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ABSTRAK

Pelatihan manajemen pemasaran bagi pengusahaririceat kerupuk labu
di Kecamatan Matur, Kabupaten Agam, Provinsi SuradBarat ini bertujuan untuk
memaksimalkan (meningkatkan) kompetensi para pamgusdustri kecil kerupuk
labu dalam memecahkan masalah manajemen pemasartguk labunya sendiri.
Dengan kalimat lain, pelatihan manajemen pemadaagnpengusaha industri kecil
kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kabupaten AganoyviRsi Sumatera Barat ini
bertujuan untuk memaksimalkan (meningkatkan) perfgetn Knowledge),
keterampilan kill), dan kecakaparalfility) manajemen pemasaran para pengusaha
industri kecil kerupuk labu dalam memecahkan masatenajemen pemasaran
kerupuk labunya sendiri.

Pelatihan manajemen pemasaran ini telah dilaksanpkala tanggal 10
Agustus 2009 bertempat di Aula Kantor Camat, Ke¢amaVatur, Kabupaten
Agam, Provinsi Sumatera Barat. Khalayak sasaraaran@ang strategis adalah para
pengusaha industri kecil kerupuk labu di Kecamatatur, Kabupaten Agam,
Provinsi Sumatera Barat. Jumlah peserta pelatiebargak 28 orang pengusaha
industri kecil kerupuk labu. Pelatihan manajememggaran ini menggunakan lima
metode pelatihan yaitu metode ceramah, metode kengie metode studi kasus,
metode permainan bisnis, dan metode konsultasiisbigPelatihan manajemen
pemasaran ini menggunakan empat macam evaluasiexaituasi kegiatan, evaluasi
hasil, evaluasi proses, dan evaluasi dampak.

Pelatihan manajemen pemasaran ini telah dapat nsamakan
(meningkatkan) kompetensi para pengusaha industgil kkerupuk labu di
Kecamatan Matur, Kabupaten Agam, Provinsi SumaBamat dalam memecahkan
masalah manajemen pemasaran kerupuk labunya seBdingan kalimat lain,
pelatihan manajemen pemasaran ini telah dapat nsemalkan (meningkatkan)
pengetahuankfowledge), keterampilan gkill), dan kecakaparalility) manajemen
pemasaran para pengusaha industri kecil kerupuk Ikdib Kecamatan Matur,
Kabupaten Agam, Provinsi Sumatera Barat dalam mahkan masalah manajemen
pemasaran kerupuk labunya sendiri.



PENDAHULUAN

Analisis Situasi

Kecamatan Matur merupakan satu kecamatan yandalerth Kabupaten
Agam, Propinsi Sumatera Barat. Kecamatan Matur mil@ntiadisi bisnis industri
kerupuk labu (keripik labu). Di samping bisnis paian dan peternakan bahwa
bisnis industri kerupuk labu merupakan salah sagunid paling menonjol dalam
kehidupan masyarakat Kecamatan Matur. Masyarakataidatan Matur yang
menggantungkan kehidupan perekonomiannya padasbishistri kerupuk labu ini
sebanyak 75 kepala keluarga. Bahan baku produlplkrabu ini adalah buah labu.
Pemasaran kerupuk labu yang sudah dilakukan selamaaitu Bukittinggi,
Payakumbuh, Batusangkar, dan Padang.

Perusahaan industri kerupuk labu di Kecamatan Mamir tergolong
perusahaan industri kecil. Perusahaan industril Kemupuk labu di Kecamatan
Matur mempekerjakan rata-rata 6 orang tenaga kinjamemiliki nilai kekayaan
(asset) sebesar Rp 10 juta sampai dengan maksimpim6®.000.000,- tidak
termasuk nilai tanah dan nilai bangunan yang ditgmgan memiliki penjualan
kurang dari Rp 2 milyar tiap tahun. Dinas Koperdan Pengusaha Kecil dan
Menengah Propinsi Sumatera Barat (2006) menddfamsibahwa perusahaan
industri kecil adalah perusahaan yang bergeraknddl@ang bisnis industri yang
memiliki skala bisnis kecil, yaitu mempekerjakan-519 orang tenaga kerja dan
memiliki nilai asset lebih dari Rp 10 juta sampagéndan maksimum Rp.
600.000.000,- tidak termasuk nilai tanah dan ndangunan yang ditempati dan
memiliki penjualan maksimum Rp 2 milyar tiap tahun.

Perusahaan industri kecil kerupuk labu di Kecamd®#atur mempunyai
dampak terhadapengentasan kemiskinan. Dengan kalimat lain, perusahaan industri
kecil kerupuk labu di Kecamatan Matur mempunyai paknterhadap kesempatan
kerja, pendapatan masyarakat dan nilai tamiallo€ added) buah labu. Perusahaan
industri kecil kerupuk labu telah mempekerjakaressgiak 75 orang kepala keluarga.
Dengan perusahaan industri kecil kerupuk labupendapatan kepala keluarga dan

pendapatan masyarakat lebih meningkat dibandinglemgan pendapatan bisnis



pertanian terutama bisnis pertanian padi sawah.ud&an, perusahaan industri kecil
kerupuk labu telah meningkatkan nilai tambaél e added) buah labu yang harga
jualnya murah menjadi produk kerupuk labu yang agwmglnya mahal.

Para pengusaha industri kecil kerupuk labu dalaangeambangkan bisnis
menghadapi masalah manajemen pemasaran, yaituamdsahasan, label, merek,
harga, distribusi dan promosi. Pada hakekatnya latasamanajemen pemasaran
produk kerupuk labu ini adalah kompetensi para pealga industri kecil kerupuk
labu belum maksimal dalam memecahkan masalah nmeajpemasaran kerupuk
labunya sendiri. Dengan kalimat lain, masalah nemap pemasaran produk
kerupuk labu ini adalah pengetahuakno(viedge), keterampilan gkill), dan
kecakapan gbility) manajemen pemasaran para pengusaha industri kexcipuk
labu belum maksimal dalam memecahkan masalah nmeajpemasaran kerupuk
labunya sendiri. Secara khusus masalah manajenmeaspean produk kerupuk labu
yaitu memasarkan produk kerupuk labu yang (1) tidakmiliki kemasan yang
menarik, label dan merek (2) harga penjualan pro#tekupuk labu belum
mendatangkan laba yang wajar (3) saluran distrijpsrantara) belum mampu
menyalurkan (mendistribusikan) produk kerupuk laalam skala besar (4) belum
melakukan promosi produk kerupuk labu.

Kompetensi para pengusaha industri kecil kerupuiski laelum maksimal,
artinya pengetahuankriowledge), keterampilan <kill), dan kecakapanalfility)
manajemen pemasaran para pengusaha industri lezapuk labu belum maksimal
dalam memecahkan masalah manajemen pemasaran Kkelaipunya sendiri
ternyata berhubungan sangat erat dengan latarargjgdendidikan bisnis, pelatihan
bisnis dan pengalaman bisnis para pengusaha in#astr kerupuk labu itu sendiri
yang memang belum maksimal. Dengan demikian pehgata knowledge),
keterampilan kill), dan kecakaparalfility) manajemen pemasaran para pengusaha
industri kecil kerupuk labu dapat dimaksimalkarti(dikatkan) melalui pendidikan
bisnis, pelatihan bisnis dan pengalaman bisnisd&sarkan analisis situasi ini, maka
pengetahuankfowledge), keterampilan gkill), dan kecakaparalfility) manajemen

pemasaran para pengusaha industri kecil kerupuk kb Kecamatan Matur,



Kabupaten Agam, Provinsi Sumatera Barat dapat dimetkan (ditingkatkan)

melalui pelatihan manajemen pemasaran.

Perumusan Masalah
Masalah yang dihadapi oleh para pengusaha indestili kerupuk labu dapat
diidentifikasi dan dirumuskan adalah kompetensiappengusaha industri kecil
kerupuk labu belum maksimal dalam memecahkan nfasainajemen pemasaran
kerupuk labunya sendiri. Dengan kalimat lain, masayang dihadapi oleh para
pengusaha industri kecil kerupuk labu adalah peahgein Knowledge),
keterampilan kill), dan kecakaparalfility) manajemen pemasaran para pengusaha
industri kecil kerupuk labu belum maksimal dalanmmeeahkan masalah manajemen
pemasaran kerupuk labunya sendiri. Secara khussalamayang dihadapi oleh para
pengusaha industri kecil kerupuk labu yaitu :
1. Para pengusaha industri kecil kerupuk labu memasapkoduk kerupuk labu
yang tidak memiliki kemasan yang menarik, label oearek.
2. Para pengusaha indusri kecil kerupuk labu memasapkaduk kerupuk labu
dengan harga penjualan belum mendatangkan labawang
3. Para pengusaha industri kecil kerupuk labu memasaptoduk kerupuk labu
menggunakan saluran distribusi (perantara) yangnibahampu menyalurkan
(mendistribusikan) produk kerupuk labu dalam skedsar.
4. Para pengusaha industri kecil kerupuk labu memasagtoduk kerupuk labu

belum melakukan promosi.

Tinjauan Pustaka

Perusahaan industri kerupuk labu di Kecamatan Matabupaten Agam,
Provinsi Sumatera Barat ini tergolong perusahaamlustni kecil, vyaitu
mempekerjakan rata-rata 6 orang tenaga kerja damilikienilai asset lebih dari Rp
10 juta sampai dengan maksimum Rp. 600.000.0@xk tiermasuk nilai tanah dan
nilai bangunan yang ditempati dan memiliki penjaatarang dari Rp 2 milyar tiap
tahun. Dinas Koperasi dan Pengusaha Kecil dan MgfeRrovinsi Sumatera Barat

(2006) mendefinisikan bahwa perusahaan industril ketalah perusahaan yang



bergerak dalam bidang bisnis industri yang memibkala bisnis kecil, yaitu
mempekerjakan 5 — 19 orang tenaga kerja dan memilé asset lebih dari Rp 10
juta sampai dengan maksimum Rp. 600.000.000,- telmkasuk nilai tanah dan nilai
bangunan yang ditempati dan memiliki penjualan nmalksh Rp 2 milyar tiap tahun.

Di samping masalah manajemen strategis, manajemoelulgsi, manajemen
keuangan, dan manajemen sumberdaya manusia bahwalamamanajemen
pemasaran nfarketing management phenomena) merupakan masalah peringkat
pertama yang dihadapi pengusaha industri kecil uin&@era Barat (Said, 1991)
termasuk pengusaha industri kerupuk labu di KecamMtatur, Kabupaten Agam,
Provinsi Sumatera Barat. Asosiasi Pemasaran Améiika American Marketing
Association) dalam dalam buku Marketing Management (Kotler, 2002)
mengemukakan definisi pemasaramaketing) yaitu proses perencanagafining)
dan pelaksanaaneqecuting) konsep hargap(icing), promosi promotion), dan
distribusi @istribution) gagasani@eas), barang ¢oods), dan jasa services) untuk
menciptakan pertukaramexchanges) yang memuaskarsdtisfy) tujuan individu dan
organisasi. Stanton (1978) mengemukakan manajeer@agaran yaitu suatu sistem
keseluruhan dari kegiatan bisnis yang ditujukan ukintmenentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan yasey dapat memuaskan
kebutuhan pembeli, termasuk pembeli yang ada mappobeli potensial. Definisi
pemasarannfarketing) oleh Kotler (2002) dan Stanton (1978) di atas ungukkan
bahwa inti kegiatan pemasaran adalah bauran peamagearketing mix). Bauran
pemasarar(marketing mix) ialah kombinasi empat kegiatan yang merupakain int
kegiatan pemasaran yakni prodykdgduct), harga grice), distribusi @istribution /
place) dan promosi gromotion). Bauran pemasarafmarketing mix) ini sering
disebut empat P yaiforoduct, price, place, danpromotion.

Berdasarkan definisi pemasarama(keting) oleh Kotler (2002) dan Stanton
(1978) di atas, maka dapat diketahui bahwa masatakegiatan pemasaran adalah
masalah bauran pemasaramarketing mix phenomena). Masalah bauran pemasaran
(marketing mix phenomena) ialah kombinasi empat masalah kegiatan yang
merupakan masalah inti kegiatan pemasaran yaknialatasproduk groduct

phenomena), masalah hargapiice phenomena), masalah distribusidstribution /



place phenomena) dan masalah promospromotion phenomena). Masalah bauran
pemasarar(marketing mix phenomena) ini sering disebut masalah empat P vyaitu
product phenomena, price phenomena, place phenomena, dan promotion
phenomena.

Dengan demikian ada empat masalah manajemen pemagaarketing
management phenomena) yaitu masalah produkpioduct phenomena), masalah
harga price phenomena), masalah distribusid{stribution / place phenomena) dan
masalah promosi ptomotion phenomena). Pertama, masalah produlpr@duct
phenomena). Produk product) adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkanake su
pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhameK@002) termasuk kemasan,
merek, label, warna, prestise perusahaan, prgstisgencer, pelayanan perusahaan
dan pelayanan pengencer. Produk yang dipasarkaiputiebarang fisik, jasa,
pengalaman, peristiwa, orang, tempat, propertiamigasi, dan gagasan. Kedua,
masalah hargap(ice phenomena). Swastha (1981) dalam bukunya Azas-azas
Marketing mengemukakan bahwa hargpri¢e) adalah jumlah uang (ditambah
beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkankumendapatkan sejumlah
barang beserta pelayanannya. Contohnya, 1 kg Kefdapu berharga Rp. 60.000,-.
Ketiga, masalah distribusdigtribution / place phenomena). Swastha (1981) dalam
buku Azas-AzadMarketing mengemukakan bahwa distribusisribution) adalah
saluran yang digunakan oleh produsen untuk merkaiubarang dari produsen
kepada konsumen. Keempat, masalah promasimption phenomena). Swastha
(1981) dalam buku dan Azas-Azaddarketing mengemukakan bahwa promosi
(promotion) adalah arus informasi satu arah yang dibuat umhéngarahkan
konsumen untuk membeli.

Karena masalah peringkat pertama perusahaan indkestil termasuk
perusahaan industri kecil kerupuk labu di Kecamadvéatur, Kabupaten Agam,
Provinsi Sumatera Barat adalah masalah manajemenagagan rfarketing
management phenomena) maka prioritas peringkat pertama kebutuhan peati
adalah pelatihan manajemen pemasaraarkgting management training) (Said,
1991). Pembinaan manajemen pemasaran bagi penguasaiséri kecil di Sumatera

Barat dapat berbentuk kemitraan, penyuluhan, magdndi banding, pelatihan, dan



konsultasi. Pembinaan manajemen pemasaran bagigsdrey industri kecil kerupuk
labu di Kecamatan Matur, Kabupaten Agam, Provinem&era Barat dipilih
berbentuk pelatihan manajemen pemasanamarkgting management training).
Manajemen pemasaran mencakup empat kegiatan yeotlulp (roduct), harga
(price), distribusi place) dan promosigromotion) (Kotler, 2002; Stanton, 1978
Swastha, 1981). Masalah manajemen pemasanaarkdting management
phenomena) mencakup empat masalah yaitu masalah propiddigct phenomena),
masalah harga p(ice phenomena), masalah distribusi distribution / place
phenomena) dan masalah promospromotion phenomena). Berdasarkan masalah
manajemen pemasaramafketing management phenomena) itu, maka pelatihan
manajemen pemasaramaf keting management training) mencakup empat pelatihan
yaitu pelatihan produlkpfoduct training), pelatihan hargapice training), pelatihan
distribusi @istribution / place training) dan pelatihan promospromotion training).
Dengan demikian prioritas peringkat pertama kebanupelatihan bagi pengusaha
industri kecil kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kphten Agam, Provinsi
Sumatera Barat adalah pelatihan manajemen pemagaesketing management

training).

Tujuan Kegiatan

Tujuan pelatihan manajemen pemasaragi pangusaha industri kecil
kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kabupaten AganoyviRsi Sumatera Barat ini
adalah :
1. Tujuan Umum

Secara umum pelatihan manajemen pemasaran bertujuatuk
memaksimalkan (meningkatkan) kompetensi para pamgusdustri kecil kerupuk
labu dalam memecahkan masalah manajemen pemasanguk labunya sendiri.
Dengan kalimat lain, pelatihan manajemen pemasalartujuan untuk
memaksimalkan (meningkatkan) pengetahuaowledge), keterampilangkill), dan
kecakapan gbility) manajemen pemasaran para pengusaha industri Kexcipuk

labu dalam memecahkan masalah manajemen pemasawguk labunya sendiri.



2.

Tujuan Khusus

Secara khusus tujuan pelatihan manajemen pemadsgin pengusaha

industri kecil kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kphten Agam, Provinsi

Sumatera Barat ini adalah :

a.

Pelatihan  manajemen pemasaran Dbertujuan untuk  nsamalkan
(meningkatkan) pengetahuakngwledge), keterampilan ill), dan kecakapan
(ability) memasarkan produk kerupuk labu yang memiliki &sam yang
menarik, label dan merek.

Pelatihan  manajemen pemasaran Dbertujuan untuk  nsamalkan
(meningkatkan) pengetahuakngwledge), keterampilan ill), dan kecakapan
(ability) memasarkan produk kerupuk labu dengan harga g@enjuproduk
kerupuk labu yang mendatangkan laba yang wajar.

Pelatihan manajemen pemasaran bertujuan untuk nsémekan
(meningkatkan) pengetahuakngwledge), keterampilan ill), dan kecakapan
(ability) memasarkan produk kerupuk labu dengan menggunaicdimran
distribusi (perantara) yang mampu menyalurkan (ns¢miousikan) produk
kerupuk labu dalam skala besar.

Pelatihan manajemen pemasaran bertujuan untuk nsémekan
(meningkatkan) pengetahuakngwledge), keterampilan ill), dan kecakapan

(ability) memasarkan produk kerupuk labu dengan melakut@anagsi.

METODE PENGABDIAN

Realisas Pemecahan M asalah

Realisasi pemecahan masalah manajemen pemasanmgpulkeabu yang

dihadapi oleh para pengusaha industri kecil kerufadu di Kecamatan Matur,

Kabupaten Agam, Provinsi Sumatera Barat telah g@ikean melalui pelatihan

manajemen pemasaran pada tanggal 10 Agustus 2@a%a pelatihan manajemen

pemasaran ini bertempat di Aula Kantor Camat, Kextam Matur, Kabupaten

Agam, Provinsi Sumatera Barat.



Khalayak Sasaran Antarayang Strategis
Khalayak sasaran antara yang strategis adalahpeagusaha industri kecil
kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kabupaten AgangviRsi Sumatera Barat.

Jumlah peserta pelatihan sebanyak 28 orang perayursdbstri kecil kerupuk labu.

M etode K egiatan
Pelatihan manajemen pemasaran bagi pengusahariridaest kerupuk labu
ini menggunakan lima metode pelatihan yaitu metmsl@amah, metode konperensi,

metode studi kasus, metode permainan bisnis, déodm&onsultasi bisnis.

Evaluas Kegiatan

Untuk mengetahui keberhasilan pelatihan manajensgnaparan ini dalam
memaksimalkan (meningkatkan) kompetensi para pamgusdustri kecil kerupuk
labu, artinya memaksimalkan (meningkatkan) pengeah knowledge),
keterampilan gkill), dan kecakaparalfility) manajemen pemasaran para pengusaha
industri kecil kerupuk labu, maka digunakan siseraluasi yang terdiri dari empat
macam evaluasi yaitu evaluasi kegiatan, evaluasl, levaluasi proses, dan evaluasi

dampak.
HASIL DAN PEMBAHASAN

Di samping masalah manajemen strategis, manajemoelulsi, manajemen
keuangan, dan manajemen sumberdaya manusia bahwalamamanajemen
pemasaran merupakan masalah peringkat pertamady@adapi pengusaha industri
kecil kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kabupatemmg Provinsi Sumatera Barat.
Karena masalah manajemen pemasaran merupakan Impsalagkat pertama yang
dihadapi pengusaha industri kecil kerupuk labu, anpKoritas peringkat pertama
pelatihan bagi pengusaha industri kecil kerupukuladalah pelatihan manajemen
pemasaran. Pembinaan pengusaha industri kecil Werlgbou dapat berbentuk
kemitraan, penyuluhan, magang, studi banding, ipelat dan konsultasi.

Pelatihan manajemen pemasaran bagi pengusahariridet kerupuk labu

di Kecamatan Matur, Kabupaten Agam, Provinsi Suraaiarat ini telah dapat
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memaksimalkan (meningkatkan) kompetensi para pamgusdustri kecil kerupuk

labu dalam memecahkan masalah manajemen pemasartguk labunya sendiri.

Dengan kalimat lain, pelatihan manajemen pemadaagnpengusaha industri kecil

kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kabupaten AganoyviRsi Sumatera Barat ini

telah dapat memaksimalkan (meningkatkan) pengetafmawledge), keterampilan

(skill), dan kecakaparalfility) manajemen pemasaran para pengusaha industri kecil

kerupuk labu dalam memecahkan masalah manajemeaspesn kerupuk labunya

sendiri.

Secara khusus, ada empat hasil pelatihan manajgreerasaran bagi
pengusaha industri kecil kerupuk labu di Kecamatéatur, Kabupaten Agam,
Provinsi Sumatera Barat yaitu :

1. Pelatihan manajemen pemasaran telah dapat memdikaimaneningkatkan)
pengetahuan kfowledge), keterampilan <kill), dan kecakapan alfility)
manajemen pemasaran para pengusaha industri keoilplk labu dalam
memasarkan produk kerupuk labu yang memiliki kemasmg menarik, label
dan merek.

2. Pelatihan manajemen pemasaran telah dapat memdamm@neningkatkan)
pengetahuan k(owledge), keterampilan <kill), dan kecakapan alfility)
manajemen pemasaran para pengusaha industri keoilpuk labu dalam
memasarkan produk kerupuk labu dengan harga penjyabduk kerupuk labu
yang mendatangkan laba yang wajar.

3. Pelatihan manajemen pemasaran telah dapat memdamm@neningkatkan)
pengetahuan kfowledge), keterampilan <kill), dan kecakapan alfility)
manajemen pemasaran para pengusaha industri keoilplk labu dalam
memasarkan produk kerupuk labu dengan menggunaklmas distribusi
(perantara) yang mampu menyalurkan (mendistribngikaoduk kerupuk labu
dalam skala besar.

4. Pelatihan manajemen pemasaran telah dapat memdéimmm@neningkatkan)
pengetahuan k(owledge), keterampilan <kill), dan kecakapan alfility)
manajemen pemasaran para pengusaha industri kegilpuk labu dalam

memasarkan produk kerupuk labu dengan melakukangsio
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KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan maka dapat &#siatpulan, yaitu :

Pertama, pelatihan manajemen pemasaran ini telpht daemaksimalkan
(meningkatkan) kompetensi para pengusaha industgil kkerupuk labu di
Kecamatan Matur, Kabupaten Agam, Provinsi SumaBamat dalam memecahkan
masalah manajemen pemasaran kerupuk labunya sebeéingan kalimat lain,
pelatihan manajemen pemasaran ini telah dapat nssmalkan (meningkatkan)
pengetahuankfowledge), keterampilan ill), dan kecakaparalfility) manajemen
pemasaran para pengusaha industri kecil kerupuk Ikdib Kecamatan Matur,
Kabupaten Agam, Provinsi Sumatera Barat dalam mahkan masalah manajemen
pemasaran kerupuk labunya sendiri.

Kedua, di samping pelatihan manajemen pemasaraka npengusaha
industri kecil kerupuk labu di Kecamatan Matur, Kphten Agam, Provinsi
Sumatera Barat masih membutuhkan empat jenis Ipatatiyaitu pelatihan
manajemen strategis, pelatihan manajemen produgsiatihan manajemen

keuangan, dan pelatihan manajemen sumberdaya raanusi

Saran

Berdasarkan kesimpulan maka dapat disarankar, yait

Pertama, disarankan supaya pelatihan manajemen speanaini dapat
dimaksimalkan (ditingkatkan) dengan pelatihan meaman pemasaran khusus
(specific) yaitu pelatihan produk, pelatihan kemasan, gedati merek, pelatihan
label, pelatihan harga, pelatihan distribusi, delagthan promosi.

Kedua, di samping pelatihan manajemen pemasardd disarankan supaya
pengusaha industri kecil kerupuk labu di Kecamatatur, Kabupaten Agam,
Provinsi Sumatera Barat dapat mengikuti empat j@@katihan, yaitu pelatihan
manajemen strategis, pelatihan manajemen produgsiatihan manajemen
keuangan, dan pelatihan manajemen sumberdaya rmaanugina pelatihan
manajemen ini bertujuan untuk menciptakan pengugahsstri kecil kerupuk labu

yang memiliki kompetensi maksimal dalam memecahkaasalah manajemen
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perusahaan kerupuk labunya sendiri. Pengusahatindesil kerupuk labu yang
memiliki kompetensi maksimal adalah pengusaha inidkescil kerupuk labu yang
memiliki pengetahuankfiowledge), keterampilan ill), dan kecakapanalility)

manajemen strategis, manajemen produksi, manajekegiangan, manajemen
sumberdaya manusia, dan manajemen pemasaran datamecahkan masalah

manajemen perusahaan kerupuk labunya sendiri.
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