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ABSTRAK

UMKM Pawon Kue Surabaya merupakan UMKM yang usahanya bergerak di
makanan ringan. Disebut makanan ringan karena produk yang dihasilkan disini
berupa kue kering ( Almond Crispy ). UMKM Pawon Kue Surabaya sendiri telah
berdiri sejak tahun 2005 akan tetapi UMKM Pawon Kue Surabaya ini sedang
memiliki masalah dalam proses khususnya penjualan secara online, UMKM Pawon
Kue Surabaya mengalami kendala terhadap pelaksanaan penjualan online lewat e-
marketing dan pengoptimalan penggunanaan sosial media terutama Facebook.

Dari masalah tersebut maka dapat diketahui jika UMKM Pawon Kue Surabaya
sangat membutuhkan penerapan penjualan melalui e-marketing dan pengelolahan
sosial media untuk meningkatkan usahanya lebih baik lagi sehingga UMKM Pawon
Kue dapat mencapai target yang diinginkan. Dengan membuat strategi pemasaran
online yang meliputi beberapa aspek seperti digital marketing, copywriting, dan
advertising. Media sosial yang digunakan disini adalah Facebook dan Instagram yang
digunakan sebagai media promosi dan peningkatan penjualan UMKM Pawon Kue
Surabaya
Kata Kunci: E-Marketing, Digital Marketing, Media Sosial, Pemasaran, UMKM

Pawon Kue Surabaya.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Di era perkembangan teknologi pada umumnya akan mengalami perubahan,
Internet sendiri merupakan salah satu bukti perubahan di era modern seperti ini.
Internet dinilai sebagai media yang belum dapat mengimbangi jumlah penggunanya.
Di negara maju, internet sebelumnya telah digunakan sebagai sumber rujukan
informasi dan telah menaklukkan berbagai macam sumber media yang telah ada
sebelumnya.

Dalam beberapa periode terakhir ini, internet telah berkembang sangat pesat dari
sebuah fenomena hingga munculnya situs jejaring sosial yang menyediakan tempat
di dunia maya untuk membangun komunitas pertemanan berjejaring yang dapat
diakses oleh berbagai kalangan di seluruh dunia. Kemajuan teknologi informasi juga
memunculkan istilah E-commerce atau kata lainnya, yaitu proses penjualan
produk/jasa, dan informasi yang dilakukan secara elektronik menggunakan jaringan
komputer (Morissan, 2010:336).

Peluang dan tantangan komunikasi pemasaran melalui internet menyebabkan
evolusi dunia pemasaran produk atau layanan yaitu internet sebagai media interaktif
yang memungkinkan terjadinya pertukaran informasi sehingga pengguna dapat
berpartisipasi dan mengubah konten informasi sekaligus (Morissan, 2010:24).
Facebook sendiri memiliki situs jejaring sosial yang dilengkapi dengan berbagai fitur
keamanan, antara lain berbagai jenis informasi, berbagi foto, berbagai video, dan

masih banyak lagi fitur menarik lainnya. Bahkan pengguna yang secara aktif



dapat mempromosikan produk atau layanan, atau pengguna yang terlibat dalam
aktivitas komunikasi pemasaran melalui Facebook Ads. Fitur Facebook Ads sendiri
dapat memudahkan seseorang dalam mempromosikan dan mengiklankan produk di
media online. Facebook Ads juga dapat memberikan keuntungan bagi penggunanya
dalam menciptakan komunikasi interpersonal dengan adanaya fitur obrolan dan
status pengguna aktif dapat mendorong interaksi di kedua arah pada waktu yang
bersamaan dan dapat menunjukkan pengguna yang aktif.

Proses komunikasi yang baik dapat terjadi apabila seseorang komunikan dapat
menyampaikan pesan atau informasi, kepada orang lain/ konsumen dan orang
tersebut paham dengan pesan yang telah di sampaikan oleh komunikan (Kotler,
2013). Marketing Communication merupakan hal yang sangat penting dilakukan oleh
wirausahawan khususnya UMKM yang bertujuan untuk memberitahu informasi-
informasi terkait produk-produk yang akan di tawarkan kepada konsumen.

Begitu juga dengan UMKM Pawon Kue Surabaya yang berupaya melaksanakan
kegiatan pemasaran dengan media sosial Facebook. UMKM Pawon Kue Surabaya
adalah UMKM vyang bergerak di bidang makanan ringan dan memproduksi kue
kering di Surabaya. Berdiri sejak tahun 2005, UMKM Pawon Kue Surabaya sadar
bahwa promosi dan pengiklanan media sosial sangat penting untuk membantu
memperkenalkan dan sekaligus mempromosikan produk yang dimiliki kepada
seluruh konsumen secara efektif tanpa perlu membutuhkan biaya yang besar
sehingga dapat unggul dengan UMKM sejenis yang ada di Surabaya. UMKM Pawon
Kue Surabaya juga membutuhkan strategi pemasaran yang matang, karena strategi

pemasaran memiliki peranan penting dalam meningkatan omset UMKM



Pawon Kue Surabaya. Selain itu Marketing Communication juga dapat berjalan
sesuai dengan harapan. Oleh karena itu dalam upaya untuk mendukung strategi
pemasaran yang direncanakan dan sudah dijabarkan maka dibutuhkan pemaksimalan
penggunaan media sosial Facebook sebagai alat peningkatan penjualan melalui
Facebook Ads. Facebook Ads adalah fitur yang ditawarkan oleh Facebook untuk
mempromosikan atau mengiklankan suatu fan page yang sebelumnya sudah dibuat
oleh pengguna Facebook dengan jangkauan yang berbeda dan dapat diatur oleh
pemasang iklan tersebut, sehingga berguna untuk memperluas dan meningkatkan
pelanggan dengan adanya penerapan Facebook Ads untuk UMKM Pawon Kue
Surabaya harapan kedepannya dapat melakukan proses pemasaran dan meningkatkan

penjualan online secara maksimal

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan penjelasan latar belakang yang ada, perumusan masalah yang

dikaji dalam kegiatan kerja praktik ini, yaitu:

1. Bagaimana penerapan strategi untuk meningkatkan penjualan menggunakan
Facebook

2. Seberapa berpengaruh Facebook Ads terhadap penjualan di UMKM Pawon
Kue Surabaya

3. Bagaimana penerapan SOP pada UMKM Pawon Kue Surabaya dapat berjalan
secara efisien

4. Bagaimana pengaruh masa pandemi bagi produk UMKM Pawon Kue Surabaya

5. Bagaimana UMKM Pawon Kue Surabaya dapat mengetahui kelemahan dan

kelebihan dalam menghadapi pesaing



1.3 Batasan Masalah
Terdapat batasan masalah pada laporan ini, agar tidak menyimpang dari
rumusan masalah yang ditetapkan, yaitu:
1. Mengoperasikan media sosial UMKM Pawon Kue Surabaya dengan baik dan
untuk mempromosikan produk dan layanan yang ada di UMKM Pawon Kue
Surabaya.

2. Media sosial yang dioperasikan tidak membahas untuk transaksi pembelian

1.4 Tujuan Kerja Praktik
Memberikan pengetahuan tentang pentingnya penggunaan Facebook Ads

sebagai media promosi dan peningkatan penjualan

1.5 Manfaat Kerja Praktik

Dengan dilaksanakannya Kerja Praktik ini diharapkan UMKM Pawon Kue
Surabaya memiliki pengetahuan bagaimana cara untuk meningkatkan penjualan dan
promosi dengan memanfaatkan Facebook Ads untuk memajukan usaha mereka dan
mampu bertahan dalam menghadapi persaingan dunia usaha dimasa yang akan

datang.



BAB II
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
2.1 Sejarah

UMKM Pawon Kue Surabaya merupakan UMKM yang bergerak di bidang
kuliner kue kering khas Surabaya. UMKM Pawon Kue Surabaya menawarkan
produk kue kering yaitu Almond Crispy dengan harga yang ekonomis. UMKM
Pawon Kue Surabaya berada di Rungkut Lor Gang 2 Surabaya, didirikan oleh ibu
Choirul Mahpuduah pada tahun 2005. Sebelumnya UMKM Pawon Kue Surabaya
bernama Auliyaa Kue yang memproduksi aneka kue kering dan basah.

Pada tahun 2014 Auliyaa Kue berganti nama menjadi Pawon Kue Surabaya.
Seiring berjalannya waktu UMKM Pawon Kue Surabaya menjadi Second Choice Of
Home Industri pada tahun 2014 dan mendapatkan hadiah kontrak produk dari Pemkot
Surabaya sebesar Rp. 20.000.000 dan pada tahun 2019 UMKM Pawon Kue Surabaya

menjadi Best Of The Best Pahlawan Ekonomi.

2.2 Visi, Misi & Nilai-nilai UMKM Pawon Kue Surabaya

Visi : UMKM Pawon Kue Surabaya menjadi perusahaan makanan yang maju
dan berkembang untuk pasar local dan ekspor
Misi :

1. Menerapkan SOP sebagai panduan kerja bagi perusahaan

2. Membangun hubungan kerjasama dengan berbagai pihak

3. Menjamin mutu atas kualitas produk



4. Menempatkan karyawan dan konsumen sebagai bagian terpenting bagi
perusahaan
5. Melengkapi perijinan
Nilai-nilai :
1. Sabar
2. Kreatif dan Inovatif
3. Optimis
4. Kekeluargaan

5. Disiplin dan bertanggung jawab

2.3 Job Descripton Perusahaan
Tenaga Kerja Bagian Persediaan:
1. Mengecek persediaan bahan baku
2. Memilih bahan baku yang berkualitas
Tenaga Kerja Bagian Produksi :
1. Mengorganisir jadwal produksi
2. Mengawasi proses produksi
3. Mengontrol kuantitas produksi
4. Mencatat hasil produksi
Tenaga Kerja Bagian Keuangan :
1. Mencatat & mengumpulkan bukti transaksi pengeluaran
2. Menyusun laporan keuangan
Tenaga Kerja Bagian Marketing :

1. Merumuskan strategi pemasaran



2. Menganalisis perkembangan pangsa pasar & peluang pasar
3. Menyusun laporan penjualan

Tenaga Kerja Bagian Operasional :
1. Memperhitungkan masa kinerja alat produksi

2. Merawat dan memperbaiki alat produksi



BAB I11
LANDASAN TEORI

3.1 Pemasaran

Menurut Kotler dan Keller (2014), pemasaran merupakan suatu kegiatan yang
bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui suatu
proses pertukaran. Sedangkan menurut William J. Stentian (2012) pemasaran
adalah setiap kegiatan usaha yang ditujukan untuk perencanaan, penetapan harga,
promosi, distribusi barang dan jasa yang mampu memenuhi kebutuhan konsumen.
Menurut Kotler & Armstrong (2012), pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial yang memenuhi kebutuhan dan keinginan individu atau kelompok
dengan cara menggantikan dan menyediakan sesuatu yang menurutnya penting.
Kotler & Armstrong (2012) menyatakan bahwa terdapat 5 konsep pemasaran yang
sering digunakan perusahaan sebagai acuan dalam melakukan kegiatan pemasaran.
1) Produksi

Konsep produksi merupakan konsep komersial tertua dimana konsumen lebih

menyukai produk yang banyak tersedia dengan harga terjangkau.
2) Produk

Konsumen lebih menyukai produk yang memberikan fitur kualitas tertinggi.

Konsep ini menunjukkan bahwa konsumen sangat berpengaruh dalam

menciptakan produk.



3) Penjualan
Jika konsumen dan bisnis tidak menjual secara teratur, konsumen biasanya
menunjukkan keengganan atau ketidaksetujuan untuk membeli.

4) Pemasaran
Konsep ini menekankan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi adalah
perusahaan harus lebih efektif dalam menciptakan dan memberikan nilai
konsumen dan mengantarkannya ke pasar sasaran pilihan mereka.

5) Pemasaran Berorientasi Masyarakat
Konsep masyarakat ini menekankan bahwa misi organisasi menentukan
kebutuhan pasar sasaran, keinginan kepentingan, dan memberikan kepuasan yang

diinginkan secara lebih efektif dan efisien

3.2 Digital marketing

Menurut Hidayah (2018) digital marketing adalah kegiatan promosi yang
dilakukan secara online atau melalui internet untuk menjangkau pelanggan lebih luas.
Keuntungan yang dapat dirasakan setelah menjalankan digital marketing adalah
dapat mengurangi biaya promosi karena dengan adanya promosi melalui media
social seperti internet tidak mengeluarkan biaya banyak dibandingkan dengan ketika
menggunakan periklanan radio atau televisi. Dengan adanya biaya promosi yang
tidak terlalu banyak akan tetapi tidak menutup kemungkinan melalui media digital
marketing dapat menjangkau konsumen yang luas dan dapat memberikan pelayanan
secara langsung kepada konsumen.
Kelebihan yang diperoleh dengan adanya digital marketing tidak menutup

kemungkinan juga memiliki kelemahan, yaitu mudahnya konsep yang dapat ditiru
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oleh pesaing dan tidak hanya itu, banyaknya orang yang belum paham atau mampu
untuk menguasai teknologi dari hal tersebut dampak yang diperoleh, informasi yang
tidak cepat diterima.

Hidayah (2018) berpendapat terdapat dua manfaat utama pada penggunaan digital
marketing yaitu dengan menggunakan digital marketing sedikitnya biaya yang
dikeluarkan hal tersebut dapat menghemat pengeluaran dan manfaat kedua adalah

lebih banyak informasi yang diperoleh.

3.3 Pengertian Analisis SWOT

Menurut Erwin Suryatama (2014) mengatakan bahwa “Analisis SWOT adalah
metode perencanaan strategis yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan atau
Strengths, kelemahan atau Weaknesses, peluang atau Opportunities, dan ancaman
atau Threats dalam suatu proyek atau spekulasi bisnis. Dan dapat diterapkan dengan
cara menganalisis dan memilah berbagai hal yang mempengaruhi keempat
faktornya” Menurut Kotler dalam Irawan (2014) mengemukakan bahwa analisis
SWOT adalah evaluasi terhadap keseluruhan kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman. Analisa ini secara logis dapat membantu dalam proses pengambilan
keputusan. Proses pengambilan keputusan berkaitan dengan visi dan misi perusahaan
serta tujuan perusahaan. Sehingga analisis SWOT dapat digunakan sebagai alat
efektif untuk menganalisis faktor- faktor yang mempengaruhi perusahaan, sebagai

proses pengambilan keputusan untuk menentukan strategi.

Faktor- faktor Analisis SWOT

1. Kekuatan (Strenghts)
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Kekuatan merupakan sumber daya/ kapabilitas yang dikendalikan oleh perusahaan
atau tersedia bagi suatu perusahaan yang membuat perusahaan relatif lebih unggul
dibanding dengan pesaingnya dalam memenuhi kebutuhan pelanggan yang
dilayaninya. Kekuatan muncul dari sumber daya dan kompetensi yang tersedia bagi
perusahaan. Kekuatan dapat terkandung dalam sumber daya keuangan, citra,
kepemimpinan pasar, hubungan pembeli dan pemasok dan faktor- faktor lain. Faktor-
faktor kekuatan yang dimiliki perusahaan atau organisasi adalah kompetensi khusus
yang terdapat dalam organisasi yang berakibat pada pemilikan keunggulan
komparatif oleh unit usaha di pasaran. Dikatakan demikian karena satuan bisnis
memiliki sumber keterampilan, produk andalan dan sebagainya yang membuatnya
lebih kuat dari pada pesaing dalam memuaskan kebutuhan pasar yang sudah
direncanakan akan dilayani oleh satuan usaha yang bersangkutan.
2. Kelemahan (Weakness)

Kelemahan merupakan keterbatasan/ kekurangan dalam satu atau lebih sumber daya/
kapabilitas suatu perusahaan relatif terhadap pesaingnya, yang menjadi hambatan
dalam memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif. Dalam praktek keterbatasan
dan kelemahan -kelemahan tersebut bisa terlihat pada sarana dan prasarana yang
dimiliki atau tidak dimiliki, kemampuan manajerial yang rendah, keterampilan
pemasaran yang tidak sesuai dengan tuntutan pasar, produk yang tidak atau kurang
diminati oleh konsumen atau calon pengguna dan tingkat perolehan keuntungan yang
kurang memadai. Kekuatan dan kelemahan internal merupakan aktivitas terkontrol
suatu organisasi yang mampu dijalankan dengan sangat baik atau buruk. Hal ini
muncul dalam manajemen, pemasaran, keuangan atau akuntansi, produksi, penelitian

dan pengembangan dan sebagainya.
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3. Peluang (Opportunities)
Peluang merupakan situasi utama yang menguntungkan dalam lingkungan suatu
perusahaan. Kecenderungan utama merupakan salah satu sumber peluang.
Identifikasi atas segmen pasar yang sebelumnya terlewatkan, perubahan dalam
kondisi persaingan/ regulasi, perubahan teknologi, dan membaiknya hubungan
dengan pembeli/ pemasok dapat menjadi peluang bagi perusahaan.
4. Ancaman (Threats)

Ancaman merupakan situasi utama yang tidak menguntungkan dalam lingkungan
suatu perusahaan. Ancaman merupakan penghalang utama bagi perusahaan dalam
mencapai posisi saat ini atau yang diinginkan. Masuknya pesaing baru, pertumbuhan
pasar yang lamban, meningkatnya kekuatan tawarmenawar dari pembeli/ pemasok
utama, perubahan teknologi, dan direvisinya atau pembaharuan peraturan, dapat
menjadi penghalang bagi keberhasilan perusahaan.

Faktor kekuatan dan kelemahan dalam suatu perusahaan, sedang peluang dan
ancaman merupakan faktro- faktor lingkungan yang dihadapi oleh perusahaan yang
bersangkutan. Analisis SWOT merupakan instrument yang ampuh dalam melakukan
analisis strategi, keampuhan tersebut terletak pada kemampuan para penentu strategi
perusahaan untuk memaksimalkan peranan faktor kekuatan dan pemanfaatan
peluang sehingga berperan sebagai alat untuk meminimalisasi kelemahan yang
terdapat dalam tubuh perusahaan dan menekan dampak ancaman yang timbul dan

harus dihadapi.

Analisis Matriks SWOT
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Untuk membuat suatu rencana harus mengevaluasi faktor eksternal maupun faktor
internal. Analisis faktor-faktor haruslah menghasilkan adanya kekuatan (strength)
yang dimiliki oleh suatu organisasi, serta mengetahui kelemahan (weakness) yang
terdapat pada organisasi itu. Sedangkan analisis terhadap faktor eksternal harus dapat
mengetahui peluang (opportunity) yang terbuka bagi organisasi serta dapat
mengetahui pula ancaman (treath) yang dialami oleh organisasi yang bersangkutan.
Untuk menganalisis secara lebih dalam tentang SWOT, maka perlu dilihat faktor
eksternal dan internal sebagai bagian penting dalam analisis SWOT, yaitu:

Faktor ekternal ini mempengaruhi opportunities and threats (O dan T). Dimana
faktor ini menyangkut dengan kondisi- kondisi yang terjadi di luar perusahaan yang
mempengaruhi dalam pembuatan keputusan perusahaan. Faktor ini mencangkup
lingkungan industry (industry environment) dan lingkungan bisnin makro (macro
environment), ekonomi, politik, hukum, teknologi, kependudukan, dan sosial budaya

Faktor internal ini mempengaruhi terbentuknya strengths and weaknesses
( S dan W ). Dimana faktor ini menyangkut dengan kondisi yang terjadi dalam
perusahaan, yang mana ini turut mempengaruhi terbentuknya pembuatan keputusan
(decision making) perusahaan. Faktor internal ini meliputi semua macam manajemen
fungsional: pemasaran, keuangan, operasi, sumberdaya manusia, penelitian dan
pengembangan, sistem informasi manajemen, dan budaya perusahaan (corporate
culture). Matriks SWOT dapat menggambarkan bagaimana peluang dan ancaman

dari lingkungan eksternal perusahaan diantisipasi dengan
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kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Maktriks SWOT akan mempermudah
merumuskan berbagai strategi.

Pada dasarnya alternatif strategi yang diambil harus di arahkan pada usaha- usaha
untuk menggunakan kekuatan dan memperbaiki kelemahan, memanfaatkan peluang-
peluang bisnis serta mengatasi ancaman sehingga dari matriks SWOT tersebut akan
memperoleh empat kelompok alternatif strategi yang disebut strategi SO, strategi ST,
strategi WO, dan strategi WT
Alternatif Strategi SWOT
1. Strategi SO (Strenght- Opportunity)

Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan

memanfaatkan seluruh kekuatan yang dimiliki untuk merebut dan memanfaatkan

peluang sebesar- besarnya.
2. Strategi ST (Strenght- Threath)
Strategi ini dibuat berdasarkan kekuatan- kekuatan yang dimiliki perusahaan
untuk mengantisipasi ancaman- ancaman yang ada.
3. Strategi WO (Weakness- Opportunity)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara

meminimalkan kelemahan yang ada.
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4. Strategi WT (Weakness- Threath)
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif, berusaha
meminimalkan kelemahan- kelemahan perusahaan serta sekaligus mengindari

ancaman- ancaman.

3.4 Pengertian Standar Operasional Prosedur
Menurut Purnamasari (2015) SOP adalah prosedur kerja yang dibuat secara detail

dan terperinci bagi semua karyawan untuk melaksanakan pekerjaan dengan sebaik-
baiknya sesuai dengan misi,visi, dan tujuan suatu lembaga, intansi, atau lembaga.
Ekotama (2015) mengatakan bahwa standard operating procedure (SOP) dibuat
untuk menyerdehanakan proses kerja supaya hasilnya optimaltetapi efisien. Dari teori
diatas, dapat disimpulkan bahwa manfaat Standard Operating Procedure (SOP)
adalah sebagai landasan atau pedoman dalam menjalankan tugas, alat ukur Kinerja,
dan juga dapat memberikan rasa percaya diri karyawan dalam melakukan setiap
langkah kerja. Purnamasari (2015:13) mengatakan bahwa hal-hal yang perlu ada di
dalam SOP vyaituseperti tertera di bawah ini.
1. Konsistensi

Karena SOP sebagai suatu ketetapan atau prosedur kerja maka harus
konsisten.Oleh karena itu, semua yang terlibat di dalamnya harus mempunyai

kedisiplinan yang tinggi. Tanpa kedisiplinan konsistensi tidak akan pernah tercapai.
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2. Efisiensi

Di dalam SOP harus ada unsur efisiensi.Karena semua aktivitas kerja diharapkan
dapat melaksanakan secara cepat, cermat, dan tepat sesuai dengan tujuan atau hasil
yang ingin diraih. Ketika terjadi kerugian, langsung bisa di cek dari efisiensi sumber
daya yang dimaksudkan.
3. Meminimalkan Kesalahan

SOP menjadi panduan pasti atau prosedur kerja yang membimbing para karyawan
agar bekerja secara sistematis. Oleh karena sistematika yang jelas ini, karyawan
diharapkan tidak membuat kesalahan yang berakibat fatal bagi instansi atau
perusahaan yang terkait.Melalui SOP diharapkan para karyawan dapat
meminimalkan kesalahan.
4. Penyelesaian Masalah

Kadangkala konflik bisa saja terjadi, misalnya dengan sesama karyawan,
karyawan dengan supervisor, karyawan dengan pimpinan dan sebagainya. Konflik
bisa menjadi berkepanjangan dan seakan-akan tidak ada yang menjadi penengah
untuk menyelesaikan konflik tersebut. Jika dikembalikan ke SOP yang telah disusun
secara tepat maka kedua belah pihak yang sedang berkonflik harus tunduk terhadap
SOP tersebut sehingga konflik pun dapat segera diatasi dengan

mudah dan dicari jalan keluarnya.
5. Perlindungan Tenaga Kerja

Dalam hal ini SOP dimaksudkan untuk melindungi para karyawan yang berkaitan
dengan persoalan karyawan, seperti sikap loyalitas karyawan terhadap perusahaan

dan karyawan sebagai individu secara personal. SOP memberibatas
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yang jelas secara sistematis agar kedua hal tersebut tidak tercampur aduk dan

menimbulkan persoalan yang sulit diatasi.

6. Peta kerja
SOP yang dibuat bisa sebagai pola dimana semua aktivitas yang dilakukan sudah

tertata secara rapihdan dijalankan didalam pikiran masingmasing sebagai suatu

kebiasaan yang pasti. Melalui SOP, pola kerja menjadi lebih fokus dan tidak melebar
kemana-mana. Hal ini akan sangat membantu dalam kemajuan perusahaan. Selain
itu peta kerja yang jelas akan mendukung aktivitas lebih disiplin.

7. Batasan Pertahanan
SOP bisa diibaratkan seperti benteng pertahanan yang kokoh. Kerena secara

procedural semua aktivitas institusi ataupun perusahaan sudah tertera dengan sangat

jelas. Karena itu, bila ada inspeksi-inspeksi yang datangnya dari luar harus melewati
beberapa prosedur, tidak bisa langsung menuju ke bagian departemen atau bagian
tertentu.

Tujuan Standar Operasional Prosedur adalah sebagai berikut :

1. Untuk menjaga konsistensi tingkat penampilan kinerja atau kondisi tertentu dan
kemana petugas dan lingkungan dalam melaksanakan sesuatu tugas atau pekerjaan
tertentu.

2. Sebagai acuan dalam pelaksanaan kegiatan tertentu bagi sesama pekerja, dan
supervisor.

3. Untuk menghindari kegagalan atau kesalahan (dengan demikian menghindari dan
mengurangi konflik), keraguan, duplikasi serta pemborosan dalam proses
pelaksanaan kegiatan.

4. Merupakan parameter untuk menilai mutu pelayanan.
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Untuk lebih menjamin penggunaan tenaga dan sumber daya secara efisien dan
efektif.

Untuk menjelaskan alur tugas, wewenang dan tanggung jawab dari petugas yang
terkait.

Sebagai dokumen yang akan menjelaskan dan menilai pelaksanaan proses kerja
bila terjadi suatu kesalahan atau dugaan mal praktek dan kesalahan administratif
lainnya, sehingga sifatnya melindungi rumah sakit dan petugas.

Sebagai dokumen yang digunakan untuk pelatihan.

Sebagai dokumen sejarah bila telah di buat revisi SOP yang baru

Fungsi SOP adalah sebagai berikut :

1

2.

Memperlancar tugas petugas/pegawai atau tim/unit kerja.

Sebagai dasar hukum bila terjadi penyimpangan.

Mengetahui dengan jelas hambatan-hambatannya dan mudah dilacak.
Mengarahkan petugas/pegawai untuk sama-sama disiplin dalam bekerja.
Sebagai pedoman dalam melaksanakan pekerjaan rutin

Dalam PERMENPAN PER/21/M-PAN/11/2008 disebutkan bahwa penyusunan

SOP harus memenuhi prinsip-prinsip antara lain: kemudahan dan kejelasan, efisiensi

dan efektivitas, keselarasan, keterukuran, dimanis, berorientasi pada pengguna,

kepatuhan hukum, dan kepastian hukum.

1

Konsisten

SOP harus dilaksanakan secara konsisten dari waktu ke waktu, oleh siapapun, dan

dalam kondisi apapun oleh seluruh jajaran organisasi pemerintahan

2.

Komitmen
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SOP harus dilaksanakan dengan komitmen penuh dari seluruh jajaran organisasi,
dari level yang paling rendah dan tertinggi.
3. Perbaikan berkelanjutan

Pelaksanaan SOP harus terbuka terhadap penyempurnaanpenyempurnaan untuk
memperoleh prosedur yang benar-benar efisien dan efektif.
4. Mengikat

SOP harus mengikat pelaksana dalam melaksanakan tugasnya sesuai dengan
prosedur standar yang telah ditetapkan.
5. Seluruh unsur memiliki peran penting

Seluruh pegawai peran-peran tertentu dalam setiap prosedur yang distandarkan.
Jika pegawai tertentu tidak melaksanakan perannya dengan baik, maka akan
mengganggu keseluruhan proses, yang akhirnya juga berdampak pada proses
penyelenggaraan pemerintahan.
6. Terdokumentasi dengan baik

Seluruh prosedur yang telah distandarkan harus didokumentasikan dengan baik,
sehingga dapat selalu dijadikan referensi bagi setiap mereka yang memerlukan.
Manfaat SWOT

SOP atau yang sering disebut sebagai prosedur tetap (protap) adalah penetapan
tertulis mengenai apa yang harus dilakukan, kapan, dimana dan oleh siapa dan dibuat
untuk menghindari terjadinya variasi dalam proses pelaksanaan kegiatan oleh
pegawai yang akan mengganggu kinerja organisasi (instansi pemerintah) secara
keseluruhan. SOP memiliki manfaat bagi organisasi antara lain
1. Sebagai standarisasi cara yang dilakukan pegawai dalam menyelesaikan pekerjaan

khusus, mengurangi kesalahan dan kelalaian.
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2. SOP membantu staf menjadi lebih mandiri dan tidak tergantung pada intervensi
manajemen, sehingga akan mengurangi keterlibatan pimpinan dalam pelaksanaan
proses sehari-hari.

3. Meningkatkan akuntabilitas dengan mendokumentasikan tanggung jawab khusus
dalam melaksanakan tugas.

4. Menciptakan ukuran standar kinerja yang akan memberikan pegawai. cara
konkret untuk memperbaiki kinerja serta membantu mengevaluasi usaha yang
telah dilakukan.

5. Menciptakan bahan-bahan training yang dapat membantu pegawai baru untuk

cepat melakukan tugasnya.

3.5 E-marketing

Menurut Chen-ling & Lai. (2006) E-marketing adalah proses pemasaran produk
dan layanan kepada pelanggan dengan menggunakan media web. Promosi, iklan,
transaksi dan pembayaran dapat dilakukan melalui halaman web. Pengguna
pemasaran internet dapat dengan mudah mengakses informasi dari mana saja dengan
menggunakan komputer yang terhubung ke internet. Menurut Candraningrat, C.,
Wibowo, J., & Santoso, R. (2020) E-marketing merupakan proses membangun dan
memelihara hubungan dengan pelanggan melalui aktivitas online pertukaran opini,
produk dan layanan yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan
pelanggan. Menurut Mohammed et.al (2003, p96-p97) terdapat pengaruh E-
marketing terhadap strategi pemasaran seperti :

1. Meningkatkan Segmentasi Pasar
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Dengan adanya internet segmentasi pasar semakin luas, karena jangkauan
pemasaran semakin luas. Internet tidak membatasi luasnya jangkauan pemasaran
karena seluruh konsumen di seluruh dunia dapat mengaksesnya dengan mudah.
2. Mengembangkan trategi lebih cepat dari waktu siklus pemasaran
Waktu siklus pemasaran yang cepat dan sederhana memungkinkan untuk
mengembangkan strategi pemasaran dengan lebih cepat.
3. Meningkatkan akuntabilitas kegiatan pemasaran
Informasi yang cepat dan mudah digunakan dapat ditingkatkan untuk lebih
meningkatkan strategi perusahaan dan menjadikan pemasaran lebih transparan
4. Integrasi yang lebih baik antara strategi pemasaran dan strategi operasi bisnis.
Strategi bisnis dan strategi operasional ditingkatkan melalui integrasi strategi

pemasaran perusahaan dan strategi pemasaran melalui internet.

3.6 Inovasi Produk

Pengertian inovasi produk menurut Hurley dan Halt (Kusumo 2006)
mendefinisikan inovasi sebagai mekanisme perusahaan yang kondusif untuk
lingkungan yang dinamis, sehingga memungkinkan perusahaan untuk menghasilkan
ide-ide baru, sehingga ide-ide baru tersebut menghasilkan produk- produk inovatif.
Perusahaan harus bisa meningkatkan layanan yang bertujuan untuk memuaskan
pelanggan. Avanti Fontana (2011) mendefinisikan inovasi produk sebagai proses
memperkenalkan produk atau sistem baru yang membawa kesuksesan ekonomi
dalam bisnis dan kesuksesan sosial kepada konsumen. Menurut (Avanti Fontana,

2011) didalam inovasi produk terdapat cakupan perubahan seperti :
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1. Bungkus produk, membangun, memperbaiki kemasan suatu produk sehingga
lebih inovatif

2. Ukuran produk, adanya keragaman ukuran yang inovatif.

3. Inovasi proses, mengubah maupun membangun proses produksi menjadi lebih
efisien.

4. Inovasi sistem distribusi, membuat saluran distribusi lebih sederhana

5. Inovasi manajemen, bertujuan membuat manajemen organisasi menjadi lebih

fleksibel dan lincah dalam menghadapi perubahan kondisi lingkungan organisasi.

3.7 Marketing Metric

Menurut Best (2009) metric pemasaran adalah tindakan untuk melakukan evaluasi
dari kinerja pemasaran. Insight ini berguna untuk mengetahui performa akun dari
pengguna Instagram seseorang. Melalui user insight dapat mengetahui karakteristik
followers, konten yang dapat menarik pelanggan, hingga dampak dari kampanye
yang telah dilakukan. Fitur tersebut dapat kita jumpai di aplikasi Instagram, dimana
aplikasi tersebut telah banyak yang menggunakan untuk media promosi. Dengan fitur
insight tersebut pengguna bisa mendapatkan informasi mengenai kinerja akunnya
dengan rentan waktu satu minggu. Untuk mendapatkan fitur tersebut pengguna harus
mengubah akunnya menjadi business profile dengan mengaitkan ke Facebook.
Terdapat juga beberapa fitur yang ada di dalam insight pada Instagram, antara lain

yaitu:
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1. Impressions, total dari keseluruhan pengguna Instagram yang telah melihat konten
yang ditampilkan. Semakin sering pengguna Instagram melihat konten tersebut
maka nilai yang dihasilkan juga semakin besar.

2. Reach, total dari keseluruhan pengguna yang telah melihat konten yang
ditampilkan, jumlah yang keluar sesuai dengan satu user Instagram yang melihat
berbeda dengan impressions.

3. Profile views, jumlah dari pengguna Instagram yang telah mengujungi home
profile.

4. Website clicks, jumlah dari orang-orang yang telah mengunjungi website yang
telah disediakan di home profile.

5. Saved, jumlah dari seberapa banyak pengguna Instagram yang menyimpan konten
yang telah ditampilkan.

6. Engagements, jumlah dari pengguna Instagram yang menyukai, memberikan

komentar, dan menyimpan konten yang ditampilkan.

3.8 Copywriting
Menurut Anonymous (2016) Copywriting atau bahasa periklanan adalah seni
penulisan dalam media promosi. Seni penulisan ini sangat berguna pada media
promosi karena dalam promosi yang dilihat bukan hanya sebuah gambar namun
sebuah penulisan juga berarti untuk menarik pelanggan lebih banyak lagi. Berikut
adalah cara menyampaikan informasi promosi yang efektif:
1. Menyampaikan informasi secara ringkas dengan menggunakan kalimat yang
singkat atau kata yang pendek.

2. Fokus pada tujuan utama promosi.



24

3. Menyampaikan informasi secara langsung, semakin cepat pesan Yyang
disampaikan maka semakin mudah diingat.

4. Menyampaikan informasi secara sederhana.

5. Menggunakan bahasa yang mudah dimengerti, tidak terlalu baku atau terlalu
santai.

6. Agar informasi tersampaikan dengan tepat lebih baik menggunakan kalimat atau
bahasa yang pada waktunya, tidak menggunakan bahasa yang lama sehingga susah
untuk dimengerti.

7. Membuat konten promosi yang menarik sehingga mampu menarik pelanggan atau
calon pelanggan untuk membacanya.

8. Menggunakan bahasa yang mampu membuat pelanggan berangan-angan.
Promosi dengan menggunakan media sosial merupakan media perantara yang

banyak digunakan oleh beberapa perusahaan untuk menjalankan kegiatan

pemasarannya pada saat ini, karena teknologi yang semakin canggih membuat semua
orang tidak akan terlepas dari gadget yang mereka miliki. Oleh sebab itu membuat
para pemasar beralih ke media sosial untuk mempromosikan produk atau jasa yang
mereka jual. Tantangan yang dimiliki oleh seorang pemasar pada media sosial adalah
pemasar harus mengerti kondisi penggunaan dan membuat konten sesuai dengan
kebutuhan pelanggan. Sebagai seorang copywriter harus mampu menyampaikan

informasi dengan semenarik mungkin.



BAB IV

DESKRIPSI PEKERJAAN

UMKM Pawon Kue Surabaya saat ini belum dapat melakukan kegiatan

pemasaran secara efektif dan efisien. Hal tersebut membuat UMKM Pawon Kue

Surabaya membutuhkan banyak waktu dalam menjalankan kegiatan pemasaran. Oleh

karena itu, diharapkan melalui kerja praktik ini dapat mengatasi permasalahan yang

dialami UMKM Pawon Kue Surabaya

4.1 Pengidentifikasian Masalah

Tabel 4. 1 Wawancara UMKM Pawon Kue Surabaya

NO. Pertanyaan Jawaban
Untuk produk sudah dititipkan
Selama ini ibu sudah menjual | ke Hero supermarket, Patata
1 kemana saja/dititipkan outlet mana | Surabaya, Brownies Amanda
saja ? Surabaya dan Bali, Pesawat
Citilink, Sentra UMKM
Belum karena untuk Facebook
Apakah ibu sudah memiliki akun | sudah lama tidak aktif sama
2. facebook dengan video iklan untuk | halnya dengan instagram
promosi ? jarang untuk update foto dan
video
3 Berapakah harga produk jika | Untuk reseller kami
' menjual ke reseller ? memberikan harga Rp 45.000
Untuk penggunaan E-
Commers UKM Pawon Kue
telah menggunakan Instagram,
. Go Food tetapi jarang untuk
4| Commerce di UKM Pawon Kue 7 | Menaupload produ dan tidak
bisa membuat video iklan
untuk promosi dan untuk
Facebook UKM pawon kue
sudah lama tidak aktif
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5 Media promosi apa saja yang telah
' digunakan ?

Mengikuti iklan di Bukalapak
dan mengiklankan ke grup-
grup UMKM Surabaya

6. Apa saja ketentuan untuk reseller ?

Reseller di bagi menjadi 2
yaitu Drop shipping dan buka
toko

Syarat yang harus di penuhi
ketika mereka menjadi reseller
UKM Pawon Kue akan di
berikan banner, poster untuk
di pasang di tempat dan toko
mereka mendapatkan tester
dan katalog dan wajib
investasi sebesar Rp 500.000

7 Berapa target penjualan perbulan ?

Untuk target penjualan tidak
ada tetapi untuk 1 hari UKM
Pawon Kue produksi sebanyak
35 pcs dan itu selalu habis
selama sehari di harapkan
dapat meningkatkan penjualan

3 Kemana saja pangsa pasar yang ibu
tuju ?

Generasi milenial kelas
menengah keatas dan ibu-ibu

Setelah mendapatkan informasi melalui wawancara yang dilakukan dengan

pemilik UMKM, langkah berikutnya yaitu pengidentifikasian masalah. Dari hasil

wawancara yang telah dilakukan, secara garis besar permasalahan yang sedang

dihadapi oleh UMKM Pawon Kue Surabaya adalah belum dapat mengoptimalkan

penggunaan media sosial Facebook untuk media promosi online, sehingga kegiatan

pemasaran yang dilakukan melalui internet tersebut tidak memberikan hasil yang

maksimal. Sedangkan banyak sekali pelanggan yang membutuhkan informasi

mengenai UMKM Pawon Kue Surabaya di Internet.
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4.2 Analisa UMKM Pawon Kue Surabaya.
Pada tahap ini dilakukan untuk mengetahui faktor lingkungan internal dan

lingkungan eksternal pada UMKM Pawon Kue Surabaya.

42.1 Analisa Lingkungan Internal

a. Produk UMKM Pawon Kue Surabaya
Produk yang dimiliki Pawon Kue Surabaya memiliki kualiatas yang sangat bagus,
kualitas produk sendiri merupakan sesuatu hal yang memiliki peranan yang sangat
penting dalam kepuasan pelanggan terhadap produk yang dibeli nya. Kemasan
yang menarik menggambarkan citra baik untuk UMKM dimata pelanggan.
Produk utama yang dimiliki oleh UMKM Pawon Kue Surabaya adalah Almond
Crispy yang memiliki kualitas dan cita rasa yang lezat.

b. Penetapan Harga Produk UMKM Pawon Kue Surabaya
Harga pada suatu produk merupakan nilai yang dapat diterima oleh pelanggan
sebagai pengorbanan yang harus dikeluarkan. Bagi UMKM harga juga merupakan
faktor yang memiliki pengaruh secara langsung terhadap keuntungan UMKM.
Dalam menentukan penetapan harga, UMKM dapat menetapkan nilai berdasarkan
kemampuan pelanggan dan kondisi pasar saat ini. UMKM Pawon Kue Surabaya
sendiri dalam menetapkan harga selalu melihat kondisi pasar saat ini dan
memperhatikan daya beli konsumen.

c. Kegiatan Promosi UMKM Pawon Kue Surabaya
Kegiatan promosi merupakan salah satu aspek yang sangat penting dalam suatu
kegiatan UMKM untuk mencapai tujuan yang telah disepakati. Promosi dapat
dikataka berhasil apabila produk yang ditawarkan kepada konsumen mendapatkan

feedback yang sangat baik dari pelanggan. Pada UMKM Pawon
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Kue Surabaya kegiatan promosi yang dilakukan didukung dengan menggunakan
media promosi secara online yaitu melalui media sosial Facebook dengan
didukung Facebook Ads yang dapat di akses dimanapun dan kapanpun dengan
begitu dapat mempermudah dalam mengetahui produk yang ditawarkan oleh
UMKM Pawon Kue Surabaya.

d. Pelayanan konsumen UMKM Pawon Kue Surabaya
Pelayanan yang dapat memuaskan pelanggan mampu meningkatkan omzet
penjualan produk pada UMKM. Pelanggan yang puas akan merasa senang dan
loyal apabila diberikan pelayanan secara maksimal. UMKM Pawon Kue Surabaya
dalam memberikan pelayanan menggunakan beberapa macam cara, diantaranya
menanggapi keluhan konsumen, memberikan diskon, dan sebagainya.

e. Lokasi UMKM Pawon Kue Surabaya
Lokasi strategis dapat dilihat dari pertimbangan dimana lokasi UMKM dapat
dijangkau dan diakses oleh pelanggan dengan mudah. Pemilihan lokasi UMKM
Pawon Kue Surabaya dianggap cukup strategis karena berada di wilayah Rungkut
Lor Gang Il Surabaya.

f. Sumber Daya Manusia UMKM Pawon Kue Surabaya
Sumber daya manusia yang berkualitas dapat menunjang kegiatan usaha UMKM.
UMKM Pawon Kue Surabaya, menilai SDM yang berkualitas adalah SDM yang
mampu bertanggung jawab atas pekerjaannya, bukan dari seberapa tinggi tingkat
pendidikan yang pernah ditempuh.

g. Program pengembangan karyawan UMKM Pawon Kue Surabaya
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Program ini bermaksud untuk meningkatkan kinerja karyawan. apabila kinerja
karyawan terus meningkat makan akan berdampak pada peningkatan produktifitas
UMKM. UMKM Pawon Kue Surabaya memberlakukan program Kerja
pengembangan seperti pelatihan kerja untuk memberikan pengalaman bagi
karyawan untuk bisa lebih baik lagi.

h. Sarana dan fasilitas yang dimiliki UMKM Pawon Kue Surabaya
Sarana dan fasilitas UMKM digunakan untuk mendukung kinerja karyawan
dalam melakukan pekerjaannya.

I. Segmen pasar UMKM Pawon Kue Surabaya
Aspek yang mendasari segmentasi pasar untuk sebuah produk. UMKM Pawon
Kue Surabaya mengklasifikasikan segmen pasar berdasarkan kebutuhan dan gaya
hidup.

J. Penelitian kepada pelanggan
Kegiatan promosi pasti akan mengalami kendala dalam memasarkan produk
kepada pelanggan. Kendala yang dihadapi bisa berasal dari pelanggan itu sendiri,
seperti sifat konsumen yang berubah-ubah mengikuti perubahan jaman dan selera
konsumen yang berbeda. Untuk mengatasi masalah tersebut maka diperlukan
penelitian terhadap pelanggan. Tujuannya untuk membaca keinginan dan perilaku
pelanggan. Akan tetapi pada UMKM Pawon Kue Surabaya belum menerapkan
hal tersebut terhadap pelanggan.

422 Analisis lingkungan eksternal

a. Perkembangan teknologi
Perkembangan teknologi dapat memudahkan serta melancarkan pelayanan

kepada konsumen. Perkembangan teknologi juga dapat menunjang kinerja UMKM
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secara keseluruhan. UMKM Pawon Kue Surabaya dengan adanya perkembangan
teknologi pada saat ini sangat menguntungkan dan mendapatkan dampak yang sangat
positif atas perkembangan teknologi.
b. Pangsa pasar

Menguasai pangsa pasar merupakan prestasi bagi UMKM. UMKM Pawon Kue
Surabaya berfokus kepada pangsa domestik dimulai dari Surabaya
c. Struktur persaingan

Adanya pesaing usaha UMKM baru di wilayah Surabaya perlu diwaspadai.
UMKM Pawon Kue Surabaya harus mengupayakan yang lebih di mata pelanggan
agar usaha tetap berdiri dan terus berkembang. UMKM Pawon Kue Surabaya harus
memperhatikan keinginan dan kebutuhan konsumen agar dapat bertahan dengan
kondisi banyaknya pesaing.
d. Daya beli masyarakat

Perekonomian yang tidak stabil menyebabkan penurunan tingkat daya beli
pelanggan. Hal ini menyebabkan konsumen lebih untuk mengutamakan kebutuhan

primernya yang harus di prioritaskan
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4.3 Realisasi Kerja Praktik
4.3.1 Inovasi Produk
Minggu 1

Di minggu pertama saya bertukar pikiran dengan ibu Irul, mendiskusikan kondisi
UMKM saat pandemi seperti ini, kami mencari cara agar produk tetap eksis dan laku
terjual meskipun di masa pandemi. Setelah berdiskusi bertukar pikiran kami sepakat
melakukan inovasi yaitu dengan mengubah kemasan produk Almond Crispy yang
sebelumnya menggunakan kemasan 150 gram menjadi kemasan 50 gram. Inovasi
tersebut dilakukan karena adanya faktor kondisi daya beli konsumen yang melemah
disaat masa pandemi berlangsung. Dengan adanya inovasi prodok Almond Crispy
UMKM Pawon Kue Surabaya menawarkan harga yang lebih terjangkau kepada
konsumen. Tidak hanya itu saja kami juga membicarakan tentang pembuatan
peraturan baru untuk para pekerja UMKM Pawon Kue Surabaya. Berikut Hasil

Realisasi :

Gambar 4. 1 Mendiskusikan Kondisi UMKM & Inovasi Produk
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Dalam merubah desain dan bentuk kemasan kami bekerja sama dengan Che
Edelwis, Che Edelwis sendiri merupakan penyedia jasa desain dan pemesanan
kemasan. Disini saya memberikan konsep dan berkonsultasi tentang perubahan
desaian, saat berkonsultasi dengan Che Edelwis dan ibu Irul tentang desain kemasan,
yang saya tekankan yaitu apakah konsep perubahan desain sudah sesuai denga
harapan beliau. Ibu Irul juga turut memberikan masukan dan kritikan terhadap
perubahan desain. Hingga akhirnya membuahkan hasil Desain kemasan seperti

gambar berikut :

Gambar 4. 2 Before

Setelah desain kemasan telah jadi ibu Irul mengecek dan menyarakan untuk
memasukkan logo Pahlawan Ekonomi akhirnya amanat yang disampaikan ibu irul
saya lanjutkan ke Che Edelwis untuk merevisi desain kemasan Almond Crispy.

Berikut hasil revisi desain kemasan produk Almond Crispy :
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Gambar 4. 3 After

Setelah desain kemasan telah jadi saya menunjukan kepada ibu lrul, beliau
memberikan lampu hijau. Setelah itu dilanjutkan pemesann ukuran dan bahan
kemasan standing poutch produk Almond Crispy di Che Edelwis. Terdapat berbagai
ukuran dan bahan kemasan standing poch. Che Edelwis menjelaskan tentang
perbedaan bahan kemasan dan rincian harga kemasan. Setelah berdiskusi kembali
dengan ibu Irul, secara singkat dan matang kami memilih bahan glossy untuk

kemasan standing pouch dengan ukuran 13x20cm.
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Gambar 4.4 Pemesanan Packaging

4.3 Analisis SWOT

Setelah menyelesaikan desain dan pemesanan kemasan, kegiatan kerja praktik
dilanjutkan dengan pembuatan analisis SWOT dan pembuatan peraturan untuk
pekerja. UMKM Pawon Kue Surabaya. Analisis SWOT sendiri berguna untuk
mengetahui apa saja kelemahan dan kelebihan dari produk yang dimiliki UMKM
Pawon Kue Surabaya tidak hanya itu analisis SWOT dapat digunakan untuk

menghadapi para pesaing yang memiliki kesamaan produk dengan Almond Crispy.
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UD PAWON KUE SURABAYA

Strength i) Weakness L\
7 \
@/ g\ ]
Produk Handmade Kapasitas produksi terbatas
Kualitas premium (bahan berkualiatas Karena produk crispy maka pengiriman jarak jauh
menghasilkan produk yang berkelas) rentang hancur
Produk menjadi ikonik Surabaya Produk hanya bertahan selama 6 bulan
Produk unggulan PAHLAWAN EKONOMI SURABAYA Modal minim
Kemasan sederhana & Elegan Pengelolahan keuangan masih belum memumpuni
Opportunity T \\’_ _ Threat . é‘;
> 5~ 3
eV e A

Bermitra dengan BUMN

Mendapatkan pendampingan dari dinas
Adanya sentral-sentral UKM dari Disperindas

Terdapat marketplace yang digunakan sebagai

toko online
Berbagai macam sosmed yang digunakan sebagai
alat pemasaran

Meningkatkan jumblah kelompok milenial yang
menjadi target pasar

Gambar 4. 5 Analisis SWOT UMKM Pawon Kue Surabaya

Didalam analisis SWOT pada Produk UMKM Pawon Kue Surabaya terdapat
kekuatan yang dapat menjadi kelebihan dari produk UMKM tersebut. Produk UMKM
Pawon Kue Surabaya memiliki produk tanpa menggunakan bahan pengawet tidak
hanya itu saja, bahan-bhan untuk pembuatan produk UMKM sendiri juga memiliki
kualitas premium sehingga dapat menghasilkan produk berkelas. Kemasan yang
dimiliki produk UMKM juga terlihat sederhana dan elegant. Produk UMKM Pawon
Kue Surabaya juga menjadi produk ikonik Surabaya dan menjadi produk unggulan (
Produk Pahlawan Ekonomi Surabaya ). UMKM Pawon Kue Surabaya tidak lepas
dengan adanya kelemahan dari produk- produk yang dihasilkan oleh UMKM
tersebut, terdapat kelemahan yang dimiliki dari produk-produk UMKM Pawon Kue
Surabaya yaitu, produk yang di produksi oleh UMKM Pawon Kue Surabaya tidak
dapat bertahan lama, produk hanya dapat bertahan selama 6 bulan, tidak hanya itu

saja produk Crispy dari UMKM juga
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mudah remuk dan hancur. Peluang dari analisis SWOT UMKM Pawon Kue Surabaya
sendiri yaitu UMKM memiliki mitra dengan BUMN, mendapatkan pendampingan
dari Dinas kota Surabaya dan dengan adanya sentra-sentra UMKM di kota Surabaya
mendukung luasnya jangkauan pemasaran produk-produk UMKM Pawon Kue
Surabaya. Terdapat pula ancaman pada analisis SWOT yang harus dihadapi UMKM
Pawon Kue Surabaya yaitu banyaknya produk-produk yang sejenis yang memiliki
harga murah menjadikan ancaman bagi UMKM Pawon Kue Surabaya, adanya
produk yang lebih kekininan juga dapat menjadi ancaman bagi produk UMKM

Pawon Kue Surabaya.

4.4 Peraturan Tertulis

Tugas selanjutnya yaitu pembuatan peraturan perusahaan. Peraturan tersebut
mencakup aturan untuk para pekerja, sebelum terdapat peraturan tertulis banyak
pekerja UMKM Pawon Kue Surabaya yang seenaknya sendiri dalam bekerja. Berikut

merupakan peraturan tertulis UMKM Pawon Kue Surabaya :

PERATURAN PERUSAHAAN UD PAWON KUE - SURABAYA

1.Jam Kerja (07.00 s/d 15.00)
2.Wajib Cuci Tangan Sebelum Memasuki Ruang Kerja

3.Wajib Menggunakan Atribut Kerja Lengkap ( Masker, Celmek, Tutup
Kepala)

4.Tidak Diperkenankan Untuk Menyalakan/ Menggunakan Gadget Saat
Bekerja

5.Jam Istirahat (11.30s/d 12.30)

6.Tidak Diperkenankan Pulang Sebelum Jam Kerja Selesai
7.Hari Sabtu Jam Kerja (07.00 s/d 12.00)

8.Upah Dibayarkan Setiap Hari Sabtu

Gambar 4. 6 Peraturan UMKM Pawon Kue Surabaya



37

4.5 Pemotretan Produk

Minggu ke 2

Di minggu selanjutnya kami berdiskusi tentang penerapan sosial media facebook,
Instagram, kemasan dan SOP Perusahaan. Diskusi pertama tentang penerpan
facebook dan instagram sebagai media promosi, dengan menerapkan Facebook Ads
dan Instagram Ads. Sebelumnya UMKM Pawon Kue Surabaya jarang menggunakan
media sosial terutama Facebook untuk media promosi produk Almond Crispy.
Instagram Pawon Kue Surabaya juga hampir tak pernah digunakan. Dalam hal ini
saya harus berperan dengan maksimal dalam membantu pemasaran dan penjualan
UMKM Pawon Kue Surabaya. Hal pertama yang harus dilakukan yaitu melakukan
promosi dengan melakukan foto produk kemasan baru Almond Crispy dapat dilihat

di gambar berikut :

Gambar 4. 7 Pemotretan Produk Almond Crispy

4.6 Implementasi Facebook Ads dan Instagram Ads
Setelah pemotretan foto produk selesai proses selanjutnya yaitu memasukan foto

produk di Facebook dan memberikan kalimat postingan seperti “ Almond
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Crispy ada kemasan baru dengan harga yang lebih ekonomis “ tidak hanya itu saja,
hal yamh perlu diperhatikan juga yaitu melakukan promosi peluncuran produk

Almond Crispy dengan desain dan kemasan baru kepada pelanggan.

1722 B0 TR @ 1726 @0 - TRa@

« Q_ Almond Crispy Pawon Kue b « Q_ Almond Crispy Pawon Kue a

Almond Crispy Pawon ... ¥

Almond Crispy Pawon ... ¥
- Iklan. s Notiﬁkasl.

L] L] L] L
(B Sinopsis =4 Iklan B Notifikasi = B Sinopsis

Beranda Beranda

. " Almond Crispy hadir dengan kemasan baru
Almond Crispy ada kemasan baru nih dengan d h lebih ek :
harga yang lebih ekonomis & & & & engan harga yang lebih ekonomis
Varian rasa :
" Cheese
™ Red Velvet
" Green Tea

Yukk!! Buruan Beli & Nikmati Kelezatannya %
v

Hisp \“‘ ﬁh’fg#?vi:: htsv%
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Gambar 4. 8 Implementasi Facebook Ads

Selama 2 minggu saya tidak hanya promosi iklan di Facebok saja, saya juga

melakukan promosi iklan di Instagram Pawon Kue Surabaya. Berikut gambar

postingan Instagram Pawon Kue Surabaya:
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Gambar 4. 9 Implementasi Instagram Ads
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Hal tersebut menghasilkan meningkatnya pengikut Facebook dan Instagram Pawon

Kue Surabaya kurang lebih selama 2 minggu.

e T4 4B%E 1410
£~ pawonkue.id

o
E;) 53 1.399 1.842
O Postingan Pengikut Mengikuti
L f X

Pawon Kue Surabaya

PawonKue - “The future of traditional food , cake and cookies®
085100220793

Lihat Terjemahan

Dikuti oleh jumikdddc

Gambar 4. 10 Before
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Gambar 4. 11 After

4.7 Pembutan SOP

Setelah melakukan promosi, kegiatan selanjutnya yaitu membuat SOP untuk
pekerja UMKM Pawon Kue Surabaya. Tujuan pembuatan SOP adalah untuk
menjelaskan perincian atau standar yang tetap mengenai aktivitas pekerjaan yang
berulang-ulang yang diselenggarakan dalam suatu organisasi. SOP yang baik adalah

SOP yang mampu menjadikan arus kerja yang lebih baik, menjadi panduan
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untuk karyawan baru, penghematan biaya, memudahkan pengawasan, serta
mengakibatkan koordinasi yang baik antara bagian-bagian yang berlainan dalam

UMKM Pawon Kue Surabaya. Berikut SOP UMKM Pawon Kue :

SOP PRODUKSI UD PAWON KUE SURABAYA

- - -
T L
— =

Gambar 4. 12 SOP Produksi UMKM Pawon Kue Surabaya

SOP Produksi pada UMKM Pawon Kue Surabaya sendiri berawal dari bahan
baku setelah bahan baku tersedia maka dilakukan proses penimbangan sesuai resep
yang sudah tertera proses selanjutnya mengelolah bahan baku menjadi adonan
setelah menjadi adonana maka dilanjutkan proses pencetakan. Setelah proses
pencetakan selesai terdapat proses penambahan tepung dan dilanjutkan proses

pengovenan, dalam proses pengovenan perlu diperhatikan temperatur suhu agar
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adonan dapat matang merata dan tidak terjadi kegagalan. Setelah proses pengovenan
selesai Almond Crispy harus cepat-cepat dikemas hal tersebut bertujuan agar

Almond Crispy tidak lembek dan menjaga kekeringan dari Almond Crispy.

SOP PEMESANAN UD PAWON KUE SURABAYA

Order m
Yang Tersedla
P
_ : Pesanan Diproses _
-

Gambar 4. 13 SOP Pemesanan UMKM Pawon Kue Surabaya

Bagi konsumen yang ingin memesan produk Almond Crispy perlu
memperhatikan SOP Pemesan Hal yang pertama yang perlu dilkukan konsumen
yaitu mengisi format pesanan yang telah tersedia, setelah konsumen mengisi format
pesanan yang disediakan konsumen memilih pembayaran. Sebelum barang dikirim

konsumen wajib melakukan pembayaran terlebih dahulu setelah konsumen
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melakukan pembayaran konsumen berkewajiban untuk mengirim bukti pembayaran,
apabila bukti pembayaran telah dikirim maka pesanan akan di proses dan dilanjutkan

proses pengiriman.

SOP PENGIRIMAN UD PAWON KUE SURABAYA

~ ’
y -
/
Pengiriman - ( Memilih penginman -
\

Gambar 4. 14 SOP Pengiriman UMKM Pawon Kue Surabaya

Di dalam proses pengiriman UMKM Pawon Kue Surabaya bekerja sama dengan
GrabFood/ GoFood, Jne dan melayani COD. Konsumen dapat memilih pengiriman

sesuai keinginannya.
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Minggu ke 3

Di minggu ketiga saya mencoba memasukkan produk Almond Crispy ke Malang
Strudle dan Bolu Singosari agar produk UMKM Pawon Kue Surabaya dapat lebih
dikenal luas dan juga terdapat transaksi penjualan di minggu ketiga ini. Dengan
perubahan desain kemasan konsumen mulai tertarik dengan inovasi yang dilakukan.

Berikut bukti transaksi dan usaha memasukan produk Almond Crispy di Malang :

Gambar 4. 15 Penawaran Produk di Malang Strudel



Gambar 4. 16 Penawaran Produk di Bolu Singosari
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Gambar 4. 17 Bukti Transaksi Penjualan

Minggu ke 4

Pada minggu ke 4 sekaligus minggu terakhir ini saya melakukan pengukuran
atas semua hal yang telah saya lakukan selama melaksanakan kerja praktek di
UMKM Pawon Kue Surabaya. Setelah melalui sesi pembuatan strategi dan juga
pelaksanaan berikutnya ialah mengevaluasi dan mengukur sejauh mana tingkat

keberhasilan strategi yang sudah di terapkan pada kerja praktik ini.
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4.8 Facebook ads dan Instagram ads

Tujuan dari penerapan yang digunakan ini ialah untuk membangun citra UMKM
Pawon Kue Surabya. Hal ini dapat digunakan oleh UMKM untuk membangun citra
kepada para pelanggan. Dalam membangun citra UMKM Pawon Kue Surabaya
menggunakan media Facebook Ads sebagai cara yang paling ampuh dalam
menjangkau pelanggan dengan biaya yang relatif kecil. Berikut merupakan hasil dari

promosi produk Almond Crispy pada Facebook ads selama 4 minggu

ThruPlay Biaya per ThruPlay Dibelanjakan

11.099 Rp9,01 Rp100.000,00

/\\_,//\"‘\

—

Postingan: "Almond Crispy hadir .o
):"Q dengan kemasan baru dengan..”
Selesai

ThruPlay Biaya per ThruPlay Dibelanjakar

8.397 Rp11,91 Rp100.000,00

L, i

— Postingan: "Almond Crispy hadir oo
E @ dengan kemasan baru dengan..”
Selesai

ThruPlay aya per ThruPlay Dibelanjakan

Biaya
7.447 Rp16,11 Rp120.000,00
—/__—l‘/

: + Postingan: "Almond Crispy hadir oo
¢ dengan kemasan baru 50g.."
r ﬁ "
Selesai

Interaksi Biaya per Interaksi Dibelanjakan

Postingan Postingan Rp100.000,00

2.995 Rp33,39 P
P SR> | i

Gambar 4. 18 Jangkauan Facebook Ads

Dari hasil yang didapatkan bisa diambil kesimpulan yang dapat dijabarkan dari
hasil promosi, Facebook Ads memiliki pengaruh yang besar terhadap promosi untuk
meningkatkan citra UMKM Pawon Kue Surabaya, hal ini dapat dilihat dari
banyaknya jumlah Interaksi pada Facebook Pawon Kue Surabaya yang diperoleh

dalam penerapan Facebook Ads dalam 4 minggu.
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Hasil yang didapatkan ini juga tidak lepas dari beberapa usaha yang saya lakukan
untuk lebih menarik pemirsa untuk mengunjungi Facebook UMKM Pawon Kue
Surabaya. Selain melakukan promosi menggunakan Facebook Ads saya juga
melakukan beberapa persiapan yaitu dengan membuat feed yang unik dan membuat

tulisan yang bagus untuk deskripsi postingan (Caption) menggunakan teknik

Copywriting.

Almond Crispy hadir dengan kemasan baru pawonkue.id v ALMOND CRISPY Kemasan 50gr by
dengan harga yang lebih ekonomis Pawon kue —
IDR: 15.000
Varian rasa : .
) Cheese . Ke surabaya ? Cari oleh oleh yang enak dan cocok
™ Red Velvet buat keluarga ? Almond crispy dari pawon kue
¥ Green Tea juaranya . selain harganya murah , sekali hap sudah

bisa dinikmati tanpa harus ada remahan remahan
Yukk!! Buruan Beli & Nikmati Kelezatannya & kue loh . asik bukan? Jadi buat apa lama lama , pesan
i) segera dan nimati rasa khas dari oleh oleh surabaya

ini.

Pemesanan:.

4 Wa / Telp : 085100220793

< / [ GoFood
| Tokopedia : OlehOlehKhasSurabaya

4 Shopee : PawonKue_id
£ Alamat : kampung kue — JI . raya rungkut lor I1/1,
Rungkut — surabaya .

Grab it Fast !

#Pahlawanekonomi #almondcrispy
#0leholehkhasSurabaya #surabaya
#jajanansurabaya #almondcrispy #food #foodie
#tumblr #oleholehkhas #makanan #foodporn
#SampoernauntukUKM

Gambar 4. 19 Copywriting Facebook & Instagram
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P |

j Pawon kue new pr-oduct

X ‘..J o

gl

Gambar 4. 20 Postingan Instagram

Selain mendapatkan tanggapan positif dari konsumen didalam promosi melalui
Facebook Ads, ibu Irul selaku pemilik UMKM Pawon Kue Surabaya juga
berkesempatan diundang dalam acara KICK ANDY Pemutus Hubungan Kerja
Bukan Akhir Dari Segalanya. Berikut merupakan foto beliau saat menjadi bintang

tamu KICK ANDY

v Q
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GARA-GARA PHK

Gambar 4. 21 Ibu Irul Menjadi Bintang Tamu di Acara Kick Andy

Dengan diundangnya beliau dalam acara KICK ANDY menyebabkan peningkatan
citra dari UMKM Pawon Kue Surabaya serta produk Almond Crispy sehingga
banyak konsumen yang berminat memesan produk dari UMKM Pawon Kue

Surabaya.

4.9 Evaluasi

Dari penerapan yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa kegiatan
pemasaran melalui Internet dengan strategi Digital Marketing berhasil meningkatkan
citra dari UMKM Pawon Kue Surabaya dan meningkatkan penjualan online dari
UMKM Pawon Kue Surabaya, dengan demikian terbukti bahwa pemasaran online
sangat efektif untuk dilakukan terlebih dengan keadaan seperti saat ini, karena dengan
menerapkan strategi tersebut dapat membantu UMKM dalam menghemat

pengeluaran dan waktu untuk promosi / iklan.
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Kegiatan pemasaran ini juga dapat dikatakan sangat efisien dibandingkan dengan
pemasaran secara langsung (offline), sebab kegiatan pemasaran online ini tidak
menggunakan banyak waktu, tenaga dan biaya yang banyak untuk mewujudkannya.
Hanya dengan waktu satu bulan mampu meraih pelanggan yang cukup banyak dan

luas.



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Hasil dari strategi peningkatan penjualan melalui facebook dan Instagram sebagai

media promosi untuk UMKM Pawon Kue Surabaya, maka didapat kesimpulan yang

dapat dijabarkan sebagai berikut:

1 Dengan menggunakan media sosial Facebook sebagai media promosi sangat
memudahkan UMKM untuk melakukan kegiatan promosinya. Dimana dengan
media sosial tersebut perusahaan mampu melakukan promosi kapanpun dan
dimanapun tanpa ada batasan waktu dan tempat untuk melakukannya.

2 Promosi yang dilakukan secara online tersebut dapat dikatakan cukup efisien,
karena rendahnya biaya yang dikeluarkan, namun dapat menjangkau pelanggan
secara lebih luas, dengan biaya yang relatif sama dapat melakukan promosi dalam
jumlah banyak.

3 Dengan menggunakan Facebook dan Instagram UMKM Pawon Kue Surabaya
dapat dengan mudah mengatur pemasaran mereka secara online. Facebook dan
Instagram menjadi perpaduan yang cocok, sebagai media promosi yang baik dan
menguntungkan bagi UMKM. Dengan demikian segala kemudahan tersebut
dapat membantu UMKM Pawon Kue Surabaya dalam menjalankan

operasionalnya dalam bidang pemasaran online.
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5.2 Saran
Pada konten Facebook dan Instagram UMKM Pawon Kue Surabaya yang telah

dibuat menurut penulis masih terdapat kekurangan. Maka perlu adanya

pengembangan konten facebook dan instagram pada UMKM Pawon Kue Surabaya
antara lain:

1 Mengoptimalkan konten visual dalam bidang pemasaran online agar Facebook
dan Instagram UMKM Pawon Kue Surabaya dapat lebih bersaing dengan pesaing
bisnis lainnya

2 Karena keterbatasan waktu dalam melakukan perancangan Digital Marketing
pada UMKM Pawon Kue Surabaya, ada beberapa informasi dan pencapaian

UMKM Pawon Kue Surabaya, yang belum tersampaikan kepada para pelanggan.



DAFTAR PUSTAKA

Ekotama, S. (2015). Pedoman Mudah Menyusun SOP. Yogyakarta: MedPress.

Candraningrat, C., Wibowo, J., & Santoso, R. (2020). PEMBUATAN DIGITAL
MARKETING DAN MARKETING CHANNEL UNTUK UKM PJ
COLLECTION. JPM17: Jurnal Pengabdian Masyarakat, 5(01), 82-91.

Fang Chen-Ling dan Lie Ting. (2006). Assessment of Internet Marketing
andCompetitive Strategies for Leisure Farming Industry in Taiwan. Journal of
American Academy of Business. ISSN 15401200, Volume 8 Issue 2, p. 296-
300. Cambridge.

Hidayah, N. (2018). Analisis Strategi Digital Marketing dalam Membantu Penjualan
Living Space dan Efo Strore. Unirversitas Islam Indonesia. Yogyakarta.

Kotler dan Keller. (2014). Manajemen Pemasaran. Jilid I. Edisi Ke 13. Jakarta:
Erlangga.

Kotler, Philip and Gary Armstrong. (2012). Prinsip-prinsip Pemasaran. Edisi 13.
Jilid 1. Jakarta: Erlangga.

Kotler, Philip and Kevin Lane Keller. (2012). Marketing Management 13. New
Jersey: Pearson Prentice Hall, Inc.

Mohammed, Rafi A., et al. 2003. Internet Marketing Building Advantage
In A Nerworked Economy, Second Edition. New York: McGraw-Hill/Irwin.

Purnamasari, Evita P. (2015). Panduan Menyusun SOP Standard Operating
Procedure, Jagakarsa, Jakarta: PT Buku Kita.

Stanton, William J. (2012). Prinsip pemasaran, alih bahasa : Yohanes Lamarto
Penerbit Erlangga, Jakarta.

Suryatama, Erwin. (2014). Lebih Memahami Analisis SWOT dalam Bisnis, Kata
Pena :Surabaya,

Hurley, Robert. F and Hult, G, Tomas. M, 1998, “Inovation, Market Orientation,

and Organizational Learning: An Intergration and Empirical Examination”,
Journal of Marketing

55



