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ABSTRAKSI 

M. Fadhil Pratama. Analisis Komunikasi Bisnis pada Usaha Kecil Menengah (UKM): 

Studi Komparatif pada Wirausaha Mandiri Magelang dan CV. Griya Smart 

Education Yogyakarta. Skripsi Sarjana. Program Studi Ilmu Komunikasi. Fakultas 

Psikologi dan Ilmu Sosial Budaya. Universitas Islam Indonesia. 2017. 

 Usaha Kecil Menengah (UKM) merupakan usaha yang diawali dengan modal 

swadaya dan memiliki keterbatasan baik dari segi manajemen pengelolaan usaha, kuantitas 

Sumber Daya Manusia yang dimiliki hingga dalam hal menjangkau konsumen dan 

pelanggan. Akan tetapi dengan segala keterbatasan tersebut dan di tengah persaingan pasar 

perusahaan-perusahaan besar, Usaha Kecil Menengah mampu bertahan bahkan memiliki 

profitabilitas yang cukup besar jika diukur dari segi pemasukan arus kas. Disamping itu, 

beberapa dari UKM juga telah mampu melakukan ekspansi usaha hingga memiliki 

pelanggan yang tersebar. Di Indonesia sendiri, eksistensi UKM cukup diperhatikan serta 

diperhitungkan. Diatur dalam regulasi Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah 

(KemenkopUKM) dimana UKM sudah menjadi salah satu bagian dari penggerak ekonomi 

bangsa Indonesia. 

 Dalam dunia bisnis dan usaha, dibutuhkan yang namanya aspek penunjang 

komunikasi yang baik. Pada dasarnya komunikasi merupakan cara dimana bagaimana 

menyampaikan pesan dari komunikator ke komunikan dengan melihat keadaan situasional 

usaha yang semakin berkompetisi satu dan lainnya melalui upaya yang strategis. 

Komunikasi bisnis menjadi landasan dalam menentukan bentuk komunikasi yang baik 

dalam dunia bisnis dan usaha, karena komunikasi bisnis bertujuan meningkatkan 

profitabilitas melalui cara-cara seperti manajerial pengelolaan hubungan. Hubungan tersebut 

berkaitan dengan pengelolaan usaha, sharing ideas dalam dunia bisnis dan usaha, serta 

hubungan dengan jangkauan luar seperti masyarakat sekitar, kompetitor, pemasok, hingga 

layanan pelanggan. Dengan melihat fenomena UKM di Indonesia, keterbatasan yang mereka 

miliki hingga bagaimana mereka mampu bertahan dengan pesaing, peneliti bertujuan untuk 

melihat bagaimana bentuk komunikasi bisnis yang dikelola oleh UKM dengan dipilihnya 

dua sampel UKM yaitu Wirausaha Mandiri Magelang dan CV. Griya Smart Education 

Yogyakarta sebagai objek penelitian. Dua UKM tersebut merupakan representatif UKM 

yang memiliki pelanggan tersebar dengan komoditas dan lokasi usaha yang berbeda.  

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa bentuk komunikasi bisnis yang dilakukan oleh 

Usaha Kecil Menegah yaitu tergolong menjadi dua bentuk yakni verbal dan non-verbal 

(oral). Wirausaha Mandiri Magelang memiliki bentuk komunikasi bisnis verbal yakni 

memberikan bonus penjualan melalui pesan seluler (SMS) kepada para sales secara tiba-

tiba, untuk non-verbal nya yaitu lebih kepada penekanan interpersonal seperti prospek, 

sharing before selling, silaturrahmi, dan arahan target penjualan kepada para reseller dan 

agen. CV. Griya Smart Education Yogyakarta memiliki bentuk komunikasi bisnis verbal 

yaitu dengan cara Salam dan Sapa agen melalui perpesanan instan WhatsApp, serta promosi 

di website E-commerce. Untuk komunikasi non-verbal nya yaitu dengan cara mengikuti 

pameran pendidikan sebagai ajang promosi smart card. 

Kata Kunci: Usaha Kecil Menengah, Bisnis, Komunikasi Bisnis, Profitabilitas, Verbal, 

Non-Verbal. 
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ABSTRACT 

M. Fadhil Pratama. Business Communication Analysis toward Indonesian Small 

Medium-sized Enterprises (SMEs): Comparative Study on Wirausaha Mandiri Magelang 

and CV. Griya Smart Education Yogyakarta. Undergraduate Thesis. Strategic 

Communications Department. Faculty of Psychology and Socio-Cultural Sciences. 

Universitas Islam Indonesia. 2017. 

Small Medium-sized Enterprises (SMEs) is an enterprise that begins its own with 

capital self-help and has limitations in terms of business management, the quantity of Human 

Resources up in reaching consumers and customers. Despite its whole limitations while 

competing in the competitive market with large companies, SMEs is able to survive even has 

a great profitability if measured by the cash flows. In addition, several SMEs had also been 

able to expand their enterprise to own costumers spread. In Indonesia itself, SMEs existence 

is fairly considered and taken into account. It’s arranged in regulation of Ministry of 

Cooperatives and Small Medium-sized Enterprises (KemenkopUKM) where SMEs has 

became a part of economics driver of a nation.  

At the entire world of businesses and enterprises, it needs supporting aspect which 

names good communication skill. Basically, communication was defined as the platform to 

deliver a message from communicator to communicant. In a business it should be looking 

situational business circumstance which had been competed one to another through 

strategic efforts. Business Communication had already been a basic thing to determine how 

the good form of communication in the business area is. In the other hand, Business 

Communication has a purpose to increase profitability through relationship management. 

The relationship itself can be related to several areas including sharing the ideas in the 

business world as well as the relationship with surroundings such as community, 

competitors, suppliers, up to customer services. By looking deeper to the phenomenon of 

SMEs in Indonesia, their limitation of handling business managerial up to how they could 

do survival things with their competitors, the researcher wants to find out how is the form 

of business communication they implemented as a Small Medium Enterprises (SMEs). By 

choosing two samples as an object research, i.e. Wirausaha Mandiri Magelang and CV. 

Griya Smart Education Yogyakarta. Both are SMEs representatives that own same customer 

quantity and quality spread in despite of different business commodities and locations.  

The research resulted the form of Business Communication that had been 

implemented by SMEs were classified into two, the first was verbal and the second was non-

verbal (oral interpersonal). Wirausaha Mandiri Magelang with verbally business 

communication forms: suddenly giving the bonus of a sales through Short Message Service 

(SMS), whereas non-verbally was referred to prospecting, sharing before selling, gathering, 

and referral sales target to their agent. In the other hand, CV. Griya Smart education 

Yogyakarta with verbally business communication forms: greetings the agent through 

instant messaging such as WhatsApp and do several promotions through e-commerce 

website. Beside of their non-verbal form that is joining and attending several education 

exhibitions as a place to attract new consumers.  

Keywords: SMEs, Business, Business Communication, Profitability, Verbal, Non-Verbal. 


