kedudukan (status) fenomena (gejala) dan menentukan kesamaan status dengan cara membandingkan dengan standar yang sudah ada. Beberapa survey dilakukan melalui pertanyaan tertulis.

B. Subjek dan Objek Penelitian

1. Subjek Penelitian

       Dalam melakukan penelitin terdapat subjek yang merupakan sesuatu yang sangat diperlukan sebagai sumber data yang diamati oleh peneliti. Adapun yang menjadi subjek dalam penelitian ini adalah sumber data dimana peneliti dapat memperoleh data yang diperlukan dalam rangka penelitian. Yang menjadi subjek dalam penelitian ini adalah UMKM Sipakatau Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai. 

2. Objek Penelitian

       Objek merupaka hal yang akan diteliti dan dikaji oleh peneliti dalam melakukan penelitian. Objek yang akan diteliti adalahimplementasi program promotion mix pada UMKM.

C. Teknik Pengumpulan data

       Teknik pengumpulan data dalam penelitian kualitatif dapat dilakukan dengan menggunakan teknik kondisi yang alami, sumber data primer, dan lebih banyak pada teknikm observasi, berperan serta, wawancara mendalam, dan dokumentasi. 
1. Wawancara 


Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian kualitatif lebih menekankan pada teknik wawancara, khususunya wawancara mendalam (depth interview). Teknik ini merupakan teknik pengumpulan data yang khas penelitian kualitatif. Wawancara kualitatif merupakan salah satu teknik untuk mengumpulkan data dan informasi. Penggunaan metode ini didasarkan pada dua alas an. Pertama dengan wawancara, peneliti dapat menggali tidak saja apa yang diketahui dan dialami subjek yang diteliti, terapi apa yang tersembunyi jauh di dalam diri subjek penelitian. Kedua, apa yangd itanyakan pada informan bisa mencakup hal-hal yang bersifat lintas waktu, yang berkaitan dengan masa lampau, masa kini, dan juga masa mendatang. Wawancara yang digunakan adalah wawancara kualitatif. Artinya, peneliti mengajukan pertanyaan-pertanyaan secara lebih bebas dan leluasa, tanpa terikat oleh suatu susunan pertanyaan yang telah dipersiapkan sebelumnya. Metode wawancara kualitatif menggunakan panduan wawancara yang berisi butir-butir perencanaan untuk diajukan oleh informan. Hal ini hanya untuk memudahkan dalma melakukan wawancara, penggalian data dan informasi, dan selanjutnya bergantung improvisasi si peneliti di lapangan.

2. Dokumen 


Dokumen berupa fotografi, video, memo, surat, rekaman kasus klinis, dan sebagainya yang digunakan sebagai bahan informasi penunjang, dan sebagai bagis berasal dari kajian kasus yang merupakan sumber data pokok berasal dari hasil observasi yang tidak dipersiapkan dan wawancara mendalam.

D. Instrumen Penelitian 

       Nilai kepercayaan suatu bpenelitian terletak pada hasil penelitian yang diperoleh secara valid dan reliabel. Hal ini snagat bergantung pada kualitas data yang diperoleh dari sumber dta yang tepat melalui pengungkapan instrument yang berkualitras pula. Imstrumen dalam penelitian kualitatif adalah yang melakukan penelitian nitu sendiri, yaitu peneliti. Peneliti dalam p-enelitian kualitatif merupakan orang yang membuka kunci, menelaah, dan mengeksplorasi seluruh ruang sevara cermat, trertib, dan leluasa, bahkan ada yang menyebutnya seebagai key instrument. Sebagai key instrument, peneliti harus dibekali kemampuan metode penelitian kualitatif, etika penelitian, dan ilmu pengetahuian sesuai bidang yang diteliti.

E. Teknik Analisis Data

       Proses analisis data dimulai dengan menelah seluruh data yang tersedia dari berbagai sumber, baik data dari wawancara, pengamatan yang sudah dituliskan dalam cattan lapangan di lokasi penelitian, dokumen pribadi, dokumen resmi, gambar, foto, dan sebagaimya. Selanjutnya dalam analisi data penelitian kualitatif jenis analisis apapun termasuk cara berfikir walaupun, diaman analisi tersebut telah mengarah pada eksiminasi sistematis tentang sesuatu yang menentukan bagian-bagiannya, hubungan di antara bagian-bagian dan hubungan bagian-bagian secara keseluruhan. Disamping itu analisis data merupakan suatu proses penyelidikan dan pengaturan secara sistematis transkrip wawancara, catatan lapangan dan materiil lainnya yang peneliti nkumpulkan untuk meningkatkan pemahaman peneliti sendiri, tentang data yang memungkinkan peneliti untuk mempresentasikan apa-apa yang telah dite,mukan pada orang-orang lain sebagi subjek penelitian.



Analisis data yang dilakukan peneliti adalah sebagai berikut:
1. Data reduction (Reduksi data)
       Merangkum, memilih hal-hal yang  pokok, memfokuskan pada hal-hal perlu. Sehingga data yang telah direduksi memberikan gambaran yang jelas dan memudahkn peneliti melakukan pengumpulan data selanjutnya.
2. Data display(Penyajian data)
       Dalam penelitian kualitatif, penyajian data dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori dan sejenisnya. Dengan melakukan display datamaka akan memudahkan peneliti memahami apa yang terjadi dan merencanakan kerja selanjutnya.
3. Conclusion drawing/verivication
Langkah selanjutnya adalah menarik kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan dalam penelitin kualitatif akan menjawab rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal.

BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Lokasih Penelitian

1. Sejarah berdirinya UMKM Sipakatau desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupatan Sinjai. UMKM Sipakatau desa Kompang Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai didirikan oleh Hidrawati. Ia lahir pada tanggal 23 maret 1978 di kota Sinjai. Ia membangun UMKM Sipakatau tepatnya pada tahun 2017 yang bertempat didesa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai. Hidrawati merupakan orang yang berhasil mengembangkan modal usaha dari Koprasi di Kabupaten Sinjai Profinsi Sulawesi Selatan. Namun, panggilan berbisnis begitu kencang, tekatnya bulat. Menurut Hidrawati jalan bisnis merupakan jalan yang tepat untuk dijalangkan dalam mengembangkan potensi yang ia miliki 

       Memerapa kali jatuh bangun membangun usaha, hidrawati memutuskan untuk melanjutkan pendidikan diuniversistas terbuka (UT). Tujuanya hanyalah untuk mereguk informasi sebanyak mungkin tentang soal bisnis dan usaha yang menengah yang akan dijalangkanya. Puas dengan ilmu yang diperolehnya maka hidrawati pun melalui bisnisnya yakni usaha kripik dan menjahit. Hidrawatih memakai sebagian dari teras rumahnya untuk menjahit dan usaha kripik. Nama SIPAKATAU dipilih untuk memulai bisnisnya tersebut. Terjuan langsung memburuh barang-barang jualan rela dilakoni. Pergi kepasar tradisional dan daerah-daerah yang ada disekitarnya yang dapat dijangkaunya, adapun beberapa bahan yang dibelinya berupa cabae, pisang, minyak goring dan berbagai bahan lainya yang dibutuhkan dalam pembuatan produknya. Sejak memulai usaha kripiknya, hidrawati memantapkan hati. Bisnisnya ini harus berjalan dengan prinsip islami yang tidak mengandung riba. Lambat laun bisnisnya Hidrawati terus berkembang. 

         Tahun 2013 merupakan awal dari perjuangan seorang ibu rumah tangga yang ingin menjadi seorang pengusaha yang dapat membantu perekonomian dalam keluarganya dan juga orang-orang yang ada disekitarnya. Ia berharap bahwa dengan adanya usaha ini maka akan memberikan dampak positif terhadap keluarganya maupun orang yang disekitarnya. Sesuai dengan keinginan dan harapan Hdrawati maka usahanya pun memberikan dampak yang positif terhadap orang-orang yang ada disekitarnya karewna dengan adanya usaha ini Hidrawati membutuhkan banyak kariyawan dan semua kariyawanya diambil dari keluarga dan tetangga dari Hidrawati maka secara tidak langsung usaha dari Hidrawati memberikan dampak positif karena dapat membantu perekonomian dari tetangga dan kerabatnya. 

         Berkat kegigihanya dari Hidrawati maka usahanya terus berkembang dan dikenal banyak orang sehingga mengalami kemajuan yang secara terus-menerus. Usaha dari Hidrawati dikenal sampai keluar daerah bahkan sampai didaerah Malang dan Jakarta.

        Modal yang digunakan kini sudah bertambah karena banyaknya instansi maupun lembaga yang ingin bantuan dana maupun peralatan karena melihat perkembangan dari usaha tersebut. Maka peralatan yang digunakan juga dalam menghasilkan produk sudah semakin modern sehingga mempermudah dalam mengelolahnya karena dibantu dengan sarana dan prasarana. 
        Visi dan Misi Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Sipakatau desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinaji

a. Visi “ Berguna bagi orang banyak “

b. Misi 

1) Memuaskan hati orang banyak dengan menjalangkan system usaha yang dapat membantu orang banyak

2) Menyediakan barang dengan harga murah namun berkualitas. 

3) Menyatuhkan kegiatan untuk menjadi yang terdepan atau terbaik di bidangnya.

4) Menyediakan produk yang beraneka ragam.

5) Memberikan potongan harga untuk pengecer.

6) Melayani pelanggan sebaik mungkin 

7) Hanya menyediakan barang halal 

8) Menjadikan SIPAKATAU menjadi usaha yang dapat dipercaya dan disenangi sepanjang masa. 

a. Tinjauan dari bahan baku  Hasil produk buah merupakan hasil yang selalu ada diseluruh Indonesia dimana dari segi jenis pisang adalah jenis pisang yang hampir puna dan dari segi harga ada yang konstan dan berfluktuasi. Sehingga kita dapat mempermainkanya dari segi harga. 

b. Tinjauan dari segi produk baru yang Exotic 

   Tinjauan produk yang lain dari pada yang lain, memungkinkan kita sebagai pengusaha pemula bisa langsung diterima di percaturan dunia bisnis, tampa harus ada persaingan yang ketat.

c. Tinjauan dari segi kesehatan/nilai gizi

     Produk keripik pisang mengandung zat gizi seperti protein, vitamin dan karbohidrat, mineral serta lemak tidak rusak oleh pamas. Serta dari system pengemasan yang kedap pudar tidak akan mendukung adanya proses oksidasi &Rancidity sehingga. Tidak perlu adanya pengawetan. Cocok dikatakan sebagai produk masa depan. 

d. Tinjauan dari segi perdagangan

       Keunggulan dari produk ini adalah aman, tidak dikuasai oleh kongromerat besar. Yang dimaksut adalah usaha ini seperti kerajinan atau pengrajinan makanan yang cocok sebagai usaha ibu rumah tangga sebagai sentra oleh-oleh khas.

2. Proses produksi

            Proses produksi adalah system yang diberlakukan dalam suatu usaha untuk menghasilkan produk yang berkualitas dimana urut-urutanya sebagai berikut:
a. Pemikiran Bahan Bakar

	JENIS BUAH
	FISIK
	KEMATANGAN
	KARAKTER

	Pisang kapas


	Daging penuh
	Setengah tua
	10-mc 15


· Buah pisang harus dikerjakan secepatnya setelah penerbangan

b. Pengusapan /serut

      Pengusapan /serat ini dilakukan secara berbeda-beda bisa dibantu dengan pisang.

c. Perendaman/pencucian

      Pada dasarnya semua buah-buahan mengandung Enzim Fenolase yang bisa menyebabkan warna coklat setelah buah terbuka. Oleh sebab itu proses perendaman ini diperlukan, disamping untuk pencucian getah. 

d. Penirisan dan penyimpanan 

      Proses ini berfungsi untuk menghilangkan air perendaman sebelum masuk penggorengan dan menyimpan di cool storage untuk penggorengan selanjutnya 

e. Penggorengan

      Penggorengan yang dimaksut adalah memasukan bahan kedalam kuali yang berisi minyak goreng (dengan kompor yang otomatis mempertahangkan suhu tersebut) bahan dibolak balik sampai buitnya tidak kelihatan. Sebab itu pertanda kadar air dalam bahan mencapai 0-3 % kalau keadan ini tercapai, berarti keripik buah sudah matang. Cara mengangkat kripik adalah kripik harus keluar dari rendaman minyak goreng, setelah itu kripik ditiriskan. 

f. Penirisan minyak ( De Oiling)

       Setelah kripik dari penggorengan masih banyak minyak yang menempel, sehingga perlu penirisan dengan alat sentrifuse (spiner). Hal ini dilakukan dalam keadan panas, kalau sudah dingin kripik akan mudah remuk.
g. Sortasi pengepakan 

        Sortasi adalah pemilihan produk akhir di kategorikan 
Sesuai kualitasnya: utuh, remuk atau mungkin gosong dan melempem (kripik belum kering). Kripik remuk disebabkan perajangan bagian pinggir atau hancur waktu di-Sniper dan penanganan. Kripik gosong sebagian disebabkan sortasi bahan baku kurang bagus atau fermentasi sebagian bahan. Kripik melempem di sebabkan karena adanya potongan yang terlalu tebal disbanding yang lainya. 

     Proses pengepakan ini, kripiknya tidak boleh terbuka terlalu lama, sebab sifat Higroskopiknya tinggi. Biasanya kripik yang bahan bakunya banyak yang mengandung air, kecepatan menyerap uap air cepat sekali antara 3-5 menit. Kemasan yang dipakai adalah kemasan plastic yang ketebalanya diatas 0,03 mm di pasaran, itupun bertahan kurang 12 minggu untuk kemasan stok dan pengiriman memakai karton. 

3. Anlisis Usaha

Biaya pengeluaran

a. Biaya pengadaan alat 

Dua unit kuali                   : Rp. 80.000

Kompor gas                      : Rp. 500.000

Tabung gas elpiji              : Rp. 150.000
Tibangan                           :Rp. 150.000

Biaya lain-lain                   :Rp. 200.000

Jumlah                               :Rp. 1.080.000

b. Biaya produksi

    Untuk proses produksi selama satu bulan dengan asumsi disetiap dua puluh hari berproduksi 100 balt dengan harga @ Rp. 20.000,- sebesar Rp. 2.000.000/dua puluh hari

              Total biaya perdua hari 

1) Pisang kapas 200 sisir @ Rp. 20000                   :Rp. 400.000

2) Minyak goreng 50 liter @ Rp. 11.000                :Rp. 550.000

3) Gas elpiji 5 kg 10 buah @ Rp. 16.000                :Rp. 160.000

4) Listrik                                                                  :Rp. 50.000

5) Penyedap rasa+pembungkus+label                     :Rp. 355.000

6) Upah tenaga kerja (@Rp. 2400/balk)                 :Rp. 240.000

7) Upah tenaga kampas (@Rp. 10000/balk)           :Rp.100.000

8) Biaya lain-lain (@Rp.1000/balk)                        :Rp.100.000

Jumlah                                                                 :Rp.1.955.000

Hasil produk produksi    Rp. 2.000.000

Total biaya dua hari        Rp. 1.955.000

Keuntungan                    Rp. 45.000

4. Pemasaran 

Keripik yang kita hasilkan tentunya harus berkualitas baik, baru kita bisa mendeskripsikan untuk dipasarkan. Adapun cara-cara pemasaran sebagai usaha kecil kita harus jeli dalam memilih pasar, agar tidak terjadi hal-hal yang tidak kita inginkan.

Adapun trik dalam pemasaran ada beberapa hal:

a. Di jual ditokoh sendiri

b. System titip jual ( kantin-kantin sekolah)

c. Sisrem distributor ( agen-agen makanan ringan)

d. System grosir tampa merk.

B. Implementasi Program PromotionMmix pada UMKM Sipakatau

Promotion mix atau promosi adalah kombinasi dari alat-alat produksi, yakni periklanan, penjualan tahap muka, promosi penjualan dan publisitas yang dirancang untuk menjual barang dan jasa. Karena luasnya ruang lingkup promotion mix sehingga penulis hanya membahas:

1. Iklan

Iklan merupakan kegiatan mempromosikan produk melalui beberapa media seperti media massa dan media sosial seperti facebook. Perkembangan zaman memaksa masyarakat harus pintar dalam mengiklankan produknya baik dimedia televise, Koran, blok pribadi, maupun media sosial lainya seperti instagram, facebook, dan twiteter. Termasuk di UMKM Sipakatau Desa Kompang. Sarana yang digunakan hanya menggunakan facebook saja, tampa menggunakan media sosial lainya seperti twitter. Iklan lewat facebook dipilih karena ini merupakan sosial media yang paling banyak di gunakan.
Melalui media sosial facebook, ini sangat membantu perkembangan usaha UMKM Sipakatau. Karena lewat facebook banyak yang mengenal produk yang ada dan terjadi pemesanan lewat vio online. Sehingga iklan lewat facebook meningkatkan penjualan di UMKM tersebut. Lewat facebook ini juga, pemasaran lebih meluas sampai di luar kabupaten sinjai seperti didaerah Makassar. Dan melalui sosial media, pemesanan meningkat terutama para pengecer. Setiap harinya lebih dari 200 bungkus pesanan yang masuk terutama dari kantin-kantin sekolah khususnya sekolah SMA. Banyak juga pesanan dari tokoh-tokoh penjual campuran yang lumayan banyak. Iklan melalui media sosial menambah volume penjualan. Ini dapat dilihat dari banyaknya penjual yang memesan untuk dijual di eceran. 

2. Penjualan tatap muka

Penjualan,ini dimana konsumen datang langsung untuk membeli produk. Di UMKM ini melakukan system grosir untuk para pengecer yang satu packnya berisi 25 bungkus dengan harga Rp. 20.000 dan pengecer dapat menjualnya dengan harga Rp. 1.000 perbungkus. Kecuali untuk konsumen yang mau membeli kiloan uantuk dikonsumsi langsung, memiliki harga yang lain lagi dan disesuaikan dengan harga pengecer hingga consumen tidak langsung membeli ketempat produksi barang. Ini merupakan upaya untuk terjadinya kerjasama yang baik dengan pengecer. Salah satu upaya yang dilakukan UMKM Sipakatau adalah menjalin kerja sama dengan pengecer agar tidak merasa tersaingi dengan harga yang ditawarkan.
Untuk menghindari resiko dari kerja sama ini antara pihak UMKM dengan pihak pengecer memiliki kontak kerja sama seperti bekerja sama terkait harga eceran supaya konsumen yang ada tidak datang ketempat produksi karena harga eceran yang ditawarkan sama dengan harga pengecer yang ada di took-toko.
Kerjasama yang ditawarkan sudah sampai diluar kabupaten sinjai tengah bahkan sudah sampai di Makassar. Kerja sama ini juga bekerjasama dengan koperasi dan Usaha Mikro Kecil dan menengah (UMKM) yang ada dikota sinjai hingga sangat membantu dalam mengembangkan usaha. Dari kerjasama inilah jadi banyak yang mengenal produk UMKM Sipakatau dan langsung memesannya dan bahkan sudah sampai ketangan pemerintah untuk di promosikan karena kualitas sudah terjamin. Sedangkan untuk daerah Makassar UMKM bekerja sama dengan kerabat dan juga sahabat yang menjual barang campuran. 
Salah satu upaya UMKM Sipakatau dalam meningkatkan pemasaran usahanya. Produk setiap hatun dibawah kepameran di stan BPM ( badan pemberdayaan masyarakat) karena usaha ini adalah salah stu naungan BPM. Lembaga BPM ini juga yang sudah membawah produk UMKM untuk dipasarkan sampai kemalangdan diberi pelatihan selama di malang. 
Seriap tanun mengadakan demonstasi produk saat di pameran sehingga konsumen dapat langsung mencicipi produk. Karena demostrasi produk inilah maka koperasi juga tertarik untuk mempromosikan produk UMKM dan memberikan bantuan dana. Dengan memberikan bantuan maka akan membantu UMKM dalam hal pemasaran sehingga tidak mengalami kesulitan. 
Peningkatan produksi yang terus bertambah memberikan dampak positif, dengan ditambahnya jumlah produksi maka akan juga menambah kariyawan yang ada sehingga membantu untuk masyarakat banyak khususnya untuk penduduk yang berfrofesi ibu rumah tangga. 
Akan tetapi kami memiliki kendala dalam pengantaran barang kami karena tidak memiliki kendaraan sendiri dan kariyawan untuk mengantar persanan. Sehingga salah satu cara yang dilakukan ketika ada pelanggan yang datang langsung menjemput barangnya ditempat, akan memberikan harga khusus untuk jata penjemputan barangnya. 
Dengan perkembangan yang meningkat sudah banyak yang menawarkan diri untuk kerjasama dengan UMKM Sipakatau yang terus mengalami kemajuan baik dalam hal pemasaran ataupun produksi yang di gunakan. 
Bukan hanya dari pihak pengecer saja yang tertarik untuk bekerja sama akan tetapi seperti koperasi juga. Melihat perkembangan dipasar maka pihak dari lembaga BPM menawarkan bantuan berupa peralatan untuk digunakan. Untuk dana awal yang digunakan untuk usaha UMKM  adalah dana dari PNPM (program nasinal pemberdayaan masyarakat) yang berupa simpan pinjam dan beranggotakan 10 orang.
Jumlah pemasaran yang terus meningkat, beberapa jenis lomba pernah diikuti seperti lomba yang diadakan dijakarta. Karena memiliki nilai tersendiri pada produk kami karena pisang yang tidak bisa di komsumsi langsung dapat dijadikan suatu produk yang enak dan dapatlaku di pasaran. Atas kerja sama yang baik, UMKM Sipakatau sering memberikan hadia kepada pihak pengecer yang sudah menjual produk dalam jumlah banyak. Produk UMKM ini tidak pernah mengurangi cita rasa yang ada karena memiliki pembimbing yang khusus untuk citarasanya. Produk memiliki dua cita rasa yaitu pedis dan juga manis.
Penjualan tatap muka memberipeningkatan jumlah penjualan yang bertambah. Selain menjalin kerjasama yang baik dengan pengecer juga tetap menjaga cita rasa yang baik. Sehingga dengan menjaga kualitas seprti ini maka UMKM Sipakatau akan terus menamba jumlah penjualanya. Protion mix dengan penjualan tatap mukan meningkatkan penjualanya. 
BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis terkait dengan implementasi promotion mix pada UMKM Sipakatau, adapun hasil penelitianya menimbulkan bahwa :

1. Iklan yang dilakukan dalam meningkatkan penjualan dilakukan melalui media sosial seperti facebook dalam mengiklankan produk UMKM Sipakatau

2. Selain iklan yang dilakukan, penjualan tatap muka juga diterapkan dalam mengimplementasikan promotion mix. Seperti menjual langsung kepada pengecer dengan bekerja sama, melakukan demostrasi produk untuk memperkenalkan produk UMKM secara meluas.

B. SARAN

Berdasarkan kesimpulan saran yang dapat diambil agar mengimplementasikan promotion mix pada UMKM Sipakatau lebih baik kedepanya adalah sebagai berikut:

1. Jenis produksi yang dihasilkan dapat ditambah lagi sehingga usaha ini lebih berkembang lagi kedepanya dilihat dari minat pembeli yang cukup baik.

2. Mencoba memasarkan dipasar swalayan.

3. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat mengambil variable baru dalam penelitian UMKM Sipakatau sehingga lebih baik kedepanya.

DAFTAR PUSTAKA

Abdullah Thamrin dan Francis Tantri, manajemen pemasaran Cet. IV; Jakarta: Rajagrafindo Persada, 2015

Alma Buhari, Kewirausahaan, Cet: IX: Bandung: Alfabeta, 2014

Basu Swastha, manajemen Penjualan, Cet. IX; Yogyakarta: BPFE Yogyakarta.

Budiaman, et.al., Panduan dasar internet, Cet: I: Sinjai; Badan Komunikasi dan Informatika Kabupaten Sinjai, 2009.

Erni Trisnawati Sule dan Muhammad Hasanuddin, Manajemen Bisnis Syariah, ( Cet. I ; Bandung; PT Refika Aditama, 2016.

Dyah Alyusi Shiefti, Media Sosial, Cet. I: Jakarta: Kencana, 2016.

Hendro, Dasar-dasar Kewirausahaan. ( Cet. I : Jakarta; Gelora Akasara Pratama. 2011.

Imam gunawan, Metode Penelitian Kualitatif. (Cet: IV,Jakarta: Bumi Aksara 2016). 

Erwin Rijanto, Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM), (Jakarta: Bank Indonesia, 2015).

Kasmir, Kewirausahaan. ( Cet. IX; Jakarta ; PT RajaGRafindo Persada, 2013).S 

Kertamukti Rama, Strategi Kreatif dalam Periklanan, Cet. I: RajaGRafindo Persada. Jakarta, 2015.

Mujahidin Ahmad , Ekonomi Islam (Cet. III; Jakarta : RajaGRafindo Persada, 2014).

Mulyadi, Ekonomi Sumber Daya Manusia . (Cet: V: Jakarta; Raja Grafindo Persada:2014

M. Djunaedi Ghoni dan Fauzan Almanshur, Metodologi Penelitian Kualitatif , (Cet. III; Jogyakarta: Ar-ruzz Media, 2016

Pusat Bahasa Dapartemen Pendidikan Nasional, Kamus Pelajar Sekolah Lanjutan Tingkat Pertama Cet II; Bandung: Rosda 2003

Partic Li,et.al,. Komunikasi Penjualan Kreatif, Cet.I: Jakarta; Pro Gressio, 2016

Swastha Basthi, Manajemen Penjualan, Cet. IX: BPFE Yogyakarta, 2015

Stewar H. Rewoldt et.al,. Stategi promosi Pemasaran , Cet. IV: PT Rineka Cipta, 2005

Sadono Sukirno, Makro Ekonomi, (Cet.XXI: Jakarta ; PT RajaGRafindo Persada, 2012).

Sofyan Assauri, Manajemen Operasi Produksi , ( Cet. I ; Jakarta: PT RajaGRafindo Persada, 2016), h.1

Zubaedi, Pengembangan masyarakat Cet ; ke II : Jakarta: Kencana Pernada Media Group, 2015

Chrismardani Yustina, “Komunikasi pemasaran terpadu: Implementasi Untuk UMKM”… dikutip dari http://journal.unair.ac.id/filerpdf
Firmansyah Aji, “Analisis Implementasi Strategi Marketing Mix Tip Top Dari Perspektif Etika Bisnis Islam” dikutip dari https://journal.uc.ac.id/index.php
Livia Marceline Hedynata “ Strategi Promosi Dalam Peningkatan Penjualan luscious chocolate potatos snack” dikutip dari http://journal.uc.ac.id/index.php
Handika Dimas Wibowo “ Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM” dikeluarkan oleh http://repository.usu.ac.id./bistream/123456789/58069/7/cover.pdf
Bahri Saefullah “ Analisis Marketing Mix-7 Terhadap Keputusan Pembelian Di Toko Busana Muslima Alhakim Purwakarta Jawa Barat” dikeluarkan oleh http://media.neliti.com/media/publications/83944-ID-none.pdf
LAMPIRAN-LAMPIRAN

PEDOMAN WAWANCARA

A. Pemilik Usaha

1. Data Pribadi

Nama 

Tempat /Tanggal Lahir

Jenis Kelamin 

Agama 

Pendidikan Terakhir

Pekerjaan 

Hari /Tanggal Wawancara

2. Pertanyaan 

1. Apakah anda memiliki media sosial twitter ?

2. Apakah usaha anda sudah di iklankan di twitter ?

3. Apakah anda pernah membuat plur ?

4. Apakah usaha andah pernha di iklankan di plur ?

5. Apakah anda memiliki media sosial facebook ?

6. Apakah usaha anda sudah di iklankan disosial media facebook ?

7. Apakah menerima pesanan untuk dijual kembali ?

8. Apakah ada perubahan harga utama pesanan yang untuk dikomsumsi langsung dengan pesanan untuk dijual ?

9. Apakah kerja sama ini untuk dijual eceran ?

10. Apakah ada kontrak perjanjian kerjasama dengan pihak pengecer ?

11. Apakah kerjasama dengan pengecer sudah keluar dari kecamatan sinjai tengah, sudah sampai manakah ?

12. Apakah produk ini sudah dibawah kepameran ? 

13. Apakah ada etalase khusus yang diberikan kepada pihak pengecer ?

14. Apakah ada demonstrasi produk sebagai iklan atas kualitas produk ?

15. Apakah jenis produk dari UMKM ini seing diikut lombakan ?

16. Apakah ada pemberian hadiah bagi pembeli dalam pembelian jumlah yang banyak ?

17. Apakah pembuatan produk mengikuti selerah masyarakat atau dengan perkembangan zaman ?

18. Apakah ada potongan harga dalam pembuatan produk ?

19. Berapakah besaran potongan penjualanya ?

20. Apakah menggunakan kupon, dan dalam bentuk apakah kuponya ?

HASIL WAWANCARA

IMPLEMENTASI PROGRAM PROMOTION MIX PADA UMKM SIPAKATAU DESA KOMPANG KECAMATAN SINJAI TENGAH KABUPATEN SINJAI
Nama                                  : Hidrawati

Tempat /Tanggal Lahir            : Sinjai, 25 Maret 1978

Jenis Kelamin                       : Perempuan

Agama                                 : Islam

Pendidikan Terakhir               : SMP 

Pekerjaan                              : Wiraswasta

Hari /Tanggal Wawancara           : Rabu, 11 Oktober 2017

1. Apakah anda memiliki media sosial twitter ?

Jawab: Tidak memiliki akun twitter

2. Apakah usaha anda sudah di iklankan di twitter ?

Jawab: Tidak mengiklankan lewat twitter

3. Apakah anda pernah membuat plur ?

Jawab: Iya, saya pernah membuat plurk akan tetapi seiring berjalanya waktu dan usahaku sudah banyak dikenal orang makanya saya tidak membuat plurk

4. Apakah usaha andah pernha di iklankan di plur ?

Jawab: Saya pernah mengiklankan lewat plurk

5. Apakah anda memiliki media sosial facebook ?

Jawab: Iya, saya memiliki media sosial facebook

6. Apakah usaha anda sudah di iklankan disosial media facebook ?

Jawab: Iya, saya selalu mengiklankan usaha lewat media sosial facebook dan Alhamdulillah dengan media facebook ini sangat membantu dalam perkembangan usaha saya. Karena lewat facebook banyak yang memesan dan mengenal lewat via online. Lewat media sosial facebook juga saya dapat memasarkan dengan secara luas usaha saya. 

7. Apakah menerima pesanan untuk dijual kembali ?

Jawab: Iya, saya menerima pesanan untuk dijual kembali. Setiap harinya lebih dari 200 bungkus pesanan yang masuk terutama pesanan dari kantin-kantin sekolah khususnya sekolah SMA. Banyak juga pesanan dari toko-toko penjual campuran yang lumayan banyak.

8. Apakah ada perubahan harga utama pesanan yang untuk dikomsumsi langsung dengan pesanan untuk dijual ?

Jawab: Iya, saya disini melakukan system grosis untuk para pengecer yang satu packnya berisi 24 bungkus saya jual dengan harga 20rb dan pengecer dapat menjualnya dengan harga 25 ribu rupiah. Kecuali untuk konsumen yang ingin membeli kiloan untuk dikomsumsi langsung maka memiliki harga yang lain lagi dan disesuaikan dengan harga pengeceran sehingga konsumen tidak langsung ketempat kami dan terjalin kerja sama yang baik dengan pengecer

9. Apakah kerja sama ini untuk dijual eceran ?

Jawab: Iya, kami menjalin kerja sama dengan pengecer agar pengecer tidak merasa tersangi dengan harga yang kita tawarkan

10. Apakah ada kontrak perjanjian kerjasama dengan pihak pengecer ?

Jawab: Iya, antara pihak kami dan pengecer memiliki kontrak kerjasama dengan bekerjasama harga eceran supaya konsumen yang ada tidak langsung datang ketempat kami karena harga eceran yang kami pasarkan sama dengan pengecer yang ada di took-toko.

11. Apakah kerjasama dengan pengecer sudah keluar dari kecamatan sinjai tengah, sudah sampai manakah ?

Jawab: Iya kerjasama kami sudah sampai diluar kecamatan bahkan sudah sampai dimakssar. Kerjasama ini juga kita jalin bersama koperasi dan usaha mikro kecil dan menengah( UMKM) yang ada dikota sinjai sehingga sangat membantu dalam pengembangan usaha kami. Dari kerja sama ini sehingga banyak yang mengenal produk kami dan langsung memesanya dan bahkan sudah sampai ketangan pemerintah untuk di promosikan karena kualitas sudahterjamin. Sedangkan untuk daerah Makassar kami bekerjasama dengan kerabat dan juga sahabat yang menjual barang campuran.

12. Apakah produk ini sudah dibawah kepameran ?

Jawab: Iya, produk kami setiap tahun dibawah kepameran di stand BPM karena usaha ini salah satu naungan BPM. Lembaga BPM ini juga yang sudah membawah produk kami untuk dipasarkan untuk kemalang dan memberikan pelatihan selama di malang 

13. Apakah ada etalase khusus yang diberikan kepada pihak pengecer ?

Jawab: Tidak ada

14. Apakah ada demonstrasi produk sebagai iklan atas kualitas produk ?

Jawab: Iya, setiap tahun kami mengadakan demonstasi produk saat dipameran sehingga pihak konsumen dapat langsung mencicipi produk kami. Karena demostrasi produk inilah maka lembaga koperasi juga tertarik untuk mempromosikan broser kami dan memberikan bantuan dana. Dengan memberikan bantuan produk kami maka akan membantu kami dalam hal pemasaran sehingga kami dalam hal pemasaran tidak mengalami kesulitan. Dengan ditambahnya jumlah produksi kami juga akan menambah kariyawan yang ada sehingga membantu untuk masyarakat banyak khususnya untuk tetangga kami yang berprofesi sebagi ibu rumah tangga. Akan tetapi kami memiliki kendala dalam pemasaranya seperti pengantaran barang kami karena kami belum memilikikendaran sendiri dan kariyawan khusus untuk pengantaran. Akan tetapi jika ada yang berminat untuk bekerjasama dan untuk menjemput barangnya ditempat kami maka kami akan membertikan harga khusus untuk jasa penjemputan barangnya. Ditempat lama ini sudah banyak yang menawarkan diri untuk bekerja sama dengan kami karena melihat perkembangan usaha kami dipasar dan masih bertahan sampai sekarang dan terus mengalami kemajuan baik dalam hal pemasaran maupun alat produksi yang digunakan. Karena memiliki perkembangan di pasar maka pihak dari lembaga BPM menawarkan kami bantuan berupa peralatan untuk digunakan ditempat ini dan meminta kami untuk mengajukan untuk langsung proposal karena melihat usaha kami layak untuk mendapat bantuan. Untuk dana awal yang kami gunakan diusaha kami adalah dana dari PNPM yang berupa simpan pinjam dan beranggotakan 10 orang tapi saya cantumkan nama USAHA BERSAMA dan untuk teman-teman kami yang lain semua mengambil dalam bentuk uang sedangkan untuk saya sendiri saya buatkan untuk usaha seperti ini.

15. Apakah jenis produk dari UMKM ini seing diikut lombakan ?

Jawab: Iya, produk kami pernah memenangkan lomba yang diadakan dijakarta karena memiliki nilai tersendiri pada produk kami karena pisang yang tidak bisa dikomsumsi langsung bisa kita jadikan sebagai produk yang enak dan laku dipasaran dan bahan bakunya berasal dari daerah kami sendiri. Berdasarkan pengelolanka kami maka pisang yang awalnya tidak enak akan menjadi enak dan tidak aka nada yang bisa menduga kalau pisang yang kita gunakan adalah pisang yang tidak enak apabilah hanya di konsumsi secara langsung tampa dikelola terlebih dahulu.

16. Apakah ada pemberian hadiah bagi pembeli dalam pembelian jumlah yang banyak ?

Jawab: Iya, kami memberikan hadia kepada pihak pengecer yang sudah menjual produk kami dalam jumlah uang dan hadiah yang kita berikan tidak pernah kita informasikan sebelumnya kepada pihak pengecer sehingga pengecer merasa dihargai dengan hadia yang kita berikan. Bahkan pelanggan setia kami beri produksi kami secara Cuma-Cuma untuk dimakan.

17. Apakah pembuatan produk mengikuti selerah masyarakat atau dengan perkembangan zaman ?

Jawab: prosur kami tidak pernah mengurangi cita rasa yang ada karena kami memiliki pembimbing khusus untuk citarasanya. Produk kami memiliki dua rasa yaitu rasa pedas dan juga manis. Sehingga untuk musim seperti ini saya sudah mengeringkan cabe rawit untuk diracik menjadi bumbu.

18. Apakah ada potongan harga dalam pembuatan produk ?

Jawab: Iya, kami memberikn potongan harga pada penjualan produk khususnya untuk pengecer dan membeli dalam jumlah banyak.

19. Berapakah besaran potongan penjualanya ?

Jawab: potongan harga yang kamiberikan tergantung jumlah barang yang dipesan oleh pengecer.

20. Apakah menggunakan kupon, dan dalam bentuk apakah kuponya ?

Jawab: kami memberikan hadia untuk pengecer dalam bentuk kejutan sehingga pengecer merasa dihargai dan merasa senang bekerja sama dengan kami.

Kompang, 23 September 2017
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PEDOMAN WAWANCARA

A. Pemilik Usaha 

1. Data Pribadi
Nama



:………………………………

Tempat/Tanggal Lahir

:………………………………

Jenis Kelamin


:………………………………

Agama



:………………………………

Pendidikan Terakhir

:………………………………

Pekerjaan



:………………………………

Hari/Tanggal Wawancara
:………………………………

2. Pertanyaan
1. Apakah anda memiliki media sosial twitter ?

2. Apakah usaha anda sudah diiklankan di twitter

3. Apakah anda pernah membuat plur ?

4. Apakah usaha anda sudah diiklankan di media sosial plurk ?

5. Apakah anda memiliki media sosial facebook ?

6. Apakah usaha anda sudah diiklankan di media sosial facebook ?
7. Apakah menerima pesanan untuk kemudian dijual kembali ?

8. Apakah ada perubahan harga utama pesanan yang untuk dikonsumsi langsung dengan pesanan untuk dijual ?

9. Apakah pesanan ini ada kerjasama untuk dijual eceran ?

10. Apakah ada kontrak perjanjian kerjasama dengan pihak pengecer ?

11. Apakah kerjasama dengan pengecer sudah keluar dari Kecamatan Sinjai Tengah, sudah sampai dimanakah ?

12. Apakah produk ini sudah sudah dibawa ke pameran ?

13. Apakah ada etalase khusus yang diberikan kepada pihak pengecer ?

14. Apakah ada demonstrasi produk sebagai iklan atas kualitas produk ?

15. Apakah jenis produk dari UMKM ini sering diikut lombakan ?

16. Apakah ada pemberian hadiah bagi pembeli dalam pembelian jumlah yang banyak ?

17. Apakah pembuatan produk mengikuti selera masyarakat atau sesuai dengan perkembangan zaman ?

18. Apakah ada potongan harga dalam penjualan produk ?

19. Berpakah besaran potongan penjualannya ?

20. Apakah menggunakan kupon, dan dalam bentuk apakah kuponnya ?
1. Hasi penelitian Marceline Livia Hedynata, dikeluarkan oleh Universitas Ciputra Semarang yang berjudul  “ Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Luscious Chochlate potato Snack “. Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa dari hasil aalisis, maka dapat diambil kesimpulan bahwa perbaikan da penigkatan strategi promosi LUSCIOUS berdasarkan dalam 8 elemen bauran promosi ( Promotion Mix ), yaitu: 

1. Event and Experiences : melalui bazar da retailer besar. 
2. Direct marketing : melalui tester/sampel produk, bosur, katalog produk, kartu nama, dan penawaran ke komnitas-komunitas. 
3. Sales promotion : promo buy I get, I free tester, promo saat event/hari besar, free ongkir, promo saat bazar, dan promo-promo online. 
4. Interactive online marketing : ruting update di Instagram, BBM, dan Line. 
5. Word of Mouth Marketing : berupa testimoni di media sosial. 
Sedangkan untuk 3 lainnya yaitu Personal Selling, public relations and publicity, dan Advertising tidak dipilih sebagai fokus strategi promosikarenabersifat kurang efektif dan belum dibutuhkan perusahaan.

2. Hasil penelitian Dimas Handika Wibowo, dikeluarkan oleh Universitas Brawijaya Malang yang berjudul “ Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM “. Hasil penelitiannya menyimpulkan: Dalam memasarkan produknya, Baik di Ajeng Solo menggunakan strategi pemasaran berikut ini untu meningkatkan daya saing : 

a. Segmentasi, dimana bati di Ajeng Solo memiliki segementasi secara khusus lebih memfokuskan kepada konsumen usia muda (16-30 tahun) yang bertujuan ntuk meningkatkan batik dikalangan kaulah muda

b. Target pasar produk batik di Ajeng Soo adalah, konsumen batik seragam dan kombinasi bagi perusahaan event organizer, pabrik, hotel, istansi pemerintah maupun sekolah. 

c. Posisi batik di Ajeng tetap memfokuskan menjadi alternatif utama produk batik, terutama abtik seragam dan kombinasi dengan memberikan kualitas produk yang baik.

d. Dari segi bauran pemasaran, strategi pemsaran produk batik di Ajeng Solo membuat produk sesuai keinginan dan kebutuhan konsumen.

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh batik di Ajeng Solo sudah cukup evektif dalam memasarkan produknya, karena dilihat dari peningkatan-peningkatan jumlah penjualan, batik di Ajeng Solo terus mengembangkan produk dengan berbagai macam strategi untuk memasarkannya. 

3. Hasil penelitian Saeful Bahri, dikeluarkan oleh Universitas Islam Sunan Kalijaga Yogyakarta yang berjudul “ Analisis Marketing Mix-7 ( Product, Price, Promotion, Place, People, physical Evidence and Process ) terhadap keputusan pembelian di toko busana muslim al hakim purwakarta Jawa Barat. Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa variabel produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penelitian melihat produk yang dijual masih umum, dan terdapat di Toko Busana Muslim Al Hakim. Variabel harga tidak berpengaruh terhadap kepurusan pembelian Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, peneliti melihat harga yang terdapat di Toko Busana Muslim Al Hakim , relatif masih standar dengan harga-harga yang ditawarka dengan toko rival lainnya. Sehingga dengan hal tersebut, sebagian para konsumen merasa keputusan pembeliannya tidak dipengaruhi oleh promosi yang dilakukan Toko Busana Muslim Al Hakim. Variabel tempat tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan peneliti melihat kondisi di Toko Busana Muslim Al Hakim kurang cukup luas, keberadan barang dan stok barang dagangan masih kurang tertata rapih. Sehingga sebagian para konsumen merasa tempat Toko Busana Muslim Al Hakim tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Variabel orang tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim. Dikarenakan orang atau karyawan Toko Busana Muslim Al Hakim yang ada di sekitar Toko Busana Muslim Al Hakim lebih bersikap ramah, menggunakan baju seragam dan berpenampilan rapih menjadikan perbandingan bagi para konsumen. Sehingga keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen di Toko Busana Muslim Al Hakim tidak dipengaruhi oleh orang atau karyawan. Variabel bukti fisik yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Baju Busana Muslim Al Hakim terdapat bukti fisik berupa fasilitas parkir yang cukup luas. Sehimgga keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen dipengaruhi oleh bukti fisik parkiran yang cukup luas. Variabel proses berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Busana Muslim Al Hakim cukup berjalan dengan baik, seperti halnya, kecepatan pelayanan di kasir, pendamping karyawan terhadap konsumen dalam memilih produk, hal tersebut bisa menjadikan keputusan pembelian konsumen di Toko Busana Muslim Al Hakim. 
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. Permohonan Izin Penelitian

Kepada Yang Terhormat
Bapak Kepala Desa Kompang
Di

Assalamu Alaikum Wr. Wb.

Dalam rangka penulisan skripsi mahasiswa program Strata Satu (S1) Program Studi
Ekonomi Syariah Institut Agama Islam Muhammadiyah (IAIM) Sinjai, dengan ini

disampaikan bahwa mahasiswa yang tersebut namanya di bawah ini :

Nama : Nurhaerani

NIM : 130103026

Prodi Studi : Ekonomi Syariah (EKOS)
Semester : Delapan (VIII)

akan mengadakan penelitian dengan judul : /
“Implementasi Program Promotion Mix Pada UMKM Sipakatau Desa Kompang
Kecamatan Sinjai Tengah Kabupaten Sinjai”

Sehubungan dengan hal tersebut di atas dimohon kiranya yang bersangkutan dapat
diberikan izin melaksanakan penelitian.

Atas perhatian dan kerjasama yang baik diucapkan terima kasih.

Sigjai, 19 Muharram 1439 H
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Yang bertanda tangan di bawah ini Kepala Desa Kompang Kecamatan Sinjai Tengah
Kabupaten Sinjai menerangkan dengan sesungguhnya bahwa :

NAMA : NURHAERANI

TEMPAT/ TANGGAL LAHIR  Sinjai, 31 DESEMBER 1994
NIM 1301033026

ALAMAT

: Dusun Tombolo Desa Kompang Kec. Sinjai Tengah

Yang tersebut namanya diatas benar telah melakukan penelitian di wilayah atau Instansi
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Demikian surat keterangan ini kami berikan dengan sebenar-benarnya, untuk
dipergunakan sebagaimana mestinya.

Kompang, 10 Oktobers 2017
esy Kompang

A. Ma. Pust.
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