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Lampiran 5 

 

PEDOMAN WAWANCARA 

ANALISIS STRATEGI BAURAN PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN UMKM 

(Suatu Studi pada UMKM Keripik Kaca Bar bar di Ciamis) 

 

Hari/Tanggal : Sabtu, 03 Agustus 2024 

Jam : 14.00 WIB 

Jabatan : Owner 

Keterangan : Pemilik Perusahaan 

 

Gambaran Umum Objek Penelitian 

1.  Sejarah Singkat Berdirinya UMKM Keripik Kaca Bar bar 

 Awal berdiri perusahaan ini pada tahun 2019, dulu sebelum saya mendirikan 

usaha ini saya bekerja jadi sales mainan untuk di titipkan ke warung-warung 

kurang lebih bekerja di sana selama 5 tahun,, selama 5 tahun itu saya 

mendapatkan banyak ilmu serta pengalaman di dunia usaha. Sehingga saat 

itupun saya berkeinginan untuk memulai usaha sendiri. Pada saat usaha ini 

beridiri modal awal sekitar Rp. 1.500.000 untuk membeli bahan baku 

sedangkan untuk peralatan membuat keripik kaca modal awalnya sekitar 

Rp. 1.000.000. Untuk tempat produksinya dulu pas awal-awal didalam 

rumah tapi setelah berjalannya waktu dan mulai berkembang usaha saya 

alhamdulillah sekitar 1 tahun kemudian bisa membeli tempat produksi yang 

layak. Untuk produksi awal dulu bisa menghasilkan sekitar 200 pack, dan 

produk kami sudah mendapatkan sertifikat P-IRT pada tahun 2021. 

 

Sejarah berdirinya 

UMKM Keripik Kaca Bar bar.mp3
 

 



 
 

 
 

2.  Visi dan Misi UMKM Keripik Kaca Bar bar 

 Visi kami menjadikan UMKM Keripik Kaca Bar bar yang berkualitas 

Unggul, terkemuka dan berdaya saing dengan selalu memberikan kepuasan 

kepada pelanggan. Untuk misi satu menyajikan suatu produk makanan 

ringan dari bahan baku singkong menjadi bentuk makanan ringan yang 

menggiurkan lidah. Kedua Membuka lapangan kerja bagi masyarakat 

sekitar yang membutuhkan pekerjaan. Ketiga membangun jaringan dengan 

berbagai pihak sebagai penunjang untuk meningkatkan kualitas produksi 

dan media pemasaran. 

 

visi dan misi.mp3

 

3.  Struktur Organisasi UMKM Keripik Kaca Bar bar 

 Struktur organisasi di UMKM keripik Kaca kami yang pertama 

owner/pemilik perusahaan, terus dibawahnya ada bagian keuangan, bagian 

pemasaran dan bagian produksi. 

 

Struktur 

Organisasi.mp3
 

 

Bauran Pemasaran 

1. Product 

a. Berapakah jenis dan varian produk yang diproduksi? 

 Di UMKM ini kami menyediakan satu jenis produk yaitu keripik kaca 

dan keripik kaca ini memiliki beberapa varian rasa ada rasa cabe merah, 

cabe hijau dan original. Ya meskipun ada beberapa varian rasa tapi 

harganya semua sama. 



 
 

 
 

 

Informan 1 Product 

a.mp3
 

b. Apa kendala yang dihadapi dalam proses produksi? 

 Untuk kendala dalam proses produksi yaitu apabila pada saat musim 

hujan susah mendapatkan bahan baku karena bahan baku tersebut 

mengandalkan panas terik matahari untuk dijemur yang nantinya diolah 

menjadi bahan jadi. 

 

Informan 1 Product 

b .mp3
 

c. Bagaimana strategi pemasaran pada produk yang dilakukan oleh UMKM 

Keripik Kaca Bar bar? 

 Untuk strategi pada produk yang dilakukan perusahaan ini hal pertama 

yaitu tetap menjaga kualitas dan rasa dari produk yang dihasilkan, yang 

kedua kami menggunakan bahan baku yang bagus, halal, dan layak 

untuk dikonsumsi tentunya dan yang ketiga diperusahaan kami produk 

yang dihasilkan itu tidak menggunakan bahan pengawet sama sekali. 

 

Informan 1 Product 

c .mp3
 

2. Price 

a. Berapa harga produk kripik kaca? 



 
 

 
 

 Untuk harga produk kami bermacam-macam, untuk /pcs nya kami 

mematok di harga Rp.300,untuk yang 1 pack seharga Rp.6.000, dan 

untuk yang 1 bal harganya Rp.60.000 

 

Informan 1 harga a 

.mp3
 

b. Bagaimana menentukan harga produk yang akan dijual? 

 Cara kami untuk menentukan harga produk tentunya dengan 

mempertimbangkan bahan baku yang digunakan lalu biaya yang 

dikeluarkan dari mulai proses produksi sampai produk itu dipasarkan. 

 

Informan 1 harga b 

.mp3
 

c. Bagaimana strategi pada harga penjualan produk yang dilakukan oleh 

UMKM Keripik Kaca Bar bar? 

 Yah strateginya pada saat bahan baku harganya naik harga tetap 

Rp.300/pcs cuman produk keripik ukurannya dikurangi sedikit. Lalu 

kami tidak memberikan diskon harga namun  hanya melebihkan 1 pack 

dan kami akan memberikan bonus kepada konsumen yang melakukan 

pesanan dalam jumlah yang banyak 

 

Informan 1 harga c 

.mp3
 

3. Place 

a. Apakah tempat usaha ini sudah strategis? 



 
 

 
 

 Untuk tempat menurut saya kurang strategis karena jauh dari kota jadi 

tidak banyak yang tahu produk kami dan konsumen sedikit sulit dalam 

menjangkau produk keripik kaca kami. 

 

Informan 1 tempat 

a .mp3
 

b. Berapa konsumen yang datang atau membeli produk dalam sehari? 

 Untuk pembelian dalam sehari tidak ada karena pembelian tidak 

menentu tiap hari datang konsumen ke tempat produksi, tapi dalam 

seminggu ada sekitar 3 kali pembelian ke tempat produksi. 

 

Informan 1 tempat 

b .mp3
 

c. Bagaiaman strategi pada tempat yang dilakukan oleh UMKM Keripik Kaca 

Bar bar? 

 Strategi yang kami lakukan agar konsumen mudah menjangkau produk 

kami, kami melakukan pengantaran langsung ke alamat konsumen yang 

melakukan pesanan lewat telpon dan kami juga menjual langsung di 

tempat usaha kami jadi nantinya konsumen bisa membeli langsung 

keripik ke tempat usaha kami. 

 

Informan 1 tempat 

c .mp3
 

4. Promotion 

a. Bagaimana cara anda mempromosikan produk keripik kaca ini? 



 
 

 
 

 Promosi yang kami lakukan yang pertama yaitu promosi dari mulut ke 

mulut jadi setiap ada konsumen yang membeli produk langsung ke 

tempat usaha kami nantinya msayarakat akan tahu produk kami dan 

tertarik untuk melakukan pembelian produk kami, yang kedua kami 

membuat label  merek usaha pada kemasan yang telah dicantumkan 

nomor telpon dan alamat agar nantinya para konsumen dengan mudah 

memesan serta membeli keripik kaca kami. Lalu kami juga melakukan 

penjualan melalui media sosial yaitu promosi lewat Facebook dengan 

memperlihatkan poto produk kami. 

 

Informan 1 promosi 

a .mp3
 

b. Dimana saja keripik kaca ini dijual? 

 Untuk penjualan kami menjual produk dikirim ke 2 lokasi yaitu ke 

Purwakarta dan Jakarta Timur 

 

Informan 1 promosi 

b .mp3
 

c. Apakah cara promosi produk keripik kaca yang perusahaan ini lakukan 

sudah maksimal? 

 Promosi yang kami lakukan sebenarnya kurang maksimal dari segi 

promosi lewat media sosial, kami hanya fokus penjualan produk kepada 

agen yang sudah ada. 



 
 

 
 

 

Informan 1 promosi 

c .mp3
 

Penjualan 

1. Mencapai Volume Penjualan 

a. Apa strategi yang dilakukan UMKM Keripik Kaca Bar bar untuk mencapai 

volume penjualan? 

 Untuk mencapai volume penjualan kami melakukan dengan terus 

meningkatkan kualitas produk mulai dari bahan baku terbaik sampai 

proses produksi yang higienis, Kami juga selalu menawarkan 

penawaran khusus dan diskon kepada pelanggan yang membeli dalam 

jumlah yang banyak. 

 

Informam 1 

Penjualan 1a.mp3
 

b. Apa tantangan yang dihadapi UMKM Keripik Kaca Bar bar saat ingin 

meningkatkan volume penjualan? 

 Untuk tantangan yang kami hadapi biasanya kalau ada perubahan 

kebutuhan dan perilaku pelanggan yang tidak terduga, serta persaingan 

yang ketat.  

 

Informan 1 

penjualan 1b.mp3
 

2. Mendapatkan Laba  



 
 

 
 

a. Bagaimana UMKM Keripik Kaca Bar bar memastikan bahwa penjualan 

yang dilakukan sudah membawa keuntungan yang sesuai dengan target 

perusahaan? 

 Kalau untuk memastikan penjualan yang dilakukan membawa 

keuntungan sesuai dengan target perusahaan kami biasanya memahami 

secara detail biaya produksi, distribusi dan operasional lainnya agar 

kami dapat menetapkan harga jual yang menguntungkan 

 

Informam 1 

Penjualan 2a.mp3
 

b. Bagaimana cara UMKM Keripik Kaca Bar bar ini untuk menjaga laba tetap 

stabil saat bahan baku naik? 

 Untuk menjaga laba tetap stabil kami selalu mencari bahan baku 

alternatif yang lebih murah tanpa harus mengorbankan kualitas produk, 

misalnya mengganti jenis produk minyak goreng yang digunakan 

dengan yang lebih ekonomis namun tetap berkualitas baik. 

 

Informan 1 

Penjualan 2b.mp3
 

3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

a. Bagaimana arah dan tujuan dari UMKM Keripik Kaca Bar bar ini  dalam 

jangka panjang?  

 kami ingin menjadikan perusahaan ini sebagai contoh keberlanjutan 

dengan menerapkan praktik ramah lingkungan dalam proses produksi 

dan memberikan dampak positif bagi masyarakat sekitar. 



 
 

 
 

b. Apa strategi utama yang diterapkan UMKM Keripik Kaca Bar bar Untuk 

menunjang pertumbuhan perusahaan yang berkelanjutan dan sukses? 

 Kami selalu lakukan riset pasar untuk memahami tren, preferensi 

konsumen, dan kebutuhan yang belum terpenuhi. Nantinya kami akan 

terus-menerus berinovasi dalam rasa, tekstur, atau kemasan produk 

untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan membedakan diri dari 

pesaing. Kami juga berusaha memperluas jalur distribusi untuk 

menjangkau lebih banyak konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

PEDOMAN WAWANCARA 

ANALISIS STRATEGI BAURAN PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN UMKM 

(Suatu Studi pada UMKM Keripik Kaca Bar bar di Ciamis) 

 

Hari/Tanggal : Sabtu, 03 Agustus 2024 

Jam : 16.00 WIB 

Jabatan : Bagian Produksi 

Keterangan : Karyawan Tetap 

 

Bauran Pemasaran 

1. Product 

a. Berapakah jenis dan varian produk yang diproduksi? 

 Kalau untuk produk yang ada di UMKM ini hanya ada 1 produk yaitu 

keripik kaca dengan berbagai macam varian rasa ada rasa original, cabe 

merah juga ada cabe hijau. 

  

Informan 2 produk 

a.mp3
 

b. Apa kendala yang dihadapi dalam proses produksi? 

 Kalau untuk kendala saat proses produksi yaitu saat musim hujan 

penghujan karenakan bahan baku sulit didapatkan karen pembuatan 

bahan baku yang hanya mengandalkan panas terik matahari saat 

pengeringan. 

 

Informan 2 produk 

b.mp3
 



 
 

 
 

c. Bagaimana strategi pemasaran pada produk yang dilakukan oleh UMKM 

Keripik Kaca Bar bar? 

 Strategi yang kami gunakan pada produk yaaa tetap menjaga kualitas 

produk, menggunakan bahan baku yang bagus dan halal dan produk 

kami tidak menggunakan bahan pengawet. 

 

Informan 2 produk 

c.mp3
 

2. Price 

a. Berapa harga produk kripik kaca? 

 Kalau untuk harga per pcs nya saya kurang tau yang lebih tau atasan, 

tapi saya tau harga per kilonya Rp.50.000 

 

Informan 2 harga 

a.mp3
 

b. Bagaimana menentukan harga produk yang akan dijual? 

 Cara untuk menentukan harga, kami disini pastinya memperhatikan 

dulu harga bahan baku dan proses pembuatan sampai nantinya produk 

siap untuk dipasarkan. 

 

Informan 2 harga 

b.mp3
 

c. Bagaimana strategi pada harga penjualan produk yang dilakukan oleh 

UMKM Keripik Kaca Bar bar? 

 Strategi yang dilakukan pada harga yaaa kami melihat dulu bahan 

bakunya, kalau bahan baku naik ya harga juga kadang-kadang bisa naik, 



 
 

 
 

tapi kadang juga harga bahan baku naik harga tetap Rp300 cuman 

produk keripik ukurannya dikurangi sedikit. 

 

Informan 2 harga 

c.mp3
 

3. Place 

a. Apakah tempat usaha ini sudah strategis? 

 Kalau menurut saya pribadi kurang strategis yaa a karena tempat 

produksi kami jauh dari perkotaan jauh dari jalan raya jadi tidak banyak 

yang tahu produk kami a. 

 

Informan 2 tempat 

a.mp3
 

b. Berapa konsumen yang datang atau membeli produk dalam sehari? 

 Biasanya konsumen datang tidak menentu yaa kadang 2 hari sekali 3 

hari sekali, tapi rata rata dalam 1 minggu konsumen yang  datang 

langsung ketempat produksi ada 3 sampai 4 konsumen 

 

Informan 2 tempat 

b.mp3
 

c. Bagaiaman strategi pada tempat yang dilakukan oleh UMKM Keripik Kaca 

Bar bar? 

 Untuk strategi pada tempat kami kan menyediakan no telpon pada 

produk jadi konsumen bisa memesan lewat telpon dan nanti kami 

biasanya melakukan pengantaran langsung ke alamat konsumen. 



 
 

 
 

 

Informan 2 tempat 

c.mp3
 

4. Promotion 

a. Bagaimana cara anda mempromosikan produk keripik kaca ini? 

 Kalau untuk promosi jadi kami telah mencantumkan nomor telpon dan 

alamat biar nantinya konsumen mudah melakukan pembelian produk, 

tidak harus datang ke tempat produksi, dan kalau promosi lewat media 

sosial kami hanya promosi di Facebook saja a, jadi kami 

memperlihatkan poto produk kami saja. 

 

Informan 2 promosi 

a.mp3
 

b. Dimana saja keripik kaca ini dijual? 

 Untuk saat ini Kerupuk kaca kami di jual kepada agen yang berada di 

purwakarta dan jakarta timur. 

 

Informan 2 promosi 

b.mp3
 

c. Apakah cara promosi produk keripik kaca yang perusahaan ini lakukan 

sudah maksimal? 

 Kalau menurut saya belum maksimal a dari segi promosi lewat media 

sosial kami hanya melakukan penjualan di Facebook saja dan itupun 

hanya sebatas memajangkan poto produk. 



 
 

 
 

 

Informan 2 promosi 

c.mp3
 

Penjualan 

1. Mencapai Volume Penjualan 

a. Apa strategi yang dilakukan UMKM Keripik Kaca Bar bar untuk mencapai 

volume penjualan? 

 Kami selalu berusaha meningkatkan kualitas produk dengan tetap 

konsisten dan menarik bagi konsumen, lalu kami juga selalu melakukan 

inovasi dalam varian rasa atau kemasan untuk menarik lebih banyak 

pelanggan. 

 

Informan 2 

Penjualan 1a.mp3
 

b. Apa tantangan yang dihadapi UMKM Keripik Kaca Bar bar saat ingin 

meningkatkan volume penjualan? 

 Tantangannya jika pasokan harga bahan baku tidak stabil, ini bisa 

mempengaruhi konsistensi produksi dan kualitas produk. Hal ini dapat 

mempengaruhi kemampuan untuk memenuhi pesanan dalam jumlah 

besar. 

 

Informan 2 

Penjualan 1b.mp3
 

2. Mendapatkan Laba  



 
 

 
 

a. Bagaimana UMKM Keripik Kaca Bar bar memastikan bahwa penjualan 

yang dilakukan sudah membawa keuntungan yang sesuai dengan target 

perusahaan? 

 Untuk memastikan penjualan yang dilakukan membawa keuntungan 

sesuai dengan target perusahaan kami biasanya memahami secara detail 

biaya produksi yang dikeluarkan agar kami dapat menetapkan harga 

jual yang menguntungkan. 

 

Informan 2 

Penjualan 2a.mp3
 

b. Bagaimana cara UMKM Keripik Kaca Bar bar ini untuk menjaga laba tetap 

stabil saat bahan baku naik? 

 Untuk menjaga laba tetap stabil kami selalu mencari bahan baku lain 

yang lebih murah tetapi tetap berkualitas, kami juga mengelola 

persediaan dengan baik untuk menghindari pembelian bahan baku 

secara berlebihan saat harga tinggi. 

 

Informan 2 

Penjualan 2b.mp3
 

3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

a. Bagaimana arah dan tujuan dari UMKM Keripik Kaca Bar bar ini  dalam 

jangka panjang?  

 kami ingin perusahaan ini memberikan dampak yang positif bagi 

masyarakat sekitar dengan menerapkan ramah lingkungan dan 



 
 

 
 

membuka lowongan pekerjaan bagi masyarakat di kampung kami yang 

masih banyaknya pengangguran.  

 

Informan 2 

Penjualan 3a.mp3
 

b. Apa strategi utama yang diterapkan UMKM Keripik Kaca Bar bar Untuk 

menunjang pertumbuhan perusahaan yang berkelanjutan dan sukses? 

 Kami selalu mengidentifikasi tren pasar dengan menganalisis data 

penjualan untuk memahami produk mana yang paling populer dan tren 

pembelian pelanggan.  

 

Informan 2 

Penjualan 3b.mp3
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

PEDOMAN WAWANCARA 

ANALISIS STRATEGI BAURAN PEMASARAN DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN UMKM 

(Suatu Studi pada UMKM Keripik Kaca Bar bar di Ciamis) 

 

Hari/Tanggal : Minggu, 04 Agustus 2024 

Jam : 16.00 WIB 

Jabatan : Bagian Pemasaran 

Keterangan : Karyawan Tetap 

 

Bauran Pemasaran 

1. Product 

a. Berapakah jenis dan varian produk yang diproduksi? 

 Produk yang kami sediakan di umkm ini hanya keripik kaca tapi kami 

disini menyedian 3 varian rasa ada rasa original, cabe merah dan cabe 

hijau. 

 

Informan 3 product 

a.mp3
 

b. Apa kendala yang dihadapi dalam proses produksi? 

 Bisanya kalau kendala yang dihadapi pada saat produksi mah kalau 

musim hujan kami sulit mendapatkan bahan baku dari pemasok 

singkong sebelum di olah menjadi bahan jadi, karena pengolahan 

singkong perlu panas sinar terik matahari 

 

Informan 3 product 

b.mp3
 



 
 

 
 

c. Bagaimana strategi pemasaran pada produk yang dilakukan oleh UMKM 

Keripik Kaca Bar bar? 

 Kami melakukan strategi dengan cara tetap menjaga kualitas produk 

dan menggunakan bahan baku yang berkualitas, halal dan layak untuk 

di konsumsi. 

 

Informan 3 product 

c.mp3
 

2. Price 

a. Berapa harga produk kripik kaca? 

 Harga keripik kaca untuk per pcs nya Rp.300, untuk per packnya Rp. 

6000, dan untuk per bal nya Rp.60.000 itu harga yang dijual ke agen. 

 

Informan 3 harga 

a.mp3
 

b. Bagaimana menentukan harga produk yang akan dijual? 

 Kalau harga kami menentukannya dari biaya yang dikeluarkan dari 

mulai harga bahan baku  lalu pada saat proses produksi sampai produk 

itu siap dipasarkan. 

 

Informan 3 harga 

b.mp3
 

c. Bagaimana strategi pada harga penjualan produk yang dilakukan oleh 

UMKM Keripik Kaca Bar bar? 



 
 

 
 

 Strateginya liat dulu harga bahan baku a, kalau bahan baku mahal harga 

produk jadi naik bisa juga harga tetap, tetapi ukuran produknya kami 

sedikit dikurangi. 

 

Informan 3 harga 

c.mp3
 

3. Place 

a. Apakah tempat usaha ini sudah strategis? 

 Belum sih a, soalnya tempat di ujung kampung dan jauh dari jalan, jauh 

juga dari kota, jadi kurang strategis kalau menurut saya mah. 

 

Informan 3 tempat 

a .mp3
 

b. Berapa konsumen yang datang atau membeli produk dalam sehari? 

 Kalau konsumen yang datang langsung ke tempat produksi jarang a, 

soalnya lebih banyak pemesanan lewat telpon karena kan tempatnya 

jauh dari kota. 

 

Informan 3 tempat 

b.mp3
 

c. Bagaiaman strategi pada tempat yang dilakukan oleh UMKM Keripik Kaca 

Bar bar? 

 Kami biasanya melakukan pengiriman ke alamat konsumen yang 

memesan produk lewat telpon a dan kalau ada konsumen yang datang 

kami bisa menjual produk di tempat usaha kami langsung tidak perlu 

lewat telpon juga. 



 
 

 
 

 

Informan 3 tempat 

c.mp3
 

4. Promotion 

a. Bagaimana cara anda mempromosikan produk keripik kaca ini? 

 Promosi mah biasanya kami menjual lewat media sosial lewat 

Facebook a, jadi kami memposting poto di Facebook lalu ngecantumin 

harga sama varian rasanya. 

 

Informan 3 promosi 

a.mp3
 

b. Dimana saja keripik kaca ini dijual? 

 Kalau sekarang keripik yang dijual ke 2 tempat, ke Jakarta Timur sama 

purwakarta. 

 

Informan 3 promosi 

b.mp3
 

c. Apakah cara promosi produk keripik kaca yang perusahaan ini lakukan 

sudah maksimal? 

 Kalau promosi yang mencantumkan nomor telpon di kemasan produk 

sudah maksimal alhamdulilah sudah banyak pelanggan yang beli lewat 

telpon, tapi kalau promosi lewat media sosial kami belum maksimal. 

 

Informan 3 promosi 

c.mp3
 

Penjualan 



 
 

 
 

1. Mencapai Volume Penjualan 

a. Apa strategi yang dilakukan UMKM Keripik Kaca Bar bar untuk mencapai 

volume penjualan? 

 Tentunya kami selalu meningkatkan kualitas produk dengan melakukan 

inovasi dalam rasa atau kemasan untuk memberikan nilai tambah pada 

produk yang membedakan dari pesaing. 

 

Informan 3 

Penjualan 1a.mp3
 

b. Apa tantangan yang dihadapi UMKM Keripik Kaca Bar bar saat ingin 

meningkatkan volume penjualan? 

 Kalau tantangan biasanya kami sulit dalam mendapatkan pasokan 

bahan baku yang konsisten dan berkualitas apalagi kalau saat musim 

hujan bahan baku sulit didapatkan karena pembuatan keripik kaca butuh 

sinar panas terik matahari , dan karena itu dapat menghambat produksi 

kami dan mengganggu upaya untuk meningkatkan volume penjualan. 

 

Informan 3 

Penjualan 1b.mp3
 

2. Mendapatkan Laba  

a. Bagaimana UMKM Keripik Kac Bar bar memastikan bahwa penjualan yang 

dilakukan sudah membawa keuntungan yang sesuai dengan target 

parusahaan? 

 Biasanya untuk memastikan penjualan yang dilakukan sudah membawa 

keuntungan, kami selalu menghitung biaya proses produksi, biaya 



 
 

 
 

bahan baku, tenaga kerja dan distribusi karena hal tersebut untuk 

menetapkan harga jual yang menguntungkan. 

 

Informan 3 

Penjualan 2a.mp3
 

b. Bagaimana cara UMKM Keripik Kaca Bar bar ini untuk menjaga laba tetap 

stabil saat bahan baku naik? 

 Kami biasanya selalu menjalin hubungan dengan beberapa pemasok 

untuk mendapatkan harga bahan baku terbaik dan mengurangi risiko 

ketergantungan pada satu pemasok. 

 

Informan 3 

Penjualan 2b.mp3
 

3. Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

a. Bagaimana arah dan tujuan dari UMKM Keripik Kaca Bar bar ini  dalam 

jangka panjang?  

 kami ingin menjangkau pasar lebih luas dengan membuka cabang atau 

distribusi di lokasi baru dan juga kami ingin memberikan dampak 

positif bagi masyarakat sekitar 

 

Informan 3 

Penjualan 3a.mp3
 

b. Apa strategi utama yang diterapkan UMKM Keripik Kaca Bar bar Untuk 

menunjang pertumbuhan perusahaan yang berkelanjutan dan sukses? 



 
 

 
 

 Kami berusaha memahami tren dan preferensi konsumen, setelah itu 

kami akan meningkatkan kualitas produk baik dari kemasan, rasa, 

tekstur,  sesuai dengan tren dan berusaha memenuhi kebutuhan 

konsumen.  

 

Informan 3 

Penjualan 3b.mp3
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 6 

 

DOKUMENTASI KEGIATAN 

 

1.  Wawancara dengan informan 1 (Pemilik Perusahaan) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.  Wawancara dengan informan 2 (Bagian Produksi) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

3.  Wawancara dengan informan 3 (Bagian Pemasaran) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.  Pembuatan bumbu keripik kaca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

5.  Pemanggangan keripik kaca/ di oven 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.  Memasukan bumbu ke keripik kaca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

7.  Pengemasan keripik kaca  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

8.  Pengiriman produk keripik kaca ke agen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Lampiran 7 

 

RIWAYAT HIDUP 
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