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required to balance their businesses with current
progress, especially in terms of sales. One of the
policies regarding strategies for selling products is that
one of them can be done on a tip-off basis. Entrustment
of sale is a sale in which the owner entrusts his goods
to another party for sale at the price and conditions
stipulated in the agreement. In this case, the Bakpia
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Abstrak

Para pelaku usaha melakukan berbagai macam cara untuk memasarkan produknya agar produk
tersebut dapat di temukan oleh konsumen. Dengan beberapa macam strategi pemasaran yang di
lakukan oleh para pelaku usaha, serta di tuntut untuk menyeimbangkan usahanya dengan kemajuan
yang ada saat ini, terutama dalam hal penjualan. Salah satu kebijakan mengenai strategi dalam
penjualan produk yaitu salah satunya dapat di lakukan secara titip jual. Titip jual adalah penjualan
dengan cara pemilik menitipkan barangnya kepada pihak lain untuk di jualkan dengan harga dan
syarat yang telah di atur dalam perjanjian. Dalam hal ini pelaku usaha UMKM Kue Bakpia “Restu”
menggunakan sistem penjualan titip jual dalam pemasaran produk. Pengabdi menggunakan metode
pelatihan dalam mengajarkan strategi titip jual, dan berhasil menggerakan pelaku usaha tersebut.
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Sistem Titip Jual, Produk Bakpia Restu

PENDAHULUAN

Setiap pengusaha di dunia berkompetisi mempertahankan usahanya masing — masing agar
usaha yang sedang dikembangkan dapat berjalan dengan sesuai rencana dan tidak tersaingi oleh
pengusaha lainnya. Berbagai strategi bersaing yang dilakukan oleh pengusaha saat ini demi
memajukan bisnis usahanya. Salah satu strategi yang dilakukan dengan meminimalisir atau
menurunkan harga jual produk, upgrading dan meningkatkan kualitas produk, menginovasikan
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desain produk yang menarik serta melakukan strategi yang matang dalam pemasarannya. Saat
mendirikan usaha baik perorangan maupun kelompok bisnis ialah ujung tombak suatu
keberhasilan dalam bisnis usaha. Saat menjalankan strategi untuk bersaing di pemasaran pelaku
pengusaha harus semaksimal mungkin dalam membuat terobosan dan inovasi terbaru sehingga
produk yang ditawarkan diterima da sesuai dengan kebutuhan konsumen melalui pembaruan
model atau variasi pemasarannya dan rancangan yang matang.

Bagi pengusaha bakpia yang ada di Desa Munggu ini pemasaran menggunakan sistem
titip jual, karena sistem ini cocok digunakan untuk pengusaha yang ada di Desa agar bisa menarik
para seller yang akan menjualkan produk UMKM, dan dengan sistem titip jual jika tidak laku
terjual maka produk bisa dikembalikan lagi dengan produsen. Salah satu seller yang penjualannya
sangat pesat di wilayah desa yaitu supermarket atau minimarket yang bisa menerima produk
UMKM warga Desa. Dengan sistem titip jual ini bisa mempengaruhi minat warga desa untuk
menjualkan produknya sehingga bisa meningkatkan perekonomian warga.

Pada sebuah instansi perusahan dalam mencapai puncak kejayaan di kegiatan
pemasaranlah yang akan sangat menunjang keberhasilan dari perusahan tersebut. Peran utama
perusahaan dengan melakukan pengembangan strategi dalam pemasaran akan memberikan
dampak yang signifikan dalam mecapai kejayaannya. Strategi pemasaran sendiri dapat diartikan
sebagai metode untuk memilih serta menganilisis sebuah target yang akan dicapai dalam
pemasaran, pengembangan dan menjaga buran pemasaran guna memenuhi kepuasan pelanggan
atau konsumen. Strategi pemasaran memiliki tujuan dalam menentukan target market share
(pasang pasar) yang segmenkan dalam pemasaran produk yang ditawarkan. Hal ini biasanya
dilakukan perusahaan untuk menjadikan pemasaran produk lebih tertata dan terorganisir dengan
harapan produsen memperoleh hasil seperti yang telah dipresidiksi dan diharapkan. Karena terlalu
banyaknya faktor baik internal maupun eksternal yang mengganggu jalannya pemasaran produk
sebuah perusahaan akan menjadi penghambat dalam pemasaran (Karinda, 2018).

Dalam sistim jual beli ada tiga macam yaitu dengan penjualan tunai, penjualan sistem
menyicil/kredit, dan penjualan dengan titip jual. Titip jual dengan sistem
memindahkan/menitipkan hasil produk yang dimiliki oleh pelaku pengusaha kepada pihak
tertentu dengan kesepakatan harga serta Syarat dengan perjanjian yang Ssama Sama
menguntungkan. Pelaku pengusaha yang memiliki hasil produ tersebut biasanya disebut dengan
pengamanat dan pihak yang menerima titip jual produk tersebut disebut dengan komisioner. Hasil
produk yang diperjual belikan dengan sistim titp jual biasanya disebut dengan barang
consignment out dan consigment in (Trivena, dkk 2021). Perlu diketahui bahwa penjualan dengan
sistim titip jual memiliki banyak sekali keuntungan untuk kedua belah pihak yang terlibat
didalamnya. Beberapa manfaat yang sering kali dijumpai adalah bagi pelaku pengusaha bisa
memperluas area pemasaran produk yang telah diproduksi dengan inovasi dan kebutuhan
konsumen tiap daerah, dapat dengan leluasa mengendalikan harga jual produk, dapat menurunkan
biaya penyimpanan hasil penjualan produk sesuai dengan kesepakatan dan dapat mengirimkan
produk ke berbagai daerah, untuk pelaku yang menerima barang titip jual akan lebih mudah
mendapat stock produk yang akan dijual tanpa harus keliling, memperoleh komisi dari setiap
produk yang laku terjual.
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METODE

Pengabdi melakukan pendampingan terhadap pemilik usaha, selain itu dilakukan
pengamatan langsung ke lokasi pasar dan juga pembuatan Bakpia di desa Munggu dan di
supermarket atau minimarket yang ada disekitar seperti Bungkal, Balong, Sambit, dan Slahung.
Wawancara Melakukan Tanya jawab dan diskusi secara langsung dengan pemilik produk serta
toko terkait sistem titip jual. Menurut Sogiono (2018), pengertian observasi adalah suatu teknik
pengumpulan data yang mempunyai ciri khusus dan mempunyai perbedaan tersendiri
dibandingkan dengan teknik pengumpulan data lainnya. Dalam metode observasi ini, peneliti
mengamati secara langsung lokasi produksi dan distribusi produk olahan Bakpia yaitu Desa
Munggu, Kabupaten Bungkal, Kabupaten Ponorogo dan beberapa supermarket serta minimarket
yang menjual olahan Bakpia. Sekitar Dukuh Bungkal, Balong, Sambit dan Slahung.

HASIL

Banyak dari para produsen saat ini menggunakan sistem tunai dalam pemasaran dan
penjualannya, yaitu dengan menitipkan hasil penjualannya ke berbagai supermarket dan
minimarket, bahkan toko rumahan dan angkringan yang menerima UMKM. produk Bungkal,
Slahung, Balong dan Sambit. Selain itu diperoleh juga informasi mengenai bahan baku
pembuatan bapi kering yaitu campuran tepung terigu, kacang ijo, gula pasir, minyak goreng yang
digunakan yang merupakan ciri khas dari resep olahan “Restu”. rasa bapia kering. Nyonya Puput
sendiri. Produk Bakpia kering yang dibuat dengan cara ini alami, tanpa bahan pengawet. Alat
yang digunakan untuk mengeringkan olahan bakpia adalah pemanggang roti. Bahan baku Bakpia
kering "Tinggal™ Bu Puput dibeli di toko/supermarket sekitar lokasi produksi melalui sistem stok,
sehingga Bu Puput siap diproduksi jika terjadi pesanan yang tidak terduga. Dalam pembuatan
bakpia, pengolahan isian bakpia kacang hijau biasanya diawali dengan mengeringkan, membuang
kulit, mencuci hingga bersih, mengukus, kemudian menggiling hingga kacang hijau empuk,
kemudian menggilingnya dengan blender dan mencampurkan gula pasir secukupnya. Lalu buat
kulit dari bakpia. Kerak ini biasanya terbuat dari tepung terigu, gula pasir, air dan minyak goreng,
lalu dicampur dan diaduk dengan mixer/roller hingga adonan Kkalis.

Jika adonan sudah kalis, dibentuk bulat-bulat dan diisi kacang ijo, kemudian
pemanggangan dilanjutkan di dalam oven hingga bakpia kering buatan Bu Puput siap disantap
dan dibalut dengan label "Tinggal™ "Bakipa™ . . . Dalam kemasan bakpian diisi dengan jumlah
biji, bukan per gram, karena bakpian mempengaruhi ketidakpastian berat gram yang bervariasi
dari kotak ke kotak. Penyebab ketidakstabilan berat adalah tepung dan isiannya, yang tidak bisa
ditentukan dengan perkiraan berat bakpi pada saat matang saat dipanggang.. Maka sambil
mengemudi, Bu Puput mencoba menentukan hasil bersih kemasan per gram biji lepas.
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PEMBAHASAN

Gambar 2 Packaging bakpia kering “Restu”

Potensi keuntungan dari bisnis UMKM Bakpia yang berkembang cerah dan menjanjikan
pendapatan harian bahkan bulanan. Untuk memulai pengembangan usaha ini, Anda bisa
memulainya dengan volume produksi kecil, menengah, atau besar, tergantung modal calon
pengusaha. UMKM bakpia ini dapat dikelola dengan pengendalian produksi, pemasaran yang
cukup sederhana, dan peralatan produksinya juga relatif sederhana, bahkan toko-toko di sekitar
rumah produksi dapat dengan mudah mendapatkan bahan baku yang diperlukan untuk
meminimalisir belanja modal yang besar.

Sistem checkout digunakan dalam sistem penjualan produk Bakpia Berkah. Penjualan di
toko adalah pemindahan atau penitipan barang oleh pemiliknya kepada instansi lain yang
bertindak sebagai wakil penjualan. Kepemilikan barang tetap berada pada pemiliknya sampai
barang tersebut dijual. Sehubungan dengan penjualan barang titipan, pihak yang memindahkan
barang disebut pengirim barang, dan penerima barang titipan disebut klien (penerima). Sistem
point of sale dapat digunakan untuk menjual segala jenis produk. Untuk menjamin keamanan
transaksi jenis produk dihadapan penerima barang biasa disebut dengan barang jualan (Musrifah,
2021).
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Sistem kasir memiliki keunggulan tertentu dibandingkan penjualan langsung. Salah satu
keuntungan berbisnis adalah perusahaan dapat memperluas wilayah pasar atau lokasi produknya.
Dengan demikian, tempat-tempat yang menjadi sasaran pemasaran perusahaan lebih mudah
dijangkau. Semakin luas titik distribusinya, semakin besar peluang bagi pengusaha untuk
mengoptimalkan penawaran produknya. Menurut Utoyo Widayat (1991) Keuntungan Penjualan
sistem titip jual bagi pemilik barang (Consignor) adalah :

a) Pengirim memperluas wilayah pasar produknya karena beberapa alasan, antara lain: bisa
dengan mudah memperkenalkan hasil produk mereka ke masyarakat yang belum pernah
mengetahui produk tersebut diwilayahnya sehinggan akan menjadi investasi asset dengan
harga yang ditawarkan cukup mahal.

b) Pemilik barang dapat dengan mudah mengendalikan harga jual agen (penerima barang yang
dijual). Hal ini dimungkinkan karena perantara menjual barang tersebut hanya dengan harga
yang ditetapkan oleh pemiliknya, dan perantara hanya menerima komisi dari penjualan
tersebut, tanpa menggunakan harga jual barang yang dijual.

c) Barang yang dijual tidak akan disita apabila penerima barang bangkrut, guna mengurangi
resiko kerugian.

d) Pemilik komoditas dapat menyediakan tenaga ahli penjualan khususnya untuk penjualan padi-
padian, peternakan dan hasil pertanian. Biaya untuk layanan tersebut seringkali dalam bentuk
pembayaran, yang mungkin berupa persentase dari harga jual atau mungkin dalam jumlah
tetap. per unit batang terjual.

Sedangkan Keuntungan yang diperoleh penerima barang (Consignee). Melalui penjualan
sistem titip jual, antara lain adalah :

a) Penerima barang tidak dibebani resiko kerugian apabila tidak menjual barang untuk dijual.

b) Penerima barang tidak memperhitungkan biaya operasional akibat penjualan toko tersebut
biaya diganti atau dibayar.

oleh pengamanat.

a) Jika ada barang yang dijual rusak dan terjadi fluktuasi harga, hal penerima barang tidak
bertanggung jawab.

b) Kebutuhan modal kerja dapat dikurangi, karena penerima hanya berperan sebagai penerima
dan penjual barang yang akan dijual.

c) Penerima barang berhak menerima komisi atas penjualan toko tersebut.

Dalam hal ini kami menggunakan metode observasi dan survey untuk menentukan lokasi
dan menentukan apakah lokasi tersebut digunakan sebagai point of sale atau tidak. Dalam
wawancara ini juga diperoleh company profile kue Bakpia “Restu” yaitu :
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Tabel 1.1 Data Survey UMKM Kue Bakpia “Restu”

Nama Pemilik PUPUT
Nama Usaha Bakpia Restu
Jenis Dan Deskripsi Usaha Pembuatan Bakpia
Luas Lahan Usaha 5Xx7 M?
Alamat Usaha Gunung Cilik, Desa Munggu
Jumlah Tenaga Kerja 4 Orang
No Hp
Modal Awal Rp. 15.000.000
Penghasilan /Bulan Rp. 3.000.000
Tahun Berdiri Rp. 5.000.000
Produk Bakpia Kacang
Layanan Melayani sistem pemesanan, dan menjual diberbagai toko
— toko sekitar Desa Bungkal, Slahung, Balong, dan
Sambit.
Harapan e Pemasaran bisa lebih luas lagi bisa menjangkau
fkf kota dan bisa pemasaran online
e Kemasan yang lebih berkualitas dan bernilai
tinggi.
e Bisa membuat lebih banyak varian rasa.

KESIMPULAN

Dalam Usaha Bakpia “Restu” ini menggunakan sistem titip jual yang dititipkan di
toko/swalayan, yang di antaranya tersebar di daerah Bungkal, Balong, Sambit, dan Slahung.
Kolaborasi pelaku UMKM dengan toko/swalayan menjadi faktor yang saling menguntungkan
bagi kedua belah pihak karena untuk pelaku UMKM Bakpia “Restu” juga untung dalam
meningkatkan penjualan produk dan penyebaran produk di beberapa daerah. Semakin luas titik
distribusinya, maka semakin besar juga peluang usahanya untuk mengoptimalkan penawaran
produk dan untuk mendapatkan keuntungan bagi toko/swalayan yang akan memperoleh laba.
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