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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengdakior-faktor internal
pada perusahaan , mengetahui pengaruh faktor-fakgiernal pada perusahaan
dan mengetahui strategi pemasaran yang tepat dliterapkan perusahaan. Hal
ini dilakukan dengan menggunakan metode AnalisiO3WStrenght, Weakness,
Oppurtunity, Threat)Analisis SWOT adalah indentifikasi berbagai fakéecara
sistematis untuk merumuskan strategi perusahaaam @Bd Purnama Jati dengan
didasarkan dapat memaksimalkan kekuatan (Strengtl@n peluang
(Opportunities), namun secara bersamaan dapat nmeatkan kelemahan
(Weaknesses) dan ancaman (Threats).

Penelitian ini dilakukan dengan metode survey (weaea dan kuesioner)
pada owner perusahaan. Hasilnya kemudian dianalesigan metode Analisis
SWOT vyang terdiri dari Internal Strategic Factorafysis Summary (IFAS).
External Strategic Factor Analysis Summary (EFA&N strategi yang tepat
untuk diterapkan oleh perusahaan.

Kata Kunci: Analisis SWOT, Faktor Internal, Faktor Eksternal.
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SUBDISTRICT PATRANG JEMBER REGENCY
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ABSTRACT

This research aims to know the internal factortugrice on the company,
know the influence of external factors on the camypand find out the right
marketing strategies to implement company. Thoise by using the method of
SWOT analysis (Strenght, Weakness, OppurtunitygathrThe SWOT analysis is
to identify the various factors systematicallydafiulate the corporate strategy at
UD. Full teak based can maximize the strength amgpodunities, but
simultaneously can minimize weaknesses and threats.

This research was conducted with survey methodgergiews and
questionnaire) on the owner of the company. Thelteare then analyzed by the
method of SWOT analysis which consists of InteBtedtegic Factor Analysis
Summary (IFAS). External Strategic Factors Analy&isnmary (EFAS), and the
right strategy to be applied by the company.

Keywords: SWOT Analysis, Internal Factors, External Factors



RINGKASAN

“Strategi Pemasaran Pia Tape Pada UD. Purnama JatKecamatan Patrang
Kabupaten Jember” Frina Sarlitasari, Nim D41160032, Tahun 2017, 6aran,
Manajemen Agribisnis, Politeknik Negeri Jember, D&wurniawati, S.Sos, M.Si
(Pembimbing 1), Taufik Hidayat, SE, M.Si (Pembinpikh).

Tape merupakan salah satu bentuk olahan dari gwggkgang
keberadaannya telah banyak di Kabupaten Jembeen&adengan mengolah
singkong menjadi tape, sekaligus menjadi salah sata untuk meningkatkan
nilai ekonomi dari singkong itu sendiri sehinggayek sekali bahan olahan tape
yang berbahan dasar singkong ini dapat dijadikdragss makanan khas Kota
Jember serta bisa dijadikan oleh-oleh bagi pendataaupun masyarakat Kota
Jember sendiri. Singkong merupakan hasil pertagemy sangat terkenal di
masyarakat begitu pula dengan pemanfaatannya ygorag diolah menjadi olahan
pangan seperti pia tape.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui fakitaernal (kekuatan dan
kelemahan) dan eksternal (peluang dan ancamamdgealD. Purnama Jati serta
menetukan alternatif strategi pemasaran yang dahpidih oleh UD. Purnama Jati.
Penelitian ini dilaksanakan pada Januari - Maréf72di Outlet UD. Purnama Jati
JI. Bungur No. 09 Gebang Kecamatan Patrang Kabupatebete

Hasil penelitian menunjukkan jumlah bobot IFAS (katan) yaitu 0,653
(kelemahan) yaitu 0,346 dengan jumlah skor 2,734 jdanlah bobot EFAS
(peluang) yaitu 0,500 (ancaman) yaitu 0,500 dengamah skor 2,241. Dengan
hasil tersebut maka didapatkan posisi UD. Purnaatiab&rada pada kuadran 1
yaitu agresif. Hasil penentuan strategi dengan ig@mgkan matrik IE diperoleh
bahwa perusahaan berada pada sel 5, yaitu strgtegith dan stability.
Berdasarkan posisi perusahaan yang berada pada s®lka tipe strategi yang
dapat diterapkan adalah strategi konsentrasi matgkgrasi horizontal. Bentuk
strategi yang dapat diterapkan oleh UD. Purnama pia posisi ini adalah

dengan cara penetrasi pasar, dan pengembangan pasar



Hasil dari Matriks SWOT, terdapat empat set kenkuran alternatif
strategi, antara lain strategi SGtrenght-Opportunily strategi WO (Veakness-
Opportunity, strategi ST $trenght-Thregtdan strategi WTWeakness-Threat
Dari empat strategi tersebut, salah satunya meampakategi utama dan tiga
lainnya merupakan strategi alternatif. Berikuturaian strategi utama :

1. Menambah jumlah supplier bahan baku (tape) untukaméah kapasitas
produksi dan menjaga kualitas produk (S1, S2, 8/S8 O5, 0O6)

2. Menambah kapasitas produksi untuk memenuhi peramnkansumen yang
semakin meningkat menggunakan kemasan yang mesentik harga yang
terjangkau (S4, S5, S8, 02, 04, O7, 0O8)

3. Meningkatkan kinerja karyawan dan menjaga huburdgmgan masyarakat

sekitar perusahaan (S7,04)

4. Menambah media promosi dengan modal yang ada (§3, O

Xi
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 LatarBelakang

Indonesia merupakan negara agraris yang menyamdbeda/ak kebutuhan
hidupnya dari bidang pertanian. Perkembangan bidinladonesia yang begitu
pesat utamanya pada bidang agroindustri membugp sperusahaan harus
mampu bersaing. Perusahaan tidak hanya berfokaspraduksinya, namun juga
harus melihat dari sisi pemasarannya. Perusahalnmelakukan suatu analisis
terlebih dahulu terhadap lingkungan pemasaranngd, ii dilakukan untuk
menentukan strategi pemasaran yang tepat, guna enielsp pasar dan
meningkatkan nilai profitabilitas perusahaan.

Agroindustri merupakan faktor penarik dalam rangkagembangan jenis
produk tertentu, misalnya ubi kayu atau singkoniggl&ng merupakan bahan
potensial masa depan dalam tatanan pengembangais@grdan agroindustri.
Tape merupakan salah satu bentuk olahan dari smggkang keberadaannya
telah banyak di Kabupaten Jember, karena dengagatadnsingkong menjadi
tape, sekaligus menjadi salah satu cara untuk mlkaikan nilai ekonomi dari
singkong itu sendiri sehingga banyak sekali bahaham tape yang berbahan
dasar singkong ini dapat dijadikan sebagai mak&has Kota Jember serta bisa
dijadikan oleh-oleh bagi pendatang maupun masyargkéa Jember sendiri.
Singkong merupakan hasil pertanian yang sangaénaftkdi masyarakat begitu
pula dengan pemanfaatannya yang dapat diolah mexghn pangan seperti pia
tape.

Usaha Dagang (UD) Purnama Jati adalah salah satusgtean di
Kabupaten Jember yang bergerak dibidang panganpdaat oleh-oleh khas
Jember, yang dalam proses pemasarannya memilikiakapesaing. Pia tape
adalah salah satu oleh-oleh khas Jember yang nk@mpaasil olahan tape
singkong ubi kayu yang dibuat kue sehingga bisartdébih lama serta memiliki
cita rasa tersendiri daripada tape singkong blasagan demikian maka pia tape
tidak hanya dibuatu ntuk oleh-oleh tetapi juga higauat acara keluarga atau

sebagai camilan untuk berkumpul bersama kerabat.



Dengan adanya pesaing maka salah satu cara ag&uuiama Jati dapat
bersaing adalah dengan menyusun strategi pemasdanurut Abdullah
(2015:2) pemasarafmarketing) adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harganpromosikan, dan
mendistribusikan barang-barang yang dapat memudsiaginan dan jasa baik
kepada para konsumen saat ini maupun konsumenspat&trategi pemasaran
dirumuskan dan tetapkan haruslah tepat, yang ditgnpleh kebijakan-kebijakan
dan fasilitas-fasilitas yang mendukung dari KabapatJember, dengan
menganalisis aspek-aspek manajemen strategi peandd®. Purnama Jati dari
lingkungan internal dan eksternal yang mempengastdategi pemasaran UD.
Purnama Jati.

Menurut Rangkuti (2001:18) strategi pemasaran dengatode Analisis
SWOT adalah indentifikasi berbagai faktor secastesatis untuk merumuskan
strategi perusahaan pada UD. Purnama Jati dengdasagkan dapat
memaksimalkan kekuatai$trength)dan peluandOpportunities),namun secara
bersamaan dapat meminimalkan kelemahseaknesseg)an ancamaf(rhreats).
Proses pengambilan keputusan strategis selalu itaerkdengan pengembangan
misi , tujuan , strategi dan kebijakan perusah&angan demikian perencanaan
strategis(strategic plannerharus menganalisa faktor-faktor strategis perusmaha
(kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) daladiskgang ada saat ini.

UD. Purnama Jati memanfaatkan kekayaan hasil pantayang ada di
daerah Jember yaitu ubi kayu atau singkong dengavasi baru yaitu menjadi
pia tape. Perusahaan ini mulai banyak dikenal plakyarakat luas, tidak hanya
dari kualitas produk yang diproduksi, namun padeofaeksternal dan faktor
internal daerah produksinya yang terdapat beberasalah terkait pengelolaan
komoditi singkong yang menjadi sedikit tantangartuknUD. Purnama Jati
dengan adanya fluktuasi penjualan. Di Jember banljaknpai singkong yang
merupakan bahan dasar pembuatan pia tape inij sdepra riil terdapat alasan
tersendiri yang mempengaruhi keadaan berkembangesfarma produksi UD.
Purnama Jati. Dengan hal tersebut diperlukan adaagtisipasi dalam

merencanakan dan memperbaiki permasalahan yandaginelD. Purnama Jati.



Caranya yaitu manajemen yang merupakan penggeratki sistem di dalam
perusahaan untuk membuat strategi untuk mengetabkuatan, Kelemahan,
Peluang ataupun Tantangan dalam suatu perusahasusklya UD. Purnama Jati.

Berdasarkan uraian diatas yang melatarbelakangilisetertarik dalam
melakukan penelitian pada UD. PURNAMA JATI dan meuatb skripsi ini,
karena penulis melihat ada beberapa faktor intesagh faktor eksternal pada
UD. PURNAMA JATI yang masih tersimpan permasalatdan setidaknya
dengan adanya skripsi ini dapat membantu membek&atribusi terhadap UD.
Purnama Jati maupun para pembaca. Sebagai pewmigs bertanggung jawab
maka skripsi ini juga dilakukan untuk memenuhi ayastalam menyelesaikan
pendidikan di Program Studi D-IV Manajemen Agroisttiy Jurusan Manajemen
Agribisnis, dengan judul skripsi yaitu, “STRATEGEMASARAN PIA TAPE
PADA UD. PURNAMA JATI, KECAMATAN PATRANG, KABUPATEN
JEMBER”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat dgkenubeberapa masalah
sebagai berikut:

1.Bagaimana kondisi faktor internal (kekuatan dareikelhan) dan eksternal
(peluang dan ancaman) Pia Tape pada UD. Purnaifia Jat

2.Bagaimana alternatif strategi pemasaran yang déipdih olehUD. Purnama
Jati?

1.3 Tujuan

Berdasarkan identifikasi permasalahan di atasatugilakukan penelitian
ini adalah:

1.Untuk mengetahui kondisi faktor internal (kekuatdan kelemahan) dan
eksternal (peluang dan ancaman) Pia Tape pada WbDaa Jati.

2.Menentukan alternatif strategi pemasaran yang diipdih olehUD. Purnama
Jati.



1.4 Manfaat

Penelitian yang akan dilaksanakan ini, diharapkaasiltya dapat
memberikan kegunaan atau manfaat sebagai berikut:

1. Bagi peneliti

Penelitian ini bermanfaat untuk menambah wawasan gengetahuan
mengenai mengidentifikasi masalah , menganalisis Siia@tegi pemasaran serta
menentukan solusi yang tepat bagi permasalahabtérs
2. Bagi perusahaan UD. Purnama Jati

Penelitian ini semoga dapat memberikan kontribyang baik untuk
memperluas wawasan dan pandangan mahasiswa/i dpripadspek kemajuan
bisnis dan perkembangan informasi khususnya da&mpemasaran.
3. Bagi peneliti selanjutnya

Hasil dari penelitian ini berguna dan bermanfadi peneliti lain yang akan
melakukan penelitian yang sama sehingga dapat mémbeperbandingan
penelitian di masa mendatang serta mensosialisapiaggunaan Metode SWOT

sebagai penentu Strategi Pemasaran.



BAB 2.TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian terdahulu yang dapat memldaiam penelitian ini
dapat dipaparkan sebagai berikut:

Wijaya (2013) dengan judul “Analisis Strategi Pearan Makanan
Tradisional (Studi Kasus Pada Home Industry RersgggnHalimatus Sa’diyah
Kalibaru Di Kabupaten Banyuwangi)”. Data dan infasnpenelitian terdiri dari
data primer dan data sekunder. Pemilihan respodiligkukan secargurposive.
Alat analisis yang digunakan adalah matrik EEEksternal Factor Evaluation
matrik IFE (nternal Factor Evaluatio)y matrik SWOT Strengths, Weaknesses,
Opportunities, and Threatsmatrik IE (nternal-Externa).

Hasil dari perhitungan matrik IFE diperoleh totkor sebesar 2,380
dengan kekuatan utama perusahaan adalah produkbgakgalitas (skor 0,308)
dan kelemahan utama perusahaan adalah minimnyal ripad@ dimiliki (skor
0,074). Hasil dari perhitungan matrik EFE diperotekal skor sebesar sebesar
2,943 dengan Peluang utama dari perusahaan adajgimya loyalitas konsumen
terhadap produk perusahaan (skor 0,291) dan Ancarsana dari perusahaan
adalah banyaknya produk substitusi (skor 0,2885kilHtari penilaian matrik IE
menempatkan perusahaan pada posisi sel V yaituegtranenjaga dan
mempertahankan. Hasil analisis SWOT menghasilkatte8natif strategi yang
dapat dipilih oleh perusahaan yaitu: 1) Mempertaharharga dan meningkatkan
kualitas produk untuk meningkatkan kepuasan daralitag konsumen. 2)
Menjalin kerjasama dengan agen distributor yangenméal untuk menambah
pangsa pasar. 3) Memanfaatkan lokasi yang strategik menarik pelanggan
yang potensial. 4) Menciptakan produk dengan lkedidun cita rasa yang baru. 5)
Mejalankan sistem manajemen organisasi internalsadyaan. 6) Membangun
atau menyewa kios di tempat-tempat yang strategituku meningkatkan
penjualan. 7) Melakukan kegiatan promosi dan iklatuk menarik pelanggan
potensial dan memperluas daerah pemasaran. 8) Nhwgobba dan
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mengembangkan usaha patungdoint Venturg¢ dengan pihak yang menyediakan
modal dan bahan baku untuk meningkatkan kapagitasigsi.

Oktaviyani (2015) dengan judul “Strategi PemasaPanll Tape Pada
Usaha Dagang Primadona Jember”. Rancangan peneiitiaadalah metode
survey (survey research) dengan menggunkan kuisioner sebagai alat
pengumpulan data pokok. Metode yang digunakan dglanelitian ini adalah
metode sensus, dimana metode ini tidak diperlukan.

Gambar matriks SWOT menunjukkan bahwa titik potongantara
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman tepaték kuadran | yaitu strategi
agresif. Pada teori matrikBoston Consulting GroupBCG) produk proll tape
UD. Primadona pada posiBhe StargBintang).

Musrika (2016) dengan skripsinya yang berjudul d4&tgi Pemasaran
Produk Telur Ayam Ras Pada Romkarm Kabupaten Jember”.Metode analisis
yang digunakan dalam penelitian ini adalah metodaliss SWOT. Hasil
penelitian ini, menunjukkan bahwa untuk lingkungamernal yang menjadi
kekuatan perusahaan adalah; ketersediaan modabgsag, penanganan terhadap
ayam afkir yang tepat, kualitas telur yang bailpdsatas perusahaan bedayout
(tata letak) perusahaan yang baik, saluran didrilyang efektif, teknologi
penunjang yang dimiliki memadai dan mudah dikuagan SDM yang terampil
dan ulet. Sedangkan kelemahan perusahaan adalbbrgketungan terhadap
perusahaan penyedia bibit, pakan, vitamin, vaksian obat-obatan, lokasi
perusahaan yang dekat dengan pemukiman, penerdugen jnal yang didasarkan
pada harga jual nasional, belum dilakukannya nxetar secara intensif, dan
kurangnya promosi.

Untuk lingungan eksternal perusahaan yang menjatliapg adalah;
pertumbuhan jumlah penduduk, besarnya hambatan pagdatang baru,
peningkatan kesadaran masyarakat terhadap pemepubiin, dan kebijakan
pemerintah yang mendukung industri perunggasanartggdn ancamannya
adalah; ayam ras petelur mudah terjangkit virusparyakit, kondisi cuaca yang
tidak menentu, banyaknya pesaing ditambah dengeanaan perdagangan bebas,



peningkatan harga bibit, pakan, vitamin, vaksim dbat-obatan, serta daya tawar
pemasok yang tinggi.

Berdasarkan skor IFAS sebesar 2.860, danskor EBA&esar 2.653,
menempatkan perusahaan pada sel Bhalriks IE. Adapun strategi pemasaran
yang diperoleh dari analisis SWOT adalah; (1) striakeunggulan biaya dengan
peningkatan kapasitas produksi, (2) mempertahardadaran distribusi yang
efektif, (3) strategi harga dengan memberikan panawharga yang lebih rendah,
(4) melakukan promosi yang efektif dan efisien, &mbina hubungan baik
dengan pemasok, dan (6) Penggunaan teknologimadegrn.

Nursetya (2016) dengan judul “Analisis LingkungBemasaran Dalam
upaya Perancanaan Strategi Pemasaran Di Perus8bhaarKaliwates Jember”.
Faktor-faktor yang mempengaruhi di perusahaan atiwates : 1) Kekuatan di
Perusahaan Susu Kaliwates yaitu : a) produk digrgidtanpa menggunakan
bahan kimia, b) produk yang dihasilkan sesuai derganginan konsumen, c)
kemasan yang digunakan sudah cukup menarik, dndiedpan fasilitas bagi
tenaga kerja yang memadai, €) mempunyai saluranbdisi yang cukup. 2)
Peluang perusahaan Susu Kaliwates meliputi : a)ajupesaing cukup kecil, b)
peningkatan jumlah penduduk, c) Adanya loyalitasskanen. Faktor penghambat
di Perusahaan Susu Kaliwates antara lain : 1) Kaham di Perusahaan Susu
Kaliwates meliputi : a) Program promosi kurang niakes b) kurangnya
penggunaan teknologi di Perusahaan Susu Kaliwafeskurangnya inovasi
produk, Tidak ada pencatatan keuangan dan adnaisiist?) Ancaman di
Perusahaan Susu Kaliwates meliputi : a) ancamadapemg baru, b) naiknya

harga pakan ternak, c) ancaman produk subsitusi.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Analisis Lingkungan Eksternal dan Internal
A. Analisis Lingkungan Eksternal
Menurut Rangkuti (2001:111) Lingkungan ekstern&ladi kedalam dua
kategori yaitu lingkungan makro dan lingkungan mikPenjelasan kedua

kategori eksternal yakni sebagai berikut :



1.

Lingkungan Makro
Arus globalisasi dari berbagai aspek (informasimuaikasi, budaya,

ekonomi dan perdagangan), perkembangan teknologi sainculnya blok-blok

perdagangan dan iklim perdagangan bebas abad kakah menimbulkan

persaingan yang ketat hampir di segala bidang usaha

2.

Lingkungan Mikro

Dengan menggunakan analisis 5 Metode dari MichageP(dalam David

2012) persaingan antar perusahaan saingan, patessiknya pesaing baru,

potensi pengembangan produk pengganti, daya taemagok dan daya tawar

konsumen. Berikut penjelasannya :

1.

Persaingan antar perusahaan saingan. Persainganpantisahaan saingan
biasanya merupakan yang paling hebat dari limaatakukompetitif. Strategi
yang dijalankan oleh perusahaan dapat berhasilahsejauh ia menghasilkan
keunggulan kompetitif atas strategi yang dijalangarusahaan pesaing.
Potensi masuknya pesaing baru. Bila perushaan degpat dengan mudah
masuk ke suatu industri tertentu, intensitas pegsei perusahaan akan
meningkat.

Potensi pengembangan produk pengganti. Di banydksin perusahaan
berkompetisi ketat dengan produsen produk-produkgenti di industri lain.
Daya Tawar Pemasok. Daya tawar pemasok mempengamtdmsitas
persaingan di suatu industri, khususnya ketika afgtl sejumlah besar
pemasok, atau ketika hanya terdapat sedikit bahamtain pengganti yang
bagus, atau ketika biaya peralihan ke bahan mdsitalgang sangat tinggi.
Daya tawar konsumen. Ketika konsumen berkonserdtasi berbelanja atau
membeli dalam volume besar, daya tawar mereka dapatpersentasikan
kekuatan besaryang mempengaruhi intensitas pessadiguatu industri.
AnalisisLingkungan Internal

Analisis Lingkungan internal terdiri dari penjualgremasaran, sumber daya

keuangan, sumber daya manusia serta penelitiapetegembangan.



2.2.2 Teori Analisis SWOT

Menurut Rangkuti (2014:19) Analisis SWOT adalahnid&asi berbagai
faktor secara sistematis untuk merumuskan strgpegusahaan. Analisis ini
didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkamgtak (Strengths)dan
peluang (Opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan
kelemahanWeaknessegjan ancamalfreaths).Penilitian menunjukkan bahwa
kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombfa&tor internal dan eksternal.
Kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan dalaatisas SWOT.

Menurut Rangkuti (2014:83) alat yang digunakan kmhenyusun faktor-
faktor strategis perusahaan adalah Matriks SWOT.triMaini dapat
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang damam eksternal yang
dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekdah kelemahan yang
dimiliki perusahaan. Matriks ini dapat menghasilkampat set kemungkinan
alternatif strategis.

Tabel 2.1 Matriks SWOT

STRENGTHS (S) WEAKNESSES (W
=  Tentukan 5-10 faktor- Tentukan 5-10
IFAS faktor kekuatan faktor kelemahan
EFAS internal internal
OPPORTUNITIES (O) STRATEGI SO STRATEGI WO
Ciptakan strategi yang | Ciptakan strategi yang
= Tentukan 5-10 menggunakan kekuatan meminimalkan
faktor peluang untuk memanfaatkan kelemahan untuk
eksternal peluang memanfaatkan peuang
TREATHS (T) STRATEGI ST STRATEGI WT
i i Ciptakan strategi yan
«  Tentukan 5-10 Ciptakan strategi yang pmeminimalkg ny g
menggunakan kekuatan
faktor ancaman . kelemahan dan
untuk mengatasi ancaman . ;
eksternal menghindari ancaman

Sumber: Rangkuti (2014)

a. Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan ppikiran pahaan, yaitu dengan
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut danamfartkan peluang
sebesar-besarnya.
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b. Strategi ST

Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan gandiki perusahaan

untuk mengatasi ancaman.
c. Strategi WO

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatamapgl yang ada dengan

cara meminimalkan kelemahan yang ada.
d. Strategi WT

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersiéd¢nsif dan berusaha

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindeainaan.

Analisis SWOT menurut Kotler dan Keller (2008:58skluruhan evaluasi
tentang kekuatan , kelemahan , peluang ,dan ancgwarsahaan. Analisis
SWOTT(Strengths-Weaknesses-Opportunities-Threat®rupakan cara untuk
mengamati lingkungan pemasaran eksternal dan aitern
2.2.3 Pengertian Strategi

Strategi menurut Chandler (dalam Ragkuti, 200Xgtesgi adalah tujuan
jangka panjang dari suatu perusahaan serta pendsmay dan alokasi
sumberdaya yang penting untuk mencapai tujuaniietsBemahaman yang baik
mengenai konsep strategi dan konsep-konsep lairg ylagrkaitan sangat
menentukan suksesnya strategi yang disusun.

Menurut David (dalam Ragkuti, 2001), strategi adal&si potensial yang
membutuhkan keputusan manajemen puncak dan sungbepeausahaan dalam
jumlah yang besar. Selain itu strategi mempengapdrkembangan jangka
panjang perusahaan, biasanya untuk lima tahun kedepan berorientasi ke masa
yang akan datang. Strategi mempunyai konsekuenki fungsional atau multi
divisional serta perlu menimbangkan, baik faktosteknal maupun internalyang
dihadapi perusahaan.
2.2.4Pengertian Pemasaran

Menurut Abdullah (2015:2), pemasaramafketing adalah suatu sistem
total dari kegiatan bisnis yang dirancang untu memeakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang-baranmg ydapat memuaskan
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keinginan dan jasa baik kepada para konsumen saanhaupun konsumen
potensial.
2.2.5 PiaTape

Tanaman ubi kayu atau singkong dapat beradaptasididaerah beriklim
panas (tropis). Daerah penyebaran tanaman ubi &@ayndonesia tumbuh dan
berproduksi di dataran rendah sampai dataran tingdkni antara 10m-1.500
mdpl. Daerah yang paling ideal (baik) untuk mentkgraproduksi yang optimal
yang berketinggian antara 10 m -700 mdpl. Keadaaaht yang paling baik untuk
tanaman ubi kayu adalah tanah berstruktur remahpbge banyak mengandung
bahan organik, aerasi dan drainase baik, serta pomgyai pH tanah minimum 5.
Tanaman ubi kayu toleran pada pH 4,5-8,0 tetapg yeling baik adalah pH 5,8.
(Rukmana Rahmat, 1997)

Berdasarkan penelitian Rukmana Rahmat (1997) smgkgang telah
dibersihkan dan dikupas kulitnya dapat diolah mdinfape singkong. Tape
singkong dapat menjadi bahan baku atau bahan watam pembuatan pia tape.
Pia tape adalah produk makanan semi basah yangtdiemgan pencampuran
bahan secara bertahap dan proses akhirnya dengaanggangan adonan.
Dengan banyak manfaat dari makanan ini maka akaningieatkan profit

perusahaan.



2.3 Kerangka Konseptual
Kerangka konsep dalampenelitian ini dapat diliretgpgambar berikut ini:

UD. Purnama Jati

A 4
Identifikasi
permasalahan

\ 4
Identifikasi Faktor SWOT

[oJ TP B R Y o .

v

Matriks IFAS dan EFAS

y

Analisis Faktor Eksternal dan Internal Perusahaan

v

Matriks |E dan Matriks SWOT

v
Diagram Analisis SWOT

v

Strategi Perusahaan

v

Strategi Terpilih

v

Rekomendasi

v

Implementasi

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual



BAB 3. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui faktdktéa internal dan
eksternal UD. Purnama Jati dengan menggunakan mefodhlisis SWOT.
Sesuai dengan tujuan penelitian, maka rancangaalifge@m ini menggunakan
rumusan masalah deskriptif yang bertujuan untukjabankan istilah-istilah yang
baku dengan cara mewawancarai, menganalisis, rslamnukkan, mencatat, serta
dengan menggunakan cara penginterpretasian kowgdisy terjadi saat ini.
Menurut Sugiyono (2014:35), bahwa penelitian iningdgi tidak membuat
perbandingan variabel pada sampel yang lain, damcamehubungan variabel

dengan variabel yang lain.

3.2 Teknik Pengambilan Sampel

Subjek penelitian yang diteliti adalah UD. Purnabadéi yang terdapat di
Kecamatan Patrang Kabupaten Jember, termasukadidgh jumlah produk
yang ditawarkan, proses layanan produk dan halyamg berhubungan dengan
perusahaan, untuk mengetahui dan menjelaskan tplemgukuran faktor-faktor
internal dan faktor-faktor eksternal kedalam matiikAS dan matriks EFAS.

Dalam hal ini sampel digunakan untuk mendukung ikekengukuran
variabel yang ada. Metode pengambilan sampel dgemelitian ini yaitu
menggunakanPurposive SamplingPenarikan sampel) yang dilakukan secara
spesifik dengan memilih subyek berdasarkan keimgpeneliti, selain itu peneliti
melakukan Interview (wawancara) yaitu sistem pengambilan sampel yang
dilakukan secara langsung dengan mengajukan sugertanyaan dengan cara
tanya jawab dengan seseorang atau nara sumber maehgéhal yang dianggap
penting untuk diketahui. (Kamus Besar Bahasa Insiaje Semakin banyak
pertanyaan yang diajukan kepada narasumber, nmatkaydng didapatkan akan
semakin valid. Dimana nara sumber yang peneliti sudkyaitu pemilik atau
manager puncak UD. Purnama Jati, Karyawan UD. Puandati, dan Pelanggan

Pia Tape UD. Purnama Jati.
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3.3 Variabel Penelitian
3.3.1Klasifikasi Variabel

Menurut Sugiyono (2014), variabel penelitian adaafbut atau sifat atau
nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyaiasi tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan dkatesimpulannya. Klasifikasi
variabel pada penelitian terdiri dari faktor int@rperusahaan dan faktor eksternal
perusahaan. Adapun indikator dalam penelitiandaiah sebagai berikut:
a. Faktor Eksternal Perusahaan
Indikator faktor eksternal perusahaan yang beruglaapg ¢Opportunity dan
ancaman threaty didasarkan pada pendapat yang dikemukakan oldéh ah
Menurut Rangkuti (2001:111) Lingkungan eksternaladi kedalam dua katagori
yaitu lingkungan makro dan lingkungan mikro . Linggjan makro merupakan
Arus globalisasi dari berbagai aspek (informasimiaikasi, budaya, ekonomi
dan perdagangan), perkembangan teknologi. Lingkungaikro meliputi
persaingan antar perusahaan saingan, potensi nyasyasaing baru, potensi
pengembangan produk pengganti, daya tawar pemadak, daya tawar

konsumen.

b. Faktor Internal Perusahaan

Faktor internal perusahaan berupa kekuafattength) dan kelemahan
(weaknesses)indikator Lingkungan internal terdiri dari penjaa] pemasaran,
sumber daya keuangan, sumber daya manusia segiitipardan pengembangan.
3.3.2 Definisi Operasional

Definisi operasional adalah definisi yang menjadikariable-variabel yang
sedang diteliti menjadi bersifat operasional dal&aitannya dengan proses
pengukuran variable-variabel tersebut. Definisirap®nal memungkinan sebuah
konsep yang bersifat abstrak dijadikan suatu yamgrasional sehingga
memudahkan peneliti dalam melakukan pengukurarul Jughelitian ini adalah
sebagai berikut: “Strategi Pemasaran Pia Tape p&ld&urnama Jati Kecamatan
Patrang Kabupaten Jember” Definisi Operasionalupgdi untuk menghindari

kesalahan dalam pemahaman dan menyamakan preadpspgnelitian ini, maka
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diberikan beberapa faktor-faktor yang dibahas dalaalisis SWOT adalah faktor

internal dan faktor eksternal yang mempengaruhekesilan suatu perusahaan.

3.3.3 Analisis SWOT
a. Faktor Internal
a. Strength (Kekuatan) adalah kondisi dimana suatu perusahlmaamiliki
kelebihan atau keunggulan/ kompetensi khusus yaegijung pada
pemilikan komperatif oleh unit usaha di pasaran.afidh indikator-
indikatornya yaitu:
1) Bahan baku
Bahan baku adalah bahan-bahan yang digunakan dakmbuat produk
dimana bahan tersebut secara menyeluruh tampak padak jadinya.
Bahan baku utama yang dipakai adalah tape yangdledari ubi kayu
merupakan hasil komoditas yang banyak tersediaabuldaten Jember. Pia
Tape adalah produk makanan semi basah yang dibagbd pencampuran
bahan secara bertahap dan proses akhirnya dengamggangan adonan,
dimana adonan tersebut terdiri dari tepung terignyung maizena, garam,
gula, telur, dan susu cair. Pia tape teksturny@atapadat karena bahan
dasarnya tape.
2) Citarasa
Cita rasa adalah ciri khas rasa yang ditawarkam @edusen untuk
konsumen. Dalam hal ini UD. Purnama Jati selakudysen yang
memproduksi Pia Tape dengan menawarkan dan meraekin cita rasa
Pia Tape yang berbeda dari pesaing-pesaingnya.
3) Produksi
Produksi merupakan suatu kegiatan yang diciptakeh produsen untuk
menambah nilai suatu produk sehingga dapat memekabutuhan
konsumennya.
b. WeaknesgKelemahan) adalah kondisi yang merupakan kekararegau
keterbatasan suatu perusahaan misalnya dalam hddesuketerampilan

dan kemampuan yang menjadi penghalang bagi peraamkiherja suatu
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organisasi dan nantinya dapat menjadi ancaman gk perusahaan itu
sendiri. Adapun indikator-indikatornya yaitu:
1) Manajemen
Manajemen yaitu sebuah proses aktivitas perencapasgorganisasian,
pengkoordinasian, dan pengontrolan sumber dayakumgncapai tujuan atau
sasaran secara efektif dan efisien.
2) Alat-alat pendukung proses produksi.
Merupakan semua alat-alat produksi yang digunakatouk membantu
tercapainya suatu produk sesuai dengan keingiradupen.
3) Daya simpan
Daya simpan adalah rentang waktu atau kurun walgatus produk
makanan akan tetap aman untuk dikonsumsi.
4) SDM
Sumber Daya Manusia adalah tenaga kerja yang yaegbantu
memproduksi produk khususnya Pia Tape hingga sakgaangan konsumen.
Dengan kata lain SDM yang dimaksud adalah karya@anPurnama Jati yang
meliputi karyawan produksi, karyawan penjual@ales),dan karyawan outlet
UD. Purnama Jati.
2. Faktor Eksternal
a. Opportunities (Peluang) adalah berbagai situasi atau kondigiklingan
yang menguntungkan bagi suatu perusahan serta mamngaberikan
peluang berkembang bagi suatu perusahaan dimas#ataeg. Berikut ini
beberapa situasi yang dimaksud:
1) Konsumen
Konsumen adalah pembeli suatu produk dengan ksgutuertentu,
khususnya Pia Tape UD. Purnama Jati dengan loyai#iag tinggi.
2) Hubungan antar penjual dan pembeli
Hubungan antara penjual dan pembeli yang bailafgkiapat menunjang
keberhasilan atau mendatangkan peluang baik bagsai®an.
b. Threat (Ancaman) adalah situasi ini dapat dikatakan @ahantangan

adalah faktor-faktor lingkungan yang tidak mengagkan bagi suatu
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bisnis. Jika tidak diatasi, ancaman akan menjadijaign baik dimasa
sekarang maupun mendatang. Dengan adanya ancamay) 3da,
perusahaan harus meminimalisirnya sebaik munglkenikBt yang menjadi
indikatornya:
1) Pesaing
Pesaing adalah suatu perusahaan yang mampu mikahagtau
menjual barang maupun jasa yang sama atau mirigadgoroduk yang kita
tawarkan dan pasarkan. Masuknya pesaing baru dr pasus diwaspadai
karena segala ancaman mungkin terjadi secara laggswaupun secara
pelan-pelan..
2) Teknologi
Perkembangan tenologi yang ada, sehingga berpdngaecara
langsung maupun tuidak langsung terhadap pemagacatuk Pia Tape
Purnama Jati. Perubahan dan perkembangan teknalogibelum dikuasai
akan menjadi ancama yang mendominasi.
3.4 Instrumen Penelitian
Instrumen utama yang digunakan dalam penelitiarada@lah data hasil
interview (wawancara) dan kuisioner yang di tujukan kepadaasusnber
perusahaan, karyawan dan pelanggan khususnya yaadabdi daerah jember.
Menurut Sugiyono (2014:231) wawancara adalah per@mdua orang untuk
bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab,irsgi dapat dikonstruksikan
makna dalam suatu topik tertentu.
3.5 Lokasi Penelitian
Lokasi kegiatan penelitian dilakukan di UD. Purnadaéi yang beralamat
di JI Bungur No. 09 Gebang Kecamatan Patrang Kabopdember. Lokasi
tersebut dipilih dengan pertimbangan — pertimbangan
a. Merupakan salah satu perusahaan yang mulai berkgrdan merupakan
lokasi perusahaan yang tepat untuk dilakukan pieeelitian.
b. Perusahaan tersebut mudah untuk diidentifikasi fema-fenomena yang
mungkin terjadi sehingga mempermudah peneliti daf@nelitian yang

berhubungan dengan Manajemen Pemasaran.



18

3.6 Prosedur Pengumpulan Data

Pengumpulan data pada penelitian ini Jenis datg gigunakan dalam
penelitian adalah data primer dan data sekundekubéni penjelasannya.
a. Data Primer

Data primer merupakan data penelitian yang diperdangsung dari
sumber asli (tidak melalui media perantara). Permyiam data dapat dilakukan
dengan cara :
1. Wawancara

Wawancara adalah teknik pengumpulan data dalamd®etarvei yang
menggunakan pertanyaan secara lisan kepada suimpekt@an yaitu owner UD.
Purnama Jati.
2. Kuesioner atau Angket

Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yangkakan dengan
cara memberi seperangkat pertanyaan atau perny@dals kepada responden
yaitu karyawan UD. Purnama Jati dan pelanggan umtekjawab dan nantinya
data tersebut akan diolah.
3. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan metode pengumpulan data yhlagukan
dengan cara mempelajari dokumen yang ada pada t@@paitian sesuai dengan
data yang dibutuhkan. Melalui metode ini penekitpdt memperoleh data tentang
sejarah singkat perusahaan, struktur organisasibggian tugas dan wewenang,
jumlah pelanggan dan dokumen lain yang menunjany lekerkaitan dengan
penelitian ini.
b. Data Sekunder

Data sekunder merupakan data yang diperoleh sewdak langsung
melalui media perantara atau diperoleh dan dicdédt pihak lain, dalam hal ini
diambil dari UD. Purnama Jati. Pengumpulan dataatddpakukan dengan cara
studi pustaka yaitu mengumpulkan data dari literbteratur atau dokumen-

dokumen.
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3.7 Teknik Analisis

Dalam riset ini yaitu menggunakan teknik anal®®8OT, berikut ini
penjabarannya:

Rangkuti (2014)menjelaskan bahwa Analisis SWOT adalah identifikas
berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskategi perusahaan. Analisis
ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimakekuatan gtrengtl) dan
peluang ¢pportunity, namun secara bersamaan dapat meminimalkan Kedéema
(weaknessdan ancamarnlh{reaty. Proses pengambilan keputusan strategi selalu
berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strdéggkebijakan perusahaan.
Dengan demikian, perencanaan strategi harus mersgariaktorfaktor strategi
perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang dan amcdalam kondisi yang saat
ini. Analisis SWOT membandingkan antara faktor elstl peluanggpportunity
dan ancamarti{reaty dengan faktor internal kekuatastrenghj dan kelemahan
(weakness

Unsur — unsur SWOT yaitu KekuataBtiengh), Kelemahanweakness
Peluang Qpportunity, Ancaman Threatd Faktor eksternal dan internal untuk
menganalisis secara lebih dalam tentang SWOT, npeddu dilihat faktor
eksternal dan internal sebagai bagian penting dalaatfisis SWOT, yaitu:

a. Faktor internal

Faktor internal ini mempengaruhi terbentukrsgeenghts and weaknessgs
dan W). Dimana faktor ini menyangkut dengan kondiahg terjadi dalam
perusahaan, yang mana ini turut mempengaruhi terkeya pembuatan
keputusan decision making perusahaan. Lingkungan internal terdiri dari
penjualan, pemasaran, sumber daya keuangan, suddyer manusia serta
penelitian dan pengembangan.
b. Faktor eksternal

Faktor eksternal ini mempengaruhi terbentukagportunities and threats
(O dan T). Dimana faktor ini menyangkut dengan ksirkbndisi yang terjadi di
luar perusahaan yang mempengaruhi dalam pembuafautusan perusahaan.
Lingkungan eksternal dibagi kedalam dua katagoituyingkungan makro dan

lingkungan mikro . Lingkungan makro merupakan Aglsbalisasi dari berbagai
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aspek(informasi, komunikasi, budaya, ekonomi dadagangan), perkembangan
teknologi. Lingkungan mikro meliputi persaingan antperusahaan saingan,
potensi masuknya pesaing baru, potensi pengembargdnk pengganti, daya
tawar pemasok, dan daya tawar konsumen.
c. Model Analisis SWOT

Analisis SWOT membandingkan antara faktor ekstemeluang dan
ancaman dengan faktor internal kekuatan dan kelemalfraktor internal
dimasukan kedalam matrik yang disebut matrik fakteoaitegi internal atau IFAS
(Internal Strategic Factor Analisis SummaryFaktor eksternal dimasukkan
kedalam matrik yang disebut matrik faktor strategsternal EFASEksternal
Strategic Factor AnalisiSummary.
Tabel 3.1 Model Matriks Faktor Strategi Intern&AB)

Keterangan Bobot RatingSkor

Kekuatan

Reputasi yang baik dibidang pelayanan 0,15 4 0,60

Pertumbuhan PT. DEPSTOR lebih cepat dibandingk&nl10 3 0,30
dengan pesaingnya

Memiliki SDM yang telah berpengalaman dibidand,05 2 0,10
penjualan dan pelayanan

Kualitas produk yang terjamin 0,075 2 0,15

Harga produk yang bersaing 0,10 3 0,30

Sistem pengadilan persediaan baik 0,075 2 0,15

Jalur distribusi dan sistem informasi baik 0,10 4 0,40

Kelemahan

Memerlukan jumlah modal yang besar untuk,05 2 0,10
mengembangkan usahetail

Banyaknya tuntutan dari konsumen melalui lembadi15 4 0,60
konsumen

Sering terjadinya ketidaksepakatan dalam dewd#&h10 2 0,20
pimpinan dan pengambilan keputusan

Prinsip “customer always right” terkadang 0,05 1 0,05
emngakibatkan tekanan terhadap tenaga penjualnya

Total 1,00 2,95

Sumber : Freddy Rangkuti (2014)
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Tabel 3.2 Model Matriks Faktor Strategi EksterigFAS)

Keterangan BobotRating Skor

Peluang

Meningkatnya daya beli masyarakat 0,10 3 0,30

PT. DEPSTOR memperoleh posisi sebagai pemimp20 4 0,80
pasar di industri ini

Para pesaing PT. DDEPSTOR hanya melayani segntemh0 3 0,30
pasar yang tunggal

Kondisi demografis, usia produktif semakin menirtgka 0,15 2 0,30

Ancaman

Inflasi dan resesi ekonomi 0,10 2 0,20
Munculnya pesaing asing 0,20 2 0,40
Konsumen semakin sensitif terhadap harga 0,075 3 0,225
Strategi bisnis mudah ditiru 0,075 2 0,15
Total 1,00 2,675

Sumber : Freddy Rangkuti (2014)
d. Tahap Analisis
Setelah mengumpulkan semua informasi yang berpengaerhadap
kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adakmamiaatkan semua
informasi tersebut dalam model-model kuantitatifupeusan strategi. Setelah
dilakukan pembobotan terhadap IFAS dan EFAS, Ipasiibobotan tersebut akan
dimasukkan ke dalammatriks I-E, untuk memperoleh strategi bisnis ditingkat
korporat yang lebih detail dan dilanjutkan dengardeimatriksSWOT.
Matriks Internal-Eksternal-E)
Menurut Rangkuti (2014), matriks I-E mempunyai SeambSel Strategi,
yang dapat dikelompokan menjadi tiga strategi utgaiiz:
a) Growth strategy yang merupakan pertumbuhan perasahasendiri (sel 1, 2,
dan 5) atau upaya diversifikasi (sel 7 dan 8).
b) Stability strategy adalah strategi yang ditetapteanpa mengubah arah strategi
yang telah diterapkan.
c) Retrenchment strategy (sel 3, 6, dan 9) adalah ausabmperkecil atau
mengurangi usaha yang dilakukan perusahaan.
Pada sumbu X dari matriksE Skor Bobot IFAS dikelompokan ke Dalam
Kuat (3,0 - 4.0) sedang (2,0 - 2,99) dan lemah {1,@9)
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Pada sumbu Y dari matriksE skor bobot EFAS dikelompokan dalam
tinggi (3,0 - 4.0) dan sedang (2,0 - 2,99) dan leifiz0 - 1,99) bentuk matriksE
(Internal Evaluation)serta hubungannya dengan EFAS dan IFAS dapatadilih
pada Gambar 3.3 berikut.

Skor bobot total IFAS

Kuat Sedang Lemah
4.0 3,0-4,0 2,0-2,99 1,0-1,99
1 2 3
. Growth Growth Retrenchment
2 Tinggi Konsentrasi Melalui| Konsentrasi Melalui
h 3.0-4.0 3.Q Integrasi Vertikal | Integrasi Horizontal Turn Around
o 4 5 6
o Stability Growth Retrenchment
[: Konsentrasi Melalui
S Integrasi Horizontal
2 Hati-hati Stability Captive Compeny
= Tidak Ada Atau Divestment
2 Sedang Perubahan Profit
v 20299 20 Strategi
7 8 9
Growth Growth Retrenchment
Rendah Diversifikasi Diversifikasi Bangkrut dan
1.0-1.99 1.0 Konsentrik Konglomerat Likuidasi

Gambar 3.1 Matrik I-E ( Rangkuti, 2001)

Untuk memperoleh penjelasan secara lebih detailgerai kesembilan
strategi yang terdapat pada sembilan sel matrikglilatas, berikut ini dijelaskan
tindakan dari masing-masing strategi tersebut.

1. Strategi Pertumbuhai(owth strategy

Didesain untuk mencapai pertumbuhan, baik dalamjupkm, asset,
profit, atau kombinasi dari ketiganya. Hal ini dapdicapai dengan cara
menurunkan harga, mengembangkan produk baru, metmamkimelitas produk
atau jasa, atau meningkatkan akses ke pasar yhilglles. Usaha yang dapat
dilakukan adalah dengan cara meminimalkan biayaifnize cogt sehingga
dapat meningkatkan profit. Cara ini merupakan agrigierpenting apabila kondisi
perusahaan tersebut berada dalam pertumbuhan yepgt @an terdapat
kecenderungan pesaing untuk melakukan perang hdadmm usaha untuk

meningkatkan pangsa pasar. Dengan demikian, pexasafang belum mencapai



23

critical mass (mendapaprofit dari large-scale production akan mengalami
kekalahan, kecuali jika perusahan ini dapat mendgké&n diri pada pasar tertentu
yang menentukan.

2. Strategi Pertumbuhan Melalui Konsentrasi Dan Difikesi

Ada dua strategi dasar dari pertumbuhan pada ting&gporat, yaitu
konsentrasi pada satu industri pada satu indusini @diversifikasi keindustri lain.
Berdasarkan hasil penelitian, perusahaan yang meyaplkinerja yang baik
cenderung mengadakan konsentrasi, sendangkan peamsgang relatif kurang
memiliki kinerja yang baik cenderung mengadakanediVikasi agar dapat
meningkatkan kinerja.

Jika perusahaan tersebut memilih strategi konssanuga dapat tumbuh
melalui integrasi(integration) horizontal maupun vertikal, baik secara internal
melauli sumber dayanya, sendiri atau secara eldteBengan mengadakan
sumber daya dari luar.

Jika perusahaan tersebut memilih strategi div&esfj dia dapat tumbuh
melalui konsentrasi atau diversifikasi konglomedpaik secara internal melalui
pengembangan produk baru, maupun eksternal med&lusisi.contoh strategi
pertumbuhan adalah sel 1, 2, 5, 7, dan 8.

3. Konsentrasi Melalui Integrasi Vertikal (Sel 1)

Pertubuhan melaui konsentrasi dapat dicapai melategrasi vertikal
dengan cara background integration (mengambilfahlysi supplier) atau dengan
cara forward integration (mengambil alih fungsitadlmitor). Hal ini merupakan
strategi utama untuk perusahan yang memiliki koitippasar yang kuathigh
market shareflalam industri yang berdaya tarik tinggi.

Agar dapat meningkatkan kekuatan bisnisnya atauisipdeompetitifnya,
perusahaan harus melaksanakan upaya meminimalkga bian operasi yang
tidak efisien untuk mengontrol kualitas serta @stsi produk.

4. Konsentrasi Melalui Integrasi Horizontal (Sel 2 Cgn

Strategi pertumbuhan melalui integrasi horizontdlah suatu kegiatan
untuk memperluas perusahaan dengan cara membantpkasi yang lain, dan

meningkatkan jenis produk serta jasa.
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Jika perusahaan tersebut berada dalam industriseamgat atraktif (sel 2),
tujuannya adalah untuk meningkatkan penjualan daofitp dengan cara
memanfaatkan keuntungan economics of scale baikprdduksi maupun
pemasaran. Sementara jika perusahaan ini beradan daloderate attractive
industry, strategi yang diterapkan adalah konsslidsel 5). Tujuannya relatif
lebih defensif, yaitu menghindari kehilangan pelgnalan kehilangan profit.

Perusahaan yang berada dalam sel ini dapat merapeplasar, fasilitas
produksi, dan teknologi melalui pengembangan imemaupun eksternal melalui
akuisisi atau joint ventures dengan perusahaardkam industri yang sama.

5. Diversifikasi Konsentris (Sel 7)

Strategi pertumbuhan melalui diversifikasi umumrmaksanakan oleh
perusahaan yang memiliki kondisi competitive positsangat kuat tetapi nilai
daya tarik inndustrinya sangat rendah.

6. Diversifikasi Konglomerat (Sel 8)

Strategi pertumbuhan melalui kegiatan bisnis yandakt saling
berhubungan dapat dilakukan jika perusahaan meaghadmpetitive position
yang tidak begitu kuatagerage)dan nilai daya tarik industrinya rendah. Kedua
faktor tersebut memaksa perusahaan itu melakukashanga ke dalam
perusahaan lain. Tetapi pada saat perusahaan uersemcapai tahap matang,
perusahaan yang hanya memildompetitive positiorrata-rata cenderung akan
menurun kinerjanya. Untuk itu strategi diversifikakonglomerat sangat
diperlukan.

e. Matriks SWOT

Matriks SWOT adalah matriks yang menggambarkan secara jelas
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang gihpgdausahaan dapat
diselesaikan dengan kekuatan dan kelemahan yangkdiperusahaanMatriks
ini menghasilkan empat set kemungkinan alternadteqgis. DiagramMatriks
SWOT disajikan pada tabel 3.1 berikut ini.
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IFAS

EFAS

STRENGTHS (S)
Faktor kekuatan yang ag
padamatriksIFAS

WEAKNESSES (W)
a Faktor kelemahan yang

ada padanatriksIFAS

OPPORTUNIES (O)
Faktor peluang yang ada
padamatriksEFAS

STRATEGI SO
Ciptakan strategi yang
menggunkan kekuatan
untuk memanfaatkan

peluang

STRATEGI WO
Ciptakan strategi yang
meinimalkan kelemahar
untuk memanfaatkan

peluang

TREATHS (T)
Faktor ancaman yang ad
padamatriksEFAS

a Ciptakan strategi yang

STRATEGI ST

menggunakan kekuatar

untuk mengatasi ancamg

AN

STRATEGIWT
Ciptakan strategi yang
meminimalkan
selemahan dan

menghindari ancaman

Sumber : (Rangkuti,2001)

Berdasarkan Tabel Matriks SWOT diatas, dapat dile#masebagai berikut:

a. Strategi SO

. Strategi ini dibuat berdasarkan jgdéiran perusahaan,

yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untukebue dan

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

. Strategi ini adalah strategi dalanmggenakan kekuatan

yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman.

. Strategi ini diterapkan berdasarkama@nfaatan peluang

yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ad

b. Strategi ST
c. Strategi WO
d. Strategi WT

Strategi ini didasarkan pada kegiat@ng bersifat

defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan ydagerta menghindari

ancaman.



BAB 4. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil
4.1.1 Visi Dan Misi Perusahaan
A. VISI
1. UD. Purnama Jati menjadi produsen oleh-oleh khdsupgaten Jember
yang mampu bersaing dengan memiliki cita rasa yemas di setiap
produknya.
2. UD. Purnama Jati menjadi produsen yang selalu mekalpeinovasi baru
serta mampu mempertahankan kualitas produknya.
B. MISI
1. Menetapkan harga yang terjangkau dan kualitas grogang telah
ditetapkan oleh UD. Purnama Jati.
2. Mempertahankan citra produk demi loyalitas dan sipse¢ konsumen
terhadap produk UD. Purnama Jati.

Berdasarkan visi dan misi diatas, tujuan jangkggranyang ingin dicapai
oleh perusahaan adalah senantiasa meningkatkaokpiraths serta profitabilitas
dari produk UD. Purnama Jati sehingga mampu beyssémta dapat menjaga
kualitas dan loyalitas konsumen.

4.1.2 Profil Perusahaan
A. Sejarah Perusahaan

Salah satu pembuat Pia Tape di Jember adalah Birdirwanawati.
Beliau memiliki keinginan untuk mendirikan sebuaalia dagang yang bergerak
dibidang makanan khususnya oleh-oleh khas JembemnuBa ketika suami
Firdausi Nirwanawati pensiun dini kemudian dari estde niat seta kegemaran
membuat kue dan memiliki modal serta alat-alat ysemdanya maka terciptalah
Usaha Dagang Purnama Jati. Firdausi Nirwanawatlaadpemilik, perintis,
sekaligus produsen Pia Tape Purnama Jati. Belialai nmerintis usaha
dagangnya dan mulai memproduksi makanan olahartajsisingkong ini sejak
tahun 2000 yaitu dengan produksi utamanya adalagpe kemudian setelah 10

tahun lebih beliau menciptakan makanan olahan degpgan inovasi baru yaitu
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“pia tape”. Pembuatan Pia Tape sebetulnya memikafagotensi Jember yang
banyak menghasilkan tape. “Pada tahun 2011 inguasiuk olahan tape yaitu
Pia Tape masih dicari formulasi yang pas dan padant 2012 produk Pia Tape
mulai dipasarkan dipasaran” ungkap Dina Rositaghkagni selaku HRD dan
Humas UD. Purnama Jati.

Mulanya usaha dagang ini bekerjasama dengan satahusaha dagang
yang sebelumnya telah berkecimpung di bidang mak&has Jember yaitu UD.
Primadona. Tujuannya yaitu untuk membantu modal da& UD. Purnama Jati.
Dengan berjalannya waktu, akhirnya modal telah utegpul ibu Firdausi
memutuskan untuk mendirikan usahanya sendiri dimnya yang awalnya
hanya sekedar menerima pesanan saja dengan rumdikgr bertempat dil.
Kenanga VIII, Blok A No. 9, Patrang-Kabupaten Jember, kemudian diperbesar
dengan membangun dan memiliki outlet sendiri darddl Bungur Gang | No. 9A
Gebang, Jember.

Pia Tape pun menjadi produk Unggulan UD. Purnartissételah produk
utamanya yaitu Prol Tape. Hal yang membedakan akize Pia Tape produksi
UD. Purnama Jati dan kue Pia Tape produksi Tokd-Oleh lainnya yaitu
terletak pada sebuah ide yang diciptakan oleh ibda&si menginovasi kue Pia
Tape buatannya dengan memberi taburan keju panuinganiliki cita rasa yang
khas namun tidak mengurangi rasa tape yang diberika
B. Lokasi dan Tata Letak Perusahaan

UD. Purnama Jati merupakan salah satu usaha dagang baru
berkembang menembus pangsa pasar. Berdasarkanpéaslitian pada lokasi
dan mengenai tata letak perusahaan dapat dikdttanya bahwa UD. Purnama
Jati ini memiliki lokasi yang memang tidak stragegiHal ini disebabkan
pelanggan tidak dapat melihat outlet resmi UD.nBora Jati yang tempatnya
tidak berada di jalan utama Kabupaten Jemlb@rena letak perusahaan tersebut
berada didalam area perkampungan warga yang o®mampersempit area
pemasaran. Namun dari sisi lain hal ini tidak daphindari walaupun tata letak
UD. Purnama Jati akan dipindahkan ke tempat yangmumgkinkan

kestrategisannya. Karena untuk memindahkan ouflet Rurnama Jati tentunya
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akan membutuhkan biaya yang jauh lebih besar dah heahal daripada untuk
menambah modal. Tetapi dengan waktu yang sudahlderi 17 tahun UD.
Purnama Jati mampu maju dan berkembang atas sesgdlanya.
C. Struktur Organisasi

Struktur oraganisasi merupakan suatu susunan ddoungan yang
menggambarkan dengan jelas pemisahan kegiatanjgeekeantara yang satu
dengan yang lain dan bagaimana hubungan aktivitaguhgsi dibatasi. Sebagian
besar perusahaan pasti memiliki struktur organidaksilamnya. Namun berbeda
dengan perusahaan baru berkembang ini, UD. Purdatnadalah usaha rintisan
yang belum memiliki struktur organisasi. Denganitbegpeneliti sebagai peneliti
ingin berkontribusi membuat sebuah struktur orgesiis€)D. Purnama Jati, yaitu
pada gambar 4.1 berikut ini.

STRUKTUR ORGANISASI UD. PURNAMA JATI

OWNER (Pemilik)
Firdausi Nirwanawati

\ 4 \ 4

Bagian Produksi Bagian Keuangan Bagian HRD dan Huma
Dina Rosita Anggraeni
Bey Faurinfi (Co) Ari Mukti F. (Co) (Co)
AT
Staf :
. Hafida v

- Slu.marti Pemasaran Kasir SPG
. Titin Eko Dwi
. Misnayah

1
2
3
4
5. Yuyun
6
7
8
9
1

. lin

. Molyadi
. Akhmad
. Gofur

0. Yusron

—

Gambar 4.1 Struktur Organisasi UD. Purnama Jati
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D. Produk yang dipasarkan

UD. Purnama Jatelah memiliki 8 macam produk yang telah dipasarkan
yaitu Prol Tape, Pia Tape, Dodol Tape, BrowniesvBries Tape, Suwar-Suwir,
Pia Edamame dan Pie Tape. Namun dari berbagai maatuk-produk tersebut,
produk Pia Tape menjadi incaran setiap hari. Arotaa rasa khas yang
ditawarkan UD. Purnama Jati Pia Tape ini membudanggan yang datang
membeli ketagihan dan ingin kembali menyantap makakhas Kabupaten
Jember ini.
E. Saluran distribusi

Distribusi adalah saluran yg digunakan oleh produsguk menyalurkan
produk tersebut dari produsen sampai ke konsumemkui adalah saluran
distribusi UD Purnama Jati:
1. Outlet Resmi UD. Purnama Jati

UD. Purnama Jathembuka sebuah outlet di Jalan Bungur No. 09 Gebang
Kecamatan Patrang Kabupaten Jember. Produk yaungl dij outlet resmi UD.
Purnama Jati antara lain produk asli UD. Purnania(Paol Tape, Pia Tape,
Dodol Tape, Brownies, Brownies Tape, Suwar-Suwig Bdamame dan Pie
Tape) serta UD. Purnama Jati pun juga menjadi memgkari produk-produk lain
misalnya macam-macam Kkeripik, cokelat, permen, rem, kberbagai minuman
dingin dan lain sebagainya.
2. Menjalin kemitraan dengan outlet lain

Menurut informasi yang peneliti dapat dari pihak .UBurnama Jati
terdapat 12 toko oleh-oleh yang menjadi partneapheh 12 toko oleh-oleh yang
menjadi partner dari UD. Purnama Jati yaitu SaiseR@ Outlet), Jember Sari,
Primadona (2 Outlet), Cita Rasa, Prima Rasa (2eQuumber Madu, Sari Madu
(2 QOutlet), dan Toko Slamet P&D. Sistem pembayaaamg dilakukan oleh para
partner kepada UD. Purnama Jati atas penjualaruknged biasanya dibayarkan
setiap 2 minggu sekali bersamaan dengan produk yang terdapat di outlet-

outlet mereka.
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4.1.3 Alat dan bahan yang digunakan
A. Alat yang digunakan untuk produksi
Alat-alat yang dibutuhkan selama proses produkslabgsung setiap

harinya beberapa diantaranya adalah

e Oven,

* Mixer,

» Loyang,

* Meja Proses,

» Timbangan Digital, dan lain-lain.
B. Bahan yang digunakan untuk proses produksi

* Tape

* Tepung

* Mentega

* Gula

« Keju dan lain-lain
C. Pendapatan produksi pia tape

Jumlah produk Pia Tape yang diproduksi setiap karimdalah 85
kemasan/kotak, dimana proses produksinya dilakgedama 1 bulan (30 hari).
Adapun harga yang ditawarkan kepada konsumen seltesar Rp 18.000/kotak.
Pendapatan/ hari = unit yang diproduksi/hari x harga jual/kotak

= 85 bungkus x Rp 18.000
= Rp 1.530.000
Pendapatan/ bulan = unit yang diproduksi/hari x 30hari x harga jual/kotak
= 85 bungkus x 30 x Rp 18.000
= Rp 45.900.000

4.2 Pembahasan

4.2.1 Faktor Internal Perusahaan

Analisis faktor internal perusahaan perlu dilakukatuk mengidentifikasi
kemungkinan keberhasilan perusahaan melalui pementiaktor kekuatan

perusahaan maupun faktor kelemahan perusahaan.aDemglihat analisis
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lingkungan internal UD. Purnama Jati, maka kemudiakukan penelitian
dengan cara diskusi serta wawancara langsung deiadgim seorang bagian HRD
dan Humas UD. Purnama Jati. Dengan agenda pemdncdrarfokus kepada

upaya untuk:

1. Menentukan sejumlah faktor internal yang telah dijgd sebagai faktor
yang paling signifikan dalam menentukan keberhagdarusahaan UD.
Purnama Jati.

2. Faktor-faktor strategis internal akan didefinisikeebagai faktor kekuatan
apabila perusahaan mampu mengerjakan secara latkhdibandingkan
periode lalu (mempertahankan dan mengembangkan rjdayea).
Sebaliknya, faktor-faktor internal akan didefiniskasebagai faktor
kelemahan perusahaan apabila perusahaan tidak mamepgerjakan
lebih baik dibandingkan dengan periode lalu (teneshurunan kinerja).

4.2.2 Faktor-Faktor Strategis Perusahaan, MenentlfkAS (nternal Strategic
Factor Analysis Summayglan EFAS External Strategic Factor Analysis
Summary
Adapun hasil skor IFAS dan EFAS dapat dilihat pdeel 4.1 tabel

matriks IFAS dan 4.2 tabel matriks EFAS.

Tabel 4.1 Tabel Matriks IFAS (Internal Strategis Factor Analysis Summary)

Keterangan Bobot Rating Skor

Kekuatan
Produk Pia Tape yang diproduksi tidak menggunakaf,058 4 0,231

bahan kimia (pengawet dan pewarna)

Bahan Baku mudah dijangkau 0,096 4 0,385
Memiliki modal 0,058 3 0,173
Kemasan yang digunakan cukup menarik 0,077 3 0,231
Harga yang ditawarkan perusahaan terjangkau 0,058 8,173

Perusahaan memiliki Tenaga Kerja yang produktif 058, 3 0,173
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Produk Pia Tape memiliki cita rasa yang khas 0,096 4 0,385

Jumlah penjualan meningkat setiap hari libur atu h
0,077 4 0,308

besar

Perusahaan memiliki SOP dalam proses produksi 0,0773 0,231
JUMLAH 0,653 2,288
Kelemahan

Cara promosi yang masih tradisional 0,038 2 0,077
Lokasi perusahaan kurang strategis 0,096 1 0,096
Pia Tape tidak tahan lama yaitu 2 minggu 0,058 2 119,
Peralatan produksi belum modern 0,077 1 0,077
Masih adanya retur dari outlet partner 0,077 1 D,07
JUMLAH 0,346 0,442
TOTAL 1,00 2,731

Tabel 4.2 Tabel Matriks EFAS External Strategis Factor Analysis Summary)

Keterangan Bobot Rating Skor
PELUANG

Media komunikasi berpromosi dari mulut ke mulut 0,086 3 0,259
Pola hidup konsumen membeli produk Pia Tape 0,0523 0,155
Keadaan lingkungan daerah produksi mendukung 0,0693 0,207

Pendapatan masyarakat tidak mempengaruhi produk
_ 0,034 3 0,103
Pia Tape

Hubungan yang baik antara pemasok bahan baku
0,069 4 0,276
dengan perusahaan

Pemasok dapat memenuhi kubutuhan perusahaan 0,069 276
Adanya loyalitas konsumen 0,069 3 0,207
Munculnya konsumen baru 0,052 4 0,207

Jumlah 0,500 1,690
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ANCAMAN

Kurs rupiah mempengaruhi pembelian produk Pia
0,069 1 0,069

Tape.
Naiknya biaya produksi 0,069 1 0,069

Cakupan wilayah pemasaran produk Pia Tape hanya
P yanp P P )6,052 2 0,103

di Jember.

Perusahaan belum memanfaatkan media sosial
0,069 1 0,069

sebagai sarana promosi.

Adanya pesaing yang cukup berpengaruh. 0,069 1 690,0
Adanya pesaing dengan inovasi baru dan promosi 90,06 1 0,069
Munculnya pesaing baru 0,052 1 0,052
Adanya produk pengganti Pia Tape 0,052 1 0,052
Jumlah 0,500 0,552
TOTAL 1,00 2,241

4.2.3 Posisi UD. Purnama Jati dalam Kuadran SWOT
Berdasarkan tabel matriks IFAS dan tabel matrik&A% diperoleh posisi
UD. Purnama Jati dalam Kuadran SWOT yaitu pada gadli2 berikut ini:

Kuadran IT A Kuadran I
Memutar +4 Agresif

W | - m > S
4 3 2 1 3 4
]_ -
2 -
3 -
Kuadran IIT 41 Kuadran IV
Defensif \J Difersifikasi

Gambar 4.2 Posisi UD. Purnama Jati dalam Kuadra@®wW
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Berdasarkan analisa dari gambar 4.2 maka dapatrkdgdean posisi
perusahaan dalam kuadran SWOT, yang didasarkarPatda®ning Analisis S-
W-O-T dari setiap koordinatnya. Skor kekuatan sab&s288 dan kelemahan
sebesar 0,442. Skor peluang sebesar 1,690 damancsebesar 0,552. Titik
koordinat tersebut ditarik garis lurus terhadapsgtaktor-faktor SWOT sehingga
pertemuan dari keempat garis membentuk sebuah batear. Kemudian dari
setiap sudut yang terbentuk ditarik garis diagohiéik pertemuan antara diagonal
itu merupakan posisi letak perusahaan dalam bidtiésil perpaduan diatas
memperlihatkan bahwa UD. Purnama Jati berada gaddran I. Dari posisi
tersebut, terlihat bahwa strategi yang cocok diganacleh UD. Purnama Jati
adalah Agresif. Ini merupakan situasi yang sangatguntungkan. Dimana faktor
kekuatan (internal) dapat memanfaatkan faktor pejuéeksternal) yang ada.
Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi iralad mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresgrowth oriented strategy
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4.2.4 Analisigviatriks IE

Penentuan posisi strategi pemasaran padtiks IE didasarkan pada
total skor yang diperoleh damatriks IFAS dan matriks EFAS. Skor yang
diperoleh dari matriks IFAS adalah 2,731 sedangsleor yang diperoleh dari

matriksEFAS adalah 2,241. Berikut adalah posisi perusapadamatriksiE.

Skor bobot total IFAS

Kuat Sedang Lemah
4.0 2,731
1 2 3
GROWTH GROWTH
Konsentrasi Konsentrasi | RETRENCHMENT
wn ) . melalui integrasi melalui
< Tinggi vertikal integrasi Turnaround
LL 3.0 horizontal
Ll
= 4 5 6
° GROWTH
= Konsentrasi
_8 melalui RETRENCHMENT
o integrasi
o STABILITY horizontal
_g:) Hati-hati Captive company
) STABILITY atau divestment
Tak ada
Sedang perubahan
2,241 2.0 profit strategi
7 8 9
GROWTH GROWTH RETRENCHMENT
Rendah Difersifikasi Difersifikasi Bangkrut atau
1.0 konsentrik konglomerat likuidasi

Gambar 4.3Matriks IE pada UD. Purnama Jati

Hasil penentuan strategi dengan menggunakainiksl|E diperoleh bahwa
perusahaan berada pada sel 5. Posisi ini menumubibwa UD. Purnama Jati
berada pada kondisi internal dan eksternal yantategi growth dan stability.
Strategigrowth merupakan strategi yang didesain untuk mencap&impbuhan,
baik dalam penjualan, aset, profit, maupun kombidas ketiganya. Sedangkan
strategi stability adalah strategi yang diterapkan tanpa mengubah srategi
yang telah ditetapkan.

Berdasarkan posisi perusahaan yang berada pa8aeaka tipe strategi
yang dapat diterapkan adalah strategi konsentraalun integrasi horizontal.

Bentuk strategi yang dapat diterapkan oleh UD. &uan Jatipada posisi ini
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adalah dengan cara penetrasi pasar, dan pengembpagar. Penetrasi pasar
dapat dilakukan dengan cara menambah tingkat peaggukonsumen lama,

menambah pemakai atau konsumen baru, dan menarmmkah pengguna untuk

membeli produk, hal ini dapat dicapai dengan caemberikan penawaran-

penawaran berupa kelonggaran pembayaran ataupawg@em harga yang lebih

rendah dibandingkan pesaing. Alternatif strategduee adalah dengan cara
mengembangkan pasar, hal ini dapat dilakukan kasemaintaan produk masih

tinggi. Kedua startegi ini dapat dicapai apabilaupahaan memiliki keunggulan

dibandingkan dengan pesaing.

Selanjutnya, dengan menggunakan faktor stratedgmmgsémana telah
dijelaskan dalam tabel IFAS dan EFAS, berikut iertdagai pertimbangan empat
set alternatif strategi (SO, ST, WO, WT), dapathdil pada gambar 4.4 Matriks
SWOT UD. Purnama Jati.
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Strength) Kekuate
1. Produk Pia Tape yang diproduksi tidak menggunakahnab kimia
(pengawet dan pewarna)

(Weakness) Kelemahan
1. Cara promosi yang masih tradision
2. Lokasi perusahaan kurang strategi

O =

ot

2. Bahan Baku mudah dijangkau 3. Pia Tape tidak tahan lama yaitu 2
3. Memiliki modal minggu

EFAS IFAS 4. Kemasan yang digunakan cukup menarik 4. Peralatan produksi belum modern
5. Harga yang ditawarkan perusahaan terjangkau 5. Masih adanya retur dari outl
6. Perusahaan memiliki Tenaga Kerja yang produktif partner
7. Produk Pia Tape memiliki cita rasa yang khas
8. Jumlah penjualan meningkat setiap hari libur atsithesar
9. Perusahaan memiliki SOP dalam proses produksi

(Opportunity) Peluang S-O Strategi W-O Strategi

abhwWwNPE

6.

7

. Media komunikasi berpromosi dari mulut ke mulut

. Pola hidup konsumen membeli produk Pia Tape

. Keadaan lingkungan daerah produksi mendukung

. Pendapatan masyarakat tidak mempengaruhi produkapia
. Hubungan yang baik antara pemasok bahan baku dengar]

perusahaan
Pemasok dapat memenuhi kubutuhan perusahaan

. Adanya loyalitas konsumen
8.

Munculnya konsumen baru

S-O 1. Menambah jumlah supplier bahan baku (tapg)kumenambal
kapasitas produksi dan menjaga kualitas produk $81S7, S8, S9 Of
06)

S-O 2. Menambah kapasitas produksi untuk memenehmiptaan
konsumen yang semakin meningkat menggunakan kemsgaag
menarik serta harga yang terjangkau (S4, S5, S80@207, 0O8)

S-0 3. Meningkatkan kinerja karyawan dan menjagauhgan dengal
masyarakat sekitar perusahaan (S7,04)

S-O 4. Menambah media promosi dengan modal yan¢S®jaD1)

W-O 1. Melakukan promosi dengg
,memanfaatkan media cetak, online a
semacamnya (W1, O1)

W-O 2. Memperluas jangkauan pas
(W2,03,))

W-O 3. Membuka outlet baru dilug
n kawasan Kabupaten Jember (W5, O

N
tfau

ar

Al

=

~

(Threath) Ancaman

4.
5.
6. Adanya produk sejenis dari perusahaan lain dengamasi

7.
8.

1. Kurs rupiah mempengaruhi pembelian produk Pia Tape.
2.
3. Cakupan wilayah pemasaran produk Pia Tape hanya di

Naiknya biaya produksi

Jember.

Perusahaan belum memanfaatkan media sosial sedzagaa
promosi.

Adanya pesaing yang cukup berpengaruh.

baru dan promosi
Munculnya pesaing baru

Adanya produk pengganti Pia Tape

S-T Strategi

S-T 1. Meningkatkan kualitas produk yang dihasilkengan harga yan
terjangkau dan mampu bersaing (S1, S4, S5, S7TTG,5[7)

S-T 2. Memperluas pangsa pasar dengan menghaditégasi produk|
(S4, 57, T3, T4)

S-T 3. Menjalin kerjasama dengan perusahaan laiar agistem
permodalan menjadi lebih besar (S3, T3)

W-T Strategi

gW-T 1. Meningkatkan kualitas prody
dengan memanfaatkan tekhnologi yd
modern (W4, T5, T6, T7, T8)

W-T 2. Melakukan efisiensi biay
produksi dengan tetap menjaga kuali
produk (W5, T2)

media cetak, online, elektronik da
lainnya (W1, T4)

W-T 3. Meningkatkan promosi dengan

k
ng

a
tas

AN




Berdasarkan Hasil dari Matriks SWOT diatas, tertlapmpat set
kemungkinan alternatif strategi, antara lain sgat®O Strenght-Opportuniy
strategi WO Veakness-Opportunitystrategi ST $trenght-Thregtdan strategi
WT (Weakness-ThreptDari empat strategi tersebut, salah satunya padé@an
strategi utama dan tiga lainnya merupakan stratiégiinatif. Dalam matriks diatas
menempati posisi agresif. Kemudian dibuat stratdgma yaitu Strategi S-O
(Strenght-Opportunity). Karena berada dalam pdaisidran |, dengan demikian
UD. Purnama Jati harus melakukan strategi pengegaimaagresif, dan harus
tetap mempertahankan posisinya. Posisi agresiftb&. Purnama Jati berada
pada posisi menguntungkan, karena mempunyai pely@msar yang dapat
dimanfaatkan, dan menjadi maksimal dengan dukukgkmnatan dari perusahaan.

Berikut ini uraian strategi pemasaran utama.

S-0 (Strenght-Opportunity) yang dapat digunakan antara lain:

S-0O 1. Pada poin pertama, Menambah jumlah supmdiban baku untuk
menambah kapasitas produksi. UD. Purnama Jati rakanpperusahaan yang
bekerja sama dengan beberapa supplier bahan bpkuatdara lain di Pasar
Tanjung dan daerah Pakusari. Beberapa supplier teygebut tidak menutup
kemungkinan bahwa masing-masing supplier memikkbpdaan dari segi harga
atau kualitas bahan baku. Hal itu memungkinkan Blrnama Jati memilih lebih
dari satu supplier dan perlu menambahkan pemadwinbbaku. Adanya bahan
baku yang sudah ada UD. Purnama Jati juga meléngd ¢hngkau bahan baku
dengan beberapa supplier yang tersedia. Dengankgaag yang mudah
perusahaan bisa berpeluang memasok bahan bakundkagasitas yang lebih
banyak lagi sebagai persediaan. Selain itu pemsesiokgai penyedia bahan baku
juga tetap memperhatikan dan memperhitungkan bbhkn karena persediaan
bahan baku yang memadai dan berkualitas merupa&kior f utama dalam
produksi Pia Tap&D. Purnama Jati. Dengan begitu perusahaan dapatmieh
jumlah kemampuan produksi dengan baik.

S-O 2. Pada poin kedua, menambah kapasitas prodokgi memenuhi

permintaan konsumen yang semakin meningkat menggaonkemasan yang

60
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menarik serta harga yang terjangkau. Tape merupsdédah satu produk dengan
jumlah permintaan yang cukup besar. Selain digunakauk membuat berbagai
panganan, tape merupakan salah satu produk olbhkbbes kota Jember. Maka
dari itu pengusaha haruslah memperhatikan hal-biédirdari ketersediaan bahan
baku, ketrampilan tenaga kerja guna menjaga ksgatitai produk. Menambah
kapasitas produksi merupakan cara tepat yang daeatberikan peluang besar
bagi perusahaan serta mendapatkan profit yang lsaruntuk memperluas
jangkauan pasar dalam memasarkan produk Pia Tamegga mengetahui

kepastian pasar yang sekiranya akan dijangkau labghlagi untuk memasarkan
Pia Tape. Hal ini dilakukan karena UD. Purnama Batada pada posisi yang
menguntungkan untuk dapat tumbuh dan berkembang.

Adapun rencana jangka panjang yang bisa dilakulatu,yperusahaan
mengoptimalkan alat, mesin serta tenaga kerja bgkerja dengan maksimal,
selain itu perusahaan juga melakukan penggantiasapen / alat mesin yang
sudah tidak layak pakai dengan peralatan yang letmtern agar lebih efektif
dalam melakukan proses produksi. Selain pembahaaamesin serta peralatan,
perusahaan juga perlu melakukan inovasi produkl Be dengan menambahkan
resep-resep baru dengan campuran bahan baku dam paholong yang pas dan
berkualitas sehingga cocok dengan selera konsueneniaialitas yang terbaik.

S-O 3. Pada poin ketiga, meningkatkan kinerja kaaya dan menjaga
hubungan dengan masyarakat sekitar perusahaatersigbut dilakukan agakill
dan kualitas karyawan yang dimiliki oleh suatu gahaan dapat meningkat dan
lebih kompetitif dalam kinerjanya serta hubungakitae daerah produksi dapat
terjaga dan baik. Dengan berbekal keahlian yangksayawan UD. Purnama Jati
dapat meningkatkan produktifitas. Kebijakan iniusadilakukan karena dengan
adanya kondisi internal yang baik, UD. Purnama akan lebih siap dalam
menjalankan kebijakan pertumbuhan yang agresif.

Adapun rencana jangka panjang yang bisa dilakuk#n Rencana SDM
atau rencana peningkatan kualitas tenaga kerja Rilbnama Jati, dengan cara
melakukan rekuitment tenaga kerja yang sesuai dendmdangnya.

Pengembangan kualitas tenaga kerja juga dapat uddak dengan cara
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diikutsertakan dalam pelatihan-pelatihan cara meduyksi Pia Tape yang efektif
dan efisien. Selain itu, pemberian reward sertagemasi yang memadai kepada
tenaga kerja yang berprestasi sehingga timbul sgat&erja yang tinggi.

S-0 4. Pada poin keempat, menambah media promogadenodal yang
ada Perusahaan yang bergerak dibidang produk hdapst memasarkan
produknya sebaik mungkin , entah melalui mulut kduin, media elektronik dan
lain sebagainya, maka perkembangan suatu produlat ddjgapai dengan
maksimal. Cukupnya modal yang dimiliki oleh perwsai dapat menambah atau
cara memasarkan produk dengan memanfaatkan alairkicasi. UD. Purnama
Jati merupakan usaha dagang di bidang oleh-olehugpédabn Jember yang

memiliki kekuatan dan peluang yang baik.

Adapun 3 strategi pemasaran alternatif yaitu sebagéaberikut:
1. S-T (Strength-Threath

S-T 1. Meningkatkan kualitas produk yang dihasilkimgan harga yang
terjangkau dan mampu bersaing. Perusahaan memiilikkhas dalam cita rasa
maupun kemasan yang ditawarkan, namun kenyatadapdngan produk Pia
Tape memiliki banyak pesaing serta inovasi barwgydimiliki setiap pesaing.

S-T 2.. Memperluas pangsa pasar dengan menghadirkan inorcik.
Strategi pengembangan ini dilakukan bertujuan untyakinkan konsumen
bahwa produk Pia Tape yang disajikan oleh UD. Ruendati di outlet memiliki
daya jual yang kompetitif dan berkualitas dengamgdgang terjangkau. Dengan
adanya strategi ini perusahaan menggunakan kekird&nal perusahaan untuk
mengatasi ancaman yang ada. Perusahaan akan mehperoenggulan bersaing
yang lebih tinggi dibandingkan dengan pesaingrniya ¢gilapat memberikan harga
jual yang lebih murah daripada harga yang diberikbein pesaingnya dengan
nilai/kualitas produk yang sama.

S-T 3. Menjalin kerjasama dengan perusahaan lansgtem permodalan
menjadi lebih besar. Berdasarkan hasil wawancar®. Wurnama Jati
menggunakan modal sendiri dalam nelakukan prosesuksi akan tetapi UD.

Purnama Jati juga melakukan hubungan kemitraanatetako oleh-oleh lainnya
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yang terletak di Jember. Dengan adanya kerjasarsabig UD. Purnama Jati
dapat memperluas cakupan pemasaran produk Pia SEgpegga hal ini dapat

meningkatkan pendapatan perusahaan.

2. W-O (Weakness-Opportunity

W-O 1. Melakukan promosi dengan memanfaatkan meeliak, online
atau semacamnya. Poin diatas termasuk peluang,opropada media diatas
merupakan cara pemasaran yang baik untuk memiramaftau mengatasi
kelemahan yang ada dalam perusahaan.

W-O 2. Memperluas jangkauan pasar. Sejauh ini peasn belum
memperluas jaringan pangsa pasar. Distribusi yaitekutkan hanya dalam
lingkup Kota Jember saja. Dengan demikian suatuusadraan dapat
mengembangkan strategi untuk mengatasi ancamarereiistdan merebut
peluang yang ada dengan cara memperluas jangkaasar. pStrategi ini
merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan.

W-O 3. Membuka outlet baru diluar kawasan Kabupadsmber. Poin ini
termasuk faktor kelemahan perusahaan. Penempdtasi [perusahaan menjadi
salah satu kendala atau kelemahan yang harus diper karena dapat
menghambat berjalannya aktivitas penjualan. Makagadaan perlu mendirikan
outlet baru dengan tata letak yang strategis.

3. W-T (Weakness-Threath

W-T 1. Meningkatkan kualitas produk dengan memakématekhnologi
yang modern. Produk Pia Tape yang ada merupakamgghan tersendiri bagi
perusahaan karena kualitas produk saat ini sud&hdba mendatangkan minat
dan ketertarikan yang tinggi bagi konsumen. Deragtanya hal itu ditunjang pula
dengan meningkatnya penjualan pada hari libur &aa besar. Perusahaan
berupaya untuk tetap menjaga, mempertahankan damngkatkan kualitas
produk. Pilihan strategi ini dilakukan dengan atagatuk merebut peluang pasar
dari produk yang memiliki keunggulan bersaing seperusahaan mampu

menggunakan tekhnologi yang lebih modern.
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W-T 2. Melakukan efisiensi biaya produksi dengaaganenjaga kualitas
produk. Strategi ini sangat berpengaruh bagi peasa agar perusahaan dapat
meningkatkan kekuatan bisnisnya atau posisi korifjpgt. Perusahaan harus
melaksanakan upaya meminimalkan over biaya danaspatau aktivitas yang
tidak bernilai guna untuk mengontrol kualitas dasmajerial perusahaan.

W-T 3. Meningkatkan promosi dengan media cetaknenklektronik dan
lainnya. Perusahaan perlu melakukan promosi melaledia cetak, media
elektronik, dan media sosial yang sekarang tyaatid bagi para pengusaha karena
hal ini sangat membantu memperluas pangsa pasaneiaingkatkan pendapatan
perusahaan.

4.2.6 Kuesioner Konsumen

Berdasarkan kuesioner yang telah di isi oleh kovesuproduk Pia Tape
UD. Purnama Jati bahwa konsumen cenderung inginbmakerkembali dengan
kurun waktu selama 3 sampai 4 minggu. Dalam haétert, tidak ada pandangan
status kelas sosial konsumen, bisa dilihat dengamgimsilan para konsumen
yaitu dari Rp 1.000.000,- kebawah hingga Rp 2.00M-0keatas Hal ini
disebabkan karena produk Pia Tape memiliki rasay yamak, kemasan yang
menarik dan harganya pun terjangkau.



BAB 5. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Hasil penelitian dan pembahasan dapat menunjub&awa:

1.Kondisi internal dan eksternal UD. Purnama Jatilupenempertahankan
kualitas produk, meningkatkan promosi dan mempsrjagangan pasar agar
tercapai tujuan bisnis yang diinginkan.

2. Strategi pemasaran yang dapat dilakukan ada 4j:y@dif Menambah jumlah
supplier bahan baku (tape) untuk menambah kapgwitakiksi dan menjaga
kualitas produk, (2) Menambah kapasitas produkstukunmemenuhi
permintaan konsumen yang semakin meningkat mengguoneemasan yang
menarik serta harga yang terjangkau, (3) Meninglkatkinerja karyawan dan
menjaga hubungan dengan masyarakat sekitar peersafd Menambah

media promosi dengan modal yang ada.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan yang diungkapkan maka digpatkan saran-
saran sebagai berikut :
1. Meningkatkan kualitas produk dengan memanfaatkeémtdogi yang modern.
2. Melakukan efisiensi biaya produksi dengan tetapjagankualitas produk.

3. Meningkatkan promosi dengan media cetak, onlirektenik dan lainnya.

60
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PEDOMAN WAWANCARA
ANALISIS LINGKUNGAN PERUSAHAAN

1. Gambaran Umum Perusahaan

® 2 o T

f.

Bagaimana sejarah dan perkembangan Pia Tape UBarmarJati?
Apakah visi dan misi perusahaan?

Bagaimana keadaan umum wilayah perusahaan?

Bagaimana struktur organisasi dan deskripsi jabd@nPurnama Jati?
Bagaimanakah sistem produksi produk Pia Tape yalaguttan oleh
UD. Purnama Jati?

Bagaimana sistem pemasaran yang dilakukan olelPuama Jati?

2. Analisis Lingkungan Internal Perusahaan

a. Penjualan dan Pemasaran

1.

2
3.
4

o

Bagaimana saluran distribusi yang dijalankan oléh Burnama Jati?
Saluran distribusi apa yang ingin dimanfaatkan &&h Purnama Jati?
Citra produk apakah yang ingin dipertahankan oléh Burnama Jati?
Bagaimana cara mempertahankan citra produk terdedrkiaitan dengan
atribut produk?

Apakah perusahaan mampu bersaing dari sisi harga?

Apakah harga yang ditawarkan oleh perusahaan tsghiai dengan
keinginan dari konsumen?

Bagaimana cara yang dilakukan oleh perusahaan mengperkenalkan
produk pada konsumen?

Perlu adanya cara seperti apa agar promosi yaaku#lhn berjalan tetap

menarik dan dengan singkat tersampaikan kepadaggsa baru?

b. Sumber Daya Keuangan

1.
2.

Bagaimana kondisi awal keuangan di UD. Purnam&Jati

Bagaimana sistem pencatatan administrasi atau faacakeuangan
pada perusahaan?

Bagaimana pertumbuhdmancial (keuangan) perusahaan secara umum

selama berkembangnya usaha Pia Tape UD. Purnansaldata ini ?



C.

a.
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Faktor Sumber Daya Manusia (SDM)

1.
2.

Bagaimana ketersediaan tenaga kerja pada UD. Pardati?

Bagaimana kualitas tenaga kerja pada UD. Purnathalitiasarkan pada
persyaratan kemampuan yang dibutuhkan oleh perasaha
Bagaimana kinerja karyawan di perusahaan UD. Puanamati
berdasarkan spesifikasi kerja masing-masing?

Bagaimana wewenang dan kewajiban dari tenaga kker@erusahaan
UD. Purnama Jati?

Apakah tenaga kerja diberikan pendidikan dan gedatiselama bekerja
di perusahaan?

Apakah perusahaan menerapkan penilaian prestgai kepada tenaga
kerja?

Bagaimana loyalitas tenaga kerja pada perusahaan?

Seberapa besar intensitas karyawan yang keluandank perusahaan?
Apakah perlu dilakukan adanya retensi karyawan g@rdran) demi

menghindari hambatan yang mungkin akan terjadindilgian hari?

Faktor Pengembangan

1.

Apakah perusahaan memiliki manajemen keuangan desmiéira internal
maupun eksternal?

Apakah manajemen keuangan yang ada mampu menjelasisaran
perusahan terhadap para peneliti?

Apakah perusahaan pernah melakukan pengolahan eapailan
terhadap produk yang dihasilkan?

Hal apa saja yang dilakukan untuk memperbaiki pro@ung dihasilkan?

Analisis Faktor Lingkungan Eksternal Perusahaan

Lingkungan Makro

Informasi dan komunikasi

1.

Apakah konsumen dapat dengan cepat mendapatkamagbtentang

produk Pia Tape UD. Purnama Jati?
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2. Melalui cara apa konsumen memperoleh informasiatentpemasaran
produk Pia Tape?

3. Sudahkan tersedia sistem informasi dengan menggan&kmputer
sebagai sarana administrasi atau media pencatatiministrasi
perusahaan?

Faktor Budaya

1. Bagaimana pengaruh budaya terhadap permintaankpRid@

2. Bagaimana apresiasi masyarakat terhadap produkapief?

Faktor Ekonomi dan Perdagangan

1. Bagaimana pengaruh inflasi terhadap usaha UD. Padati?

2. Bagaimana daya beli konsumen terhadap produk Wafa Jati?

Lingkungan Mikro

Persaingan antar perusahaan saingan

1. Ada berapakah pesaing pia tape UD. Purnama J&i ini

2. Apakah competitor mampu mengambil pangsa pasaPubhama Jati?

3. Bagaimana UD. Mampu mengambil pangsa pasar UD afmanati?

4. Apa competitor mengganggu atau menjadi hambatag yendominasi
dalam bersaing?

Potensi masuknya pesaing baru

1. Apakah dengan adanya pesaing baru perusahaan kiattérnatif lain
untuk menghadapinya ?

2. Bagaimana cara perusahaan menghadapi pesaing baru ?

Potensi Pengembangan Produk Pengganti

1. Apakah mungkin perusahaan mengganti produk pia tapgk menjadi
makanan khas jember ?

2. Apakah perusahaan akan mengembangkan produk pénggaok
produk Pia tape ?

Daya Tawar Pemasok

1. Berapa jumlah pemasok yang bekerja sama atau mepgiter

perusahaan?
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2. Bagaimana keadaan tawar-menawar perusahaan yaagukdih oleh
pemasok?
Bagaimana hubungan perusahaan dengan pemasok?
Bagaimana kemampuan pemasok dalam memenuhi kebutuha
perusahaan?
h. Daya Tawar Konsumen
1. Apakah masyarakat membeli produk yang dihasilkah glerusahaan
karena masyarakat loyal terhadap produk yang diaasi oleh
perusahaan?
Bagiaimana tingkat loyalitas perusahaan terhadagubr Pia Tape?
Bagaimana hubungan yang terjadi dengan para pelaffgg

Bagaimana keadaan pilihan produk yang ada dipa®aran

a b 0N

Apa yang terjadi dan apa yang perlu dilakukan jikedapat banyak
pelanggan baru masuk?
6. Perlukah adanya penambahan segmentasi pasar (patmsatarget

pasar)?
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KUESIONER PENELITIAN PENDAHULUAN

KUESIONER

JUDUL PENELITIAN:
STRATEGI PEMASARAN PIA TAPE PADA UD. PURNAMA JATI
KECAMATAN PATRANG KABUPATEN JEMBER

Interviewer : Frina Sarlitasari

JI. dr. Soebandi I/12 Kreyongan Atas Kec. Patrang

Kab. Jember — HP. 089647760739

Tgl. Wawancara :

Identitas Responden

2.

7.

o o ko

Nama

Umur : tahun

Jenis kelamin :CI Priacl Wanita

Alamat Tinggal

Jabatan

TTD

Kuesioner ini merupakan kuesioner terbuka, danukiin kepada pimpinan dan

manajer UD. Purnama Jati untuk mendapatkan datgenanlingkungan internal

dan eksternal perusahaan. Demi kelancaran peneldisnohon agar kuesioner

diisi dengan sebaik-baiknya.
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Penentuan Faktor Internal Perusahaan
Tujuan:

Menentukan faktor-faktor strategis yang akan dirkkano ke dalam kelompok

kekuatan dan kelemahan dalam penentuan strategagaeam produk pia tape

pada UD. Purnama Jati Kabupaten Jember.

Petunjuk Pengisian:

Berikut adalah petunjuk pengisian kuesioner untidnemtukan faktor internal

perusahaan:

a.

Berikan tanda\() pada kolom kekuatan, jika faktor tersebut merapak
kekuatan dalam penentuan strategi pemasaran pre@uKape Purnama
Jati.

Berikan tanday) pada kolom kelemahan, jika faktor tersebut mekapa
kelemahan dalam penentuan strategi pemasaran pRidukape Purnama
Jati.

Tambahkan faktor internal lain yang dianggap pegntian mempengaruhi

pengambilan strategi pemasaran produk Pia Tapeaardati.

Faktor-Faktor Strategis Internal Kekuatan Kelemahan

[EEN

Bahanyang digunakatidak menggunakan
pengawet

Bahan baku mudah dijangkau

Memiliki modal

Cara promosi yang masih tradisional

Kemasan yang menarik

Lokasi tidak strategis

Harga produk Pia Tape yang terjangkau

Memiliki tenaga kerja yang produktif

Daya tahan produk Pia Tape tidak lama

P OO NO|IOIA~WIN

Produk Pia Tape memiliki cita rasa yang
khas

Jumlah penjualan meningkat

12

Perusahaan memiliki SOP

13

Peralatan produksi tidak modern

14

Adanya retur dari outlet partner




Penentuan Faktor Eksternal Perusahaan
Tujuan:
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Menentukan faktor-faktor strategis yang akan dirkkano ke dalam kelompok

peluang dan ancaman dalam penentuan strategi pemapaoduk PiaTape

Purnama Jati Kabupaten Jember.

Petunjuk Pengisian:

Berikut adalah petunjuk pengisian kuesioner untidnemtukan faktor eksternal

perusahaan:

d. Berikan tanda\) pada kolom peluang, jika faktor tersebut merupgseluang

dalam penentuan strategi pemasaran produk PiaFapama Jati.

e. Berikan tanda ) pada kolom ancaman, jika faktor tersebut merupaka

ancaman dalam penentuan strategi pemasaran praailape Purnama Jati.

f. Tambahkan faktor eksternal lain yang dianggap pgntian mempengaruhi

pengambilan strategi pemasaran produk Pia TapePardati.

1) Informasi dan Komunikasi
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 | Media komunikasi berpromosi
dari mulut ke mulut
2
3
2) Budaya
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 Pola hidup konsumen membeli
produk pia tape
2 | Keadaan lingkungan daerah
produksi mendukung
3
3) Ekonomi dan Perdagangan
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 | Pendapatan masyarakat tidak
mempengaruhi pembelian produk
pia tape
2 Kurs rupiah mempengaruhi
pembelian produk pia tape
3 Naiknya biaya produksi
4 | Cakupan wilayah pemasaran

produk Pia Tape hanya di Jemb
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4) Perkembangan tekhnologi
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 | Perusahaan belum memanfaatkan
media sosial sebagai sarana
promosi
2
3
5) Persaingan antar perusahaan saingan
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 | Adanya pesaing
2 | Adanya produk sejenis dari
perusahaan lain dengan inovasi
baru dan promosi
3
6) Potensi masuknya pesaing baru
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 Munculnya pesaing baru
2
3
7) Pengembangan Produk Pengganti
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 | Adanya produk pengganti Pia
Tape untuk pengganti makanan
khas Jember
2
3
8) Daya Tawar Pemasok
No Faktor-Faktor Peluang Ancaman
1 | Hubungan baik perusahaan
dengan pemasok
2 | Pemasok dapat memenuhi
kebutuhan perusahaan
3
9) Daya Tawar Konsumen
0 Faktor-Faktor Peluang Ancaman

Loyalitas konsumen

Munculnya konsumen baru
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Tujuan

Menjaring persepsi penilaian responden (ahli) bsadan persepsi terhadap

penilaian faktor internal dan faktor eksternal yderkait dengan pemasaran pia

tape UD. Purnama Jati.

Petunjuk pengisian:

a. Penilaian kondisi saat ini. responden diminta untwlenilai kinerja
perusahaan saat ini.

b.  Penilaian urgensi, responden diminta untuk merifgkat urgensi faktor
tersebut untuk ditangani. Penilaian ini berhubundangan skala prioritas
dalam menyelesaikan permasalahan yang sedang dihada

c. Berilah penilaian atas pernyataan-pernyataan di abavini dengan
memberikan tanda V] pada salah satu pilihan angka. Berikut adalalaracu
pengisian kuesioner:

Penilaian urgensi penanganan:

Angka 1: tidak penting

Angka 2: kurang penting

Angka 3: cukup penting

Angka 4: penting

Angka 5: sangat penting

Penilaian kondisi saat ini: Penilaian kondisi saat ini:

(Kekuatan dan Peluang) ( Kelemahan dan Ancaman)

Angka 1: memiliki pengaruh positi Angka 1: memiliki pengaruh negati

kecil sangat besar

Angka 2: memiliki pengaruh positi Angka 2:memiliki pengaruh negatif

sedang besar

Angka 3: memiliki pengaruh positi Angka 3: memiliki pengaruh negati

besar sedang

Angka 4:memiliki pengaruh positit Angka 4: memiliki pengaruh negatif
sangat kecil

sangat besar

“penilaian saat ini merupakan penilaian yang dilakulan dengan
membandingkan dengan pesaing
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Faktor Internal

Penilaian Kondisi

Saat Ini

Urgensi Penanganan

Kekuatan

1 2

3

4

1

2

3

4

5

1. Produk Pia Tape yang
diproduksi tidak menggunakan
bahan kimia (pengawet dan
pewarna)

2. Bahan Baku mudah dijangkau

3. Memiliki modal

4. Kemasan yang digunakan
cukup menarik

5. Harga yang ditawarkan
perusahaan terjangkau

6. Perusahaan memiliki Tenaga
Kerja yang produktif

7. Produk Pia Tape memiliki cita
rasa yang khas

8. Jumlah penjualan meningka
setiap hari libur atau hari besar

9. Perusahaan memiliki SOP
dalam proses produksi

10.
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Faktor Internal

Penilaian Kondisi

Saat Ini

Urgensi Penanganan

Kelemahan

1 2

3

4

1

2

3

4

5

1. Cara promosi yang masih
tradisional

2. Lokasi perusahaan kurang
strategis

3. Pia Tape tidak tahan lama
yaitu 2 minggu

4. Peralatan produksi belum
modern

5. Masih adanya retur dari
outlet partner

o

~

Faktor Eksternal

Penilaian Kondisi

Saat Ini

Urgensi Penanganan

Peluang

1 2

3

4

1

2

3

4

5

1.Media komunikasi
berpromosi dari mulut ke
mulut

2.Pola hidup konsumen
membeli produk Pia Tape

3.Keadaan lingkungan daerah
produksi mendukung

4.Pendapatan masyarakat tids
mempengaruhi produk Pia
Tape

5.Hubungan yang baik antara
pemasok bahan baku dengg
perusahaan

AN

6.Pemasok dapat memenuhi
kebutuhan perusahaan

7.Adanya loyalitas konsumen

8.Munculnya konsumen baru

Faktor Eksternal

Penilaian Kondisi

Saat Ini

Urgensi Penanganan

Ancaman

1 2

3

4

1

2

3

4

5

1.Kurs rupiah mempengaruhi

pembelian produk Pia Tape




2.Naiknya biaya produksi
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3.Cakupan wilayah pemasara
\produk Pia Tape hanya di
Jember.

=)

4. Perusahaan belum
memanfaatkan media sosia
sebagai sarana promosi.

5.Adanya pesaing yang cukup
berpengaruh.

6.Adanya produk sejenis dari
perusahaan lain dengan
inovasi baru dan promosi

7.Munculnya pesaing baru

8.Adanya produk pengganti P

a

Tape




KUESIONER PENELITIAN

KUESIONER KONSUMEN

JUDUL PENELITIAN:
STRATEGI PEMASARAN PIA TAPE PADA UD. PURNAMA JATI
KECAMATAN PATRANG KABUPATEN JEMBER

Interviewer : Frina Sarlitasari
JI. dr. Soebandi I/12 Kreyongan Atas Kec. Patrang
Kab. Jember — HP. 089647760739

Tgl. Wawancara :

Identitas Responden

. Nama Konsumen

.Umur : tahun

. Jenis kelamin : Priacl Wanita

. Pekerjaan

1
2
3
4. Alamat Tinggal :
5
6

. Penghasilan :E Rp 0 — Rp. 1.00.000,-

Rp 1.000.000,- - 2.000.000,-
Rp 2.000.000,- keatas

8. Atribut Produk > a. Harga

Engkau MahE
(. (.

b. Kemasan



c. Rasa

9. Pembelian

10.Membeli ulang

11.Tanda Tangan
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Menarik Kurang Menarik

i:|ak i:| Tidak Enak

Kemauan Membeli Ulang Produk

Eh Ke Produk Lain

:E| 1-2 minggusekaE 3-4 minggu sekali




DOKUMENTRG
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Pia Tape yang telah selesai
dikemas dan siap untuk
dipasarkan

e—

Purnama Jati

1%
~—

N
Pia Tape yang terdapat di Outls
UD. Purnama Jati
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Kegiatan Interview dengan bagian
HRD dan Humas UD. Purnama Jat
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Kegiatan Interview dengan
konsumen Pia Tape pada UD.
Purnama Jati
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1

OUTLET UD. PURNAMA JATI

[




