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ABSTRAK

Penelitian telah dilaksanakan pada Usaha Kerupuk Udang UD. Harkat di desa Cot
Tufah Kecamatan Gandapura Kabupaten Bireuen yang dilaksanakan pada bulan Mei 2015.
Tujuan penelitian ini untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman
strategi pemasaran usaha kerupuk udang di desa Cot Tufah Kecamatan Gandapura
Kabupaten Bireuen. Penelitian ini dilakukan melalui beberapa tahapan, yaitu tahap
identifikasi lingkungan internal dan eksternal usaha. ldentifikasi lingkungan internal
dilakukan pada analisis Kekuatan dan Kelemahan. Sedangkan lingkungan eksternal yang
dianalisis adalah lingkungan Peluang dan Ancaman. Tahap selanjutnya adalah tahap
pencocokan dengan menggunakan matriks IE dan matriks SWOT. Berdasarkan hasil
analisis faktor internal dan eksternal, Rekomendasi strategi yang diberikan adalah
Progresif, artinya UD. Harkat Kecamatan Gandapura Kabupaten Bireuen dalam kondisi
prima dan mantap sehingga sangat dimungkinkan untuk terus melakukan ekspansi,

memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Kerupuk Udang, SWOT

PENDAHULUAN

Salahsatucarayangdapatdilakukanu
ntukmeningkatkanpendapatanpetaniadala
h
denganmelakukandiversifikasiprodukber
upa pengolahanprodukkelautan yaituudang
menjadikerupuk
udang.Pengembanganagroindustri udang
denganmengolahnya menjadikerupuk
udang,diharapkanmampu
meningkatkanpendapatanpetani,meningk
atkankesempatankerja,kesempatanberusa
hadi
pedesaan,meningkatkannilaitambah,dan
meningkatkanmutuprodukudang.Selamai
ni
sebagianbesarprodukpertaniandijualdala
m  bentuksegaryangbelummemilikinilai
tambah.Nilaitambahsuatuprodukpertania
n
dapatdiperolehmelaluiprosespengolahanl
ebih
lanjut,yangseringdisebutsebagaiagroindu
stri. Hargajualprodukolahanudang
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akanlebih
mahaldibandingkandenganhargajualdala
mbentuksegarsehinggadapat
meningkatkanpendapatan petani (Kotler,
2006).

Kerupukudangmerupakansalahsatu
produk yang
banyakdigemariolehmasyarakat.Produkke
rupukudangpadasaatinitelahmengalamiper
kembangan yang
pesatdimanadaritahunketahunproduksiker
upukudangterusmengalamipeningkatan.Pe
ningkatanproduksiinitentudidukungolehtin

gkatkonsumsimasyarakat yang
jugasemakinmeningkatdimanakerupukuda
ngsebagaimakananolahan yang

telahdisukaiolehmasyarakatsebagaipeleng

kapmasakanutama, bahkanpadamakanan —
makanantertentudijadikansebagaibahanuta
ma. Dari
kegemaranmasyarakatakankerupukudangt

ersebutkitadapatmelihatbahwakerupukuda

ngmasihmemilikiprospek yang
sangatbesar (Frihartinih, 2007).



METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan pada
Usaha Kerupuk Udang di Desa Cot Tufah
Kecamatan Gandapura Kabupaten
Bireuen. Penentuan lokasi dilakukan
dengan sengaja (purposive), berdasarkan
pada pertimbangan bahwa di desa Cot
Tufah terdapat usaha kerupuk
udang.Waktu penelitian dilakukan pada
bulan Mei 2015.

Untukmenunjangkelengkapanpem
bahasandalampenulisan ~ proposal ini,
penulismenggunakan data sebagaiberikut:
Data primer adalahmerupakan data yang
diperolehsecaralangsungdariperusahaanbe
rupahasilpengamatansetempatdanperoleha
ndokumenperusahaansertawawancaralang
sungpadapemilikusahaserkapayammaupun
padapekerja yang bersangkutan.
Data sekunderadalahmerupakan data yang
tidaklangsungdiperolehdaridokumen-
dokumen.Dalamhalinibersumberdaripenel
itian yang meliputibuku-bukubacaan yang
berkaitandenganjudulpenelitiandan  data-
data yang terkumpul.

1.  Tahappengumpulan data
(evaluasifaktoreksternaldan internal)

Tahappengumpulan data
adalahtahap yang
padadasarnyatidakhanyasekedarkegiatanp
engumpulan data

tetapijugamerupakansuatukegiatanpengkla

sifikasiandanpraanalisisdimanatahapini

data dibagimenjadiduabagianyaitu data
internal dan data eksternal.

2.  Tahapanalisis (Matriks
Matriks Internal Eksternal).
Tahapanalisisadalahsetelahmengum

pulkansemuainformasi yang

berpengaruhterhadapkelangsunganusaha,
tahapselanjutnyaadalahmemanfaatkansem
uainformasitersebutdalam  model-model
kuantitatifperumusanstrategi, yaituMatrik

SWOT danMatrik Internal

Eksternalkemudiandarihasil yang

adamakaditentukanpengambilankeputusan

yang tepat. Sebuahpenelitian  yang
menunjukanbahwastrategipemasaranusaha
dapatditentukanolehkombinasifaktor
internal

daneksternal. Keduafaktortersebutharusdip

SWOT,

ertimbangkandalamanalisis SWOT.
MetodeAnalisis Data Analisis SWOT
Proses membandingkanantarafaktor internal
penyusunanperencanaanstrategismelaluiti danekternal.
gatahapanalisis, yaitu:
3. Tahappengambilankeputusan
Bobot Rating Nilai
Faktor Strategi
Internal :
* Strenght (8) §1(0,0-1,0) $2 {1-4) $1x52=53
e Weakness (W) | W1(0,0-1,0) W2 (1-4) WI1xW2=
W3
Total 1,0
Eksternal :
+ Opportunity 01 (0,0-1,0) 02(14) | 01x02=03
¢ Threats T1(0,0-1,0) T2 (1-4) TLxT2=T3
Total 1,0
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DIAGRAM ANALISIS SWOT

Oppurtunity (O3)

. Tuwrn Arround

Weakness (W3) i

L Growth

IV. Defence

i Strenght (S3)

IL Diversifikasi

‘ Threats (T3)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari
questioner ~ maka  faktor-faktor  yang
diidentifikasi pada UD. Harkat adalah faktor
internal dan eksternal. Faktor internal
merupakan faktor yang mempengaruhi suatu
usaha yang berasal dari dalam usaha itu
sendiri. Sedangkan faktor eksternal adalah
faktor yang mempengaruhi usaha dari luar.
Adapun faktor internal dan eksternal yang
diidentifikasi pada UD. Harkat adalah sebagai
berikut :

Faktor Internal

1. Kekuatan (Streght)
a. Semangat kerja tinggi
b. Ramah dengan konsumen
c. Produk berkualitas

2. Kelemahan (Weakness)
a. Terbatasnyamodaloperasional
b. Kemasan kurang menarik
c. Kurangnya promosi

Faktor Eksternal
1. Peluang (Opportunities)
a. Peminat meningkat
b. Harga produk sesuai dengan
pendapatan konsumen
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c. Saluran distribusi
terkoordinasi dengan baik

2. Ancaman (Threat)
a. Harga bahan baku cendrung
mahal
b. Kecendrungan konsumen
terhadap produk lain

c. Adanya usaha yang sejenis

Berdasarkan penjelasan di atas
terhadap analisis lingkungan internal
dan eksternal, maka dapat ditentukan
bobot masing-masing faktor internal
dan eksternal.Bahwa faktor internal
yang sangat urgen ternyata adalah
dipengaruhi oleh ramah dengan
komsumen dengan skor 33,33%.
Ramah dengan konsumen merupakan
salah satu faktor wutama dalam
melakukan usaha. Hal ini sangat
berpengaruh terhadap kegiatan
produksi kerupuk udang di UD.
Harkat Desa Cot Tufah Kecamatan
Gandapura Kabupaten Bireuen.

Sedangkan  untuk  faktor
eksternal yang sangat urgen adalah
dipengaruhi oleh Peminat Meningkat,
dengan bobot skor 26,67% hal ini




terjadi karena kualitas produk yang baik dan
cita rasa yang khas yang dimiliki oleh produk
kerupuk udang pada UD. Harkat.

Berdasarkan dari hasil analisis Matrik
SWOT, maka dapat diambil tahap-tahap
pengambilan keputusan untuk menyusun
beberapa strategi yang telah digambarkan
oleh Matrik SWOT, sehingga strategi yang
muncul dapat dijadikan sebagai acuan dalam
memasarkan produk kerupuk udang di UD.
Harkat.

Diagram posisi kekuatan organisasi
total nilai bobot (TNB) dari:

Kekuatan (Strenght) = 6,85
Kelemahan (Weakness) =2,06
Peluang (Opportunity) =491
Ancaman (Threat) =4,02

Posisi  ini  menandakan  sebuah
organisasi yang kuat dan berpeluang,

Rekomendasi strategi yang diberikan adalah
Progresif, artinya UD. Harkat kecamatan
Gandapura Kabupaten Bireuen dalam kondisi
prima dan mantap sehingga sangat
dimungkinkan  untuk terus  melakukan
ekspansi, memperbesar pertumbuhan dan
meraih kemajuan secara maksimal. Memilih
dan menetapkan faktor kunci keberhasilan
faktor- faktor kunci keberhasilan pemasaran
usaha kerupuk udang UD. Harkat kecamatan
Gandapura Kabupaten Bireuen adalah faktor
yang memiliki nilai (TNB) terbesar antara
faktor internal dan  eksternal  yang
berpengaruh terhadap sasaran yang akan
dicapai karena faktor kunci keberhasilan
disebut juga sebagai faktor kunci sukses atau
kunci strategi.

Berdasarkan hasil analisis SWOT
pemasaran usaha kerupuk udang UD. Harkat
pada Tabel menunjukkan bahwa strategi yang
dilakukan oleh UD. Harkat adalah strategi
Strenght - Opportunity (Strategi SO). Strategi
ini menggunakan kekuatan internal untuk
memanfaatkan peluang eksternal. Strategi SO
berusaha dicapai dengan menerapkan strategi
ST, WO, dan WT. Strategi Strenght -
Opportunity (SO) yang dimiliki oleh UD.

Harkat mengacu pada formula strategi
umum yaitu mempertahankan sistem
pelayanan  yang baik  terhadap
konsumen dan mempertahankan harga
produk dengan Kapasitas masing-
masing tingkatan konsumen.
Berdasarkan  hasil  analisis
SWOT, pemasaran usaha akan tepat
apabila melakukan Strategi progresif

(Strategi  Bertahan).  Strategi ini
dilakukan dengan cara
memaksimalkan kekuatan yang ada
untuk memperoleh keuntungan,
penjualan dan sebagainya guna
mencapai pertumbuhan

pengembangan usaha kerupuk udang
yang  berkelanjutan  (Sustainable
Growth).

Strategi  pemasaran  yang
dijabarkan dalam bauran pemasaran
(4P), vaitu: produk, harga, promosi
dan distribusi. Secara ringkas alternatif
strategi pemasaran  kerupuk udang
pada UD. Harkat di Cot Tufah
Kecamatan Gandapura Kabupaten
Bireuen dapat dilihat pada tabel
dibawah ini.

Strategi
Pemasaran

Produk

Strategi yang dijalankan

Meningkatkan Jumlah
produksi yang berkualitas
dengan penambahan modal
agar mencukupi permintaan
konsumen.

Harga Mempertahankan harga
produk dengan Kapasitas
masing-masing tingkatan
konsumen

Membuat label produk yang
lebih menarik agar indentitas
produk bisa diketahui
konsumen.

Distribusi | Melakukan Kerja sama
dengan lembaga Pemasaran
lain.

Promosi

1. Produk

Meningkatkan Jumlah
produksi yang berkualitas dengan
penambahan modal agar mencukupi
permintaan konsumen. Seiring dengan
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meningkatnya minat konsumen di bidang
kuliner, khususnya terhadap kerupuk udang.
Maka untuk memenuhi permintaan tersebut,
UD. Harkat harus meningkatkan Kuantitas
Produksi tanpa mengurangi Kualitas produk.
Tuntutan konsumen yang selalu menuntut
kualitas yang baik, mengharuskan UD. Harkat
di Cot Tufah Kecamatan Gandapura
Kabupaten Bireuen untuk terus melakukan
peningkatan kualitas produk kerupuk udang
agar dapat menghasilkan produk yang dapat
memuaskan keinginan konsumen.
2. Harga

Mempertahankan harga  produk
dengan Kapasitas masing-masing tingkatan
konsumen. Untuk menetapkan harga produk,
maka produk yang ditawarkan bervariasi dari
segi kuantitas.
3. Promosi

Membuat label produk yang lebih
menarik agar indentitas produk bisa diketahui
konsumen. Dengan dikenalnya produk, maka
kemungkinan untuk berkembangnya usaha
kerupuk udang lebih besar. Label suatu
produk punya peranan yang sangat penting
bagi suatu produk. Hal ini mempermudah
dalam  memperkenalkan suatu  produk.
Dengan kata lain, keberadaan merek atau
label produk dapat menjadi saran promosi
secara tak langsung.
4. Distribusi

Melakukan Kerja sama dengan
lembaga Pemasaran lain. Ada beberapa
peluang keuntungan yang dapat diperoleh
melalui  kerjasama  kemitraan  usaha
dibandingkan dengan berusaha sendiri yaitu:
Kerjasama pemasaran/penampungan produk
kerupuk udang dapat lebih jelas, pasti dan
periodik. hal ini penting untuk menjaga
kelangsungan produksi kerupuk udang.
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