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ABSTRAK

Achmad Nurhidayatulloh.2021.Penerapan Strategi Bauran Pemasaran Guna
Meningkatkan Jumlah Pendapatan Pada UMKM Sate Aas Mayu Brebes”
Program Studi : Diploma Akuntansi. Politeknik Haa@Bersama. Pembimbing I;
Erni Unggul SU., SE, M.Si;Pembimbing II: Anita,SE 3/l

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKMi) indionesia merupakan
salah satu prioritas dalam pembangunan ekonomomasiPermasalahan yang
dihadapi oleh UMKM sate aci mas bayu semakin bdsedmya pesaing,
meskipun UMKM sate aci mas bayu berdiri kuranghetudah 6 tahun UMKM
sate aci Masih kalah saing dilihat dari segi peatp dan konsumen yang
datang ke UMKM sate aci mas bayu dan juga persairgganakin banyak
pendapatan juga menurun dan juga kurangnya pemah&emdang strategi
bauran pemasaran. Tujuan dari penelitian ini addlatuk mengetahui strategi
bauran pemasaran yang dilakukan untuk meningkajkariah pendapatan
terhadap produk yang ditawarkan pada UMKM satereas bayu. Penelitian ini
merupakan penelitian deskriptif kualitatif,.Sumigieta yang digunakan adalah
data primer dan data sekunder. Teknik pengumpudda dalam penelitian ini
adalah wawancara, observasi, dan dokumentasi. dalata yang digunakan
adalah reduksi data, penyajian data, dan penarkemimpulan. Hasil dari
penelitian ini mengetahui strategi bauran pemasarang dilakukan oleh
UMKM sate aci mas bayu brebes khususnya produkaatgaitu menerapkan
strategi bauran 4p yang terdproduct (produk), price (harga),place (tempat),
promotion (promosi). Dalam menerapkan bauran pemasaran UMidM aci
mas bayu brebes menciptakan produk yang bebedangmngduk sate aci yang
lain dan biaya atau harga yang terjangkau, temaag \strategis dan promosi
yang dilakukan dengan menggunakan personal sefielgasaran langsung, dan
pemasangan iklan

Kata Kunci: Strategi Bauran Pemasaran, Produk UMKM Sate Aas Hayu



ABSTRACT

Achmad Nurhidayatulloh.2021Application of Marketing Mix Strategy to In-
crease Total Income at Sate Aci Mas Bayu Brebgdoma Ill Accounting Study
Program of Politeknik Harapan Bersama. First Advis&rni Unggul SU., SE,
M.Si. Second Advisor : Anita,SE,M.Si

Micro, Small and Medium Enterprises (UMKM) in Inésima are one of the
priorities in national economic development. Thelppems faced by UMKM sate
aci mas Bayu are increasing competitors, even thougave been around for
about 6 years, UMKM sate aci mas Bayu are stdsleompetitive in terms of
income and consumers who come to UMKM ste aci rags Eand also more and
more competition revenue also decreased and alsk & understanding of
marketing mix strategy. The purpose of this studg W find out the marketing
mix strategy that was carried out to increase thmoant of income for the
products offered to the UMKM sate aci mas Bayus Tasearch is a qualitative
descriptive. The data sources used are primary @aid secondary data. Data
collection techniques in this study were interviewsbservation, and

documentation. The data analysis used is data temhycdata presentation, and
conclusion drawing. The results of this study datee the marketing mix
strategy carried out by UMKM sate aci mas Bayul®e especially sate aci
products, namely implementing a 4p mix strategysistimg of product (product),

price (price), place (place), promotion (promotion)n implementing the

marketing mix of UMKM sate aci mas bayu brebesating products that are

different from other sate aci products and at atfdsle costs or prices, strategic
places and promotions are carried out using persaadling, direct marketing,

and advertising.

Key Words: Implementation, Marketing mix, Total income
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di indionesigerupa-
kan salah satu prioritas dalam pembangunan ekomasional. Hal ini
selain karena usaha tersebut merupakan tulang pogggistem ekonomi
kerakyatan yang tidak hanya ditujukan untuk menggirenasalah kesenjan-
gan antar golongan pendapatan dan antar pelaka,us@upun pengentasan
kemiskinan dan penyerapan tenaga kerja.

Usaha kecil mikro adalah usaha dengan skala kéatl andustri
rumah tangga yang sebagian masih dikerjakan di hudesmgan alat yang
sederhana atau tradisional selain itu memperkearjadedikit orang dan
berorentasi pada pasar lokal. Usaha kecil mikraniafupakan usaha utama
yang dijalankan oleh masyarakat karena dapat daladengan modal yang
sedikit. Usaha Kecil Mikro ini merupakan salah shagian penting dari
perekonomian suatu daerah. Karena memiliki peratingedalam menyerap
tenaga kerja, meningkatkan pendapatan daerah dagatasi pengangguran.

Usaha Kecil Mikro (UKM) merupakan bagian dari Usakiékro
Kecil Menengah (UMKM) yang tersebar disetiap daer8ktiap daerah
tersebut memiliki usaha yang beraneka ragam mukai &erajinan,
makanan, pertanian, perternakan dan lainya. Usaled kikro ini juga
menjadi ciri khas dari suatu daerah tersebut dasabiya dijadikan sebagai

oleh-oleh. Selain itu juga sebagai penopang pewk@an dan dapat



mencegah pengangguran dan kemiskinan.

Menurut Rahayu (2020:#) Strategi pemasaran adalah wujud
perencanaan yang terarah dibidang pemasaran urnipenoleh hasil yang
optimal. Memurut Kasmir (2017:188) Strategi ini sangat penting meng-
ingat sebaik apapun segmentasi, pasar sasararpod#i pasar yang dil-
akukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti dengstrategi yang tepat.
Justru strategi pemasaran merupakan ujung tombiak ameraih konsumen
atau mningkatkan jumlah pendapatan sebanyak-bapgalvienurut Putra
dkk (2016:179§! Strategi bauran pemasaran perlu diimplementasikan
dengan baik, dengan cara mengikuti budaya setsgraa pasaran atau me-
makai budaya asli perusahaan, melakukan inovask@unggulan produk
dalam pasar, distribusi yang baik disetiap passnuanencari pelangan,
mengamati setiap ekonomi negara dalam menetapkeagt menyesuaikan
harga produk, tergantung dari setiap perusahaamdaiengimplementasi-
kan strategi tersebut.

UMKM Sate Aci Mas Bayu Merupakan Usaha dibidangrer ma-
kanan. UMKM Sate Aci Mas Bayu termasuk usaha kel masih berkem-
bang, Usaha ini memproduksi atau menjual belikdretsgpa produk yaitu :
Sate Aci, Sate Jamur Sate Bakso. Dalam upaya uehik berkembang
pada masa sekarang UMKM Sate Aci Mas Bayu melakpkamosi melalui
market place. Namun karena situasi sekarang masilumb stabil
menyebabkan UMKM Sate Aci Mas Bayu mengalami pemamupendapa-

tan diakibatkan semakin banyaknya persaingan.egirgang dilakukannya



kembali yaitu meningkatkan bauran pemasaran 4R yaaduk (product),
harga(price), tempat(place) promosi(promotion).Didalam promosi yang
dilakukan yaitu promosi lewat median online sepruidebook, instagram dll.

Permasalahan yang dihadapi oleh UMKM Sate Aci MasyuB
Semakin Bertambahnya pesaing. Meskipun UMKM Saté Mas Bayu
berdiri kurang lebih sudah 6 tahun UMKM Sate Acidihekalah saing dilihat
dari segi pendapatan dan konsumen yang datang KKNUMate Aci Mas
Bayu dan juga persaingan semakin banyak pendajpafamenurun dan juga
kurangnya pemahaman tentang strategi bauran peanasar

Hal tersebut UMKM Sate Aci perlu menerapkan striafggmasaran
yang baik untuk meningkatkan jumlah pendapatanndatembeli sate aci.
Salah satu strategi pemasaran untuk meningkatkalaljupendapatan adalah
strategi bauran pemasaran. Untuk itu peneliti tigktauntuk melakukan
penelitian tentan®ENERAPAN STRATEGI BAURAN PEMASARAN
GUNA MENINGKATKAN JUMLAH PENDAPATAN PADA UMKM
SATE ACI MAS BAYU BREBES

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka apatamannya
dapat dirumuskan sebagai berikut : Bagaimana gtrdt@uran pemasaran
yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah pendapg@@ta UMKM Sate
Aci Mas Bayu Brebes.

1.3 Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui strategi bauran peraasgang dilakukan untuk



meningkatkan jumlah pendapatan terhadap produk y#agvarkan pada
UMKM Sate Aci Mas Bayu.
1.4 Manfaat Penelitian
Setiap penelitian dapat bermanfaat bagi semua pilyakg
membacanya maupun yang secara langsung terkaitahdga.Adapun
manfaat penelitian ini adalah:
1. Bagi Peneliti
a. Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan wawalsen ilmu
pengetahuan.
b. Untuk menambah koleksi pengetahuan mahasiswa ki@ s
sebagai acuan untuk penelitian berikutnya.
c. Sebagai penerapan ilmu dan teori yang diperoletimselmasa
perkuliahan
2. Bagi UMKM Sate Aci Mas Bayu
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan marifepada
UMKM Sate Aci Mas Bayu sebagai bahan masukan mengen-
tang penerapan Strategi Bauran Pemasaran untukngketkan
pendapatan.
3. Bagi Politeknik Harapan Bersama
Menambah bahan referensi dalam penelitian yanqiseje
dimasa yang akan datang dibidang Akuntansi bagiasiaiva

Politeknik Harapan Bersama Tegal Program Studi Bklintasi.



1.5 Batasan Masalah
Mengingat begitu banyak masalah yang timbul dariepgan ini
yang harus dipecahkan. Agar pembahasan tidak meayigndari judul tu-
gas akhir, maka diperlukan adanya pembatasan rhasajar tidak terjadi
kesalahan presepsi yang berkaitan dengan penefdiag dilakukan. Maka
penelitian ini dibatasi pada strategi bauran penmaasgang dilakukan untuk
meningkatkan jumlah konsumen terhadap produk yatmvdrkan pada

UMKM Sate Aci Mas Bayu dengan membahas produk, endoggasi dan
promosi.
1.6 Kerangka Berpikir

Permasalahan utama yang dibahas dalam penelitiaradalah
Strategi bauran pemasaran yang masih kurang baitukUmenyelesaikan
analisis tersebut dibutuhkan strategi pemecaharalatgsstrategi dari per-
masalahan tersebut dilakukan dengan cara menganatimtegi bauran
pemasaran UMKM Sate Aci Mas Bayu. Untuk memecaldedouah perma-
salahan dibutuhkan perumusan masalah, sepertistatah dijelaskan sebe-
lumnya perumusan masalah dalam penelitian ini hdadégaimana strategi
bauran pemasaran yang dilakukan untuk meningkgtkatah pendapatan
terhadap produk yang ditawarkan pada UMKM SateMas Bayu Brebes.

Dengan adanya perumusan masalah tersebut makak beamalisis
data yang digunakan dalam penelitian ini untuk @iggujkan strategi bauran
pemasaran UMKM Sate Aci Mas Bayu Brebes adalahisasaleskriptif

kualitatif.



Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat dilakukageperhanaan

menggunakan kerangka berfikir penelitian sebagake

Gambar 1. 1 Kerangka Berpikir
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1.7 Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistematienulisan agar
mudah untuk dipahami dan memberikan gambaran sagatan kepada
pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika aEwmultugas akhir ini
adalah sebagai berikut :
1. Bagian Awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjinalaman
pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas AKA),
halaman pernyataan persetujuan publikasi karyaalimuntuk
kepentingan akademis, halaman persembahan, halaotém kata
pengantar, daftar isi, daftar tabel, daftar gamldan lampiran.
Bagian awalan ini berguna untuk memberikan kemutd&epada
pembaca dalam mencari bagian-bagian penting seeped.
2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu:
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi latar belakang masalah, peramus
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,adzat
masalah, kerangka berfikir, dan sistematika peanlis
BAB Il  TINJAUAN PUSTAKA
Dalam bab ini memuat tinjauan pustaka yang mencakup
pengertian Strategi bauran pemasaran, pengertiategit
bauran pemasaran, bauran pemasaran 4p, pengertian

pemasaran, penegrtian produk, pengertian harggepem



lokasi, pengertian promosi. Landasan teori ini dakan
sebagai landasan berpikir atau acuan memecahkaalanas
penelitian
BAB Il METODE PENELITIAN
Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tetrgan
alamat  penelitian), waktu penelitian, metode
pengumpulan data, jenis dan sumber data peneldam,
metode analisis data.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisikan laporan hasil penelitian dan pah#
san hasil penelitian.
BABV KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan berisi garis besar kesimpulan yang diamb
dari inti penelitian dan hasil penelitian berupajpsan
hasil riset pasar. Saran berisi garis besar sanamgyang
merupakan tindakan yang perlu diambil untuk tindaka
lanjutan yang lebih baik lagi dari hasil pemecahan
masalah.
DAFTAR PUSTAKA
Dalam tugas akhir ini daftar pustaka yang digunakan
berupa suatu daftar dari semua pustaka yang haaga d

secara langsung dalam penyusunan tugas akhir.



3. Bagian Akhir
LAMPIRAN
Lampiran dalam tugas akhir ini berisi informasi t@han yang
mendukung kelengkapan laporan tugas akhir. Dajgt perupa
perhitungan—perhitungan tabel yang merupakan @sgel rinci

dari apa yang disajikan dibagian-bagian terkaitekahnya



BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Teori Pemasaran

2.1.1 Pengertian Pemasaran

Menurut Deliyanti (2012:1) Pemasaran adalah kegiatan manusia
yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keangmelalui proses
pertukaran. Pemasaran bersangkutan dengan kebubidham sehari —
hari kebanyakan orang. Melaui proses tersebutuspiatduk atau jasa
diciptakan dikembangkan dan didistribusikan padayaakat.

Dengan kata lain pemasaran merupakan proses Syeig])
didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apagyaereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawadea secara
bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengaak|ain. Kegiatan
pemasaran mencakup ruang lingkup kegiatan yangasdogs yang
dimulai dari menetukan kebutuhan konsumen dan dialdengan
kepuasan konsumen. Dengan kata lain kegiatan peanabarmula dan
berakhir pada konsumen.

2.1.2 Bauran Pemasaran Marketing Mix )

Menurut (Philip Kotler ~ 2010:126), bauran pemasaran
merupakan perangkat alat yang digunakan perusalnatalk mengejar
tujuan perusahaannya.Jadi dapat disimpulakan bayramasaran
merupakan suatu perangkat yang terdiri dari protakga, promosi dan
tempat.

Menurut (Philip Kotler 2010:126) marketing mix adalah

10
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mengintegrasikan tawaran produk, logistik dan koikasi’. Marketing
mix menyatupadukan bentuk-bentuk penawaran. Margeddix menyatu
padukan bentuk- bentuk logistik atau distribusi gaga bentuk-bentuk
komunikasi. Marketing Mix mendeskripsikan suatu kumpulan alat- alat
yang dapat digunakan oleh manajemen untuk mempgmgpenjualan.
formula tradisional dari marketing mix ini disebsgbagai 4P — product
(produl), price(harga) place (tempat) promotion(promosi).

Menurut Lupioyadi (2017:76) Secara sederhana, penentuan
marketing mix ditujukan agar setiap kegiatan pemasadapat
berlangsung dengan sukses, produknya dikembangésimais dengan
kebutuhan dan keinginan konsumen, diberi harga yangngkau oleh
konsumen lalu didistribusikan, dimana konsumen Hisdanja dan
dipromosikan melalui media yang terjangkau konsum&auran
pemasaramfarketing mix merupakan alat bagi pemasar yang terdiri dari
atas berbagai unsur suatu program pemasaran Yyandu pe
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasdaa positioning
yang ditetapkan dapat berjalan dengan sukses.

Sedangkan menurut Tjiptono (2007/M) Konsep bauran
pemasaran menjadi 4PPrpduct, Price, PromotiondanPlace namun,
dalam perkembangannya konsep 4P dianggap terlampitsejika
digunakan pada bisnis jasa. Bila dalam konsep pemaasjasa maka
konsep 4P mempunyai kelemahan dalam pendekaiamgible servicg

jasa yang tidak berwujud) dari hal itu maka kongemasaran tradisional



12

4P diperluas dan ditambahkan dengan empat unsunykai yaitupeople,
process, physical evidenaancustomer service
a. Produk Produc)

Produk ialah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pagak
mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakatiau
dikonsumsi yang dapat memenuhi kebutuhan seharitKasmir
dan Jakfar, 2015:58). Produk merupakan kombinasi barang dan
jasa yang ditawarkan perusahaan kepada para sadaasam
mengembangkan bauran pemasaran, suatu produk oiemiliki
indikator yang harus diperhatikan meliputi : kuadit desain, nama
merk, dan ragam.

Produk dalam pengertian umum adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapat tarhdibeli,
dipergunakan atau dikonsumsi dan dapat memuaskagirkan
dan kebutuhan(Abdurrahman, 200980)Produk terdiri dari
barang atau jasa yang digunakan untuk memenuhgikeim dan
kebutuhan konsumen. Konsep pemasaran berpandarajava b
kebutuhan dan keinginan konsumen merupakan angggam
diyakini oleh perusahaan sebagai dasar dari skégiatan dalam
melayani konsumen. Klasifikasi produk bisa dilakukzerbagai
macam pandangan.

b. Harga Price)

Harga yaitu jumlah yang harus dibayar pelanggankunt
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suatu produk. Harganya harus sesuai dengan pandaetanggan
tentang nilainya, supaya pembeli tidak beralih &sgingnya (Eka-
wati R.N, 2009¥%. Dengan kata lain Harga merupakan jumlah
uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk mengbeatu
produk. Dalam mengembangkan bauran pemasaran, gr@iuk
disini meliputi : harga relatif, daftar harga disot, potongan
harga, periode pembayaran dan persyaratan kreditlala-lain
(Philip kotler, 2009:66) Jadi dapat disimpulkan, harga adalah
sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk sejamteaanfaat
dengan memiliki atau menggunakan suatu barangagau

Harga merupakan satu-satunya unsarketing mixyang
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan uasunya
hanya merupakan unsur biaya saja. Penetapan hagigéu s
merupakan masalah bagi setiap perusahaan kareatapan harga
ini tidaklah merupakan kekuasaan atau kewenangag wautlak
dari seorang pengusaha. Dengan penetapan hargaipaanm dapat
menciptakan hasil penerimaan penjualan dari prodaing
dihasilkan dan dipasarkannya.

Peranan penetapan harga akan menjadi sangat penting
terutama pada keadaan persaingan yang semakin tdgm
perkembangan permintaan yang terbatas. Di dalandakea
persaingan yang semakin tajam dewasa ini yangateaitsangat

terasa dalam pasar pembdduyers marke}, peranan harga sangat
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penting terutama untuk menjaga dan meningkatkanisipos
perusahaan di pasar, yang tercermin dalam shaae pesisahaan,
disamping untuk meningkatkan penjulan dan keunt aong
perusahaan. Dengan perkataan lain, penetapan harga
mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan damigaman
perusahaan mempengaruhi konsumen.

Dalam penetapan harga perlu diperhatikan faktaiefak
yang mempengaruhinya, baik langsung maupun yangk tid
langsung. Faktor yang mempengaruhi secara langsiedgh harga
bahan baku, biaya produksi, biaya pemasaran, adpesaturan
pemerintah dan faktor lainnya.faktor yang tidakgsumg, namun
erat hubungannya dalam penetapan harga adalahdegeges yang
dijual oleh para pesaing (Ekawati R.N, 206%)

Promosi Promaotior)

Promosi yaitu berbagai kegiatan perusahaan dalam
mengkomunikasikan produknya pada pasar sasaraamDadl ini
perusahaan harus memperkerjakan, melatih sekafigaaotivasi
pagawainya dengan baik dan benar (Ekawati R.N, )#60%Buatu
produk seberapapun manfaatnya tetapi jika tidakerdik oleh
masyarakat, maka produk tersebut tidak akan diketah
kemanfaatannya dan mungkin tidak dibeli oleh masiatr atau
konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus berusah

mempengaruhi para konsumen. Usaha tersebut dajadiuldin
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melalui kegiatan promosi yang merupakan salah datuacuan/
bauran pemasaran.(Sofjan. A, 2010:$39)

Salah satu tujuan promosi perusahaan adalah mekgmf
segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaheamkecalon
konsumen yang baru (Kasmir dan Jakfar, 2015%Q0) Promosi
juga dapat digunakan dalam jangka panjang dalam
mempertahankan pangsa pasarnya serta meningktkgoajae.
Ada empat macam sarana promosi yang dapat diguryaliain

1. Periklanan Adversiting, merupakan salah satu bentuk
promosi yang paling banyak digunakan perusahaasndal
mempromosikan  produknya. lklan adalah  bentuk
komunikasn tidak langsung, yang didasari pada méi
tentang keunggulan atau keuntungan suatu produkgy ya
disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa
menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang
untuk melakukan pembelian.

2. Promosi Penjualan S@gles Promotioy Bentuk persuasi
langsung melalui penggunaan berbagai insentif ydapat
diatur untuk merangsang pembelian produk dengaeraeg
dan/atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli
pelanggan. Promosi penjualan yang dilakukan olefjupé
dapat dikelompokkan berdasarkan tujuan yang ingin

dicapai.
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3.Publisitas  Publicity). Sejumlah informasi tentang

seseorang, barang, atau organisasi yang diseldaiuas
kemasyarakat melalui media tanpa dipungut biayayu at

tanpa pengawasan dari sponsor.

4.Penjualan PribadiRersonal Selling komunikasi langsung

(tatap muka) antara penjual dan calon pelanggankunt
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelandgan
membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk

sehingga mereka kemudian akan mencoba dan mendoeliny

Tujuan promosi adalah sebagai berikut :

a.

Memberikan informasi kepada pihak lain, terutama
konsumen, mengeai hasil yang telah dikeluarkan oleh
perusahaan.

Memberitahu persepsi produk yang dibutuhkan kepada
pelanggan.

Memperkenalkan dan memberikan pemahaman tengtang
produk kepada pihak lain, terutama konsumen

Mendorong konsumen untuk memilih dan membeli suatu
produk yang dihasilkan.

Membujuk pelanggan untuk memilih dan membeli produk
yang dihasilkan.

Mengimbangi kelemahan unsure bauran pemasaran yang

lain.
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g. Menambahkan citra baik yang telah dihasilkan.

h. Menstabilkan volume penjualan dari waktu ke waktu.

i. Membantu memperoleh saluran distribusi yang teasedi
untuk menjualkan hasil produk yang telah dikeluarka
Suryana, 2013:218¥!

d. Tempat atau Saluran Distribugilace
Untuk produk industri manufaktur tempat dapat

diartikan sebagai saluran distribusi. Saluran lissi untuk suatu
barang adalah saluran yang digunakan oleh produseok
menyalurkan barang tersebut dari produsen samp&oksumen
atau pemakai industri. Tempat atau saluran didrilbuerupakan
elemen bauran pemasaran yang keempat, yaitu mekipgiatan
perusahaan yang membuat produk tersedia bagi gelargasaran
yang meliputi antara lain: saluran distribusinyamgdahan lokasi,
persediaan, transportasi dan cakupan logistik i@Phiko-
tler,2009:70%°. Saluran distribusi merupakan suatu struktur yang
menggambarkan  alternatif saluran yang dipilih, dan
menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda eldtagai
macam perusahaan atau lembaga usaha (produsegapgdzesar,
dan pengecer). Hal ini dapat dipertimbangkan selfaggsi yang
harus dilakukan untuk memasarkan produk secardifefek

Distribusi barang dapat dibedakan antara saluraokun

memindahkan hak kepemilikan barang dan saluran kuntu
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memindahkan barang secara fisik. Distribusi fisdalah segala
kegiatan untuk memindahkan barang dalam kuantédsntu, ke
suatu tempat tertentu, dan dalam jangka waktu nierte
Perpindahan fisik ini dapat berupa perpindahanrgpjadi dari
jalur produksi ke konsumen akhir dan perpindahamabamentah
dari sumber ke jalur produksi

2.2 Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

Berdasarkan Undang-Undang No. 20 tahun 2008 tentdvigM
yang dikutip dari www.depkop.go.id ada beberapteka yang dipergunakan
untuk mendefinisikan pengertian dan kriteria Usdfiikro, Kecil dan
Menengah. Pengertian-pengertian UMKM tersebut &dala

1. Usaha Mikro
Kriteria kelompok Usaha Mikro adalah usaha produkilik
orang perorangan dan/atau badan usaha peroranggnnme@menuhi
kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur dalam Ugedndang ini :
a. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp. 50.000,00
(lima puluh juta rupiah) tidak termasuk tanah dandunan
tempat usaha; atau
b. Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp.
300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah).
2. Usaha Kecil
Kriteria Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produiéihg

berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang peroeangtau badan
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usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atan bakang
perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadidabaik langsung
maupun tidak langsung dari usaha menengah atawa Usegar yang
memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksladiam
Undang-Undang :
a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 50.000.@0(lima
puluh juta rupiah) sampai dengan Rp. 500.000.000j6ta
ratus juta rupiah) tidak termasuk tanah dan banguempat
usaha; atau
b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp.3®0.000
(tiga ratus juta rupiah) sampai dengan Rp. 2.5@000 (dua
miliyar lima ratus juta rupiah).
. Usaha Menengah

Kriteria Usaha Menengah adalah usaha ekonomi ptidduk
yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orangsperangan atau
badan usaha yang bukan merupakan anak perusalearcaiang
perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadidrabaik langsung
maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau Usedar dengan
jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahwssagaimana
diatur dalam Undang-Undang ini :

a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 500.000.00itha
ratus juta rupiah) sampai dengan Rp. 10.000.000(€88uluh

milyar rupiah), atau.
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b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp.@%00.000
(dua milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengaling

banyak Rp. 50.000.000.000 (lima puluh milyar rupiah

2.3 Pendapatan
Pendapatan merupakan salah satu unsur yang pal@gaudari
pembentukan laporan laba rugi dalam suatu perusahBanyak yang
bingung mengenai istilah pendapatan. Hal ini diskba pendapatan dapat
diartikan sebagai revenue dan dapat juga diartd&magai income, maka
income dapat diartikan sebagai penghasilan dan kewanue sebagai
pendapatan penghasilan maupun keuntungan.

Pendapatan sangat berpengaruh bagi keseluruhap p&tusahaan,
semakin besar pendapatan yang diperoleh maka sernekar kemampuan
perusahaan untuk membiayai segala pengeluaranedgat&n-kegiatan yang
akan dilakukan oleh perusahaan. Selain itu pendappiga berpengaruh
terhadap laba rugi perusahaan yang tersaji dalparda laba rugi maka,
pendapatan adalah darah kehidupan dari suatu paarsa

Dalam kamus besar bahasa Indonesia pendapatarh ddedd kerja
(usaha atau sebagainya). Sedangkan pendapatan Kataos manajemen
adalah uang yang diterima oleh perorangan, perasatian organisasi lain
dalam bentuk upah, gaji, sewa, bunga, komisi, oaglem laba.

Pendapatan adalah jumlah yang dibebankan kepadgdaan untuk
barang dan jasa yang dijual. Pendapatan adaladn atirasuk aktiva atau

pengurangan utang yang diperoleh dari hasil pehgerdarang atau jasa
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kepada para pelanggan.
2.3.1 Karakteristik Pendapatan
Walaupun jenis pendapatan yang dimiliki setiap g&inaan

berbeda-beda, tetapi dari sudut akuntansi seluemgpatan tersebut
mulai dari kelompok pendapatan yang berasal damjupé&n barang
jadi hingga pendapatan dari penjualan jasa menkékakteristik yang
sama dalam pencatatannya. Karakteristik pendapditeagi menjadi
dua karakteristik yaitu:

a. Jika bertambah saldonya, harus dicatat disisi kre8ketiap
pencatatan di sisi kredit berarti akan menambahdosal
pendapatan tersebut.

b. Jika berkurang saldonya harus dicatat di sisi deBetiap
pencatatan di sisi debet berarti akan mengurandio sa
pendapatan tersebut.

Karakteristik pendapatan adalah

a. Bahwa pendapatan itu muncul dari kegiatan-kegigiakok
perusahaan dalam mencari laba.

b. Bahwa pendapatan itu sifatnya berulang-ulang atau
berkesinambungan kegiatan kegiatan pokok terselada p
dasarnya berada dibawah kendali manajemen

2.3.2 Jenis — Jenis Pendapatan
Dalam praktiknya komponen pendapatan yang dilapodetam

laporan laba rugi terdiri dari dua jenis, yaitu:
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a. Pendapatan atau penghasilan yang diperoleh danauysekok
(usaha utama) perusahaan.
b. Pendapatan atau penghasilan yang diperoleh dariusaha
pokok (usaha sampingan) perusahaan
2.3.3 Faktor Yang Mempengaruhi Pendapatan
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi volume peatin
dalam perusahaan adalah sebagai berikut:
a. Kondisi dan kemampuan penjualan
b. Kondisi pasar
c. Modal
d. Kondisi operasional perusaha
Pendapatan dipengaruhi oleh beberapa factor seliagai berikut :
a. Produk
Salah satu tugas utama dari manajemen penjualdahadasain produk
yaitu mereka merupakan pemberi saran perbaikan ggeglukan desain
produk dengan akibat dari keluhan para pelanggan.
b. Harga
Jumlah uang yang harus dibayarkan konsumen untukiapatkan suatu

produk dengan akibat dari keluhan para pelanggan.

c. Distribusi
prantara barang dari produsen ke konsumen, semadkias

pendistribusiannya maka akan mempengaruhi penjpatanosi.
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d. Promosi
Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan perusadaagan tujuan
utama menginformasikan, mempengaruhi dan mengiagakonsumen
agar memilih program yang diberikan perusahaan.
2.4 Penelitian Terdahulu
Untuk menunjang analisis dan landasan teori yang, adaka
diperlukan penelitian terdahulu sebagai pendukuagi kpenelitian ini.
Berkaitan dengan kinerja keuangan terdapat bebgrapalitian yang telah
dilakukan sebelumnya.

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

No | Peneliti Judul Penelitian, Metode Hasil Penelitian
Analisis
Data
1. | Dedi Analisis Metode Hasil penelitian
[rawan Strategi Bauran | Analisis menunjukkan, Strateg
(2019) Pemasaran Dalg deskriptif bauran pemasaran da
meningkatkan | kualitatif meningkatkan  volun
Volume penjulan pada Meb
Penjualan Karya Mandiri yait

Menurut Prespel

N
1

dalam segi  prody
tif Ekonomi Islam masih berfokus pa
peralatan kantor at
sekolah, dan ca
memasarkannya ma
menggunkan medi
yang sangat seder

Kemudian pemicu da
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menurunnya penjual
setiap  tahunnya
akibatkan oleh adan
pemangkasan angga
pemerintah yang
berimbas pad:
menurunnya pemesalr
produk di Mebel Kary
Mandiri.Ranting
Perawang telah sesu
dengan ajan Islam
Pendidikan ds
pelatihan dap
diimplementasikan ol¢
semua karyawan dali
pekerjaan mere

sehari-hari.

Masna
Munadiya
Haqi (2020)

Strategi Bauran
Pemasaran Dalg
Meningkatkan

Perkembangan
Usaha Di Alina

Foto Copy Ponor

rogo

Metode
Analisis
deskriptif
kualitatif

Strategi 4P  vyar
diterapkan oleh alir
foto copy ponorog
yang dilakukanny
cukup tepat de
berhasil meningkatks
jumlah konsume
dalam motivasi vyar
diterapkan di BPR

Buana Mitra Perwira.
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Nindi Retno
Kumalasari
(2020)

Analisis Strategi
Pemasaran Dalg
Meningkatkan
Volume
Penjualan Produ
Di Toko Ismart
Dan Indomaret

Ponorogo

Metode
Analisis
deskriptif
kualitatif

Peningkatan  strate
pemasaran di Ism
dan Indomaret terday
perbedaan d
persamaan. Perbed
terletak pada prody
harga, promosi, d
adanya layanan [
yang diterapkan
Ismart sedangkan
Indomaret tida
menerapkannya.
Persamaannya strat
pemsaran

yang diterapkan palir
unggul menggunak
produk, harga dg
promosi, akan tetg
sama-sama
menggunakan strate
penmasaran tersel
Ismart lebih meningk
volume penjualanny
daripada Indomar
yang mengalar
fluktuasi.
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Dwi Lestari
(2009)

Penerapan Strat|
gi Bauran
Pemasaran (Mat
keting Mix) Yang
Terdiri Dari
Produk, Harga,
Dsitribusi Dan
Promosi Pada P
Bengawan Abad

Motor

eMetode
Analisis

-deskriptif
kualitatif

Hasil peneltia
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BAB Il
METODE PENELITIAN
3.1 Lokasi Penelitian
Lokasi UMKM ini bertempat pada UMKM Sate Aci Mas \Ba
Brebesyang beralamat di JLetjen Suprapto, Pasarbatang, Kec. Brebes.
3.2 Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan selama 1 bulan , terhitlargtanggal 1 april
2021 sampai dengan 30 april 2021.
3.3 Jenis Penelitian
Jenis data yang digunakan dalam penelitian inaglimenjadi 2 ada-
lah sebagai berikut :
a. Data Kualitatif
Menurut Nugroho (2009:4%! Yaitu data yang dinyatakan
dalam bentuk kata, kalimat dan gambar. Data inumidan untuk
mengetahui hal - hal yang berhubungan dengan jejsis produk
yang dihasilkan, proses produksi, saluran distrjtkesyiatan promosi
dan lain sebagainya
b. Data Kuantitatif
Menurut Nugroho (2009:4flYaitu data yang berbentuk
angka - angka, selain menggunakan data kualitaiiuls juga
menggunakan data kuantitatif. Data tersebut digamakintuk
mengetahui hal - hal yang berhubungkan dengan grpseetapan

harga. Data ini meliputi biaya bahan baku, biayaabapembantu,
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biaya tenaga kerja dan biaya transportasi.
3.4 Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ineadsebagai berikut :
a. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh dari sunpeetama
baik dari kelompok atau perseorangan seperti waavanatau hasil
pengisian kuesioner (Mardalis 20%7) Dalam penelitian ini, data
primer diperoleh dari hasil wawancara dan observispada
narasumber yaitu kepada pimpinan dan karyawan UMBate Aci
Mas Bayu yang bersangkutan pada tema penelitian in
b. Data Sekunder
Menurut Umar Husein (2008 Data sekunder merupakan data
primer yang telah diolah lebih lanjut dan disajikibaik oleh pihak
pengumpul data primer atau pihak lain. Data sekuntgupakan data
penelitian yang diperoleh secara langsung melaladian perantara
(telah diperoleh dan dicatat dari pihak lain). Datiapada umumnya
berupa data statistik, ataupun keterangan-ketemartgan publikasi
lainnya serta bahan-bahan yang berkaitan dengak pepmasalahan
yang diteliti.
3.5 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan yaegukan dalam
penelitian ini, maka metode penelitian yang digamagenulis ialah sebagai

berikut :
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a. Observasi
Tahap awal sebelum peneliti memutuskan untuk meweavai seorang
atau informan, lalu melakukan observasi. Dengamysalabservasi membuat
peneliti lebih mengetahui projek, kondisi dan bagmia terjadinya penerapan
Strategi Bauran Pemasaran untuk meningkatkan jupgatapatan.
b. Wawancara
Wawancara merupakan bagian dari teknik yang digama#talam
penelitian ini, hal ini peneliti anggap sebagai dasn dimana informasi
diperoleh dengan melanjutkan teknik pengamatam yedtwancara atau dengan
menanyai informan. Dalam hal ini adalah wawancanagdn pemilik UMKM
Sate Aci Mas Bayu Brebes guna menghasilkan infarnyasig mampu
menjawab permasalahan di dalam penelitian. Padapaah ini peneliti
melakukan wawancara dengan mengajukan beberapanya&sh mengenai
Strategi pemasaran apa yang pernah dijalankanUM#M Sate Aci Mas Ba-
yu.
C. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan bagian yang tidak terlefsas teknik yang
dijalankan didalam penelitian ini seperti obserds wawancara. Dokumentasi
adalah suatu teknik pengumpulan data dengan cambaw@, mencatat dan
menganalisis dokumen-dokumen yang ada hubunganepgad penelitian.
Terkait bukti-bukti transaksi aktifitas perusahaargik berupa penjualan,
penggajian, daftar aset, persediaan maupun biayelyang dikeluarkan untuk

kepentingan bisnis dan laporan keuangan yang seiamdilakukan oleh
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perusahaan. Dokumen yang telah diperoleh kemudaralisis dan dievaluasi
sesuai dengan tujuan penelitian.

Dokumentasi sendiri berperan sebagai penguatnmafs dari hasil
wawancara ataupun pengamatan yang dilakukan oledlipeselama penelitian
berlangsung dari awal hingga akhir penelitian. imiasi yang peneliti peroleh
dari dokumentasi merupakan penggambaran dari apg ypeneliti amati,

telusuri, dan didapatkan dari UMKM Sate Aci Mas Bdrebes.

3.6 Metode Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan dalam peneliiia adalah
dengan menggunakan metode deskriptif kualiatifuydimulai dengan ana-
lisis teoritis tentang strategi bauran pemasarata dliperoleh dari hasil
pengamatan/observasi dan hasil wawancara dengak piRIKM Sate Aci
Mas Bayu Brebes di analisis dan dituangkan ked&lentuk kata — kata dan
dideskripsikan sehingga dapat memberikan kejelasary sesungguhnya,
kemudian membandingkan antara teori dengan prakgkungguhnya.
Menurut Moleong (2012:1%§! pendekatan deskriptif merupakan data yang
dikumpulkan berupa kata - kata, gambar, dan bukeykaaangka. Hal itu
disebabkan oleh adanya penerapan metode kualBaféin itu, semua yang
dikumpulkan berkemungkinan menjadi kunci terhadgga aang sudah
diteliti. Dengan demikian, laporan penelitian akaarisi kutipan - kutipan

data untuk memberi gambaran penyajian laporanktetse

a. Reduksi Data
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Reduksi datamerupakan salah satu dari teknik @natiata
kualitatif. Reduksi data berarti merangkum, memihlal-hal yang
pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dipmia dan
temanya. Yang mana bentuk analisis yang menajamkan,
menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidaku paan
mengorganisasikan data sedemikian rupa sehinggenfxgan akhir

dapat diambil.

b. Penyajian Data
Penyajian data adalah sekumpulan informasi yangsdkan
dari observasi, wawacancara, dan dokumentasi diklkap sehingga
tersusun yang memberi kemungkinan untuk menarikrifagan dan
penarikan tindakan, yang disajikan antara lain rdal@entuk teks
naratif, dan bagan.
c. Penarikan Kesimpulan
Penarikan merupakan salah satu dari teknik anatisig
kualitatif. Penarikan kesimpulan adalah hasil amliyang dapat

digunakan untuk mengambil Tindakan.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Pendapatan UMKM Sate Aci Mas Bayu
Pendapatan pada UMKM Sate Aci Mas Bayu ini mencapai

Rp 300.000 — Rp 700.000 dikarenakan banyaknya ipgesa penda-
patan UMKM Sate Aci semakin hari semakin menurum pendapa-
tan juga naik turun dan tidak stabil oleh karemndJMKM Sate Aci
harus lebih menerapkan strategi bauran pemasa@npagdapatan
dapat naik Kembali dan stabil. Berikut ini adalangapatan yang di-
peroleh UMKM Sate Mas Bayu Brebes.

Tabel 4.1 Pendapatan UMKM Sate Aci Mas Bayu

April
Tanggal Hari Pendapatan
1 Kamis Rp 600.000
2 Jumat Rp 500.000
3 Sabtu Rp 400.000
4 Minggu Rp 400.000
5 Senin Rp 400.000
6 Selasa Rp 700.000
7 Rabu Rp 400.000
8 Kamis Rp 500.000
9 Jumat Rp 500.000
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10 Sabtu Rp 300.000
11 Minggu Rp 350.000

12 Senin Rp 400.000
13 Selasa Rp 400.000
14 Rabu Rp 400.000
15 Kamis Rp 600.000

16 Jumat Rp 500.000
17 Sabtu Rp 600.000
18 Minggu Rp 300.000

19 Senin Rp 300.000
20 Selasa Rp 500.000
21 Rabu Rp 500.000
22 Kamis Rp 350.000

23 Jumat Rp 400.000
24 Sabtu Rp 400.000
25 Minggu Rp 400.000

26 Senin Rp 600.000
27 Selasa Rp 400.000
28 Rabu Rp 400.000
29 Kamis Rp 500.000

30 Jumat Rp 400.000

Total Pendapatan Rp 13.400.000

Sumber : Data diolah,2021




4.1.2 Produk yang Ditawarkan
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Produk-produk yang ditawarkan UMKM Sate Aci Mas Bay

Brebes merupakan produk kuliner yang mempunyai reita. Dari

produk makanan. Produk yang paling diminati olehskonen ialah

pilihan sate aci, dimana menu ini memberikan kenvayn kepada

konsumen dengan menawarkan harga yang lebih miDahgan

mengeluarkan biaya yang tidak terlalu banyak, koresusudah dapat

merasakan makanan sate aci. UMKM Sate Aci Mas Bagbes juga

mengandalakan ciri khasnya yaitu sate aci sate

yang terbuat dari aci yang memiliki cita rasa ygaogh. Produk-

produk yang ada di

UMKM Sate Aci Mas Bayu adalah sebagai berikut :

Tabel 4.2 Daftar Menu Yang DI Tawarkan

No | Produk Jumlah Harga

1 Sate Aci 1 Kodi Rp 8.000,-
2 Sate Ayam 1 Kodi Rp 40.000,-
3 Sate Jamur 1 Tusuk Rp.1000,-
4 Sate Bakso 1 Tusuk Rp 1000,-
5 Sate sosis 1 Tusuk Rp 1000,-

Sumber Data : UMKM Sate Aci Mas Bayu

4.2 Analisis Data

Usaha kuliner menjadi salah satu bisnis yang sadgainati oleh

banyak orang,

sebab makanan merupakan kebutuhamk paktuk

kelangsungan hidup yang akan terus dicari oleh arakgt. Apalagi

makanan yang disajikan itu makanan yang sehat iggnis. Misalnya usaha

sate, usaha sate ini memiliki banyak kekuatan yanggkin dapat dijadikan
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usaha yang cukup maksimal, diantaranya yaitu dilbangj tempat yang
strategis, makanan yang menspesialkan sate agyaaia@nu utama dengan
cukup banyak penggemarnya. Selain itu, pemasaras kdengkapi dengan
promo harga yang murah agar konsumen tertarik udaiang ke UMKM
Sate aci.

Untuk mencapai target pasar, diperlukdarketing Mixatau Bauran
Pemasaran. Karena bagian inilah yang terlihat dipageh sebab itu UMKM
Sate Aci Mas Bayu Brebes memiliki strategi dalaempsaran adalah se-
bagai Berikut :

Bauran Pemasaran yang diterapkan pada UMKM SatéVasi Bayu
terdiri dari 4p yaitu sebagai berikut:

1. Produk Produc)

Produk adalah segala sesuatu yang bisa ditawar&padk
pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuharmasuk
kebutuhan barang fisik, jasa dan pengalaman, acaesmg, tempat,
properti, organisasi, informasi dan buah pikiran.

Dalam hal produk UMKM Sate Aci Mas Bayu memperoleh
bahan baku dengan membeli dengan bahan yang b&gh&ngga
kualitas dan cita rasa seluruh UMKM Sate Aci MayWBtetap terjaga
dan sama. Karena dalam mengolah produk sudah adp dan cara
yang sudah diatur.

Adapun aspek produk di UMKM Sate Aci Mas Bayu matip

a. Klasifikasi produk
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Produk yang diproduksi rumah UMKM Sate Aci ini
merupakan produk yang berwujud, artinya pada UMKateSAci
ini memproduksi suatu produk yang bisa terlihat dgata, serta
dapat digunakan secara fisik oleh konsumen sehikggaumen
dapat melakukan penilaian terhadap produk tersebut.

Ciri Khas Produk

Produk UMKM Sate Aci memiliki ciri khas yaitu mersate
aci, memiliki cita rasa yang tetap sama, sertaydgeng disajikan
menggunakan bahan yang selalu fresh pada hari itu.

Seperti yang disampaikan oleh Pak Bayu bahwasanya
semakin banyaknya usaha yang sejenis, maka peasaijuga
semakin ketat untuk memperebutkan pasar. MakaitdaiMKM
Sate Aci berusaha menjaga kualitas produk dankbeis produk
Sate Aci. Penyajian produk pun harus sesuai. Denigsap
menjaga kualitas pasti konsumen akan tertarik bahkenjadi
pelanggan tetap.

Atribut Produk

Untuk dapat mempermudah konsumen agar mengetahui
suatu produk yang dihasilkan oleh UMKM Sate Aci MBayu,
maka pihak UMKM Sate Aci Mas Bayu memperhatikanbatr
atribut produk yang diproduksinya. Adapun atribtitHaut
produknya antara lain :

1) Merk (Brand
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UMKM Sate Aci Mas Bayu telah memiliki nama merek
yang paten yaitu dengan nama “Sate Aci Mas Baykam
tetapi UMKM Sate aci Mas Bayu belum mempunyai logo
permanen.

2) Kualitas

UMKM Sate Aci Mas Bayu dalam menjaga kualitas
produknya yaitu dengan melakukan pengolahan predskai
dengan standarisasi produksi atau sesuai. Mulai anbu
masak,dan sambal kacang harus sesuai dengan takargn
sudah ditentukan. Hal ini dilakukan agar cita ras#e aci
terjaga dan konsisten. Dalam menyajikan produlaktidoleh
menggunakan bahan dari sisa hari kemarin. Produlg ya
disajikan hari ini harus dengan bahan yang belubukdi
kemasannya. Dengan pengolahan produk seperti iakam
setiap produk dapat menghasilkan kualitas produig yaaik.
Dari hasil wawancara dengan pemilik usaha Pak Bayu
menjelaskan bahwa, bahan baku, untuk 1 kali perahuat
UMKM Sate Aci selalu menggunakan bahan baku yang
berkualitas. Bahan makanan disimpan dalam freezaelsm
diolah.

3) Pengemasan
Pengemasan ini umumnya dilakukan secara sederhana.

Dari hasil wawancara dengan pihak karyawan Satebatiwa
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pengemasan produk menggunakan kertas minyak datikpla
untuk makanan.

4) Jenis

UMKM Sate Aci memiliki berbagai macam produk,
menurut penuturan Pak bayu selaku pemilik usahavéah
menu yang ditawarkan UMKM Sate Aci Mas Bayu ini gain
bervariasi. Di UMKM Sate Aci juga terdapat menweapl
sate aci yang bisa didapatkan dengan harga yajamndgkau.
Makanan yang disediakan mulai sate aci, sate agate
bakso, sate jamur, sate sosis.

2. Harga Price)

Harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnyangsek
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar mestgie hak
kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau Hasga memiliki
peran sangat dominan dalam pemasaran stratejikte§itrkhususnya
pemasaran, maka penetapan harga merupakan bagiamgpdari segi
pemposisian, sehingga pelaksanaan keputusan haegabutuhkan
koordinasi dengan keputusan-keputusan untuk selltamponen
pemposisian. Harga sebagai satu-satunya elemen yzadmng
menentukan bagi perusahaan agar mendapatkan pé&ntapa

Dari pernyataan pemilik usaha, menjelaskan bahwéaukun
mencapai sasaran pasarnya yaitu produk UMKM SaiteliAgnati oleh

berbagai kalangan, maka dalam penetapan harga kpmetusahaan
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melihat pada kondisi pasar dan segmentasi pasgrsgatah ditetapkan.
Harga dirancang agar dapat dijangkau oleh kalangemengah
kebawah serta kalangan menengah keatas. Sehinggania pun
bervariasi sesuai segmen yang dituju. UMKM Sate #einentukan
harga berdasarkan pertimbangan-pertimbangan selagait :

a. Harga yang ditawarkan UMKM Sate Aci disesuaikan gden
harga bahan baku yang ada. Ketentuan harga terdintukan
oleh pemilik usaha.

b. Sumber daya yang digunakan meliputi gaji karyavpemgadaan
fasilitas, biaya belanja bahan baku dan sebagainya.

. Tempat Atau Saluran distribustlace

Tempat merupakan salah satu faktor penting datemketing mix
agar pemasaran yang dilakukan dapat berjalan |lalerggan maksimal
dan produk yang ditawarkan dapat dengan mudah atikkap oleh kon-
sumen.

Saluran distribusi sebagai kegiatan pemasaran Ymrgsaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian barangaskardari
produsen kepada konsumen, sehingga penggunaansyai skengan
yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat).

a. Lokasi

UMKM Sate Aci Mas Bayu berlokasi di desa Pasarkgtan

JI. Letjen Suprapto, Ps, Batang, Kec. Brebes bataldikasi yang

strategis. Seperti yang disampaikan oleh pemiliahas lokasi
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UMKM Sate Aci yang strategis atau mudah dijangkisa lilihat

dengan lokasi yang berada di pinggir jalan ray&atlelengan

pusat pendidikan dan pusat kota, kemudian dapmitasil oleh
transportasi umum, mengingat faktor tersebut dapatbantu
untuk mempermudah kelancaran usaha agar tujuarsgiexran
dapat tercapai.
b. Persediaan barang
Persediaan bahan baku di UMKM Sate Aci tercukupusae

dengan menu yang ditawarkan. Pemilk UMKM Sate Aci
menjelaskan, bahan baku dibeli setiap 1x sehangiRman. Jadi,
pemilik usaha memesan bahan baku produk untuk gamgktu
satu hari.

4. Promosi Promotior)

Agar produk yang ditawarkan kepada masyarakat tekual,
maka perusahaan harus memiliki strategi yang baiktuku
menginformasikan produknya kepada masyarakat lkelaisgga timbul
suatu permintaan akan barang tersebut serta usababuat dapat
dilakukan dengan menyusun sebuah strategi protdd&KM Sate Aci
Mas Bayu menggunakan kegiatan promosi dalam mehkjaiha setiap
usahnya untuk menginformasikan kepada konsumen, ulank
menarik minat konsumen agar melakukan transakbingga tujuan
dari perusahaan tersebut bisa tercapai.

a. Personal Selling
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Dalam melakukan Promosi UMKM Sate Aci Mas Bayu de
mengunakan sistem mulut kemulire¢sonal selliny Promosi
ini merupakan Kegiatan yang sama pentingnya dekggratan
diatas, baik produk, harga, dan lokasi. Dalam Kagiani setiap
pedagang UMKM berusaha untuk mempromosikan seluruh
produk dan jasa yang dimilikinya baik secara langsmaupun
secara tidak langsung.
. Pemasaran Langsung

Pemasaran secara langsung dilakukan oleh UMKM Sate
Aci Mas Bayu ketika ada pelanggan yang datang untuk
melakukan transaksi, biasanya ditawarkan produkniai.
Promosi jenis ini dilakukan agar pelanggan tertatktuk
mencoba produk lainnya. Hal tersebut sebagaimanag ya
dikatakan oleh karyawan UMKM Sate Aci Mas Bayu :etka
konsumen melakukan transaksi, kami juga menawapkaduk
lain, produk terbaru dari UMKM Sate Aci Mas Bayundaromo
yang sedang diadakan oleh UMKM Sate Aci Mas Bayu.
. Pemasanagan Iklan

UMKM Sate Aci Mas Bayu memanfaatkan media massa

dan media sosial untuk menawarkan produknya di rpasa
melalui: Instagram, facebook, google map dan sebgga
Seperti yang disampaikan oleh Pak Bayu selaku Renskha,

beliau mengatakan bahwa media promosi Sate aci gneagan
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media cetak maupun online. Pada media cetak menaggaon
banner. Kemudian untuk media online menggunakatadgnsm,
Facebook, dan google map. Iklan tersebut berisrinési produk
dari UMKM sate Aci.
4.3 Pembahasan
Berdasarkan penelitian yang dilakukan menunjukdnwbgprosesm-
plementasi marketing mifbauran pemasaran yang dilakukan oleh UMKM
Sate Aci Mas Bayu Brebes adalah menggunakan 4p temdgi product
(produk), price (harga),place (tempat),promotion(promosi).Marketing mix
(bauran pemasaran) yang dilakukan oleh UMKM SateMas Bayu dirasa
sudah cukup baik hal ini dibuktikan dengan prodakg/ menarik dan ber-
beda dari produk sate aci yang lainya, lokasi éampat yang strategis, harga
yang bersaing dan terjangkau, promosi yang telamané&atkan berbagai
metode, hal ini sesuai dengan teori yang dikatakdeh Kotler dan Keller
(2008) 4p yang terdiri dari product (produk), prigerga), place (tempat),
promotion (promosi).
1. Produk Produc)

Berdasarkan penelitian yang dilakukan menunjukamwiaa
penerapan strategi produk UMKM Sate Aci Mas Bayuoaagkup
keputusan tentang acuan/bauran, kemasan produka car
pembungkusan, kualitas produk dan pelayanan (srwang
diberikan. Berkaitan dengan produk terutama barkogsumsi,

konsumen sekarang ini tidak hanya membutuhkan naakgang
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lezat di lidah untuk bisa menarik perhatian merdkakanan yang
unik dan menarik secara visual akan sangat mudahperegaruhi
mereka ketika melihat sebuah makanan.

UMKM Sate Aci memiliki beragam menu makanan.
Produknya sendiri dibuat berdasarkan selera konsutae dengan
harga terjangkau agar konsumen tertarik pada UMH¢ 8ci Mas
Bayu. Atribut produk UMKM Sate Aci terdiri dari keasan,
kualitas produk dan desain.

Kemasan produk untuk penyajian produk dine in atakan
di tempat yaitu disajikan menggunakan piring. Pko8ate Aci juga
memiliki kualitas produk yang baik, hal ini dibukdin dengan
penggunaan bahan baku yang berkualitas sesuai rdesigaan
kesehatan menyajikan makanan dengan produk yany mesh.

Menurut beberapa konsumen UMKM Sate Aci Mas Bayu
menyatakan bahwa produk yang disajikan UMKM Saté Mas
Bayu standar dengan produk dari sate yang lainyahasaja
memiliki ciri khas sate aci yang rasanya unik damah.

Berdsarkan hasil penelitian UMKM Sate Aci Mas Badat
lum sepenuhnya menerapkan strategi produk yaitu :

1. Merek Brand)
Berdasarkan hasil penelitian UMKM Sate Aci Mas Ba-
yu belum memiliki merek atau logo sendiri sehinden-

sumen belum mengenal UMKM Sate Aci Mas Bayu.



44

2. Pengemasan
Berdasarkan hasil penelitian Pengemasan pada UMKM

Sate Aci Mas Bayu masih menggunakan kertas mingak d

plastik biasa dan bisa dibilang masih sederhana lateang

menarik.
2. Harga Price)

Harga adalah faktor utama penentu posisi dan harus
diputuskan sesuai target pasar, bauran ragam, krodan
pelayanan serta persaingan. Harga sebagai satusgatunsur
pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pemddyaaji
perusahaan.

Harga yang dibandrol setiap produk UMKM Sate AcisMa
Bayu. Konsumen hanya dapat membeli produk sesugiateharga
yang ada di menu tanpa dapat melakukan tawar men&atm
menetapkan harga, UMKM Sate Aci Mas Bayu melihatiapa
kondisi pasar dan segmentasi pasar yang sudalapkiet. Harga
dirancang agar dapat dijangkau oleh kalangan maekgbawah
serta kalangan menengah keatas. Sehingga harganyaepvariasi
sesuai segmen yang ditupdarga yang ditawarkan pun sesuai dengan

kualitas produk dan kualitas pelayanan.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan UMKM Sate Meis
Bayu dalam menentukan harga jual produk UMKM Sate Mas

Bayu menetapkan harga dengan tidak melebihi hamgaran pada
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umumnya karena perusahaan tidak ingin memberatkasuknen
dengan mematok harga yang terlalu tinggi melebénga pasaran
yang ada. Namun, menurut beberapa konsumen UMKM Sait

Mas Bayu yang berhasil peneliti wawancarai, berppat bahwa
harga di UMKM Sate Aci Mas Bayu maupun Usaha seittamnya
untuk sekarang ini sama seperti usaha sate aciyimtau bisa
dikatakan bahwa harga sama yang ditawarkan UMKMe Peti

Mas Bayu.

Harga merupakan suatu hal yang sangat sensitiin&are
daya tawar konsumen yang tinggi akibat banyaknyaipg. Hal
ini berpengaruh kepada penetapan harga yang ddakUtMKM
Sate Aci Mas Bayu. Harga yang di tentukan tentumaus harga
yang kompetitf. Yaitu, harga yang sesuai denganlitksaya
semakin baik kualitasnya maka harga yang di tawarkega
semakin tinggi, oleh sebab itu besarnya konsumeiy yerlu di-
penuhi kebutuhannya memerlukan strategi harga yepgt dan
produk yang tepat

3. Tempat Atau Saluran Distribusi
Tempat adalah letak atau toko pada daerah yantpgia
sehingga dapat memaksimumkan laba dalam. Sedangkan
pengertian lokasi dalam adalah tempat melayanioes, dapat
diartikan pula sebagai tempat untuk memajang baanang

dagangannya. Dengan demikian yang dimaksud dengapat
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adalah tempat menjalankan aktivitas yang melayamskmen,
aktivitas produksi, aktivitas penyimpanan ataupumtuk
mengendalikan kegiatan perusahaan secara keseaturuha

Lokasi yang strategis bagi sebuah bisnis adalaaslokang
berada di pusat wilayah daerah seperti perkotaltkKN Sate Aci
sendiri letaknya berada di pusat kota dan dekagaterpusat
pendidikan di desa pasarbatang brebes serta jauttrafic light
yang biasanya menyebabkan kemacetan. Lokasi UMKt Sai
pun didukung dengan banyaknya pemukiman pendudtik uh-
lalui untuk kendaraan motor. Dalam melakukan kegigtroduksi.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa aeng
tempat yang strategis untuk UMKM Sate Aci Mas Bayusendiri
bertempat desa Pasarbatang, Jl. Letjen Suprapt@afang, Kec.
Brebes berada di lokasi yang strategis jadi dengadah para
konsumen untuk bisa mengetahui atau mencari teloiadinya.
Karena dengan tempat yang ramai mudah untuk dkgangleh
para konsumen. Dengan posisi yang strategis ifanggan tidak
akan kesusahan dalam mencari tempat UMKM Sate As Bayu,
selain itu juga memudahkan mereka yang mencariayenk letak
toko akan langsung terlihat di depan jalan raya.

Dari hasil penelitian tempat atau lokasi UMKM Séatei

Mas Bayu sangat bagus dan strategis dan karenairp@sipusat

keramaian dan padat penduduk sehingga dapat mdsoaskimen.
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4. Promosi Promotior)

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran.
Komunikasi pemasaran yang dimaksud ialah kegiatanagaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengangmbujuk
dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahagpratiuknya
agar bersedia menerima, membeli, serta loyal taghadoduk yang
ditawarkan perusahaan tersebut.

Dalam melaksanakan promosi, UMKM Sate Aci melakukan
kegiatan promosi melalui berbagai media promosidimeetak,
media online. Pada media cetak, UMKM Sate Aci menggan
banner yang diletakan di depan tempat lokasi, sg@am pada
media online, UMKM sate Aci menggunakan media $csaerti
Instagram dan Facebook.

Berdasarkan hasil analisis penulis, aspek promasigy
dilakukan UMKM Sate Aci sudah efektif, dalam mempuasikan
produknya yaitu dengan menjelaskan produk sesuaigaae
wujud/keadaan produk tersebut, sehingga konsundahk tnerasa
tertipu dengan apa yang ditawarkan perusahaan.

Hasil penelitian menunjukkan strategi promosi yaa@h
digunakan oleh UMKM Sate Aci untuk memperkenalkaasih
produksinya kepada masyarakat yaitu kegiatan pearastak
terbatas dan murah yang sering digunakan UMKM BateMas

Bayu adalah menggunakan media sosialgsonal sellingPada
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dasarnya promosi online memiliki kebutuhan yangobea-beda,
dan sebab itulah salah satu solusi produk yangvditean akan
berbeda bagi setiap konsumen. Di samping itu, umteRyakinkan
hasil produksinya, Bapak Bayu menggunakan promessgmal
selling dengan mengedukasi target konsumen terkangggulan
pada produk untuk membangun image yang baik sestangsang
terjadinya promosiord of mouth
Promosi merupakan langkah yang nyata untuk menkgmal
dan mengkomunikasikan manfaat dari produk dan untuk
meyakinkan konsumen agar membelinya, maka dariurgur
promosi dalam bauran pemasaran mempunyai peranaiinge
dalam membantu mengkumunikasikan kepada konsumen.
Berdsarkan hasil penelitian UMKM Sate Aci Mas Badat
lum sepenuhnya menerapkan strategi promosi yaitu :
1. Ecommerce
Berdasarkan hasil penelitian UMKM Sate Aci Mas
bayu belum menerapkan strategi promosi lewat ecaonene
dikarenakan belum mempunyai pengetahuan promositlew
media ecommerce seperti Shoope, Tokopedia, BuKkalapa
2. Promosi digital lewat Go food
Berdasarkan hasil penelitian UMKM Sate Aci Mas
Bayu belum menerapkan atau memasarkan produknga ke

food seperti goojek,grab dll.
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Tabel 4.3 Kesesuaian Strategi Bauran Pemasaran Prok UMKM Sate Aci
Mas Bayu Brebes dengan teori Strategi Bauran Pemasan

No

Keterangan

Teori Strategi Bauran
Pemasaran

Strategi Bauran Pemasar
Produk UMKM Sate Aci
Mas Bayu

aklasil

Product
(Produk)

Suatu produk yan
ditawarkan ke pasar untt
mendapatkan  perhatia
agar produk yang dijué
mau dibeli, digunakan ata
dikonsumsi yang dapsq
memenuhi suatu keinging
atau kebutuhan da
konsuemen
Adapun Aspek Produ
meliputi

a. Klasifikasi Produk

b. Ciri Khas Produk

c. Atribut Produk

d. Pengemasan

e. Jenis

gProduk UMKM Sate Aci
KMas Bayu belum men
ncakup seluruh tentang ac
\lan/bauran, merekb(and
tkemasan produk, ca
itpembungkusan,  kualitg
improduk  dan
riyang diberikan.

k

pelayanan

Belum
-Sesuai
u_

a
1S

Price (Har-

ga)

Harga adalah sejumlg
nilai yang ditukarkan kon

sumen dengan manfa

dari memiliki atau

menggunakan produk atawyaitu dapat dijangkau ole

jasa yang nilainya ditetay
kan oleh pembeli da

penjual melalui tawar
menawar, atau ditetapka

oleh penjual suatu harg

HHarga yang dirancang ata
-ditawarkan  UMKM  Sate
af\Ci sudal

Mas Bayu

mengenai seluruh asp:s
kalangan bawah maupy
nkeatas. Sehingga hargan
- pun bervariasi sesuai se
armen yang dituju.

a

Abudah

Sesuai

N

ya

g_
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yang sama terhadap pe

beli

T]_

Place

(Tempat)

Tempat diasosiakan s

bagai saluran distribus

yang ditujukan  untul

mencapai  target ko

sumen. Sistem distribu

ini mencakup lokasi

transportasi, pergudangs

dan sebagainya.

eTempat UMKM Sate Ac
5iMas Bayu terdapat dilg
(kasi yang strategis dg
-produk dengan mudah d
speroleh dan tersedia pa

, konsumen sasaran

AN

Sudah

-Sesuai

n

Promotion

(Promosi)

Promosi berarti aktivita

yang menyampaikal
manfaat produk dan men
bujuk pelanggan membe
inya
a. Personal selling
b. Pemasaran Lang

sung

c. Pemasangan iklan

nNUMKM Sate Aci Mas Ba-
nyu adalahpersonal selling
[pemasaran langsun
pemasangan iklan sud:
cukup mengenai targg

-konsumen

sPromosi yang diterapkanBelum

Sesuai
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5 Strategi Marketing Mix Menurut]
Bauran Kotler dan keller (2008)
Pemasaran a. Product(produk)

b. Price (Harga)
c. Place(Tempat)
d. Promotion (Pro-

mosi)

UMKM Sate Aci Mas Ba-

yu

Sudah

Brebes Mengimple- Sesuai

mentasikan atau menerap-

kan kompenen 4P yan
terdiri dari

a.

Product (Produk)
Price (Harga)
Place (Tempat)
Promotion  (Pro-

mosi)

g

Sumber : Data diolah,2021




BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1Kesimpulan

Strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh UNMBdE Aci
Mas Bayu Brebes khususnya produk sate aci yaituerapkan strategi
bauran 4P yang terdiproduct (produk), price (harga),place (tempat),
promotion(promosi). Dalam menerapkan bauran pemasaran UNi&hé
Aci Mas Bayu Brebes menciptakan produk yang brelusgegan produk
sate aci yang lain dan biaya atau harga yang tkgan tempat yang strat-
egis dan promosi yang dilakukan dengan menggunpéesonal selling
pemasaran langsung, dan pemasangan iklan.

Strategi produk yang dilakukan UMKM Sate Aci MasyBdelum
sepenuhnya diterapkan seperti Merk dan pengemasan.

Strategi harga yang dilakukan UMKM Sate Mas Aci Mzsyu
Sudah sesuai atau sudah menerapkan dengan bajk, yearg ditawarkan
oleh UMKM Sate Aci Mas Bayu sudah cukup mencapajetabaik ka-
langan bawah maupun keatas.

Strategi Tempat yang dilakukan UMKM Sate Aci Mag/Baudah
sesuai atau sudah menerapkan dengan baik, lokaB&iMUBlate Aci Mas
Bayu sangat strategis dan dekat dengan perkotamprdduk dengan mu-
dah diperoleh dan tersedia pada konsumen sasaran.

Strategi Promosi yang dilakukan UMKM Sate Aci MaayB su-

dah sesuai meski belum sepenuhnya diterapkantiségeat ecomerce
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dan strategi promosi digital lainya.

Strategi bauran pemasaran yang baik akan menjadiddKM
Sate Aci Mas Bayu semakin berkualitas dan mampungkatkan jumlah

pendapatan

5.2 Saran
Setelah melakukan penelitian terhadap strategi dpayremasaran
UMKM Sate Aci Mas Bayu Brebes, maka peneliti inimieerikan saran se-
bagai berikut :

1. Strategi bauran pemasaran UMKM Sate Aci Mas Balardipkan
lebih baik lagi dan ditingkatkan lagi dalam mené&eap Strategi
bauran pemasaran.

2. UMKM Sate Aci Mas Bayu diharapkan untuk kedepandgpat
meningkatkan lagi kualitas produk supaya cepat eaitan
nama atau merk agar lebih dikenal oleh masyaraktlainsmen

3. UMKM Sate Aci Mas Bayu Brebes diharapkan untuk lesheya
dalam segi produk kemasan lebih ditingkatkan Isgperti mem-
buat kemasan yang menarik dan bagus agar bisa iknenizat
konsumen

4. Dalam menerapkan strategi bauran pemasaran tidak/aha
menggunakan strategi bauran 4P tapi diaharpkan juga

menggunakan strategi bauran 7P.
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Lampiran 1 Pendapatan UMKM Sate Aci Mas Bayu

LAMPIRAN

Pendapatan UMKM Sate Aci Mas Bayu

April

Tanggal Hari Pendapatan
1 Kamis Rp 600.000
2 Jumat Rp 500.000
3 Sabtu Rp 400.000
4 Minggu Rp 400.000
5 Senin Rp 400.000
6 Selasa Rp 700.000
7 Rabu Rp 400.000
8 Kamis Rp 500.000
9 Jumat Rp 500.000
10 Sabtu Rp 300.000
11 Minggu Rp 350.000
12 Senin Rp 400.000
13 Selasa Rp 400.000
14 Rabu Rp 400.000
15 Kamis Rp 600.000
16 Jumat Rp 500.000
17 Sabtu Rp 600.000
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18 Minggu Rp 300.000
19 Senin Rp 300.000
20 Selasa Rp 500.000
21 Rabu Rp 500.000
22 Kamis Rp 350.000
23 Jumat Rp 400.000
24 Sabtu Rp 400.000
25 Minggu Rp 400.000
26 Senin Rp 600.000
27 Selasa Rp 400.000
28 Rabu Rp 400.000
29 Kamis Rp 500.000
30 Jumat Rp 400.000

Total Pendapatan

Rp 13.400.000




Lampiran 2 Produk UMKM Sate Aci Mas Bayu

Produk UMK Sate Aci Mas Bayu

No | Produk Jumlah Harga

1 Sate Aci 1 Kodi Rp 8.000,-
2 Sate Ayam 1 Kodi Rp 40.000,-
3 Sate Jamur 1 Tusuk Rp.1000,-
4 Sate Bakso 1 Tusuk Rp 1000,-
5 Sate sosis 1 Tusuk Rp 1000,-
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Lampiran 3 Buku Bimbingan

nBuku Bimbingan

[ No Hari /
i i ; da Tangan
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Catatan : 1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing
2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)
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Substansi / Uraian Konsultasi

Tanda Tangan
Pembimbing I

?QW O \van %}N’Ok \/Q‘{US( (&\ e
\N \)\ h’\\m'\i‘

\'}pnd\ a\Mm C\M\

/Xu i abh e

. e

me\\w\t\q Ay Jk'arpb{u\ \
s e ko] | oo

T Ll\ ol She Y e L]
T

e \I\ 'U\ D

e (o v
€ \)U*S i‘,\{ ‘

Lo\
Ve Yo 1 TR
\{\)UI Pa i O\O\\”‘ \;\.*\""\r

R W :

\-’_‘ \ e \:g (ﬁx‘L ('Ab ‘ﬁ'.‘n'o R‘O :’_Jd 1 Z
L \ e 4

!

vt e 13 } ) ¢
B WA 1’ P Ao dh

Yo ol

'Vpxm\‘n e an

**‘1“ Ak
k)h EIR \\L\S\ \)Q\ ‘”\\ 2\“‘“ ?Q\\\xlxwﬁﬂh

Catatan :

1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing

2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)
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Substansi / Uraian Konsultasi
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Catatan : 1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing

2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)




