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ABSTRACT
This research aims to identify what internal and external factors can become
strengths, weaknesses, opportunities and threats to UD. Evan Jaya, Bumirejo
Village, Dampit District, Malang Regency. This research uses the SWOT analysis
method obtained from the IFAS/EFAS matrix, SWOT quadrant and SWOT matrix.
The respondents of this research are the owners of the rambak cracker company
UD. Evan Jaya and 6 people who work for the company. Based on the research
results of the IFAS matrix analysis, the total score was 2.70, while the results of the
EFAS matrix analysis obtained a total score of 2.87. Once the results of the
IFAS/EFAS matrix are known, then determine the SWOT quadrant. The quadrant
results show that UD. Evan Jaya is in quadrant | (aggressive strategy) which shows
a profitable situation for the company because it has significant opportunities and
strengths so that it can take advantage of existing opportunities. With this research,
it is hoped that UD. Evan Jaya can expand market share, maintain the quality of
rambak crackers, and add packaging variants for consumers.
Keywords: SWOT, EFAS-IFAS Matrix, SWOT Quadrant, SWOT Matrix
ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal apa saja
yang dapat menjadi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada UD. Evan
Jaya Desa Bumirejo Kecamatan Dampit Kabupaten Malang. Penelitian ini
menggunakan metode analisis SWOT yang diperoleh dari matriks IFAS/EFAS,
kuadran SWOT dan matriks SWOT. Responden penelitian ini adalah pemilik
perusahaan kerupuk rambak UD. Evan Jaya dan 6 orang yang bekerja pada
perusahaaan tersebut. Berdasarkan hasil penelitian analisis matrik IFAS total skor
yaitu 2,70, sedangkan hasil analisis matrik EFAS mendapatkan total skor yaitu 2,87.
Setelah diketahui hasil matrik IFAS/EFAS kemudian menentukan kuadran SWOT.
Hasil kuadran menunjukkan bahwa UD. Evan Jaya berada pada kuadran | (strategi
agresif) yang menunjukkan situasi menguntungkan bagi perusahaan tersebut
karena memiliki peluang dan kekuatan yang signifikan sehingga dapat
memanfaatkan kesempatan yang ada. Dengan adanya penelitian ini diharapkan
UD. Evan Jaya dapat memperluas pangsa pasar, menjaga kualitas kerupuk
rambak, dan menambah varian kemasan bagi konsumen.
Kata Kunci: SWOT, Matrik EFAS-IFAS, Kuadran SWOT, Matriks SWOT
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PENDAHULUAN

Kerupuk rambak adalah makanan ringan yang dibuat dari kulit kerbau
atau kulit sapi melalui tahapan proses yang cukup rumit, pertama-tama kulit sapi
di rendam dalam air kapur selama beberapa hari. Setelah itu dilakukan proses
perebusan untuk membersihkan kulit bagian luar dan lemak yang menempel
pada kulit. Kemudian bulu-bulu yang masih tersisa dihilangkan dengan cara
dikerok menggunakan pisau. Proses selanjutnya adalah pengeringan dengan
cara dijemur, hingga kerupuk kulit berwarna coklat. Proses pengeringan ini harus
benar-benar sempurna, agar didapatkan kerupuk kulit yang mengembang
dengan baik. Proses terakhir yang dilakukan adalah adalah memotong kulit
sesuai dengan ukuran yang diinginkan (Subdistrict et al., 2024).

Menurut data Kementerian Perdagangan (2016) tercatat lima perusahaan
eksportir yaitu Zoneindo Global, Tiara Food, Candi Jaya Amerta, Legong Bali dan
Camar Indah Lestari. Sebagian besar perusahaan eksportir tersebut memang
tidak memproduksi kerupuk dan hanya menjadi perusahaan pengekspor saja.
Oleh karena itu keberadaan perusahaan-perusahaan eksportir ini dapat
dimanfaatkan dan menjadi sarana untuk mendorong UMKM kerupuk ikut
mengekspor produk-produknya. Salah satu usaha yang bergerak dalam bidang
usaha pengolahan kerupuk rambak berbahan baku kulit sapi adalah UD. Evan
Jaya. Berdasarkan hasil wawancara penelitian, perusahaan ini dipimpin oleh
Bapak Lasmuji dan telah berjalan sejak tahun 2018 sampai sekarang. Lokasi dari
UD. Evan Jaya berada di Dusun kecil yang terletak di Desa Bumirejo Kecamatan
Dampit Kabupaten Malang. UD. Evan Jaya termasuk industri kecil karena
memiliki tenaga kerja hanya berjumlah 7 orang yang berasal dari luar keluarga
dan dibantu oleh keluarga Bapak Lasmuji sendiri. Kualitas kerupuk rambak yang
dihasilkan UD. Evan Jaya dipengaruhi oleh proses produksi dan pengolahan.
Semakin baik kualitas kerupuk rambak yang diproduksi semakin tinggi harga jual
yang bisa ditawarkan. Dengan berkembangnya usaha kerupuk rambak dari tahun
ke tahun terjadi peningkataan permintaan kerupuk rambak, sehingga setiap
tahunnya telah terjadi peningkatan produksi, dimana usaha kerupuk rambak
pada UD. Evan Jaya telah memiliki kapasitas produksi berkisar 100 kg/bulan.

Seiring dengan bertumbuhnya bebagai usaha pesaing yang ada, maka
sebaiknya perlu dilakukan analisis strategi yang tepat untuk menjaga
keberlangsungan produksi tetap terkendali (Febrina et al., 2022). Hal ini
dikarenkan pada UD. Evan Jaya tersebut terdapat beberapa kendala yaitu
pemenuhan bahan baku utama yaitu kulit sapi yang masih kurang dan kondisi
cuaca yang dapat mempengaruhi proses produksi karena pemanfaatan sinar
matahari sangat diperlukan dalam proses penjemuran kulit, sehingga
mengakibatkan menurunnya jumlah produksi usaha UD. Evan Jaya.

Menurut Herman (2022) pertimbangan yang sangat mendasar adalah
berhubungan erat dengan menjaga kelangsungan hidup usahanya untuk
mewujudkan keunggulan atau kemajuan secara berkelanjutan. Perkembangan
suatu bisnis akan dihadapkan dengan para pesaing atau bisnis-bisnis lain yang
sejenis. Perusahaan dituntut untuk selalu mengerti dan memahami apa yang
terjadi di pasar dan apa yang menjadi keinginan para konsumen, serta berbagai
perubahan yang ada dilingkungan bisnisnya sehingga mampu bersaing dengan
perusahaan-perusahaan lainnya. Setiap produsen selalu berusaha agar tujuan
dan sasaran perusahaan bisa tercapai. Salah satunya adalah produk yang
dihasilkan dapat terjual atau dibeli oleh konsumen dengan tingkat harga yang
memberikan keuntungan bagi perusahaan melalui hasil produk yang dapat dijual
demi menjaga kestabilan usahanya dan mengembangkan usahanya (Anisah
Salsabila Nasution et al., 2022).
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Perkembangan yang pesat ini menimbulkan banyaknya pesaing yang
kemudian akan mengancam perkembangan masing-masing industri, baik
persaingan dalam bentuk produk, harga, tempat bahkan promosi yang digunakan
sehingga para pedagang dituntut untuk semakin ulet, kreatif, agar mendapat
hasil yang maksimal dalam penjualan (Ernawati & Ali, 2024). Hal ini menjadi
dasar dilakukannya penelitian untuk mencari strategi pemasaran yang strategis
bagi pelaku usaha guna meningkatkan pendapatan pengusaha tersebut.
Demikian peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis
Strategi Pemasaran Kerupuk Rambak Menggunakan Metode SWOT Pada UD.
Evan Jaya Desa Bumirejo Kecamatan Dampit Kabupaten Malang”.

METODE PENELITIAN

Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode kualitatif. Pendekatan penilitian kualitatif adalah suatu proses penelitian
dan pemahan yang berdasarkan pada metode yang menyelidiki fenomena sosial
dan masalah manusia. Pada penelitian ini peneliti membuat suatu gambaran
kompleks, meneliti kata-kata, laporan terinci dari pandangan responden dan
melakuakan studi pada situasi yang alami (Adlini et al., 2022).
Lokasi Penelitian

Penentuan lokasi ini dilakukan secara sengaja (purposive) dengan dasar
pertimbangan bahwa UD. Evan Jaya yang berada di Desa Bumirejo Kecamatan
Dampit Kabupaten Malang tersebut merupakan perusahaan kecil atau industri
rumah tangga yang sudah lama berproduksi, yaitu kurang lebih tujuh tahun dan
merupakan salah satu usaha yang aktif bergerak dalam bidang agribisnhis
terkhusus strategi pemasaran hasil olahan kulit ternak sapi yang di olah menjadi
kerupuk rambak yang siap dipasarkan kepada seluruh lapisan konsumen.
Populasi dan Sampel Penelitian

Populasi adalah suatu kesatuan individu atau subyek pada wilayah dan
waktu dengan Kkualitas terten&i yang akan diamati/diteliti. Populasi yang
digunakan pada penelitian ini termasuk jenis populasi finit karena seluruh jumlah
anggota populasi diketahui secara pasti, yaitu seluruh kegiatan pada perusahaan
kerupuk rambak UD. Evan Jaya Desa Bumirejo Kecamatan Dampit Kabupaten
Malang, yang di dapat dari wawancara yang berhubungan langsung dengan
anggota yang berada di perusahaan UD. Evan Jaya berjumlah 7 orang anggota.
Sampel dalam penelitian ini berdasarkan teori Firmansyah (2022), maka peneliti
hanya mengambil sampel sebanyak 7 responden diantaranya pemilik usaha 1
orang, karyawan 4 orang,dan konsumen 2 orang, dimana jumlah masing-masing
responden sudah dapat mewakili responden lain, karena responden yang dipilih
merupakan subyek yang telah cukup lama bekerja pada pembuatan kerupuk
rambak serta konsumen yang setia membeli produk kerupuk rambak yang ada di
UD. Evan Jaya. Berdasarkan hal tersebut maka peneliti tidak perlu lagi mencari
informan baru.
Teknik Analisis Data

Analisis data menurut Rofiah (2022) yaitu proses mencari dan menyusun

secara sistematik data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan
dan bahan-bahan lain sehingga mudah dipahami dan temuannya dapat
diinformasikan kepada orang lain. Menurut Nurjannah (2020) analisis SWOT
yang memuat variabel faktor internal yang meliputi aspek yang menjadi kekuatan
dan kelemahan, serta variabel faktor eksternal yang meliputi aspek yang menjadi
peluang dan ancaman dapat dijadikan suatu teknik analisis data yang signifikan
bagi suatu perusahaan dalam menentukan kelanjutan bisnis yang berkembang.
Adapun kriteria yang dapat dijadikan pedoman adalah sebagai berikut (Sasoko &
Mahrudi, 2023):
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1. Bobot Nilai
Bobot masing-masing faktor dengan skala mulai dari 1,0 (sangat penting)
sampai 0,0 (tidak penting). Bobot setiap variabel diperoleh dengan
menentukan nilai setiap variabel terhadap jumlah nilai keseluruhan variabel
(Samsudin et al., 2023).

2. Rating Nilai
4 = Sangat Penting
3 = Penting

2 = Tidak Penting
1 = Sangat tidak Penting

3. Skor Nilai
Jumlah skor pembobotan berkisar antara 1,0-4,0. Apabila diperoleh jumlah
skor pembobotan IFE dibawah 2,5 maka internal usaha kerupuk jangek UD.
Evan Jaya lemah, untuk jumlah skor bobot faktor eksternal berkisar 1,0 — 4,0.
Jika jumlah skor pembobotan EFE 1,0 maka menunjukan usaha kerupuk
rambak UD. Evan Jaya tidak dapat memanfaatkan peluang dan mengatasi
ancaman yang ada. Jumlah skor 4,0 menunjukan usaha kerupuk rambak UD.
Evan Jaya merespon peluang maupun ancaman yang dihadapinya dengan
sangat baik. Skor nilai dapat dihitung dengan menggunakan rumus sebagai
berikut:

SN =BN x RN
Keterangan:
SN = Skor Nilai

BN = Bobot Nilai
RN = Rating Nilai
4. Analisis SWOT

Teknik analisis SWOT yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
analisis IFAS (Internal Factors Analisys Summary) dan EFAS (External
Factors Analisys Summary) serta analisis SWOT (Strengths Weaknesses
Opportunities Thereats) dengan diberi pembobotan dari 1,00 hingga 0,00 (dari
sangat penting hingga tidak penting) tergantung besarnya dampak faktor
tersebut dan pemberian rating dengan skala 4-1 untuk faktor kekuatan dan
peluang, serta memberi rating skala 1-4 untuk kelemahan dan ancaman
(Utsalina & Primandari, 2020).

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Analisis Kondisi Usaha

Salah satu permasalahan yang sering timbul bagi para pelaku usaha pada
saat merencanakan dan mendirikan suatu usaha produksi adalah menganalisa
bagaimana strategi yang tepat, agar usaha bersangkutan tersebut berjalan
sesuai dengan tujuan yang diinginkan tersebut, dimana berbeda jenis usaha
maka akan berbeda pula strategi yang ditetapkan. Analisa kondisi usaha kerupuk
rambak pada UD. Evan Jaya dilakukan dengan memberikan bobot pada masing-
masing pernyataan dengan skala 4-1 untuk IFAS dan 1-4 untuk EFAS di mana
secara kumulatif total bobot untuk keseluruhan pernyataan tersebut nilainya tidak
boleh lebih besar dari 1. Bobot dari masing-masing pernyataan dapat dihitung
dengan menggunakan rumus sebagai berikut:

Total Jawaban Responden (R1 +---+R7)
Bobot IFAS =

Total Kekuatan + Total Kelemahan
Total Jawaban Responden (R1 +:--+R7)
Total Peluang + Total Ancaman
Berdasarkan nilai bobot yang diketahui, maka untuk selanjutnyaa
dihitung rating masing-masing pernyataan yang diujikan dengan tujuan nilai

Bobot EFAS =
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rating ini menjadi acuan analisa IFAS dan IFAS berdasarkan pernyataan pegawai
dan pelanggan pada UD. Evan Jaya. Rating pada masing-masing pernyataan
tersebut dapat dihitung dengan menggunakan rumus sebagai berikut:

R1+-4+R7

Jumlah Responden

Berdasarkan rumus di atas dan penelitian yang telah penulis dilakukan
kepada responden selaku pengelola UD. Evan Jaya beserta tenaga kerjanya,
maka diketahui bobot dan rating masing-masing pernyataan IFAS dan EFAS
pada UD. Evan Jaya.
2. Faktor Internal

Analisis lingkungan Internal merupakan tahap untuk mengetahui
kekuatan dan kelemahan yang di miliki kelompok tani Banjarsari dalam
menghadapi persaingan. Lingkungan Internal dapat di amati dengan pendekatan
secara langsung melalui tanya jawab, observasi, atau pengamatan secara
langsung di lapangan (Pradana, 2020). Adapun identifikasi kekuatan dan
kelemahan antara lain :

Tabel 1 menunjukkan bahwa bobot tertinggi dan penting pada faktor
strength (kekuatan) terdapat pada 1 indikator yaitu: Produk mudah dikenal
konsumen karena UD. Evan Jaya sudah memproduki serta memasarkan
produknya sejak tahun 2018 secara konsisten dengan perolehan bobot 0,12.
Faktor kekuatan ini sependapat dengan pernyataan Rizki Amalia (2019) yang
menjelaskan bahwa merk memiliki peran yang khusus dalam benak konsumen,
dimana umumnya konsumen memandang merk sebagai bagian penting dari
produk. Adanya atribut produk tersebut akan mendorong konsumen, untuk
membeli produk tersebut karena percaya akan kemampuan merk dalam
memuaskan kebutuhan konsumen.

Tabel 1 Bobot dan Rating Faktor Internal
Faktor Internal Jumlah  Bobot Rating  Skor
STRENGT (kekuatan)

Rating =

1 Mudah dikenal konsumen. 23 0,12 3,28 0,39
2 Tahan lama. 20 0,10 2,85 0,28
3 Kemasan kerupuk rambak. 18 0,09 2,57 0,23
4 Tenaga kerja. 16 0,08 2,28 0,18
5 Memiliki mitra usaha tetap. 20 0,10 2,85 0,28
Jumlah 89 0,49 1,36
WEEKNEES (kelemahan) Jumlah Bobot Rating  Skor
1 Bahan baku. 20 0,10 2,85 0,28
2 Peralatan sederhana. 18 0,09 2,57 0,23
3  Produk belum siap 18 0,09 2,57 0,23
konsumsi.
4  Bergantung pemesanan. 23 0,12 3,28 0,39
5 Varian kemasan yang di 21 0,11 3,00 0,33
produksi.
Jumlah 98 0,51 1,34
Total S+W 187 1,00 2,70

Sumber: Data Primer, diolah (2024)
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Pada faktor weakness (kelemahan) terdapat 1 faktor permasalahan
yang menjadi kelemahan yaitu produksi kerupuk rambak UD. Evan Jaya masih
bergantung pada pemesanan konsumen atau pelanggan dengan perolehan
bobot 0.12. Dalam hal ini pengembangan terhadap konsumen yang dituju harus
lebih di tingkatkan lagi untuk memenuhi pangsa pasar yang ideal. Pernyataan
tersebut sependapat dengan Leni Nuraeni (2017) bahwa pendistribusian
merupakan aktivitas pemasaran yang mampu menciptakan nilai tambah produk
melalui fungsi-fungsi pemasaran yang dapat merealisasikan kegunaan bentuk,
tempat, waktu dan kepemilikan serta memperlancar arus saluran pemasaran
secara fisik dan non fisik.

Berdasarkan tabel 2 menunjukkan bahwa bobot tertinggi dan penting
pada faktor opportunity (peluang) terdapat pada 1 indikator yaitu: Biaya bahan
baku yang relatif masih terjangkau untuk kelancaran produksi dengan perolehan
bobot 0,12. Dengan adanya bahan baku yang melimpah dan harga yang
terjangkau, diharapkan perusahaan ini dapat mengembangkan bisnisnya secara
pesat agar dapat meraih keuntungan yang maksimal. Pernyataan tersebut
sependapat dengan Rahayu (2022) yang menyatakan bahwa industri yang
menghasilkan suatu produk akan menghendaki memiliki kualitas bahan baku
yang tinggi untuk memenuhi kebutuhan produksi. Oleh karena itu dalam
menjalankan proses produksi, industry selalu mempertimbangkan kualitas bahan
bakunya agar produk yang dihasilkannya tetap terjamin citra rasa dan
kualitasnya.

Tabel 2 Bobot dan Rating Faktor Eksternal

Faktor Eksternal

A OPPORTUNITY (peluang) Jumlah Bobot Rating Skor
1 Biaya bahan baku. 24 0,12 3,42 0,14
2 Minat masyarakat. 22 0,11 3,14 0,34
3 Cakupan pangsa pasar. 20 0,10 2,85 0,28
4 Tersedia media marketplace. 20 0,10 2,85 0,28
5 Terdapat pelanggan. 20 0,10 2,85 0,28

Jumlah 95 0,53 1,59
B -ﬁggﬁk(zfégﬂan) Jumlah Bobot Rating Skor
1 Kenaikan bahan baku. 20 0,10 2,85 0,28
2 Kondisi cuaca. 17 0,08 2,42 0,19
3 Usaha pesaing. 17 0,08 2,42 0,19
4 Persaingan merek dagang. 22 0,11 3,14 0,34
5 Harga produk. 20 0,10 2,85 0,28

Jumlah 98 0,47 1,28

Total O+T 193 1,00 2,87

Sumber: Data Primer, diolah (2024)

Pada faktor threat (ancaman) terdapat 1 faktor permasalahan yang
menjadi ancaman yaitu usaha pesaing juga memiliki merk dagang yang mudah
dikenali konsumen dengan perolehan bobot 0,11. Adanya persaingan merk
dagang dari masing-masing pelaku usaha seharusnya dapat menjadi nilai
tersendiri untuk menonjolkan kelebihan dari produk perusahaan itu sendiri.
Pernyataan ini sependapat dengan Sianturi (2020), bahwa produk pelaku UMKM
memiliki ciri khas berdasarkan klasterisasi UMKM dan daerah asal UMKM.
Banyak pelaku UMKM menghasilkan produk yang bercirikan daerah masing-
masing, seharusnya dapat lebih menonjolkan ciri khas daerah tersebut. Selain
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itu, melakukan inovasi pada promosi yang dilakukan terhadap konsumen dengan
menyajikan promosi yang menarik nantinya akan menarik minta beli konsumen,
dan tak lupa untuk memproteksi produk bagi pelaku UMKM dengan membuat
merk dagang, dimana hal ini berguna untuk mencegah hasil karya diplagiat oleh
pelaku usaha lain.
1. Analisis SWOT

Analisis matriks IFAS untuk kekuatan dan kelemahan diperoleh total skor
faktor internal sebesar 2,72, dari analisis matriks EFAS untuk peluang dan
ancaman diperoleh total skor faktor eksternal sebesar 2,87. Hal ini menunjukan
bahwa UD. Evan Jaya dapat memanfaatkan kekuatan dan meminimalisir
kelemahan dalam hal pemasaran. Pernyataan tersebut diperkuat oleh
Yulfiswandi (2023) yang menyatakan bahwa merumuskan analisa SWOT bagi
sebuah perusahaan dilakukan dengan cara memanfaatkan kesempatan,
kekuatan, serta mengurangi ancaman dan kelemahan. Analisis SWOT dimulai
dengan membandingkan antara faktor eksternal yang terdiri dari peluang dan
ancaman dengan faktor internal yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan
perusahaan. Menurut Rahmawati (2019) SWOT dapat dilaksanakan oleh para
administrator secara individual atau berkelompok dalam organisasi. Apabila
dilakukan secara berkelompok akan lebih efektif khususnya pada saat
pengadaan struktur, objektifitas, kejelasan dan fokus perusahaan dalam
memenangi persaingan bisnis. Dari hasil analisis IFAS dan EFAS pada
penelitian kerupuk rambak produksi UD. Evan Jaya, diperoleh skor masing-
masing faktor sebagai berikut:

a. Kekuatan (Strenghts) : 1,36

b. Kelemahan (Weakness) 11,34
C. Peluang (Opportunities) 11,59
d.

Ancaman (Threats) 11,28

2. Strategi Pemasaran

Setelah mengklasifikasikan berbagai kemungkinan dari faktor internal dan
eksternal, serta agar mudah menentukan hasil analisis maka akan digunakan
matriks SWOT. Menurut Hatami (2022) matrik dapat menggambarkan secara
jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan
dapat disesuaikan dengan kelemahan dan kekuatan yang dimilikinya. Matriks ini
dapat menghasilkan empat kemungkinan alternatif strategi pengembangan yang
sesuai dengan kondisi dari masing-masing perusahaan.

Tabel 3 Skor masing-masing strategi

IFAS S W
EFAS
0] SO136+159=295 WO134+159=293
T ST136+1,28=264 WT1,34+1,28=2,62

Sumber: Data Primer, diolah (2024)

Tabel 4.4 Matriks strategi Pengembangan UD. Evan Jaya
Kekuatan/Strength  Kelemahan/Weakness

S) (W)
S1 Memiliki label yang W1 Bahan baku
mudah dikenal tidak selalu tersedia
Faktor Internal konsumen. setiap hari.
Faktor Eksternal S2 Produk tahan lama W2 Masih
tanpa bahan menggunakan
pengawet. peralatan
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S3 Kemasan terbuat sederhana.
dari bahan berkulitas. W3 Produk kerupuk
S4 Tenaga kerja yang yang belum siap
terampil dan  giat dikonsumsi.

bekerja. w4 Bergantung
S5 Memiliki mitra pada  pemesanan
usaha. konsumen.

W5 Belum tersedia

ukuran kecil di kios

kelontong.
eluang/Oportunities (O) Strategi S.O Strategi W.O

1 Biaya bahan baku
relatif masih murah.
2 Minat masyarakat
terbilang masih tinggi.
3 Cakupan pangsa pasar
yang luas. S.0O W.O
4 Tersedia media sosial.
5 Terdapat pelanggan
tetap yang selalu
membeli produk
kerupuk rambak.
ncaman/Threats Strategi S.T Strategi W.T
M
Tl Kenaikan bahan
baku kulit sapi.
T2 Pengaruh cuaca
yang tidak menentu.
T3 Usaha pesaing lebih
rutin memproduksi. S.T W.T
T4 Persaingan merek
dagang pesaing.
T5 Konsumen masih
sensitif terhadap harga
produk.
Sumber: Data Primer, diolah (2024).

Berdasarkan pada tabel 3 diatas maka dapat di jelaskan sebagai berikut:

a. Strategi S.O

Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan dalam hal ini adalah
UD. Evan Jaya yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya antara lain:

1) Mempertahankan kualitas rasa dan bahan yang dipakai.

2) Memperbanyak distributor penjualan.

3) Mempertahankan kualitas produk.

4) Meningkatkan kemampuan dan kualitas tenaga kerja.

b. Strategi S.T

Strategi ini dilakukan dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki
perusahaan dalam hal ini UD. Evan Jaya untuk mengatasi ancaman antara lain:

1) Meningkatkan atau mempertahankan kualitas mutu usaha baik mutu
produk maupun mutu pelayanan.
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2) Menetapkan strategi harga yakni selain menggunakan efesiensi biaya bisa
juga dengan menggunakan diferensiasi harga.

c. Strategi W.O
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan
cara meminimalkan kelemahan yang ada antara lain:

1) Diupayakan produk dapat dinikmati oleh semua kalangan dengan efisien
biaya.

2) Gencar dalam beriklan agar memperkuat brand name.

3) Memberikan latihan kepada tenaga kerja cara pembuatan kerupuk rambak.

d. StrategiW.T

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha
meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman yaitu:

1) Memperbaiki strategi bisnis/ pemasaran kearah yang lebih baik.

2) Memperhatikan kualitas mutu pembuatan kerupuk dan pelayanan terhadap
konsumen serta lebih mengontrol kinerja tenaga kerja agar hasil yang didapat
memuaskan.

Sebagai usaha yang telah lama memproduksi kerupuk rambak,
bahwasanya UD. Evan Jaya perlu menyusun strategi yang tepat sehingga dapat
meningkatkan penjualan produknya ditengah munculnya pesaing yang
menjalankan usaha serupa. Adanya strategi yang tepat sebagaimana hasil
penelitian yang penulis telah kemukakan, maka UD. Evan Jaya dapat
menjalankan alternatif strategi yang direkomendasikan atau mengkombinasikan
beberapa strategi tersebut, dikarenakan kelebihan dari analisis SWOT bukan
hanya terletak pada pilihan untuk menjalankan satu alternatif strategi (S-O),
namun bagi pengelola UD. Evan Jaya juga dapat mengkombinasikan alternatif
strategi S-O dengan strategi W-O, ST dan WT.

3. Analisa Kuadran Pengembangan Usaha

Penentuan pilihan strategi yang lebih spesifik dapat dilihat dari nilai yang
dimasukkan ke dalam diagram pilihan strategi, karena hasil dari data perhitungan
matrik IFAS dan EFAS telah tercantum pada tabel sebelumnya, maka ditentukan
titik koordinat X dan Y untuk menentukan posisi kuadran SWOT agar dapat
diketahui posisi yang menjadi potensi dan alternatif strategi usaha kerupuk UD.
Evan Jaya. Penggabungan hasil kedua matriks (IFAS dan EFAS) diperolehlah
strategi yang bersifat umum, lalu dilanjutkan dengan matriks SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, and Threats) untuk merumuskan strategi
alternatifnya (Sanjaya et al., 2020).

Setelah penentuan selisih antara peluang-ancaman, serta selisih antara
kekuatan-kelemahan, selanjutnya menentukan kuadran posisi dengan membuat
titik diagram dimana dari hasil IFAS dan EFAS. Selisih nantinya akan dihitung
dengan cara, nilai bobot rating kekuatan (S= 1,36) dikurangi dengan bobot rating
kelemahan (W= 1,34) sehingga diperoleh hasil (0,02), sedangkan nilai bobot
rating kekuatan (O= 1,59) dikurangi dengan bobot rating nilai (T= 1,28) sehingga
diperoleh hasil (0,31). Dikarenakan hasilnya adalah positif maka letaknya berada
pada kekuatan, maka Posisi UD. Evan Jaya Desa Bumirejo Kecamatan Dampit
Kabupaten Malang tertuju pada posisi peluang dan kekuatan, untuk lebih
jelasnya dapat dilihat pada Gambar 1 berikut:
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(0]
KUADRAN I KUADRAN |
Mendukung Strategi Mendukung
Turn-Around Strategi Agresif
+ +
Y=0,28
w S
X=0,02
KUADRAN Il KUADRAN IV
Mendukung Mendukung
Strategi Defensif Strategi
-- Disverifikasi
T

Sumber: Data Primer, diolah (2024)
Gambar 1 Posisi UD. Evan Jaya Berdasarkan Analisis SWOT, 2024

Berdasarkan kuadran SWOT di atas menunjukkan bahwa usaha kerupuk
rambak pada UD. Evan Jaya berada pada posisi kuadran mendukung strategi
agresif. Posisi kuadran tersebut dapat diartikan bahwa usaha kerupuk rambak
pada UD. Evan Jaya sangat kuat dan berpeluang, sehingga dengan kekuatan
yang telah ada, memungkinkan usaha tersebut terus meraih kemajuan secara
maksimal.

Penjelasan di atas, senada dengan pendapat yang dikemukakan oleh
Utsalina (2020) yang menyatakan bahwa strategi sangat penting bagi
perusahaan dalam upaya menentukan rencana dan tujuan jangka panjang
perusahaan. Hal tersebut, dikarenakan setiap perusahaan selalu dihadapkan
dengan lingkungan yang selalu berubgh-ubah. Oleh sebab itu pula, kepekaan
terhadap perubahan lingkungan serta kemampuan untuk menyesuaikan diri
dengan lingkungan perlu dimiliki oleh setiap perusahaan. Selain itu, perusahaan
juga harus lebih cermat dalam mengantisipasi keadaan pasar sehingga dapat
menciptakan produk yang berkualitas, memberikan pelayanan yang berkualitas
yang dapat memuaskan konsumen sehingga dapat memenangkan persaingan.

Pendapat di atas, menekankan bahwa merumuskan strategi usaha sangat
penting dilakukan oleh setiap perusahaan, termasuk bagi UD. Evan Jaya yang
menjalankan usaha kerupuk rambak. Karena itu pula, agar dapat
mempertahankan kelangsungan dan keberlanjutan usaha kerupuk rambak
tersebut, maka pemilik UD. Evan Jaya perlu memanajemen dan menganalisa
usahanya tersebt melalui analisis SWOT. Strategi tersebut adalah taktik
mengunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang. Selain itu, pemilik dapat
mengidentifikasi kombinasi dari strategi lain, untuk dijadikan bahan pertimbangan
dan evaluasi usahanya, misalnya perbaikan manajemen dan produksi usaha,
agar kelemahan dan ancaman usaha menjadi lebih terminimalisir.

Berdasarkan analisis SWOT pada penelitian ini menunjukkan bahwasannya
kelemahan dan ancaman tersebut dapat diatasi dengan cara mengembangkan
dan menerapkan strategi pengembangan usaha yang baik, sebab
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pengembangan usaha bukan saja dibarengi dengan modal yang banyak atau
tenaga kerja yang terampil, namun harus diringi dengan analisis yang tepat,
dimana indiaktor berhasil atau tidaknya usaha yang dijalankan setelah dilakukan
analisa SWOT adalah mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan. Karena
semakin banyak pelanggan yang membeli produk, maka pelanggan semakin
puas. Hal ini menunjukkan bahwa strategi yang telah diterapkan cukup berhasil.
Dengan keberhasilan strategi yang dicapai, maka usaha yang dijalankan UD.
Evan Jaya akan memiliki peluang untuk meningkatkan pendapatan dan investasi
usahanya. Karena itu, strategi usaha sangat diperlukan oleh pemilik UD. Evan
Jaya dalam menjalankan dan mengembangkan usaha produksi kerupuk rambak
menjadi lebih terarah dalam mencapai tujuannya dengan tepat.
SIMPULAN
1. Berdasarkan dari hasil analisa SWOT, rekomendasi strategi pemasaran yang
harusnya digunakan adalah strategi S-O (Strength-Opportunities) dikarenakan
kekuatan yang terdapat pada usaha kerupuk rambak pada UD. Evan Jaya
relatif lebih unggul dibanding dengan kelemahannya. Selain itu, peluang yang
terdapat pada UD. Evan Jaya lebih kecil daripada ancaman. Strategi S-O
tersebut diantaranya adalah menggunakan kekuatan produk kerupuk rambak
yang memiliki label usaha dapat membantu peluang minat masyarakat dalam
mengkonsumsi kerupuk rambak, sehingga nantinya UD. Evan Jaya dapat
mendisribusikan produk kerupuk rambak sesuai dengan yang diharapkan.
2. Berdasarkan dari hasil penelitian maka dapat diperoleh bobot IFAS dan EFAS
sebagai berikut :
a. Bobot IFAS
Bobot IFAS tertinggi terdapat pada 2 indikator yaitu produk mudah dikenal
konsumen dengan perolehan bobot 0,12 dan produksi kerupuk rambak UD.
Evan Jaya masih bergantung pada pemesanan konsumen atau pelanggan
dengan perolehan bobot 0,12. Pada indikator ini sangat berpengaruh untuk
keberlangsungan produksi kerupuk rambak yang signifikan, karena produk
yang sudah dikenal konsumen masih bergantung kepada pelanggan.
b. Bobot EFAS
Bobot EFAS tertinggi terdapat 1 indikator yaitu biaya bahan baku yang
relatif masih terangkau untuk kelancaran produksi dengan perolehan bobot
0,12. Dengan adanya bahan baku yang melimpah dan harga yang terjangkau,
diharapkan perusahaan ini dapat mengembangkan bisnisnya secara pesat
agar dapat meraih keuntungan yang maksimal.
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