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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dan berdaya saing

dengan terlebih dahulu mengidentifikasi, menilai faktor-faktor internal perusahaan dan
eksternal lingkungan yang mempengaruhi perusahaan tersebut. Hal ini dilakukan dengan
menggunakan metode Analisis SWOT (Strenght, Weakness, Oppurtunity, Threat). Analisis
SWOT adalah analisis yang digunakan wuntuk mengevaluasi peluang dan ancaman
dilingkungan bisnis maupun kekuatan serta kelemahan yang dimiliki internal perusahaan.
Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling untuk memperoleh sampel, dengan
jumlah sampel yang diambil. Populasi dalam penelitian ini seluruh karyawan pada Tape 82
Bondowoso dan masyarakat yang pernah menjadi konsumen Tape 82 Bondowoso,
pengumpulan data menggunakan kuisioner. Hasil - penelitian .yang diperoleh bahwa
pemilihan strategi pemasaran yang tepat pada Tape 82 Bondowoso adalah meningkatkan
pangsa pasar, meningkatkan kualitas pelayanan jasa, melakukan promosi yang efektif dan
tepat sasaran,dan mengembangkan kualitas sumber daya manusia.
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ABSTRACT

This study aims to determine the right marketing strategy and competitive by first
identifying, assessing internal factors and external environment affecting the company. This
is done by using the method of SWOT analysis (Strength, Weakness, Oppurtunity, Threat).
SWOT Analysis is the analysis used to evaluate business opportunities and threats in the
environment as well as strengths and weaknesses internal company owned. This study uses
purposive sampling technique to obtain the sample, the number of samples taken. The
population in this study all employees on the Tape 82 Bondowoso company and people who
ever consumtion product of Tape 82 Bondowoso, collecting data using questionnaires. The
results obtained that the selection of an appropriate marketing strategy on the company's
Tape 82 Bondowoso is to increase market share, improve service quality, promoting the
effective and appropriate, and develop the quality of human resources.
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1. Pendahuluan

Perkembangan dunia usaha dewasa ini terjadi sangat pesat. Hal ini dapat dilihat
dengan semakin banyaknya perusahaan yang berdiri, sehingga dunia usaha telah menjadi
ajang persaingan yang semakin ketat. Keadaan usaha yang terus berkembang ini
menghadapkan perusahaan pada situasi yang tidak menentu, sehingga tidak sedikit
perusahaan yang gulung tikar karena tidak mampu lagi mempertahankan kelangsungan
hidup usahanya. Dalam menghadapi masalah yang demikian, harus benar-benar jeli dalam
menganalisa kesempatan apa saja yang dapat dimanfaatkan dan harus mempersiapkan diri
dalam menghadapi ancaman-ancaman yang mungkin akan terjadi dengan menggunakan
kekuatan-kekuatan yang dimilikinya.

Perusahaan di Indonesia mempersiapkan diri untuk menghadapi pesaing-pesaing
dan produk yang beraneka ragam. Penerapan-penerapan strategi pemasaran yang tepat
dalam menciptakan keunggulan bersaing dan gebrakan-gebrakan baru sangat diperlukan
guna tercapainya peningkatan efisiensi dan dapat memperbesar pangsa pasar. Setiap
perusahaan atau badan usaha selalu melakukan kegiatan pemasaran, yang merupakan ciri
dari aktivitas usahanya. Untuk itu perlu dikoordinasikan dan diarahkan agar mencapai
tujuan perusahaan umumnya dan tujuan bidang pemasaran khususnya. Strategi yang dapat
dipakai berupa strategi pemasaran yang tepat yang merupakan bagian dari perencanaan
manajemen dimana berkaitan ‘dengan kegiatan perencanaan pemasaran, maka dilakukan
penganalisaan pasar dan penentuan strategi pemasaran.

SWOT adalah metode perencanaan strategis yang digunakan untuk mengevaluasi
kekuatan (strengts), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman (threats)
dalam suatu proyek atau suatu spekulasi bisnis. Keempat faktor itulah yang membentuk
akronim SWOT (strengths, weakness, opportunities, dan threats). SWOT akan lebih baik
dibahas dapat dengan menggunakan tabel yang dibuat dalam kertas besar, sehingga dapat
dianalisis dengan baik hubungan dari setiap aspek (Kotler, 2007).

Proses ini melibatkan penentuan tujuan yang spesifik dari spekulasi bisnis atau
proyek dan mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mendukung dan yang tidak
dalam mencapai tujuan - tersebut. Analisis. SWOT dapat diterapkan dengan cara
menganalisis dan memilah berbagai hal yang mempengaruhi keempat faktornya, kemudian
menerapkannya dalam gambar matrik SWOT, di mana aplikasinya adalah bagaimana
kekuatan (strengths) mampu mengambil keuntungan (advantage) dari peluang
(opportunities) yang ada, bagaimana cara mengatasi kelemahan (weaknesses) yang
mencegah keuntungan (advantage) dari peluang (opportunities) yang ada, selanjutnya
bagaimana kekuatan (strengths) mampu menghadapi ancaman (threats) yang ada, dan
terakhir adalah bagaimana cara mengatasi kelemahan (weaknesses) yang mampu membuat
ancaman (threats) menjadi nyata atau menciptakan sebuah ancaman baru (Kotler, 2007).

Metode analisis dapat menetapkan strategi yang tepat maka perusahaan dapat
menggunakan metode analisis SWOT, dimana dengan metode analisis SWOT ini ini
perusahaan dapat mengenali kekuatan dan kelemahannya dalam persaingan. Hal tersebut
akan sangat membantu perusahaan dalam mengenali diri, serta memanfaatkan setiap
peluang yang ada dan menghindari atau meminimalkan ancaman. Analisis SWOT
membantu perusahaan mengidentifikasi cara untuk meminimalkan pengaruh kelemahan
dalam bisnis sambil memaksimalkan kekuatan, sehingga perusahaan dapat meraih peluang
pasar yang ada (Marimin, 2004).



Strategi pemasaran menurut Philip Kotler (2007) adalah sebagai berikut: “Strategi
pemasaran adalah logika pemasaran, berdasarkan itu unit bisnis diharapkan mencapai
sasaran-sasaran pemasaran. Strategi pemasaran terdiri dari pengambilan keputusan tentang
biaya pemasaran dari perusahaan, bauran pemasaran dan alokasi pemasaran dalam
hubungannya dengan keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi persaingan”.
Penentuan strategi pemasaran yang tepat pada perusahaan berarti perusahaan telah memiliki
daya saing didalam pasar. Kemampuan bersaing inilah yang akan menentukan omset
penjualan dan profitabilitas yang akan diraih sehingga perusahaan dapat mempertahankan
kelangsungan hidupnya.

Keberhasilan suatu strategi yang telah ditetapkan sangat ditentukan oleh seberapa
besar tingkat kesesuaian strategi tersebut dengan perubahan lingkungan, persaingan, serta
situasi perusahaan. Pada akhirnya perencanaan strategi yang meliputi analisis, perumusan,
evaluasi sangat membantu perusahaan dalam menetapkan strategi pemasaran yang tepat.
Berhasil tidaknya suatu perusahaan terletak pada kemampuan manajer dalam
mengantisipasi kesempatan dan kemungkinan pasar dimasa yang akan datang. Oleh karena
itu penetapan kebijakan strategi pemasaran semakin penting. Untuk itu perencanaan dan
perumusan kebijakan strategi pemasaran harus sesuai dengan lingkungan lingkungan
konsumen yang dinamis. Strategi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh dan terpadu
yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan. dengan tantangan lingkungan dan yang
dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama - perusahaan dapat dicapai melalui
pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan (Jauch & Glueck, 2012).

Tape adalah makanan khas dari Bondowoso yang dihasilkan dari proses fermentasi
bahan pangan berkarbohidrat sebagai  substrat oleh ragi. Substrat ini
biasanya umbi singkong dan beras ketan. Kabupaten Bondowoso dikenal sebagai tempat
produksi tape yang memiliki kualitas yang berbeda dibandingkan dengan daerah lain.
Kabupaten Bondowoso merupakan salah satu daerah di Jawa Timur yang terkenal dengan
produk makanan olahan berbahan dasar ubi kayu atau singkong. Makanan olahan yang
dihasilkan antara lain tape, proll tape, keripik singkong, brownies tape, suwar-suwir, dan
dodol tape. Produk olahan ubi kayu yang paling terkenal adalah tape singkong sehingga
Bondowoso lebih dikenal sebagai kota tape (Nursyafira, 2015).

Usaha pembuatan tape ini juga bersaing antara produsen yang satu dengan yang
lain. Persaingan yang terjadi mengakibatkan setiap perusahaan terus menerus untuk
menawarkan produknya yang terbaik, entah itu dengan mengeluarkan produk baru atau
hanya dengan mengembangkan produk yang sudah ada. Hal ini pun terjadi pada salah satu
perusahaan yang sudah menjadi pemimpin pasar dikalangan minuman ringan yang
meluncurkan produk Tape 82 Handayani Bondowoso. Dimana perusahaan ini hanya
mengembangkan produknya dari yang sudah ada tanpa menghilangkan rasa khas tape yang
mereka punya dengan menambahkan rasa buah-buahan saja yang bermacam-macam,
sehingga menghasilkan produk baru karena cita rasa yang khas (Tjiptono, 2007:48).
Kelompok ini merupakan kelompok yang paling sulit untuk dijamah. Maraknya bisnis
kuliner mengharuskan para pelaku bisnis membuat usahanya tampil berbeda sehingga
menarik minat konsumen untuk berkunjung dan dapat mempertahankan keberlangsungan
usahanya. Salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa
kebutuhan dan keinginan konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang
diharapkan oleh konsumen. Dalam hal ini strategi — strategi pemasaran sangat berperan
penting. Uniknya tape manis Bondowoso ini selalu bermerk dengan angka. Mirip dengan



panganan Bakpia Pathuk dari Jogjakarta. Selalu diawali dengan angka. Untuk masalah tape
ini, merknya yang paling terkenal adalah Tape 82 Handayani Bondowoso. Tokonya
memang berada di nomor 82 dan konon dari toko inilah khas tape Bondowoso tersebut
tercipta. Tape 82 Handayani Bondowoso melakukan antisipasi dengan memproduksi
produk dengan jumlah yang banyak untuk persediaan apabila pesanan membumbung.
Menurut pemilik Tape 82 Handayani Bondowoso, walaupun jumlah persediaan kedua jenis
sudah banyak tapi jumlah persediaan tersebut tidak mencukupi untuk memenuhi permintaan
pasar. Jumlah persediaan di gudang yang banyak tidak menjamin perusahaan mampu
memenuhi permintaan pasar yang tak menentu jumlahnya. Ada kalanya persediaan di
gudang sudah habis, tapi permintaan akan produk terus berdatangan. Selain harga yang
ekonomis, di “Tape 82 Bondowoso” menyediakan berbagai macam kemasan yang menarik
dan cita rasa yang khas sebagai strategi pemasaran untuk menraik pelanggan. Berdasarkan
data dan fenomena diatas penulis melakukan penelitian di “Tape 82 Bondowoso” dengan
menggunakan analisis SWOT karena penulis merasa masalah ini menarik untuk ditelaah
lebih lanjut.
Rumusan Masalah

“Tape 82 Bondowoso” adalah merupakan perusahaan perseorangan. Perusahaan ini
berlokasi di Nangkaan Bondowoso. Sebagai perusahaan yang bergerak dalam bidang
tersebut, perusahaan ini ~berkompetisi dengan, para pesaingnya guna meningkatkan
penjualan, dengan cara menentukan strategi pemasaran yang tepat dan terarah. Strategi
pemasaran yang tepat dan iterarah akan mendukung tingkat penjualan pada “Tape 82
Bondowoso”. Mengacu pada latar belakang di atas, maka rumusan masalah pada penelitian
ini adalah: Bagaimana strategi pemasaran  pada ‘“Tape 82 Bondowoso” dengan
menggunakan metode analisis SWOT ?
Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas, maka tujuan dari
penelitian adalah: Tujuan dari penelitian ini adalah-untuk menganalisis dan mengetahui
implementasi dasar penentu strategi pemasaran pada ‘“Tape 82 Bondowoso” dengan
menggunakan Analisis SWOT.
2. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif, yaitu suatu metode penelitian
yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah, dimana peneliti adalah
sebagai instrument kunci. Menurut Sugiyono(2008), bahwa penelitian kualitatif deskriptif
adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat postpositivisme yang biasanya
digunakan untuk meneliti pada kondisi objektif yang alamiah dimana berperan sebagai
instrument kunci. Teknik pengumpulan datanta dilakukan dengan cara gabungan, analisis
data bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekannkan makna dari pada
generalisasi (Sugiyono,2008). Penelitian ini menggambarkan atau memaparkan analisis
SWOT dalam penentuan strategi pemasaran pada” Tape 82 Bondowoso”, penelitian yang
didukung melalui pengumpulan data melalui teknik wawancara, observasi dan
dokumentasi. Metode Kuantitatif digunakan karena beberapa pertimbangan : pertama,
menyesuaikan metode kuantitatif lebih mudah apabila berhadapan langsung dengan
kenyataan ganda. Kedua,metode ini menyajikan secara langsung hakikat hubungan anatara
peneliti dan responden. Ketiga metode ini lebih peka dan lebih dapat menyesuaikan diri
dengan banyak penjamaan pengaruh bersama dan terhadap pola-pola nilai yang dihadapi
(moleong, 2011). Penelitian kualitatif deskriptif memungkinkan pencarian fakta dengan



interprerasi yang tepat, memungkinkan mengkaji masalah-masalah normatif sekaligus
memaparkan temuan di lapangan.
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Gambar 1: Kerangka Konseptual

Sumber: Skripsi terdahulu yang telah dikembangkan

Keterangan:

Keterangan:

1. Analisis faktor strategi perusahaan perlu dilakukan untuk mampu cepat tanggap
terhadap berbagai macam perubahan yang terjadi di lingkungan perusahaan yaitu
kondisi internal dan eksternal perusahaan meliputi: kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman.

2. Untuk menganalisis hal tersebut digunakan analisis SWOT agar dapat menentukan
posisi perusahaan dengan cara memadukan kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman.

3. Setelah penentuan posisi perusahaan dilakukan, kemudian menentukan strategi
perusahaan dengan cara membuat matrix yang menggambarkan secara jelas bagaimana
peluang dan ancaman yang dihadapi perusahaan yang dikombinasikan dengan kekuatan
dan kelemahan perusahaan.

4. Kemudian faktor strategis perusahaan yang diidentifikasikan disusun dalam matrix
SWOT untuk menentukan alternatif strategi pemasaran perusahaan. Dari hasil pilihan
alternatif strategi pemasaran yang telah diperoleh, peneliti dan pihak perusahaan



berdiskusi untukmenentukan strategi pemasaran pada Usaha “Tape 82 Bondowoso”
yang benar-benar sesuai.

Penelitian deskriptif kuantitatif sangat erat kaitannya dengan faktor-faktor
kontekstual. Jadi maksud sampling dalam hal ini ialah untuk menjaring sebanyak mungkin
informasi dari berbagai macam sumber yang terkait. Dalam penelitian kualitatif tidak
menggunakan istilah populasi, tetapi dinamakan “social situation” atau situasi sosial yang
terdiri atas tiga elemen yaitu: tempat, pelaku, dan aktivitas yang berinteraksi secara sinergis.
Menurut Sugiyono(2008), teknik sampling dalam penelitian kualitatif jelas berbeda dengan
non kualitatif. Sampel dalam penelitian kualitatif bukan dinamakan responden, tetapi
sebagai narasumber, atau partisipan, informan. Sampel dalam penelitian kualitatif juga
bukan disebut sampel statistik, tetapi sampel teoritis karena tujuan penelitian kualitatif
adalah menghasilkan teori.

Penelitian kuantitatif teknik sampling yang sering digunakan adalah sensus dan
snowball sampling. Jadi, penentuan sampel dalam penelitian kualitatif dilakukan saat
peneliti memasuki lapangan dan selama penelitian berlangsung (Arikunto, 2006). Caranya
yaitu seorang peneliti memilih orang tertentu yang dipertimbangkan akan memberikan data
yang diperlukan, selanjutnya berdasarkan data atau informasi yang diperoleh dari sampel
sebelumnya itu peneliti dapat menetapkan sampel lainnya yang dipertimbangkan akan
memberikan data lebih lengkap. Adapun yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah 1
orang pemilik Tape 82 Bondowoso, 11 orang karyawan Tape 82 Bondowoso, 20 orang
konsumen Tape 82 Bondowoso, dan 3 pesaing Tape 82 Bondowoso. Secara keseluruhan
sampel pada penelitian ini berjumlah 35 responden.

4. Hasil Dan Pembahasan

Faktor-faktor | strategis perusahaan yang di dapat kemudian di masukan dalam
bentuk Tabel IFAS dan EFAS: sebelumnya dilakukan pembobotan terhadap masing-masing
faktor strategi perusahaan. Pemberian bobot internal dan eksternal di dasarkan pada
perhitungan kategori nilai penilaian terhadap setiap faktor strategis perusahaan, dari sini
dilihat mana yang mempunyai pengaruh paling besar dan pengaruh terkecil untuk
memberikan penilaian. Fungsi dari pembobotan dan rating adalah untuk mengetahui faktor
strategis perusahaan dan dapat memberikan dampak positif dan negatif. Pada penelitian ini
faktor internal dan eksternal merupakan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman dari
Tape 82 Handayani Nagkaan Bondowoso yang diukur dengan nilai bobot dan rating.
Dampak positif dapat menjadi faktor kekuatan dan peluang, sedang dampak negatif menjadi
kelemahan dan ancaman. Berikut ini Tabel pemberian nilai dan bobot serta pemberian
bobot dan rating:



Tabel 1: Penentuan Nilai Bobot IFAS

No Kekuatan & Kelemahan N B
Kekuatan
1 Produk yang tersedia di Tape 82 Bondowoso lengkap dan ~ 3.92 0.16
halal
2 Penampilan karyawan di Tape 82 Bondowoso rapi dan  3.83 0.15
berseragam
3 Harga tape di di Tape 82 Bondowoso terjangkau 3.75 0.14
4 Saya merasa bahwa produk di Tape 82 Bondowoso  3.92 0.16
terbuat dari bahan yang berkualitas
Kelemahan
1 Saya rasa Tape 82 Bondowoso kurang gencar melakukan ~ 2.42 0.10
promosi
2 Menurut saya Tape 82 Bondowoso belum melakukan — 2.25 0.09
periklanan untuk memasarkan produknya
3 Tape 82 Bondowoso tidak memiliki outlet lain atau  2.67 0.11
cabang.
4 Tape 82 Bondowoso sering kekurangan bahan pokok — 2.67 0.11
yaitu singkong dan bahan lainnya
Total 25.42 1
Sumber: Data yang diolah 2019
Keterangan = nilai diisi oleh penulis berdasarkan data yang dikumpulkan
Bobot: Skor, Jumlah bobot tidak boleh melebihi 1
)y
Tabel 2: Penentuan Nilai Bobot EFAS
No PELUANG DAN ANCAMAN N R
Peluang
1 Menurut saya Tape 82 Bondowoso menjadi alternatif pusat 3.74  0.15
oleh-oleh khas Bondowoso
2 Saya percaya dengan kualitas tape 82 Bondowoso 343 0.13
3 Saya rasa lokasi Tape 82 Bondowoso strategis 352  0.14
4 Tape 82 Bondowoso memiliki modal yang memadai untuk 3.57  0.14
mengembangkan usahanya
Ancaman
1 Saya melihat banyak bermunculan usaha sejenis yang baru ~ 2.61 0.10
2 Saya rasa harga bahan pokok mengalami fluktuasi 3.22 0.13
3 Saya merasa pesaing berusaha memainkan harga produk 2.87  0.11
tape.
4 Lokasi Tape 82 Bondowoso berdekatan dengan perusahaan  2.52 0.09
pesaing
Total 25.48 1

Sumber: Data yang diolah 2019
Keterangan:



Keterangan = nilai diisi oleh penulis berdasarkan data yang dikumpulkan
Bobot: Skor, Jumlah bobot tidak boleh melebihi 1
)y
Setelah proses pembobotan selesai maka faktror-faktor strategis perusahaan yang
telah diperoleh diformulasikan ke dalam tabel IFAS dan EFAS diperoleh pada Tabel 1 dan
2 Adapun formulasi perhitungan hasil IFAS dan EFAS seperti pada tabel 3 sebagai berikut:
Tabel : 3 Tabel IFAS (Internal Factor Summary)

No Kekuatan & Kelemahan N B S
Kekuatan

1 Produk yang tersedia di Tape 82 Bondowoso 3.92 0.16 0.6272
lengkap dan halal

2 Penampilan karyawan di Tape 82 Bondowoso 3.83 0.15 0.5745
rapi dan berseragam
3 Harga tape di di Tape 82 Bondowoso terjangkau ~ 3.75  0.14 0.525

4 Saya merasa bahwa produk di Tape 82 3.92 0.16 0.6272
Bondowoso terbuat dari bahan yang berkualitas
Kelemahan

1 Saya rasa Tape 82 Bondowoso kurang gencar 2.42 0.10 0.242
melakukan promosi

2 Menurut saya Tape 82 Bondowoso' belum 2.25 0.09 0.2025
melakukan | periklanan - untuk - memasarkan
produknya

3 Tape 82 Bondowoso tidak memiliki outlet lain 2.67 0.11 0.2937
atau cabang.

4 Tape 82 Bondowoso . sering kekurangan bahan @ 2.67 .~ 0.11 0.2937
pokok yaitu singkong dan bahan lainnya
Total 25.42 1 3.3858

Sumber : nilai pada kolom di dapat dari tabel 1

Tabel : 4 Tabel EFAS (Eksternal Factor Summary )

No PELUANG DAN ANCAMAN N R S
Peluang

1 Menurut saya Tape 82 Bondowoso menjadi 3.74  0.15 0.561
alternatif pusat oleh-oleh khas Bondowoso

2 Saya percaya dengan kualitas tape 82 3.43 0.13 (4459
Bondowoso

3 Saya rasa lokasi Tape 82 Bondowoso strategis 352 0.14  0.4928

4 Tape 82 Bondowoso memiliki modal yang 3.57 0.14 (4998
memadai untuk mengembangkan usahanya
Ancaman 0

1 Saya melihat banyak bermunculan wusaha 2.61  0.10 0.261
sejenis yang baru

2 Saya rasa harga bahan pokok mengalami 3.22  0.13 (4186

fluktuasi




3 Saya merasa pesaing berusaha memainkan 2.87 0.11 (3157
harga produk tape.

4 Lokasi Tape 82 Bondowoso berdekatan dengan 2.52  0.09 (2268
perusahaan pesaing
Total 25.48 1 32216

Sumber : nilai pada kolom di dapat dari tabel 2
Dari hasil pengolahan IFAS pada tabel 4.1 dan pengolahan EFAS pada tabel 2
diperoleh jumlah skor total IFAS dan EFAS. Masing-masing skor tersebut dimasukkan ke
dalam SWOT (strength, weakness, opportunity, Threath) untuk mengetahui strategi global
pada Tape 82 Handayani Bondowoso ditujukan pada Tabel 4.2 berikut ini :
(0)

3,2216 —
11} I
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Arround Mendukung Strategi Agresif

0.16 1 2 i,3858

v L -2 11
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T

Gambar : 2 Diagram SWOT
(strength, weakness, opportunity, Threath)
Sumber : Rangkuti, 2008

Berdasarkan data diatas maka dapat di ambil kesimpulan bahwa matrik berada di
posisi OS (opportunity and strength). Dari hasil diagram diatas posisi kekuatan (strength)
beradi di posisi 3,3858. sedangkan di posisi peluang (opportunity) berada di posisi 3,2216 .
dari hasil nilai yang didapat di lampiran tersebut maka dapat digambarkan pada diagram
SWOT (strength, weakness, opportunity, threat) seperti pada tabel gambar di 2 Dengan
hasil diagram SWOT (strength, weakness, opportunity, threat) maka dapat dibuat strategi
sesuai dengan tabel matrik swot. Tabel matrik swot adalah sebagai berikut.



5. Penentuan Strategi Pemasaran

Berdasarkan hasil formulasi matrik SWOT pada Tabel 4.5 di atas, maka didapat

alternatif pemasaran yang dapat diterapkan pada Tape 82 Bondowoso dalam memanfaatkan
kekuatan dan peluang untuk mengatasi kelemahan dan ancaman. Alternatif strategi tersebut

adalah

1. Strategi S-O (Strenght — Opportunity)

a.

b.
C.

d.

Terbuat dari singkong dan bahan yang berkualitas dan Karyawan yang ramah dalam
melayani pembeli

Harga yang relatif murah dan Semua produk tape berlabel halal

Menjadi alternatif pembelian oleh-oleh khas Bondowosodan Kepercayaan
konsumen terhadap produk Tape 82 Bondowoso

Lokasi Tape 82 Bondowoso strategis dan Mudahnya memperoleh modal.

2. Strategi S-T (Strenght — Threat)

a.

b.
C.
d.

Terbuat dari singkong dan bahan yang berkualitas dan Karyawan yang ramah dalam
melayani pembeli

Harga yang relatif murah dan Semua produk tape berlabel halal

Banyaknya kompetitor yang sejenis dan/Naik turunnya bahan pokok

Permainan harga dari pesaing dan Lokasi pesaing dekat dengan Tape 82
Bondowoso

3. Strategi W-O (Weaknes — Opportunity)

a.
b.
C.

d.

Kurangnyamedia promosi dan Belum ada penerapan iklan

Tidak memiliki cabang dan Sering kekurangan bahan pokok.

Menjadi alternatif pembelian - oleh-oleh  khas Bondowosodan Kepercayaan
konsumen terhadap produk Tape 82 Bondowoso

Lokasi Tape 82 Bondowoso strategis dan Mudahnya memperoleh modal.

4. Strategi W-T (weaknes — Threat)

a.

b.
c.
d

Kurangnya media promosi dan Belum ada penerapan iklan

Tidak memiliki cabang dan Sering kekurangan bahan pokok.

Banyaknya kompetitor yang sejenis dan Naik turunnya bahan pokok

Permainan harga dari pesaing  dan- Lokasi- pesaing dekat dengan Tape 82
Bondowoso

6. Kesimpulan Dan Saran

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab

sebelumnya, maka penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Meningkatkan Pangsa Pasar
Dilihat dari potensial pasar di Bondowoso, maka yang harus dilakukan oleh Tape 82
Bondowoso adalah dengan meningkatkan pangsa pasar. Dengan menawarkan produk
yang halal, terjamin kebersihannya, dan dengan pengemasan yang menarik. Strategi ini
dimaksudkan untuk memperluas pangsa pasar dan meningkatkan kepercayaan dan
kepuasan konsumen Tape 82 Bondowoso.

2. Meningkatkan kualitas pelayanan
Pelayanan merupakan faktor terpenting dalam meningkatkan kepuasan konsumen.
Strategi ini dimunculkan karena saat ini pesaing juga meningkatkan mutu pelayanannya
sehingga Tape 82 Bondowoso juga harus meningkatkan kualitas pelayanannya agar
tidak timbul keluhan-keluhan yang ditujukkan oleh konsumen. Karena konsumen lebih
mengharapkan pelayanan yang memuaskan bagi dirinya.



3.
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Melakukan promosi yang efektif dan tepat sasaran

Dalam hal promosi yang dilakukan oleh Tape 82 Bondowoso memang tidak terlalu
gencar, maka dari strategi ini mutlak dilakukan karena perusahaan paling lemah
didalam hal promosi. Peningkatan promosi perlu dilakukan bagi perusahaan agar
konsumen banyak yang semakin tahu tentang produk yang ditawarkan dan dengan
promosi penjualan yang efektif akan mampu menarik minat konsumen yang lebih
banyak. Mempertahankan kualitas tape.

Mempertahankan kualitas itu sangatlah penting, karena kualitas yang baik akan
memberikan sensasi berbeda. Apabila kualitas baik terus dipertahankan maka akan
berdampak pada peningkatan penjualan .

Memanfaatkan lahan yang strategis

Yaitu dengan cara memanfaatkan lahan yang strategis untuk berbisnis dan terus
berinovasi. Dengan lahan yang strategis akan dapat meningkatkan penjualan dan mudah
diingat oleh konsumen.

Saran

Berdasarkan kesimpulan hasil penelitian, maka dapat diajukan beberapa saran

sebagai berikut:

L.

4.

Tape 82 Bondowoso diharapkan dapat memanfaat potensi tape yang berada di
Bondowoso, untuk menarik para penggemar kuliner tape yang berasal dari dalam
maupun luar Bondowoso untuk meningkatkan pangsa pasar:

Tape 82 Bondowoso diharapkan meningkatkan kualitas pelayanan agar tidak timbul
keluhan-keluhan yang ditujukan oleh konsumen sehingga konsumen tidak berpaling ke
produk pesaing.

Dengan promosi penjualan yang efektif akan mampu menarik minat konsumen yang
lebih banyak. Tape Bondowoso sebaiknya mengefektitkan - kegiatan promosi secara
tepat sasaran.

Tape 82 Bondowoso sebaiknya mengembangkan kualitas SDM agar dapat
mempercepat suatu proses produksi, sehinggan akan meningkatkan omset penjualan.

Tape 82 Bondowoso diharapkan mampu menetapkan posisi pasar guna
mengkomunikasikan keunggulan produk dari perusahaan kepada konsumen.



11

DAFTAR PUSTAKA

Arikunto, Suharsimi. 2001. Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek. PT Rineka
Cipta, Jakarta.

Basuki, Sulistyo, 2010, Metode Penelitian, Penaku, Jakarta.
David, Fred R, 2007, Strategic Management, Salemba Empat, Jakarta

Jauch, R, Lawrence, William F, Glueck, 2012, Manajemen Strategi & Kebijakan
Perusahaan, Edisi Ketiga, Erlangga, Jakarta.

Jauch, R, lawrence, William F, Glueclk, 2012,Manajemen Strategi & Kebijakan
Perusahaan, Edisi Ketujuh, Erlangga, Jakarta.

Julia hartati,2013,4nalisis swot sebagai dasar penentuan strategi berdaya saing pada
PT.COFFINDO,universitas sumatera utara.

Kottler, Philip, 2007, Manajemen Pemasaran Modern: Analisis, Perencanaan,
Implementasi dan Kontrol, Volume tiga, Terjemahan, Edisi Kelima, Prenhallindo,
Jakarta.

Kottler, Philip, 2007, Manajemen Pemasaran, Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian, Volume Satu, - Terjemahan, Edisi Ketujuh, Lembaga Penerbit
Universitas Indonesia, Jakarta

Marimin, M.Sc., Prof., Dr., Ir (2004). Teknik dan Aplikasi Pengambil Keputusan Kriteria
Majemuk. Jakarta : PT.Gramedia Widiasarana Indonesia

Moh, Na’im, 2010, Amnalisis S,W,0,T Sebagai Penentu Strategi Pemasaran Pada
Perusahaan Air Mineral ALAMO di Probolinggo, Skripsi, FE, Universitas Jember

Moleong, L,J, 2012, Metodologi Penelitian Kualitatif, Edisi Revisi, PT , Remaja
Rosdakarya, Bandung.

Pearce, Jack, Robinson, Richard, 2007 Manajemen Strategi, Jilid 1, Bina Rupa Aksara,
Jakarta

Pearce, jack, Robinsin, Richard, 2007 Manajemen Strategi, Jilid 1, Bina Rupa Aksara,
Jakarta

Rangkuti, Freddy, 2004, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis: Reorientasi
Konsep Perencanaan Strategis untuk Menghadapi Abad 21, Gramedia Pustaka
Utama, Jakarta.



12

Rangkuti, Freddy, 2006, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, Gramedia
Pustaka Utama, Jakarta.

Santoso, 2015. Analisis SWOT Dalam Menentukan Strategi Pemasaran Bisnis
Indomaret. Fakultas Ekonomi Manajemen Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah
Surakarta.

Sugiyono,(2008).Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D.Bandung.Alfabeta

Sekaran, U. (2006). Metode Penelitian Untuk Bisnis 1. (4th ed).Jakarta: Salemba Empat.

Soeratno, dan Arsyad, L, 2009, Metodologi Penelitian: Untuk Ekonomi dan Bisnis, Edisi
Revisi, UPP AMP YKPN, Yogyakarta.

Sugiyono, 2012, Memahami Penelitian Kualitatif, ALFABETA, Bandung.
Swasta, Basu dan Irawan, 2005, Manajemen Pemasaran Modern, Liberty, Yogyakarta.

Theresa dan Yusiana, 2017. Analisis Marketing Mix Menggunakan Metode Swot Pada
Cafe & Resto Mouton Slice And Grill Bandung Tahun 2017.

Tjiptono, F, 2010, Strategi Pemasaran, edisi 1, Penerbit ANDI, Yogyakarta.

Tjiptono, F, 2012. Strategi Pemasaran, edisi 2, Penerbit ANDI, Yogyakarta.



