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Abstrak, Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Strategi pemasaran yang tepat dalam
meningkatkan volume penjualan pada Usaha Mikro Kecil (Studi Kasus Pengrajin Batu Tatakkan Di
Dusun Tampung Cinae Kecamatan Tanete Riaja Kabupaten Barru) di Kabupaten Barru. Metode
penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif dengan menggunakan metode
pengumpulan data melalui observasi,wawancara dan dokumentasi terhadap objek penelitian yang
kemudian dianalisis menggunakan analisis SWOT. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa
strategi yang dilakukan oleh Usaha mikro kecil Pengrajin Batu tatakan di Dusun Tamping Cinae sesuai
dengan analisis SWOT yang berada padakuadran |, yaitu Agresif dengan penerapan strategi (growth
orfented strategy)yang merupakan situasi yang sangat menguntungkan dengan penerapan melalui
Strategi Pemasaran. Sehingga strategi ini dimungkinkan untuk terusmenjalankan ekspansi,
memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secaramaksimal.
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PENDAHULUAN

Perkembangan ekonomi yang semakin pesat di Indonesia membuat persaingan
antar usaha semakin ketat. Di tandai dari berkembangnya kemajuan teknologi, sistem
perdagangan, dan minat konsumen yang terus bertambah. Persaingan ini terjadi
akibat dari globalisasi dan adanya ekonomi pasar bebas. Perkembangan ekonomi
ditandai dengan adanya perubahan- perubahan yang menyebabkan bergabagai
usaha akan menghadapi kendala di dalam perkembangan bisnisnya. Kondisi
pertumbuhan bisnis sekarang ini cukup tinggi, yaitu dapat dilihat dari tumbuhnya
usaha-usaha baru dengan produk yang sejenis sebagai pesaing, sehingga akan terjadi
persaingan dalam memperebutkan pangsa pasar dan konsumen dalam hal ini
hendaknya setiap usaha yang didirikan harus mengetahui kondisi pasar dimana
produk yang diproduksi akan ditawarkan atau dipasarkan. Menurut (Rakib dan Alyas
2017) Pengembangan dapat diartikan sebagai suatu usaha untuk meningkatkan
kemampuan konseptual, teoritis, teknis, dan moral individu sesuai dengan kebutuhan
pekerjaan atau jabatan melalui pendidikan dan pelatihan (Suryanti dkk., 2020; Sarah
dkk., 2020).

Usaha Mikro Kecil Menengah yang terus mengalami perkembangan ditandai
dengan semakin banyaknya UKM yang bermunculan dengan menawarkan produk
yang beraneka ragam dan inovatif. Usaha Kecil dan Menengah (UKM) merupakan
salah satu bagian penting dari perekonomian suatu Negara ataupun suatu daerah,
tidak terkecuali di Indonesia. Pengembangan sektor Usaha Kecil dan Menengah
(UKM) memberikan makna tersendiri pada usaha peningkatan pertumbuhan ekonomi
serta dalam usaha menekan angka kemiskinan suatu negara.

Jumlah Industri Kerajinan Batu Tatakan di Kabupaten Barru tahun 2014-
hingga sekarang terus bertambah. Dari hasil wawancara dengan Kepala Desa,
Sekertaris Desa serta Ketua Kelompok Pengrajin Batu Tatakan ada 114 pengrajin batu
tatakan dan 98 lapak jualan. Menurutnya pengrajin batu tatakan tersebut terus
berproduksi setiap harinya untuk memenuhi permintaan konsumen dari luar daerah.
Selain membuat lesungan, ulekan dan batu nisan pengrajin tersebut juga membuat
penyangga rumah dan cipping (Kerikil). Selain dari produk yang dihasilkan mereka
juga seing menerima pesanan berupa ukiran dari batu serta beberapa kerajinan dari
batu.

Melihat potensinya, usaha kerajinan batu tatakan sangat menjanjikan dan
banyak diminati oleh konsumen, karena produk kerajinan batu tatakan sangat
beragam dengan berbagai fungsi dari produk-produk hasil kerajinan tersebut.
Berdasarkan proses pengolahan kerajinan batu tatakan ini, mulai dari pengolahan
batu gunung hingga menjadi produk yang siap dipasarkan, memakan waktu yang
cukup lama dan membutuhkan alat khusus.

Tingginya persaingan dengan pengarajin lain yang membuat usaha serupa
namun dari bahan baku berbeda menjadi salah satu permasalahan yang di hadapi
Pengarajin batu tatakan di desa Lempang. Banyaknya pengarajin alat rumah tangga
yang membuat kerajianan seperti cobekan/ulekan dan lesung berbahan dasar semen
dan kayu, serta pembuat batu nisan berbahan dasar semen. Namun hingga saat ini,
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pengarajin batu tatakan di desa lempang mampu membuktikan bahwa kerajinan
yang dibuat langsung dari batu alam mampu bertahan dan bersaing di pasaran. Hal
tersebut karna kualitas yang di hasilkan dari batu tatakan mampu menarik banyak
peminat pelanggan yang mengedepankan kualitas. (Rakib 2016) menyatakan bahwa
“Pemberdayaan masyarakat merupakan salah satu upaya untuk meningkatkan
kesejahteraan masyarakat, melalui beberapa kegiatan. Kegiatan tersebut meliputi
peningkatan keanggotaan masyarakat, perbaikan lingkungan, pengembangan usaha,
pengembangan ekonomi, peningkatan kelembagaan keuangan, serta peningkatan
kemampuan masyarakat untuk meningkatkan produksi”.

Salah satu faktor yang menentukan laku tidaknya suatu produk akan sangat
dipengaruhi oleh bidang pemasaran. Dalam dunia usaha yang bersaing terlebih yang
bersaing dengan usaha yang sejenis, dibutuhkan analisi strategi pemasaran yang
tepat agar usaha yang di jalankan dapat bertahan lama (tangguh), mampu bersaing,
dan tetap eksis di pasaran. Para pelaku bisnis harus memiliki strategi yang inovatif
supaya dapat bertahan dalam persaingan yang semakin ketat tersebut.
Mengembangkan usaha dengan menggunakan bantuanmodal dari pemerintah,
mempertahankan keunikan produk agar dapat lebih dikenalkonsumen, dan
meningkatkan kualitas pelayanan agar selalu menciptakan kesan yang baik dimata
konsumen (Krisdayani dkk., 2020)

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif yaitu penelitian yang
hasilnya berupa data deskriptif melalui fakta-fakta dari kondisi alami sebagai sumber
langsung dengan instrumen dari peneliti sendiri. Penelitian ini dimaksudkan untuk
membatasi studi kualitatif sekaligus membatasi penelitian guna memilih data yang
relevan dan mana yang tidak relevan. Pembatasan dalam penelitian kualitatif ini lebih
didasarkan pada tingkat kepentingan/urgensi dari masalah yang dihadapi dalam
penelitian ini. Adapun yang menjadi teknik penentuan dan pengambilan sasaran
penelitian adalah purposive sampling. Informan kunci (key informan) dalam
penelitian ini yaitu 10 orang pengrajin batu. Teknik pengumpulan data yang
digunakan yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun teknik analisis data
yang digunakan adalah analisis SWOT.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bauran pemasaran dalam Meningkatkan volume penjualan pada pengarajin batu
tatakan di Desa Lempang Kabupaten Barru

Bauran pemasaran adalah kombinasi dari variable atau kegiatan yang merupakan
inti dari system pemasaran. Atau dengan kata lain, bauran pemasaran merupakan
kumpulan-kumpulan variable-variabel yang dapat digunakan perusahaan untuk
memengaruhi tanggapan konsumen. Diperlukan startegi yang efektif agar usaha
yang dijalankan mampu bertahan dan bersaing (Marhawati. Kurnia, 2020). Hal ini
sejalan dengan pernyataan (Rakib dan Alyas 2017) dalam penelitiannya yang
bertujuan untuk mengembangkan usaha mikro, kecil dan menengah untuk
penguatan ekonomi kerakyatan yang menyatakan bahwa strategi yang baik lebih
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menuntut adanya koordinasi tim kerja, memiliki tema, mengidentifikasi faktor
pendukung yang sesuai dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional,
efisien dalam pendanaan, dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.
Bila produksi dapat dipisahkan dengan konsumsi, sebagaimana dijumpai dalam
kebanyakan kasus pemasaran barang manufaktur, pihak manajemen biasanya dapat
mengurangi pengaruh langsung sumber daya manusia terhadap output akhir yang
diterima pelanggan (Tjiptono, 2011). Bauran pemasaran meliputi tujuh komponen
atau biasa disebut 7 P yaitu: 1) Produk / Product 2) Harga / Price 3) Tempat / place
4) Promosi lklan / Promotion, 5) Sumber Daya Manusia/ People 6) Proses / Procces,
7) Bukti Fisik / Physical Evidence

Analisis SWOT terhadap Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Volume penjualan
Pengrajin batu tatakan di Dusun Tampung Cinae Kab. Barru

Tabel 1. Analisis SWOT UKM Pengrajin Batu tatakan

Kekuatan (Strenght) Kelemahan (Weaknesses)
1. Biaya produksi yang murah 1. Bahan baku yang lambat laun akan
2. Produk yang berkualitas menipis
3. Bahan baku yang mudah 2. Produk belum memiliki sertifikat
diperoleh standarisasi
4. Terdapat guantity discount dalam 3. Lahan parkir yang sempit
penjualan produk 4. Peralatan yang seadanya atau masih
5. Pengrajin yang terampil minim
Pelayanan yang ramah 5. Sistem pengamanan pekerja yang
Kelancaran ~ dalam  proses masih rendah
produksi
8. Jenis,ukuran dan motif yang
berparian
9. Promosi Online
Peluang (Opportunities) Ancaman (7hreats)
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1. Masih kurangnya orang yang
menjual batu tatakan
. Lokasi yang strategis
3. Kebutuhan akan batu tatakan tidak
akan pernah habis
4. Produk dikenal
Provinsi sulawesi Selatan
5. Menjadi
Kabupaten Barru

hingga luar

oleh-oleh khas

6. Penjualan secara online

Belum adanya distributor tetap
Biaya Ekspedisi yang mahal
Perkembangan tekhnologi yang
sangat pesat

4. Penawaran harga yang lebih
murah

5. Munculnya replika  produk
dengan harga murah

6. Selerah konsumen yang tertarik
dengan harga yang lebih murah

7. Munculnya toko yang menjual alat
modern

8. Kurangnya perhatian pemerintah
dalam pengembangan kelompok
pengrajin

Matriks IFAS dan EFAS

Table 2. Matriks IFAS (/nternal Faktor Analysis Summary)

Faktor -Faktor Bobot
Strategi Internal Bobot | Rating X Komentar
Rating
KEKUATAN
1. Biaya produksi 0,10 4 0,39 | Biaya yang murah menjadi modal
yang murah utama yang baik dalam proses
produksi
2. Produk yang | 0,10 4 0,39 | Kualitas produk adalah hal yang
Berkualitas penting untuk mempertahankan
Konsumen.
Ketersediaaan bahan baku yang
3. Bahan baku yang 0,10 4 0,40 | mudah diperoleh menjadikan
para
mudah diperoleh pengrajin dapat terus melakukan
proses produksi
4. Terdapat quantity | 0,10 4 0,39 | Discount dapat menarik minat
discount  dalam konsumen untuk membeli
penjualan produk
5. Pengrajin  yang| 0,10 4 0,39 | Sumber daya manusia yang
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Terampil memiliki  keterampilan  akan
menciptakan  produk yang
berkualitas.

6. Pelayanan yang| 0,08 3 0,24 | Pelayanan yang ramah akan

Ramah menciptakan kesan yang positif
di
mata konsumen.

7. Kelancaran dalam 0,10 4 0,40 | Ditunjang dengan

proses produksi peralatan dan pelengkapan
sehingga mempermudah proses
produksi.

8. Jenis,ukuran dan | 0,08 3 0,24 | Konsumen dapat memilih produk
motif yang yang disukai

Bervariasi

Sub total 0,83 3,08

KELEMAHAN

1. Bahanbaku yang | 0,05 2 0,10 | Lambat laun bahan baku akan
lambat laun akan menipis seiring dengan
menipis berjalannya waktu

2. Produk belum 0,03 1 0,03 | Belum memiliki standarisasi dari
memiliki pemerintah maupun lembaga
sertifikat terkait

standarisasi

3. Lahan parkiryang | 0,03 1 0,03 | Lahan parkir merupakan alasan
sempit konsumen untuk berbelanja,apa

bila lahan parkir luas membuat
konsumen  merasa nyaman

berbelanja.
4. Peralatan yang| 0,05 2 0,10 | Peralatan yang digunakan
seadanya atau masih sangat minim
masih minim
5. Sistem Seringnya terjadi kecelakaan
pengamanan pekerja | 0,03 1 0,03 |kerja menjadi salah satu hal
yang masih rendah yang perlu diperhatikan
sub total 0,19 0,29
Total 1,02 3,37

Berdasarkan hasil analisis pada tabel Matriks IFAS (/nternal Faktor Analysis
Summary) bahwa faktor kekuatan mempunyai skor 3.08 dan faktor kelemahan
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mempunyai skor 0.29. Faktor kekuatan terbesar terletak pada Biaya Produksi yang
murah, Produk yang berkualitas, Bahan baku yang mudah diperoleh, Terdapat
quantity discont dalam penjualan produk, pengrajin yang terampil dan kelancaran
dalam produksi, diberi skor masing — masing 0.39 . Faktor tersebut yang membuat
UKM pengrajin batu tatakan didusun tampung cinae mampu bertahan menjalankan
usahanya dan bertahan dalam menghadapi persaingan.

Sedangkan faktor kelemahan terbesar terletak pada Belum adanya distributor
tetap, biaya pengiriman menggunakan ekspedisi yang mahal, papan reklame yang
kurang dimanfaatkan, dan Masyarakat perkotaan yang beralih menggunakan alat
elektronik, yang masing — masing diberi skor 0.02. Hal tersebut membuat
konsumen memilih beralih ke pesaing dengan berbagai kelebihan yang dimiliki
serta letak lokasi usaha yang berada di jalan poros mendukung banyaknnya
masyarakat yang melewati jalan tersebut.

Table 3. Matriks EFAS (£ksternal Faktor Analysis Summary)

Faktor —Faktor Bobot
Strategi Eksternal Bobot | Rating X Komentar
Rating
PELUANG
1. Masih kurangnya 0,13 4 0,52 | Masih kurangnya orang yang
orang yang menjual produk batu tatakan
menjual batu dari batu asli
tatakan dari batu
asli
0,13 4 0,52

2. Lokasi Dengan adanya lokasi yang
yang strategis memudahan
strategis konsumen untuk

0,09 3 0,27 | menemukan penjual.

3. Kebutuhan  akan Kebutuhan akan batu tatakan
batu tatakan tidak selalu ada seperti ulekan,
akan pernah habis penyangga rumah, dan batu

0,13 4 0,52 | nisan.

4. Produk dikenal
hingga luar Pemasaran produk batu
provinsi sulawesi tatakan suda merambat
selatan 0,13 4 0,52 | hingga luar provinsi

5. Menjadi oleh- Sudah menjadi oleh-oleh
oleh khas Kab. yang khas akan kabupaten
Barru 0,13 4 0,52 | barru
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6. Penjualan

secara

Memanfaatkan media online

online untuk memasarkan produk
sub total 0,74 2,87
ANCAMAN
1. Belum adanya 0,04 0,04 | Produk harus memiliki
distributor tetap pendistribusian yang tetap
disetiap
Daerah
2. BiayaEkspedisi 0,08 0,16 | Biaya pengiriman yang mahal
yang mahal akan membuat konsumen
berfikir
untuk membeli
3. Perkembangan 0,04 0,04 | Perkembangan teknologi
tekhnologi yang membuat produk manual mulai
sangat pesat Tergeserkan
4. Penawaran harga| 0,04 0,04 | Adanya penawaran harga yang
yang lebih murah lebih rendah membuat
pengrajin
tidak menyanggupi
5. Munculnya replika| 0,04 0,04 | Dengan adanya replika produk
produk dengan yang lebih murah membuat
harga murah produk batu tatakan tersaingi
6. Selerah 0,04 0,04 | Mungculnya harga murah tanpa
konsumen

harga yang

yang tertarik dengan

lebih

melihat kualitas dan bahan baku
membuat selerah konsumen
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Murah mudah tertarik.
7. Munculnya  toko| 0,04 1 0,04 | Dengan adanya toko alat
modern
yang menjual alat membuat konsumen beralih ke
Modern yang lebih mudah dan praktis
8. Kurangnya 0,04 1 0,04 | Pemerintah seharusnya lebih
Perhatian memperhatikan usaha-usaha
kecil
pemerintah dalam dan menengah baik dari segi
Pengembangan pendanaan maupun materi
kelompok pengrajin
sub total 0,36 0,44
Total 1,10 3,31

Berdasarkan hasil analisis pada tabel Matriks EFAS (£ksternal Faktor Analysis
Summary) bahwa faktor peluang mempunyai skor 2.87 dan faktorancaman
mempunyai skor 0.44. Faktor peluang terbesar terletak pada Lokasi Strategis, Menjadi
oleh-oleh khas Kabupaten Barru, dan Kebutuhan akan batu tatakan tidak akan habis, yang
diberi skor masing — masing 0.52.Sedangkan faktor ancaman terbesar terletak pada
Penawaran harga yang sangat murah, Munculnya replika produk dengan harga yang lebih
murah, Selerah konsumen yang tertarik dengan harga yang lebih murah. sehingga faktor
tersebut berdampak padaberkurangnya permintaan konsumen dalam melakukan
pembelian. Tetapi karenatotal skor peluang melewati 2.5 maka ini mengidentifikasi
perusahaan meresponpeluang dengan baik dan mampu menekan ancaman-ancaman yang
ada.

Diagram Analisis Swot

Diagram analisis SWOT bertujuan untuk mengetahui kuadran berapa dan
bagaimana menentukan strategi apa yang tepat untuk dapat diterapkan di
perusahaan sesuai dengan penilaian yang telah dilakukan sebelumnya. Matriks
Internal Analysis Summary (IFAS) Dan matriks Eksternal Analysis Summary (EFAS)
dapat dipetakan dari hasil analisis tabel matriks faktor strategi internal dan tabel
matriks faktor strategi eksternal adalah sebagai berikut:

1. Nilai skor kekuatan : 3.08 dan nilai skor kelemahan : 0.29
2. Nilai skor peluang : 2.87 dan nilai skor ancaman : 0.44

Tabel 4. Perbandingan Skor Internal Dan Eksternal UMK Pengrajin Batu

Tatakan
INTERNAL EKSTERNAL
Kekuatan > Peluang >
Kelemahan Ancaman
3.08> 0.29 2.87> 044
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Sumber : Data primer setelah diolah (2020)
Dari hasil perbandingan pada tabel diatas, maka dapat diketahui bahwa total
skor kekuatan lebih besar dibandingkan total skor kelemahan dengan selisih 2.79
dan total skor peluang lebih besar dibandingan total skor ancaman dengan selisih
2.83.

Oppor
tunitie
s 2.87
T
K.V L K.l
Strategi 1 Strategi
Turn- Agresif
arround +
i } + } } } } i
Weaknesses 0.29 Strenghts 3.08
K. L K.II
Strategi - Strategi
Defensif Diversifika
Threat 0.44

Gambar 1. Diagram Analisis SWOT UKM Pengrajin Batu
Tatakan

Berdasarkan analisis SWOT diatas, menunjukkan bahwa Batu tatakan didususn
Tampung Cinae berada pada kuadran | dengan mendukung strategi agresif S-O pada
matriks SWOT. Strategi S-O adalah strategi yang dibuat berdasarkan jalan pikiran
perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut peluang
yang sebesar — besarnya. Hal ini menunjukkan bahwa Kerajian Batu Tatakan di Dusun
Tampung Cinae memiliki kekuatan dan peluang yang lebih besar dari kelemahan dan
ancaman. Sehingga sangat memungkinkan untuk terus melakukan ekspansi
memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal.

Matriks SWOT

Matriks SWOT adalah matrik yang disusun menggunakan faktor kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman yang diidentifikasi dalam matriks faktor-faktor
strategi eksternal. Matriks SWOT ini menggunakan bagaimana peluang dan
ancaman dari lingkungan eksternal perusahaan dapat disesuaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan. Analisis dengan
menggunakan model matriks SWOT menggunakan data yang diperoleh dari tabel



55 SOCIETIES: Journal of Social Sciences and Humanities Vol.1, No.1, 2021

faktor strategi internal dan faktor strategi eksternal UKM pengrajin batu tatakan
didusun tampung cinae. Adapun matriks UKM pengrajin batu tatakan didusun
tampung cinae adalah sebagai berikut:

Tabel 5. Matriks Analisis SWOT UMK Pengrajin Batu Tatakan

1. Masih kurangnya
orang yang
menjual batu
tatakan

. Lokasi yang strategis

3. Kebutuhan akan
batu tatakan tidak
akan pernah habis

4. Produk dikenal
hingga luar Provinsi
sulawesi Selatan

5. Menjadi oleh-oleh
khas Kabupaten
Barru

. Menjaga kualitas

bahan baku agar
tetap aman
digunakan dalam
jangka panjang

. Mengikuti harga

pasar sehingga
dapat menjangkau
pemasaran lebih luas

. Mempertahankan

kualitas produk agar
semakin diminati

. Meningkatkan kualitas

pelayanan, keamanan
dan kenyamanan agar
menciptakan kesan
yang baik dimata

IFAS Strenghts (S) Weaknesses (W)
Biaya  produksi 1. Bahan baku yang
yang murah lambat laun akan
Produk yang berkualitas o
Bahan baku yang meniprs
mudah diperoleh 2. Produk belum
EFAS . Terdapat quantity memiliki sertifikat
discount standarisasi
dalam penjualan produk | 3 | 3han parkir
Pengrajin yang terampil yang sempit
Pelayanan yang ramah 4. Peralatan yang
Kelancaran dalam '
proses produksi seadanyaatauma
. Jenis,ukuran dan sih minim
motif yang berparian 5. Sistem
pengamanan
pekerja yang
masih rendah
Opportunities (O) Strategi (SO) Strategi (WO)

1. Berpakaian karyawan.
Memanfaatkan lokasi
strategis untuk
mendapatkan
distributor tetap

2. Mencari Ekspedisi
termurah sehingga
jangkauan semakin
Luas

3. Membuat akun usaha di
semua media sosial dan
aplikasi penunjang
lainnya agar semakin
mudah dikenal
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6. Penjualan
secara online

konsumen.
Meningkatkan
pemanfaatan
perkembangan
tekonologi informasi
agar kegiatan usaha
dapat berjalan efektif
dan efisien.

. Meningkatkan

keterampilan pengrajin
sehingga dapat
membuar

motif karakter dan
model yang lebih
bervariasi.

konsumen.

4. Mempermudah
konsumen menjakau
produk dengan menjalin
kerjasama dengan
distributor dan reseller
tiap daerah.

5. Memasang papan nama
usaha dengan desain
kreatif agar lokasi usaha
lebih mudah dikenal
oleh konsumen.

6. Meningkatkan
manajemen pencatatan
keuangan dengan
menggunakan aplikasi
pengelolaan
Keuangan

Theaths (T)

1.Belum adanya
distributor tetap

2.Biaya Ekspedisi yang
Mahal

3.Perkembangan
tekhnologi yang sangat
Pesat

4.Penawaran harga yang

lebih murah

5.Munculnya replika
produk dengan harga
Murah

6.Selerah konsumen yang
tertarik dengan harga
yang lebih murah

7.Munculnya toko yang
menjual alat modern

Strategi (ST)

. Menciptakan produk

yang lebih bervariasi
namun tetap menjaga
kualitas produk.

. Mempertahankan

strategi diskon
pembelian agar
produk dapat tetap
bersaing dengan
produk yang lebih
murah.

. Menurus surat

standarnisasi
produk sehingga
membuat
konsumen lebih
yakin memilih
produk batu

Strategi (WT)

1. Menjangkau distributor
tiap daerah atau wilayah

2. Perluas jangkauan area
promodi dan penjualan
sehingga meringankan
biaya ekspedisi

3. Lebih meningkatkan

kreatifitas sehingga
mudah

bersaing pada produk
modern.
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8.Kurangnya perhatian tatakan.
pemerintah dalam 4. Memanfaatkan
pengembangan perkembangan
kelompok pengrajin teknologi yang sangat
pesat untuk penjualan
secara online

Berdasarkan analisis pada tabel matriks SWOT diatas, maka dapat dari hasil
analisis tersebt menunjukkan bahwa pendapatan UKM pengrajin batu tatakan
didusun tampung cinae dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan
eksternal. Hasil dari kombinasi kedua faktor tersebut ditunjukkan dalam beberapa
bagian yaitu:

Strategi SO (Strength-Opportunity)
Strategi ST (Strength-Threa?)

Strategi WO (Weakness-Opportunity)
Strategi WT (Weakness-Strength)
Strategi ST (Strength-Threa?)

Strategi WO (Weakness-Opportunity)
7. Strategi WT (Weakness-Strength)

KESIMPULAN

SO gk~ WP

Berdasarkan hasil penelitian pada UKM Pengrajin Batu Tatakan dapat
disimpulkan bahwa dalam matriks IFAS faktor kekuatan dan kelemahan memiliki total
scor 3.36. Hal ini mengidentifikasi bahwa UKM Pengrajin Batu Tatakan di Dusun
Tampung Cinae berada pada posisi internal yang sangat kuat dimana usaha ini
memiliki kekuatan internal baik dari segi produk dan dalam keunggulan bersaing.
Didalam matriks EFAS menunjukkan bahwa faktor peluang dan ancaman memiliki
total skor 3.26. Hal ini mengidentifikasi bahwa UKM Pengrajin Batu Tatakan di Dusun
Tampung Cinae merespon peluang yang ada dengan cara yang sangat baik dan
mampu menekan ancaman-ancaman ditengah persaingan pasar. Dari diagram SWOT
menunjukkan bahwa UKM Pengrajin Batu Tatakan di Dusun Tampung Cinae berada
pada kuadran | yaitu kuadran strategi agresif, dimana kuadran tersebut merupakan
situasi yang sangat menguntungkan perusahaan, karena memiliki peluang dan
kekuatan sehingga dapat meningkatkan kualitas produk dan variasi produk.

Dalam matriks IFAS faktor kekuatan dan kelemahan memiliki total scor 3.36. Hal
ini mengidentifikasi bahwa UKM Pengrajin Batu Tatakan di Dusun Tampung Cinae
berada pada posisi internal yang sangat kuat dimana usaha ini memiliki kekuatan
internal baik dari segi produk dan dalam keunggulan bersaing. Didalam matriks EFAS
menunjukkan bahwa faktor peluang dan ancaman memiliki total skor 3.26. Hal ini
mengidentifikasi bahwa UKM Pengrajin Batu Tatakan di Dusun Tampung Cinae
merespon peluang yang ada dengan cara yang sangat baik dan mampu menekan
ancaman-ancaman ditengah persaingan pasar.Dari diagram SWOT menunjukkan
bahwa UKM Pengrajin Batu Tatakan di Dusun Tampung Cinae berada pada kuadran
| yaitu kuadran strategi agresif, dimana kuadran tersebut merupakan situasi yang
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sangat menguntungkan perusahaan, karena memiliki peluang dan kekuatan
sehingga dapat meningkatkan kualitas produk dan variasi produk dengan
memanfaatkan kecanggihan teknologi sekaligus untuk meningkatkan kelancaran
kegiatan operasional usaha serta memperluas kegiatan promosi.
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