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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang dapat digunakan
pada usaha kerajinan Kendang Djimbe UD Fajar Jaya berdasarkan analisis SWOT
dalam meningkatkan volume penjualan. Jenis penelitian ini adalah penelitian
kualitatif. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
SWOT. Populasi dalam penelitian ini adalah pemilik usaha kerajinan Kendang
Djimbe UD Fajar Jaya. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
primer dan data sekunder. Hasil penelitian ini menunjukkan (1) Dalam strategi S-O
yang dapat dilakukan UD Fajar Jaya adalah dengan melakukan sistem pembelian dan
penyimpanan bahan baku. (2) Dalam strategi W-O yang dapat dilakukan UD Fajar
Jaya adalah memanfaatkan ketersediaan bahan untuk membuat produk lain. (3)
Dalam strategi ST yang dapat dilakukan UD Fajar Jaya adalah memanfaatkan
kualitas bahan baku dan produk jadi. (4) Dalam strategi W-T yang dapat dilakukan
UD Fajar Jaya adalah melakukan inovasi dan desain produk.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT dan Volume Penjualan
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ABSTRACTS

This study aims to determine the marketing strategy that can be used in the
handicraft business of Kendang Djimbe UD Fajar Jaya based on a SWOT analysis
in increasing sales volume. This type of research is qualitative research. The
analytical method used in this research is SWOT analysis. The population in this
study is the owner of the Kendang Djimbe handicraft business UD Fajar Jaya.
Sources of data used in this study are primary data and secondary data. The results
of this study indicate (1) In the S-O strategy, what UD Fajar Jaya can do is to carry
out a system of purchasing and stocking raw materials. (2) In the W-O strategy, what
UD Fajar Jaya can do is take advantage of the availability of materials to make
other products. (3) In the ST strategy, what UD Fajar Jaya can do is utilize the
quality of raw materials and finished products. (4) In the W-T strategy, what UD
Fajar Jaya can do is to innovate and design products.

Keywords: Marketing Strategy, SWOT Analysis and Sales Volume
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Di Indonesia, ekonomi kreatif merupakan konsep baru yang mengandalkan ide
dan pengetahuan sumber daya manusia sebagai faktor produksi untuk memperkuat
informasi, kreativitas dan sudah mulai diakui memiliki peran strategis yang sangat
penting dalam pembangunan ekonomi dan pengembangan bisnis. Pada masa
pemerintahan Jokowi saat ini, istilah ekonomi kreatif dan industri kreatif mulai
ramai diperbincangkan. “Menerjemahkan konsep ekonomi kreatif ke dalam
bentuk pengembangan industri kreatif merupakan langkah bijak untuk menjaga
keberlanjutan pembangunan ekonomi dan pengembangan komersial di era

persaingan global” menurut Mauled (2010:226-227).

Namun, setelah pandemi seperti ini penjualan ekonomi kreatif banyak yang
harus turun. Pemerintah akhirnya menerapkan Pembatasan Sosial Berskala Besar
(PSBB) dan meluncurkan kampanye dirumah saja. Sektor UMKM juga terkena
imbasnya. Menurut data Kementerian Koperasi, Kementerian menjelaskan bahwa
1.785 koperasi dan 163.713 usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) terkena
dampak pandemi virus corona (Antara, Mei 2020). Kementerian Koperasi dan
Usaha Kecil, Menengah dan Mikro menyatakan koperasi yang bergerak di bidang
jasa dan produksi juga paling terkena dampak pandemi COVID-19.

Pengusaha UMKM merasa penjualannya menurun, kekurangan dana dan
distribusi terhambat. Akibat COVID-19, setidaknya 39,9% UMKM memutuskan

untuk mengurangi persediaan komoditasnya selama masa pembatasan sosial
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massal (PSBB). Pada saat yang sama, 16,1% usaha kecil, menengah dan mikro
memilih untuk memberhentikan karyawannya karena penutupan toko fisik. Akibat
pandemi COVID-19, sektor usaha kecil, menengah dan mikro mengalami dampak

yang sangat besar.

Dilihat dari permasalahan yang dihadapi oleh usaha kecil menengah dan
mikro perlu dilakukan tindakan lebih lanjut untuk mendukung usaha Kkecil
menengah dan mikro agar membuat perkembangannya ke tingkat yang lebih
tinggi. Untuk mencapai tujuan tersebut, pemerintah harus merumuskan rencana
pembangunan yang terarah terutama yang dipandu oleh Badan Pemberdayaan
Masyarakat sebagai strategi usaha kecil menengah dan mikro. Secara konseptual,
yang dijadikan sebagai UMKM akan menjadi pemberdayaan masyarakat yang
sistematis dan berkelanjutan.

Program pemberdayaan masyarakat sebagai strategi pembangunan usaha
mikro kecil dan menengah, UMKM memiliki peranan penting dalam mengurangi
pengangguran. Berkembangnya UMKM dapat meningkatkan penyerapan tenaga
kerja bagi masyarakat Indonesia terutama Jawa Timur. (Dari data Dinas Koperasi
dan UMKM Jatim) dapat di lihat UMKM vyang di miliki Kota Blitar sekitar
21.291 hal ini sangat berpengaruh terhadap penyerapan tenaga kerja terutama
Kota Blitar yang memiliki jumlah tenaga kerja sebesar 35.439 jiwa.

Dapat dilihat di era modern ini, pertumbuhan penduduk semakin menjadi
salah satu masalah sosial, ekonomi dan budaya yang berkontribusi terhadap
kemakmuran kota. Namun hal ini tidak selalu menjadi masalah, juga dapat
menjadi solusi bagi pembangunan ekonomi. Permasalahan dalam membangun
ekonomi pada dasarnya adalah kurangnya kreativitas, kurangnya pendidikan
masyarakat, kurangnya kesempatan kerja, kurangnya produktivitas dan lain-lain.
Oleh karena itu, pertumbuhan penduduk harus dikelola dengan baik untuk
mencapai tujuan pembangunan berkelanjutan Kota Blitar. Ada masalah yang
selalu di rasakan setiap tahun, yaitu pengangguran. Kota Blitar sangat
mengandalkan usaha menengah, kecil dan mikro untuk menyerap tenaga kerja. Ini

untuk meminimalisir pengangguran di Kota Blitar. Karena kemampuan usaha
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menengah kecil dan mikro sangatlah membantu dalam hal positif agar menyerap
tenaga kerja dan menciptakan lapangan kerja baru sesuai keadaan lingkungan dan

luas wilayah Kota Blitar.

Sedikit banyak Kota Blitar mengalami perubahan melalui perkembangan
industri. Hal ini sangat bermanfaat bagi perkembangan ekonomi daerah
khususnya di Kota Blitar. Banyaknya industri yang berkembang menyebabkan
tingginya tingkat penyerapan tenaga kerja beberapa industri di Kota Blitar.
Terdapat produk unggulan seperti kerajinan dari kayu bubut yang di olah menjadi
kendang jimbe yang di produksi oleh masyarakat Kota Blitar. Produksi kendang

jimbe selalu mengalami peningkatan setiap tahunnya mencapai pada titik 287.

Kendang jimbe merupakan alat pukul musik yang biasa digunakan untuk alat
musik khas komunitas tertentu (rege), acara keagamaan, pendukung alat musik
modern, sampai sebagai pajangan dalam suatu ruangan. Ciri khas yang paling
menonjol dari kendang ini adalah bentuknya yang berbeda dengan alat musik
pukul yang lain. Kepopuleran kendang jimbe di Kota Blitar tidak perlu diragukan
lagi, akan tetapi minat beli masyarakat terhadap alat musik ini sangat kecil. Hal ini
dikarenakan desain dan tampilan kendang jimbe yang dirasa monoton dari waktu
ke waktu. Suara konsumen dari kuesioner pendahuluan menunjukkan bahwa
konsumen menginginkan adanya atribut dan tambahan fungsi dari produk
kendang jimbe yang sudah ada sekarang. Sehingga kendang jimbe membutuhkan
pengembangan kualitas untuk memunculkan produk baru yang lebih mampu

untuk diterima di pasar.

Kendang jimbe produksi Industri Kecil Kelurahan Tanggung merupakan salah
satu kerajinan khas dari Blitar yang cukup terkenal baik di dalam negeri maupun
mancanegara. Bahan baku utama dari kendang ini adalah kulit kambing, tali
khusus jimbe, dan kayu mahoni. Akan tetapi, dikhawatirkan bahan baku utama
khususnya kayu mahoni akan sulit dicari apabila industri ini mengeksploitasi jenis
kayu ini secara terus-menerus. Selain itu, dampak dari kegiatan produksi ini

secara langsung akan berpengaruh pada lingkungan.
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Kendang jimbe telah menjadi komoditas bagi masyarakat Blitar. Bukan hanya
menjadi ikon Kota Blitar saja tetapi juga menjadi produk unggulan di Kota Blitar.
Dengan potensi yang dihasilkan oleh industri skala besar, diharapkan dapat
tercipta perekonomian dengan banyak kesempatan kerja karena potensi yang ada

saat ini. Perkembangan industri akan menambah banyaknya lapangan pekerjaan.

Sebagai UMKM kendang jimbe diharapkan mampu menampung lebih banyak
tenaga kerja terutama yang berada di lingkungan sekitar industri kendang jimbe.
Kendang jimbe yang menghasilkan kerajinan tangan semakin meningkat setiap
tahunnya dan tidak bisa dipungkiri industri ini akan membutuhkan banyak tenaga
kerja baru. Hal ini bisa tercapai dengan persetujuan dari pemilik industri.
Pemerintah Kota Blitar bisa berpengaruh terhadap tatanan dalam penyerapan
tenaga kerja supaya meminimalisir terjadinya pengangguran, dalam hal ini
pemerintah mengambil keputusan dalam menggunakan peralatan canggih atau
biasa disebut dengan mesin dalam penggunaan produksi. Karena adanya mesin

bisa mengakibatkan banyaknya pengangguran.

UD Fajar Jaya merupakan salah satu produsen kendang Djimbe yang ada di
Kota Blitar. UD Fajar Jaya tepatnya berada di Desa Tanggung Santren Kabupaten
Blitar. UD Fajar Jaya didirikan oleh Siti Mulkhoedah pada Tahun 2000, namun
secara resmi terdaftar pada Tahun 2010. Berdirinya UD Fajar Jaya didasari oleh
adanya lingkungan Desa Tanggung Santren yang pada dasarnya memang sebagai
kampung kerajinan, terutama kerajinan kayu. Kerajinan kayu di Desa Tanggung
Santren mulai berkembang dan muncul kerajinan berupa kendang adalah karena
diperkenalkan oleh wisatawan mancanegara dari Jerman yang membawa kendang
dari Bali ke Desa Tanggung Santren. Sehingga kemudian masyarakat sekitar
mulai mengikuti model kendang tersebut dan menciptakan corak sendiri yang

menunjukkan ciri khas dari kerajinan kendang di Desa Tanggung Santren.
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Permodalan UD Fajar Jaya dimulai dengan melakukan peminjaman pada
Bank, hingga akhirnya saat ini dapat berdiri secara mandiri. Awal pembentukan
UD Fajar Jaya pada mulanya diawali dengan kendala pemasaran. Terlebih lagi
owner dari UD Fajar Jaya juga mengaku tidak memiliki kemampuan dalam
bidang teknologi pemasaran. Selain itu, tidak adanya bantuan dari pemerintah
untuk pengelolaan maupun pendanaan UD Fajar Jaya juga menjadi salah satu
kendala yang dialami oleh UD Fajar Jaya.

Hingga pada akhir Tahun 2019, UD Fajar Jaya memiliki karyawan sebanyak
30 orang dan mengalami penurunan menjadi 15 orang dengan masuknya pandemi
Covid-19 di Indonesia. Keseluruhan karyawan tersebut merupakan warga di
sekitar wilayah operasional dan seluruhnya dipilih oleh owner UD Fajar Jaya
karena memiliki kualifikasi yang baik. Sebagai upaya peningkatan kualitas
karyawan, UD Fajar Jaya juga melaksanakan pelatihan bagi karyawannya. Namun
untuk saat ini, UD Fajar Jaya cenderung mengutamakan untuk menerima calon
karyawan yang telah memiliki pengalaman kerja di bidang pembuatan Kendang
Djimbe. Hal ini diasumsikan oleh Kepala UD Fajar Jaya dapat meminimalisir
biaya waktu untuk dilaksanakannya pelatihan. Meski sebagai perusahaan yang
telah lama berdiri, namun UD Fajar Jaya hingga saat ini belum memiliki kejelasan
struktur atau susunan organisasi.

Oleh karena itu, dalam upaya agar tetap bertahan UMKM harus memiliki
strategi pemasaran yang tepat. Pemasaran suatu keseluruhan sistem yang meliputi
kegiatan-kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang atau jasa untuk memuaskan

kebutuhan para konsumen. Adapun proses kegiatan pemasaran seyogyanya
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dimulai sejak barang diproduksi. Artinya, tidak mulai pada saat produksi selesai
juga tidak berakhir pada saat penjualan. Semua kegiatan yang akan dilakukan
dalam bidang pemasaran harus dirancang dan ditujukan untuk menentukan produk

apa, berapa luas pasarannya, berapa harganya dan bagaimana promosinya.

Strategi pemasaran adalah suatu proses yang dapat memberikan suatu
organisasi/perusahaan pada peluang pasar yang besar untuk meningkatkan
penjualan dan mencapai keuntungan yang diharapkan. Strategi pemasaran juga
merupakan sarana penting bagi perusahaan untuk memenangkan persaingan.
“Seringkali orang menganggap pesaing hanya sebagai ancaman, namun nyatanya
pesaing juga merupakan faktor pendorong yang memungkinkan perusahaan untuk
meningkatkan kreativitas dan kinerja, membangun inovasi yang efektif dan efisien
serta menjadi perusahaan yang dapat membanggakan dunia” menurut Nikmah,
(2018).

Strategi pemasaran yang digunakan perusahaan sering pula disebut dengan
istilah bauran pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong (2012:75) “bauran
pemasaran adalah seperangkat alat yang terkontrol yang dipadukan oleh
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran”. Menurut
Kotler dan Keller dalam bukunya Marketing Manajemen (2012:75),
“mendefinisikan bauran pemasaran sebagai seperangkat alat pemasaran
perusahaan menggunakan untuk mengejar tujuan pemasarannya di pasar sasaran”.
Bauran pemasaran adalah kumpulan dari variabel-variabel pemasaran yang dapat
dikendalikan dan digunakan oleh suatu badan usaha untuk mencapai tujuan
pemasaran dalam pasar sasaran. Variabel-variabel yang mempengaruhi dalam
bauran pemasaran bisa disebut dengan 4P (Poduct, place, price, promotion). Dari
keempat faktor tersebut merupakan satu kesatuan yang harus di ambil manajer

pemasaran.

Sebuah perusahaan mengharapkan kinerja penjualan ini sangat penting bagi
perusahaan. Perusahaan yang tidak dapat memuaskan selera konsumen justru akan
mengalami penurunan penjualan. Jika output perusahaan menurun dari tahum ke

tahun perusahaan pasti bangkrut. Misalnya, dengan semakin banyaknya pesaing
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usaha maka persaingan dalam jenis industri yang sama sebaiknya mempunyai
spesifikasi produk yang unggul atau bahkan terkena dampak pandemic covid 19.
Disamping itu perusahaan harus mampu memahami kebutuhan konsumen,

mendesain dan mengontrol kualitas pelayanan secara efektif.

Laku dan tidaknya suatu produk atau jasa akan sangat dipengaruhi oleh bidang
pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang lainnya serta bagaimana
kemampuan pengelola jasa atau produsen dalam mengkombinasikan unsur-unsur
tersebut. Agar perusahaan tetap mampu bersaing dengan perusahaan lain yang
mengeluarkan produk sejenis, maka manajemen perusahaan harus mampu
mengolah perusahaannya dengan baik, supaya pelanggan atau konsumen tidak
beralih kepada perusahaan lain. Dengan pemasaran produk yang baik maka dapat
dipastikan perusahaan akan mendapatkan laba yang maksimal, sebaliknya jika
pemasaran produk yang kurang baik maka akan memberikan dampak penurunan
pendapatan pada perusahaan. Pentingnya pemasaran dilakukan dalam rangka
kebutuhan keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa. Pemasaran menjadi
sangat penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat.
Pemasaran juga dapat dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing yang dari

waktu ke waktu semakin meningkat. (Nikmah, 2018)

Penelitian ini akan fokus untuk memberikan gambaran mengenai strategi
pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan dan bagaimana caranya
meningkatkan perekonomian masyarakat pada usaha kerajinan tangan Kendang
Djimbe di Blitar. Dari uraian yang di paparkan diatas maka dalam penelitian ini
mengambil judul “Analisis Strategi Pemasaran Usaha Kerajinan Tangan
Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Guna Meningkatkan Perekonomian
Masyarakat (Studi Kasus Kendang Djimbe UD Fajar Jaya Di Blitar)”.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan pada fakta dan teori yang dijabarkan pada latar belakang,
adapun rumusan masalah yang ditetapkan oleh peneliti adalah sebagai berikut:

a. Bagaimana upaya yang dilakukan usaha kerajinan tangan Kendang
Djimbe dalam strategi pemasaran berdasarkan analisis SWOT untuk
meningkatkan volume penjualan usaha kerajinan tangan Kendang
Djimbe UD Fajar Jaya Di Blitar?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah di uraikan di atas, adapun

tujuan yang ingin di capai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dapat digunakan di usaha
kerajinan tangan Kendang Djimbe UD Fajar Jaya berdasarkan analisis
SWOT dalam meningkatkan volume penjualan.

1.3.2 Manfaat Penelitian

a. Teoritis

Dapat memberikan referensi bagi penulis lain yang berkaitan dengan
penelitian dimasa yang akan datang menyangkut tentang strategi
pemasaran  dalam  meningkatkan  volume  penjualan  untuk

mengembangkan ilmu Manajemen Pemasaran.

b. Praktis
1) Memberikan masukan kepada pengelola usaha berupa saran-saran.
2) Memberikan referensi untuk lebih efektif dalam mengelola

manajemen pemasaran bagi perusahaan..
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5.1 Simpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi pemasaran pada UD
Fajar Jaya dengan menganalisis SWOT pada bauran pemasaran yang telah
dilaksanakan. Berdasarkan analisis SWOT pendekatan IFAS EFAS, maka strategi
yang cocok digunakan oleh UD Fajar Jaya dalam pemasaran produk Kendang
Djimbe adalah dengan strategi growth, agresif, atau yang juga disebut
pertumbuhan. Hal ini menunjukkan bahwa UD Fajar Jaya memiliki kondisi yang
baik untuk melaksanakan pengembangan perusahaan dengan mengelola kekuatan
untuk menangkap peluang. Adapun strategi growth yang dapat dicetuskan terdiri
atas beberapa hal berikut.
a.Dalam strategi S-O, yang dapat dilakukan oleh UD Fajar Jaya adalah
melakukan sistem pembelian dan stock bahan baku dengan
memperkirakan trend permintaan produk; meningkatkan peluang brand
awareness pada konsumen, mengkomunikasikan kualitas produk pada
konsumen sehingga pelaksanaan word of mouth lebih terarah dan
meningkatnya brand awareness, memanfaatkan jaringan di luar negeri
untuk membangun brand image, serta memanfaatkan reseller untuk
mengetahui kemampuan atau daya beli konsumen.
b.Dalam strategi W-O, yang dapat dilakukan oleh UD Fajar Jaya adalah

memanfaatkan ketersediaan bahan untuk membuat produk lain, serta
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banyaknya pelanggan dan reseller dapat dimanfaatkan untuk
menyampaikan keunikan produk UD Fajar Jaya.

c.Dalam strategi S-T, yang dapat dilakukan oleh UD Fajar Jaya adalah
memanfaatkan kualitas bahan baku dan produk jadi sebagai sarana
memenangkan persaingan menonjolkan kualitas produk dalam kegiatan
promosi penghematan biaya produksi dengan memaksimalkan
pendayagunaan bahan baku, serta pemanfaatan lokasi strategis untuk
pemasaran regional.

d. Dalam strategi W-T, yang dapat dilakukan oleh UD Fajar Jaya adalah
melakukan inovasi dan desain produk serta menggunakan media sosial
maupun market place untuk melakukan promosi produk.

5.2 Keterbatasan
Pelakasaan penelitian ini sudah diupayakan semaksimal mungkin sesuai
dengan maksud dan tujuan penelitian. Namun demikian masih dirasakan adanya
keterbatasan dan kelemahan yang disebabkan oleh waktu, tenaga dan biaya
sehingga hanya dilakukan pada ruang lingkup yang kecil yaitu UD Fajar Jaya
dan UD Surya Aji, sehingga peneliti kurang mengumpulkan data-data
pendukung seperti data observasi yang terkait dalam penelitian masih kurang
lengkap.
5.3 Saran
Berdasarkan analisis data dan kesimpulan yang telah dipaparkan, berikut

merupakan beberapa saran yang dapat dipertimbangkan oleh peneliti.



a. Bagi Perusahaan

Berdasarkan data penelitian yang diungkap, dapat diketahui bahwa saat
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ini UD Fajar Jaya memiliki berbagai celah dan kekurangan dalam bauran
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pemasarannya. Termasuk dalam aspek produk, UD Fajar Jaya hanya
mengandalkan Kendang Djimbe sebagai hasil produksi, sehingga ketika
permintaan mengalami penurunan, maka keuangan perusahaan
mendapatkan dampak yang sangat besar. Karenanya UD Fajar Jaya
dapat melakukan inovasi baru dan melebarkan lini usahanya dengan
menciptakan produk kerajinan yang menggunakan bahan baku serupa.
Selain itu, pada aspek promosi UD Fajar Jaya juga tidak menggunakan
media sosial maupun market place lainnya. Hal ini tentu dapat menjadi
ancaman di masa mendatang karena saat ini industri telah bergerak pada
digitalisasi. Karenanya disarankan bagi UD Fajar Jaya untuk turut
melakukan promosi pemasaran dengan memanfaatkan teknologi yang
terintegrasi pada internet. Saran lainnya adalah bahwa hingga saat ini
UD Fajar Jaya tidak memiliki keunggulan lain selain kualitas produk,
karenanya UD Fajar Jaya perlu untuk menemukan ide lainnya dalam
menciptakan produk yang unik dan menunjukkan kekhasan dari
produksi UD Fajar Jaya.

b. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini ditunjukan untuk mengidentifikasi strategi pemasaran pada

UD Fajar Jaya dengan menganalisis SWOT pada bauran pemasaran yang
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telah dilaksanakan. Dengan demikian, penelitian ini dianggap cocok untuk
menjadi referensi bagi akademisi, terutama pada bidang manajemen yang

ingin memperdalam terkait topik serupa. Terlebih lagi, peneliti juga
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memahami bahwa akademisi tidak hanya dapat mengacu pada teori yang
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ada. Sehingga penelitian ini selain berguna bagi peneliti untuk menggali
informasi di lapangan dan pengaplikasian ilmu perkuliahan, juga dapat
berguna bagi akademisi lainnya dalam memperluas pandangan dengan
membaca bukti empiris. Selain itu, penelitian ini juga dianggap masih
memiliki banyak kekurangan, termasuk lingkup penelitian dan analisis
yang digunakan. Di masa mendatang disarankan ada penelitian serupa
yang membahas topik serupa namun dengan teknik analisis berbeda atau
dengan pendekatan lainnya. Sehingga penelitian dapat diperbandingkan

atau digunakan untuk melengkapi hasil penelitian ini.
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