BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Obyek Penelitian
1. Sejarah UD Lancar Jaya

UD Lancar Jaya berdiri pada tahun 2018. Pemilik dari UD
Lancar Jaya adalah H. Lamji. Yang juga sebagai pimpinan di
perusahaan ini. Beliau merintis usaha di bidang penjualan ikan ini di
mulai dari 0. Beliau mengawali usaha ikan ini pada tahun 1960,
awalnya beliau hanya berdagang ikan dengan membeli ikan segar dari
pantai Popoh melalui pelelangan ikan yang diadakan setelah ikan di
angkat dari kapal nelayan, dulu beliau hanya mampu membeli sedikit
ikan dan di jual di pasar Bandung, Tulungagung. Hingga akhirnya
beliau mempunyai cukup modal untuk membuat perahu untuk ikut
berlayar ke tengah laut mencari ikan, sedangkan yang menjual ke pasar
ikan hasil tangkapanya adalah istrinya. Usaha tersebut berlanjut selama
berpuluh — puluh tahun, dan usaha yang beliau rintis berkembang
dengan pesat.

Pada pertengahan 2015, beliau mulai mendirikan pabrik ikan laut
untuk dijadikan ikan laut beku, karena pada situasi tersebut terdapat
banyak ikan hasil tangkapanya yang tidak bisa beliau tamping di pasar
yang hanya mengandalkan es batu dan garam yang sedikit membuat
ikan bisa bertahan lebih lama. Akan di sayangkan sekali jika ikan yang
awalnya dengan kualitas bagus berubah menjadi jelek, dan

mempengaruhi harga penjualan yang menurun drastis bahkan
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membuat beliau rugi. Dan jika bulan purnama, maka hasil tangkapanya
selalu sedikit sekali, sehingga beliau tidak ada stok ikan yang bisa di
jual di pasar. Dengan kondisi yang demikian, beliau mengumpulkan
modal yang ada untuk membangun sebuah pabrik ikan beku, sehingga
beliau bisa menampung banyak ikan yang membludak untuk di proses
kembali menjadi ikan beku atau bisa disebut dengan frozen fish. Pada
tahun 2018, surat perizinan Usaha Dagang tersebut turun dengan diberi
nama UD Lancar Jaya. Beliau berharap dengan pemberian nama

tersebut kondisi usahanya bisa tetap lancar dan selalu berjaya.®®

2. Visi dan Misi UD Lancar Jaya
= Visi : menjadi penyedia produk bahan pangan dan infrastruktur
yang berkualitas dan terpercaya di Tulungagung
= Misi : a. Memberikan pelayanan yang terbaik kepada pelanggan
dengan mengutamakan kualitas produk
b. Berkomitmen untuk terus melakukan pengembangan
sumber daya manusia yang unggul dan professional
serta berdedikasi, jujur dan loyal
c. Menjalin hubungan yang baik dengan warga sekitar dan
bertanggung jawab dalam menjalankan usaha di

lingkungan masyarakat sekitarnya.

8 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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3. Letak Geografis UD Lancar Jaya
a. Lokasi produksi UD Lancar Jaya
Lokasi produksi UD Lancar Jaya terletak di Rt 01, Rw 01,
Dusun Klumpet, Desa Suwaru, Kecamatan Bandung,
Kabupaten Tulungagung
b. Lokasi Pemasaran UD Lancar Jaya
Lokasi pemasaran UD Lancar Jaya terletak di Tempat

Penjualan lkan di Kecamatan Bandung Tulungagung.

4. Struktur Organisasi
Gambar 4.1

Struktur Organisasi UD Lancar Jaya

‘ Pemilik ’

‘ asisten ’

Bagian Produksi ’ ‘ Bagian Pemasaran

‘ Bagian Keuangan

Sumber : Data Pengelola UD Lancar Jaya
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Tabel 4.1

Nama dan Peran Karyawan UD Lancar Jaya

No Nama Peran

1. H. Lamji Pemilik UD Lancar Jaya
2. Ahmad Mudakir Asisten

3. Yudha Setiawan Bagian Produksi
4. Hj. Sumini Bagian Pemasaran
5. Nurul Anita Bagian Keuangan
6. Sulis Karyawan

7. Parlan Karyawan

8. Mitun Karyawan

9. Ikke Karyawan

10. Arif Karyawan

11. Riyoga Karyawan

12. Samiran Karyawan

13. Jainuri Karyawan

Sumber : Profil UD Lancar Jaya

Job description

a.

Pemilik

Mempunyai wewenang tertinggi dalam mengatur dan bertanggung
jawab pada seluruh kegiatan operasional, sehingga seluruh
kegiatan dan kejadian yang terjadi di UD Lancar Jaya adalah

menjadi tanggung jawab pemilik perusahaan.
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b.  Asisten
Merupakan tangan kanan pemilik perusahaan, yang turut serta
membantu pemilik perusahaan untuk mengatur dan mengawasi
seluruh kegiatan operasional dan kejadian yang terjadi di UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung.

c.  Bagian Produksi

Mengawasi, dan mengelola apapun yang terdapat dalam kegiatan
produksi dari proses awal hingga proses proses produksi tersebut

selesai.

d. Bagian Pemasaran

Melaksanakan kegiatan untuk memasarkan produk — produk
perusahaan sehingga produk tersebut bisa terjual dan memperoleh

omzet penjualan

e. Bagian Keuangan
Melaksanakan kegiatan untuk memanajemen keuangan yang ada
di perusahaan UD Lancar Jaya, sehingga bisa mengetahui
kenaikan atau penurunan omzet perusahaan.

f.  Karyawan
Melaksanakan semua kegiatan yang telah di perintahkan oleh

pengelola di UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
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B. Temuan Penelitian
1. Instrumen SWOT (Strength, Weaknesses, Opportunities, Treaths) ,
Kendala, dan Solusi pada UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung.
a. Faktor Kekuatan ( Strength ) UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung
1) Faktor kekuatan yang pertama yang menjadi salah satu
kekuatan di UD Lancar Jaya ini adalah menjual bermacam —
macam produk ikan sehingga konsumen bisa memilih jenis
ikan yang sesuai dengan selera. Pernyataan ini disampaikan

langsung oleh Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya

“ Disini kami berjualan ikan laut dengan bermacam —
macam jenis, karena permintaan konsumen bermacam —
macam, ada yang memilih ikan ini, ada memilih ikan itu,
selera konsumen beda — beda ya mbak. Jadi dengan
permintaan yang bermacam - macam, maka kami

berusaha menyediakan “®

Ungkapan tersebut juga di sampaikan oleh Ibu Ani selaku
salah satu pelanggan yang sedang membeli ikan :

“ iya mbak, disini jenis ikan yang di jual bermacam —
macam, jadi kami bisa memilih jenis ikan apa yang kita

sukai, terkadang ada mbak yang gak suka jenis ikan

6 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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tertentu, jadi dengan banyaknya jenis ikan yang ada, ya

jadi lebih senang ya mbak kita yang sebagai pembeli .5

Dari pernyataan diatas maka dapat disimpulkan bahwa
dengan perusahaan menjual beberapa jenis produk ikan laut,
maka dapat menambah kepuasan konsumen, karena dengan hal
tersebut konsumen bisa memilih jenis ikan yang sesuai selera.
Dengan demikian, tentu saja hal tersebut akan membuat
penjualan menjadi meningkat, sehingga omzet penjualan ikan
segar yang di dapat juga meningkat.

2) Faktor kekuatan yang kedua adalah kualitas produk ikan yang
baik. Hal ini disampaikan oleh Bapak H. Lamji selaku pemilik
UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“ produk ikan yang kami jual kualitasnya bagus — bagus
mbak. Terkadang ada kualitas ikan yang kurang bagus,
namun dengan begitu kami tetap menjualnya tetapi dengan
harga yang lebih murah. Untuk ikan yang kualitasnya
kurang baik, kami langsung menjualnya mbak, kami tidak
pernah menyimpan ikan dengan kualitas kurang baik di cool
room, karena kalo berlama — lama, kualitasnya malah
sangat — sangat kurang baik, jadi, kami berusaha langsung

menjual %8

Pernyataan tersebut juga di perkuat oleh Ibu Ani selaku salah

satu konsumen yang sedang membeli ikan :

57 Wawancara dengan lbu Ani selaku pelanggan pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 16 Maret 2020 Pukul 08.00 WIB
8 \Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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“ kalau disini kualitas ikanya ya bagus — bagus sih mbak,
tapi juga ada yang kualitas ikanya kurang bagus, memang
di jual dengan harga yang lebih murah dari pada yang
kualitasnya bagus, kalau untuk yang di konsumsi sendiri
sih, saya lebih suka kualitas ikan yang kurang bagus mbak,
soalnya lebih murah, jadi bisa dapat lebih banyak, toh
cuma buat makan sendiri tidak di jual, ya nggak terlalu
jelek sih mbak kualitasnya, tapi masih layak untuk di
konsumsi, jadi terkadang saya juga memilih produk ikan

dengan kualitas yang kurang baik ini kalau untuk di

konsumsi sendiri, bisa lebih menghemat "%

Dari hasil pernyataan di atas maka dapat di simpulkan
bahwa kualitas menentukan harga, jadi dengan adanya kualitas
ikan yang berbeda, harganya juga berbeda pula. sehingga
konsumen bisa memilih untuk membeli dengan kualitas yang
mana yang sesuai dengan kondisi keuangan dan keinginan
masing — masing. Dengan harga yang lebih murah, ikan yang
dengan kualitas kurang baik juga bisa terjual, sehingga dengan
meningkatnya penjualan, omzet perusahaan juga akan
meningkat pula.

3) Faktor kekuatan yang ketiga adalah lokasi pemasaran produk
ikan yang strategis. Pernyataan ini disampaikan oleh Bapak H.
Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya

“ Lokasi antara pabrik dan tempat pemasaran berbeda
mbak, namun cukup dekat, hanya beberapa ratus meter saja,

jadi tidak terlalu jauh jika harus kesana kemari. kalau untuk

% Wawancara dengan lbu Ani selaku pelanggan pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 16 Maret 2020 Pukul 08.00 WIB
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lokasi pemasaran disini juga sangat strategis mbak, karena
berada tepat di belakang pasar Bandung, jadi bisa sekalian

belanja kebutuhan yang lain ="

Pernyataan tersebut juga disampaikan oleh Ibu Hj. Sumini
selaku pengelola di Bidang Pemasaran :

“ Tempat sangat strategis sekali, karena di TPl ini juga
termasuk berada di tengah — tengah pusat pertokoan di
Bandung. selain banyaknya pertokoan lokasi ini juga berada
di belakang pasar Bandung, jadi kan biasanya konsumen
setelah belanja kebutuhan langsung mampir ke sini untuk
membeli ikan, karena dari agen langsung itu lebih murah

dari pada produk yang sudah ke tengkulak”™

Hal serupa juga di sampaikan oleh lbu Rahmawati selaku
konsumen di UD Lancar Jaya :

“ Sangat strategis sekali mbak, selain kita bisa berbelanja
kebutuhan di pasar, jadi langsung saja datang ke belakang
untuk membeli ikan yang langsung dari agennya, jadi bisa
lebih murah mbak dari pada yang sudah di jual di pedagang
lain. dan parkir motornya bisa sekalian jadi 1 sama pasar,
tidak usah bingung buat parkir motor lagi. sudah ada yang
mengatur, jadi saat membeli ikan tidak ada kekhawatiran

untuk kehilangan motor “"

Dari pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa lokasi

yang strategis sangat penting dalam  menentukan

70 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB

1 Wawancara dengan lbu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB

72 \Wawancara dengan Ibu Rahmawati selaku konsumen UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 16 Maret 2020 Pukul 08.00 WIB
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berlangsungnya perdagangan. di karenakan lokasi pemasaran
yang mudah di jangkau, sehingga banyak konsumen yang lebih
memilih untuk membeli produk ikan yang ada di agenya
langsung karena di rasa lebih murah, dengan bertambah
banyaknya pembelian tersebut, sehingga hal itu juga akan
meningkatkan omzet penjualan di UD Lancar jaya.

4) Faktor kekuatan yang keempat adalah produk ikan yang dijual
bisa dilihat, diraba, dan dipilih langsung oleh pembeli. pembeli
yang datang kepasar dapat langsung melihat produk ikan yang
akan dibeli secara langsung, hal tersebut juga disampaikan oleh
Bapak H. Lamji selaku pemilik UD lancar Jaya Bandung
Tulungagung :

“ kalau pasar memang seperti itu mbak, kita kan barangnya
langsung ada, bukan online, jadi ya bisa di lihat — lihat

langsung, memilih — milih langsung sebelum di beli”."

pernyataan tersebut juga di perkuat oleh Ibu Rahmawati selaku
konsumen di UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“salah satu yang saya suka dari membeli langsung di Agen
ya begini ini mas, bisa langsung memilih sendiri mana

kualitas yang bagus, stoknya juga banyak, jadi bebas pilih

mana kualitasnya yang bagus “™

Dari hasil pernyataan di atas maka dapat disimpulkan jika
produk yang di jual bisa di pegang langsung oleh pembeli,

sehingga pembeli dapat membeli produk dengan kualitas yang

73 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB

74 Wawancara dengan Ibu Rahmawati selaku konsumen UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 16 Maret 2020 Pukul 08.00 WIB
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bagus tanpa takut kehabisan produk dengan kualitas bagus di
karenakan dari agen langsung. Sehingga hal tersebut bisa
menjadi salah satu kekuatan yang dimiliki oleh UD Lancar jaya
untuk meningkatkan omzet penjualanya.

5) Faktor kekuatan yang kelima adalah kualitas para karyawan
yang telah bepengalaman dan professional. Hal tersebut
disampaikan oleh Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar
Jaya Bandung Tulungagung :

“ Kami tidak sembarangan dalam memilih karyawan mbatk,
tentunya kami memilih yang terbaik. untuk bagian
pemasaran, kami serahkan kepada istri saya sendiri, karena
beliau sudah cukup berpengalaman untuk bagian pemasaran,
sedangkan bagian keuangan saya serahkan kepada anak
saya yang juga sudah berpengalaman dalam memanajemen
uang perusahaan. kalau untuk karyawan yang kuli panggul,
atau bagian gudang, itu saya pilih karyawan yang kuat
fisiknya mbak, karena di bagian gudang itu pekerjaanya juga
agak lumayan berat, jadi kalau fisiknya tidak kuat, maka

pekerjaanya juga tidak akan selesai.”™

Pernyataan tersebut juga di perkuat oleh Ibu Hj. Sumini selaku
yang bertanggung jawab di bagian pemasaran di UD Lancar
Jaya Bandung Tulungagung :

“ Jelas mbak, kami disini juga menginginkan yang terbaik,
saya selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran,
juga memilih karyawan vyang profesional juga, harus

mengerti cara menimbang ikan, harus mengerti apa saja

75 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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nama — nama ikan dan bagaimana kualitas masing — masing.

Sehingga dengan seperti itu pembeli tersebut bisa nyambung

sama penjual mengenai kemauanya '

Hal senada juga di perkuat oleh Ibu Rahmawati selaku
pelanggan di UD Lancar Jaya :

“ Sangat berpengaruh sekali mbak, kalau kita sebagai

pembeli melihat penjual yang gesit dan mengerti apa yang

kita mau itu juga menjadi senang dan puas.”"’

Dari hasil pernyataan diatas maka dapat disimpulkan
bahwa dengan memilih karyawan yang berpengalaman, maka
dapat memudahkan segala pekerjaan, sehingga pekerjaan akan
segera terselesaikan. dan dengan adanya kualitas karyawan
yang professional, maka akan sangat mempengaruhi kepuasan
konsumen, sehingga hal tersebut bisa mempertahankan
konsumen yang sudah menjadi pelanggan di UD Lancar Jaya
tersebut. Dengan pelayanan yang baik maka pelanggan yang
ada malah semakin bertambah dan penjualan bisa meningkat
pula, sehingga omzet penjualan ikan segar di UD Lancar jaya

Bandung Tulungagung juga akan meningkat.

76 Wawancara dengan lbu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB

77\Wawancara dengan Ibu Rahmawati selaku konsumen UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 16 Maret 2020 Pukul 08.00 WIB
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b. Faktor kelemahan ( Weakness ) UD Lancar Jaya Bandung

Tulungagung
Dalam wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti, terdapat

beberapa kelemahan yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung

Tulungagung adalah sebagai berikut :

1) Kelemahan yang pertama adalah kurangnya sarana yang
memadai jika terjadi banyaknya ikan yang berlebih. Hal
tersebut disampaikan oleh Bapak H. Lamji selaku pemilik UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“ Kalau lagi musim banyak ikan, kita ya harus menerima
resiko yang ada mbak, karena cool room yang kita punya
saat ini terbatas, jadi juga tidak bisa menampung segala
macam ikan yang masuk, sedangkan kita juga tidak bisa
menstop ikan dari pemasok, jadi ya terpaksa kita harus
menerima resiko yang ada dengan menurunkan harga jual

ikan”."®

hal tersebut juga di perkuat oleh pernyataan Bapak Yudha
Setiawan selaku bagian produksi di UD Lancar jaya Bandung
Tulungagung :

“ Itu jelas mbak, di karenakan gudang produksi kami yang
terbatas, sehingga kita juga mensiasati bagaimana agar
kondisi ini tidak sampai merugikan perusahaan. Jadi kami
mengatasinya dengan cara mengeluarkan ikan yang jangka
waktunya sudah lumayan lama di dalam cool room untuk di
jual di tempat pemasaran dengan harga yang lebih murah.

Sedangkan ikan yang baru datang dari pemasok bisa

78 \Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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langsung di produksi dan di simpan di dalam cool room.
Sehingga hal tersebut bisa sedikit meminimalisir

kerugian”™®

Hal senada juga dinyatakan oleh Nurul Anita selaku bagian
keuangan UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“ Karena jumlah ikan membludak, jadi ya kita terpaksa
menurunkan harga mbak, misalnya kita membeli dengan
harga per kg Rp. 10.000,00, jika biasanya kami bisa
menjual ikan dengan harga Rp. 18.000,00 per kg, namun
kini bisa kami turunkan menjadi Rp. 15.000,00 per kg mbak,
atau bahkan bisa Rp. 13.000,00, bahkan juga hanya Rp.
10.000,00 mbak, setidaknya bisa balik modal, yang
terpenting, ikanya bisa segera terjual mbak, dari pada

busuk malah bisa rugi banyak .8

Pernyataan tersebut juga di perkuat oleh Ahmad Mudakir
selaku Asisten dari Bapak H. Lamji di UD Lancar jaya
Bandung Tulungagung :

“ Untung ataupun rugi dalam perdagangan itu pasti mbak,
tapi kita juga berusaha meminimalisir kerugian yang ada,
jadi ya apa — apa kita lakukan agar ikan yang kita
keluarkan bisa terjual habis meskipun harga harus turun
bahkan Cuma balik modal, kalau ikan sudah tidak laku,
ikan — ikan juga akan busuk mbak, jadi terpaksa kita jual
ikan busuk tersebut ke penadah untuk di olah kembali di
jadikan makanan hewan dengan harga yang jauh lebih

murah, sekitar Rp. 2000,00 per kg mbak. jadi dari pada

7% Wawancara dengan Bapak Yudha Setiawan selaku yang bertanggung jawab di bagian produksi
pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 15.00 WIB

8 Wawancara dengan Ibu Nurul Anita selaku yang bertanggung jawab di bagian keuangan pada
UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 16.00 WIB
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kita rugi banyak, maka dari itu ya di siasati agar ikan —

ikan tersebut bisa terjual habis, ya itu mbak resiko

pedagang, kadang untung kadang rugi” 8

Dari hasil pernyataan di atas maka dapat disimpulkan
bahwa kurangnya sarana yang memadai bisa merugikan
suatu perusahaan. Di karenakan sarana yang di gunakan
untuk memproduksi ikan beku terbatas, maka jika terjadi
keberlebihan ikan, maka sarana tersebut tidak dapat
menampung sehingga perusahaan tersebut menjual ikan
dengan harga yang murah agar ikan — ikannya dapat terjual
meskipun dengan harga murah, dengan harga yang murah,
maka penghasilan yang di dapat tentu juga akan sedikit,
sehingga omzet penjualan yang di dapat otomatis juga akan
turun, atau bahkan rugi.

2) Kelemahan yang kedua adalah manajemen keuangan
kurang terkelola dengan baik. Hal tersebut disampaikan
oleh Ahmad Mudakir selaku asisten dari Bapak H. Lamiji :

“ Itu juga termasuk kelemahanya mbak, Karena di UD
kami terkadang uang perusahaan masih campur dengan
pribadi, jadi kadang uang tersebut di gunakan untuk

keperluan sehari — hari juga”.%?

81 Wawancara dengan Bapak Ahmad Mudakir selaku asisten dari pemilik UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 09.00 WIB
82 Wawancara dengan Bapak Ahmad Mudakir selaku asisten dari pemilik UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 09.00 WIB



81

Pernyataan tersebut juga diperkuat oleh Nurul Anita selaku
bagian keuangan di UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung.

“ kalau keuangan kita masih menjadi 1 dengan uang
yang digunakan untuk kebutuhan sehari — hari mbak. Ya
sebenarnya kurang efektif sih. Tapi disini kita harus
tetap ada jumlah minimal uang yang harus tersedia
mbak, kalau tidak begitu, kita juga tidak punya modal

untuk membeli ikan dari pemasok” &

Dari pernyataan tersebut maka kita dapat simpulkan bahwa
kurangnya manajemen keuangan yang baik bisa menjadi
kelemahan di suatu perusahaan. Karena kita tidak tau berapa
jumlah modal dan omzet yang sudah berkembang sedemikian
rupa. Sehingga perusahaan sedikit sulit untuk mengetahui
berapa keuntungan yang terjadi atau bahkan kerugian dengan

akurat.

c. Faktor peluang ( Opportunities ) UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung

1) Peluang yang pertama adalah pemilik dan para karyawan disini

sangat berhubungan baik dengan pembeli, hal tersebut

disampaikan oleh Ibu Hj. Sumini selaku yang bertanggung

jawab dibagian pemasaran di UD Lancar jaya Bandung

Tulungagung :

8 Wawancara dengan lbu Nurul Anita selaku yang bertanggung jawab di bagian keuangan pada
UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 16.00 WIB
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“Disini itu saya tekankan untuk selalu ramah kepada setiap
pelanggan mbak, selalu melayani pelanggan secara

maksimal, karena kepuasan pelanggan adalah tujuan utama

kami”®*

pernyataan tersebut diperkuat dari Bapak Rizki selaku
pelanggan di UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Pelayananya bagus mbak, karyawanya juga ramah —

ramah, cukup professional sih. Lebih mengerti apa yang

kita inginkan. jadi kita juga merasa nyaman dan puas”.%°

Dari hasil pernyataan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
jika karyawan bisa berhubungan baik dengan pelanggan, maka
pelanggan tersebut merasa puas dan nyaman dengan segala
pelayanan yang telah diberikan, maka dari itu hal tersebut bisa
dijadikan peluang, jika pelanggan tersebut tetap bertahan untuk
menjadi pelanggan setia di UD Lancar Jaya, dengan begitu,
semakin banyak pelanggan setia, maka semakin tinggi pula
penjualan di UD Lancar Jaya tersebut, sehingga omet penjualan
yang di dapat juga akan ikut naik.

2) Peluang yang kedua adalah pemilik dan para karyawan di UD
Lancar Jaya menjalin hubungan yang baik dengan pemasok,
hal ini disampaikan oleh bapak H. Lamji selaku pemilik UD

Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

84 \Wawancara dengan lbu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB

8 Wawancara dengan Bapak Rizki selaku pelanggan di UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 16 Maret 2020 Pukul 09.00 WIB
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“Hubungan kami baik sekali mbak, kita juga tidak mau
mengecewakan pemasok, maka dari itu kami sangat menjaga
hubungan ini agar kita sama — sama menguntungkan dan
tidak mengecewakan satu sama lain, sehingga pabrik juga
tetap produksi, dan pemasok ikanya juga bisa terjual, jadi

kan enak mbak kalau sama — sama untung .8

hal tersebut di perkuat oleh pernyataan dari Bapak Ahmad
Mudakir selaku asisten dari pemilik UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung :

“Betul mbak, kami sangat menjunjung tinggi hal tersebut,
karena jika pemasok merasa kecewa, maka kita juga yang
dirugikan karena tidak mendapatkan kiriman ikan, jadi
penjualan juga menurun, maka dari itu kami selalu menjaga

hubungan baik ini .8’

hal senada juga disampaikan oleh Bapak Yudha Setiawan
selaku penanggung jawab di bagian produksi UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung :

“Iya mbak, kita menjaga hubungan baik ini dengan cara
tidak mengecewakan pemasok, misalnya sedang musim
banyak ikan dan pemasok — pemasok kita juga menjual ikan
kepada kita juga banyak mbak, kalau banyak — banyak
gudang kita juga tidak bisa menampung, maka dari itu cara
kita menjaga hubungan baik ini dengan cara tidak menolak
pasokan ikan tersebut, tetapi dengan menyamaratakan

pasokan ikan dari pemasok 1 ke pemasok yang lain. jadi kita

8 \Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB

87 Wawancara dengan Bapak Ahmad Mudakir selaku asisten dari pemilik UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 09.00 WIB



84

tetap beli, tapi terbatas, dan itu kita berlakukan ke semua

pemasok, biar adil 88

Dari hasil pernyataan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
jika pemilik dan karyawan bisa berhubungan baik dengan
pemasok, maka pemasok tersebut tidak akan kecewa dan juga
merasa senang bekerja sama dengan UD Lancar Jaya tersebut,
maka dari itu hal tersebut bisa dijadikan peluang, jika pemasok
tersebut tetap bertahan untuk menjadi pemasok setia di UD
Lancar Jaya, dengan begitu, system perdagangan di UD Lancar
Jaya akan tetap berlangsung sebagaimana semestinya.

3) Peluang yang ketiga adalah menyediakan dan mempertahankan
produk yang merupakan selera konsumen. hal tersebut
disampaikan oleh Bapak Ahmad Mudakir selaku asisten dari
pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Kita berusaha mempertahankan apa yang menjadi selera
konsumen mbak, jadi jenis ikan yang sekiranya menjadi

selera konsumen, maka itu kami usahakan betul .

Hal senada juga di perkuat dari pernyataan Ibu Sumini selaku
yang bertanggung jawab di bagian pemasaran UD Lancar Jaya

Bandung Tulungagung :

8 \Wawancara dengan Bapak Yudha Setiawan selaku yang bertanggung jawab di bagian produksi
pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 15.00 WIB

89 Wawancara dengan Bapak Ahmad Mudakir selaku asisten dari pemilik UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 09.00 WIB
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“ Iya mbak, kami selalu mengutamakan produk yang paling
laris di pasaran, yang paling di cari sama pelanggan di
pasar, jadi kalau ikan kesukaanya ada, kan pelanggan juga
senang mbak berbelanja di kami, kita selalu usahakan
stoknya ada”.%°
Dari hasil pernyataan di atas, maka dapat disimpulkan bahwa
dengan mempertahankan dan mengusahakan jenis ikan yang
selalu menjadi selera konsumen, maka konsumen akan tidak

merasa kecewa dan akhirnya senang menjadi konsumen di

perusahaan tersebut.

d. Faktor ancaman ( Threats ) UD Lancar Jaya Bandung

Tulungagung

1) Faktor ancaman yang pertama adalah jika terdapat pesaing

baru, hal tersebut disampaikan oleh bapak Ahmad Mudakir

selaku asisten pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Adanya pesaing baru juga cukup mengancam sih mbak, tapi

kita tidak perlu khawatir banget, karena kita juga harus siap

bersaing secara sehat”.%*

hal tesebut juga di perkuat oleh pernyataan dari lbu Sumini

selaku yang bertanggung jawab di bidang pemasaran UD

Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

% Wawancara dengan Ibu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD

Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB

91 Wawancara dengan Bapak Ahmad Mudakir selaku asisten dari pemilik UD Lancar Jaya

Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 09.00 WIB
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“kita harus bisa bersaing secara sehat mbak, misalnya
dengan mempertahankan mutu ikan yang baik, pelayanan yg
kita berikan juga berusaha yang terbaik, dan selalu elastisitas
dalam soal harga, agar pelanggan tersebut nyaman
berlangganan dengan kita. kalau kualitas atau pelayanan kita

buruk, tentu saja pelanggan akan memilih pergi dan mencari

produsen yang baru”.%

Dari pernyataan tersebut maka dapat disimpulkan bahwa
adanya pesaing baru menjadi factor ancaman bagi perusahaan,
maka dari itu UD Lancar Jaya harus bersaing secara sehat
dengan cara mempertahankan kualitas produk yang ada dan
meningkatkan kualitas pelayanan sehingga para pelanggan
tetap setia berlangganan di UD Lancar Laya Bandung
Tulungagung.

2) Faktor ancaman yang kedua adalah pasar tumbuh dengan
lambat, hal tersebut disampaikan oleh Bapak Hj. Lamji selaku
pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Ancamannya ya terkadang ketika pasar itu tumbuh dengan
lambat mbak, jika pasar tumbuh dengan lambat mungkin
karena suatu hal tertentu, maka terjadi ketidak seimbangan
antara produk yang dijual dan produk yang terjual, nah itu

sangat mengancam sekali mbak sebenarnya”.%

92 Wawancara dengan lbu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB

9 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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Pernyataan tersebut diperkuat oleh pernyataan dari ibu Sumini
selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“hal tersebut sangat mengancam sekali mbak, kalau terjadi
hal seperti itu, kita juga harus menjual produk — produk kita

di pasar — pasar lain yang lebih cepat pertumbuhanya "%

Dari pernyataan di atas, maka kita dapat menyimpulkan bahwa
pasar tumbuh dengan lambat merupakan suatu ancaman bagi
perusahaan dagang. Karen ajika pasar bertumbuh dengan
lambat, maka penjualan yang terjadi tidak maksimal, sehingga
tidak seimbang antara produk yang di jual dan produk yang
terjual, jadi hal tersebut bisa merugikan perusahaan.

3) Faktor ancaman yang ketiga adalah ketika proses tawar
menawar meningkat, hal tersebut disampaikan oleh lbu Sumini
selaku yang bertanggung jawab di bidang pemasaran UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Tawar menawar terkadang juga menjadi ancaman mbatk,
terkadang konsumen menawar dengan harga yang tidak
wajar dan adanya perbandingan harga, maka dari itu, kita

harus elastisitas dalam hal harga ™

9 Wawancara dengan lbu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB
% Wawancara dengan Ibu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB
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hal tersebut diperkuat oleh pernyataan dari lbu Nurul Anita
selaku bagian keuangan di UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung :

“Cukup mengancam sih mbak, terkadang kalau harga jualan
lebih tinggi sama harga dari pesaing, terkadang konsumen

juga tidak mau, jadi kita terpaksa menurunkan, dan otomatis

omzet yang kita dapat juga akan turun” %

Dari pernyataan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa proses
tawar menawar yang terlalu tinggi juga menjadi ancaman
terhadap penjualan ikan segar di UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung. Karena jika penawaran tinggi, maka omzet

penjualan ikan segar yang di dapat juga semakin menurun.

e. Kendala UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
1) Kendala yang pertama adalah adanya undang — undang yang
melarang keras penggunaan bahan pengawet. Hal tersebut
disampaikan oleh Bapak Yudha Setiawan selaku yang
bertanggung jawab di bagian produksi UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung :

“ Kendalanya ya itu, terkadang ada UUD yang melarang,
misalnya penggunaan bahan pengawet atau formalin. Dulu
sebelum ada undang — undang tersebut kita bisa bebas
kalau pasokan ikan lagi banyak, kita bisa tampung dan

membeli semuanya. Namun setelah adanya Undang -

% Wawancara dengan lbu Nurul Anita selaku yang bertanggung jawab di bagian keuangan pada
UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 16.00 WIB



89

Undang tersebut, kita juga harus mematuhinya dan harus
taat kepada Undang - undang "%
Hal senada juga disampaikan oleh Bapak H. Lamji selaku
pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Sekarang Negaranya sudah semakin maju mbak, apapun juga
sudah masuk dalam UUD termasuk juga hal perikanan,
pemerintah melarang keras bahan pengawet, maka dari itu kita
juga tidak bisa menyetok ikan dengan over kapasitas, karena
kita juga tidak bisa mengawetkan jadi kalau ikan berlebih

kalau tidak laku, takutnya busuk dan kita malah merugi”%®

Dari pernyataan tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa
kendala yang sempat dialami oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung adalah adanya Undang — Undang yang tidak
memperbolehkan menggunakan bahan pengawet, sehingga UD
Lancar Jaya tidak bisa menampung banyak pasokan ikan ketika
lagi musim banyak ikan.

2) Kendala yang kedua adalah masih terdapat beberapa karyawan
yang kurang terampil di beberapa bidang. Hal tersebut di
sampaikan oleh Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar
Jaya Bandung Tulungagung :

“Kendalanya mungkin ada beberapa karyawan baru mbatk,
yang kurang terampil, biasanya yang sering itu, masih

kurang bisa dalam melakukan penimbangan, di bagian

9 Wawancara dengan Bapak Yudha Setiawan selaku yang bertanggung jawab di bagian produksi
pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 15.00 WIB

% Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB
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produksi juga ada, kalau borongan itu, terkadang kurang

cekatan’”®®

Hal tersebut juga di perkuat oleh pernyataan dari Ibu Sumini
selaku yang bertanggung jawab dibagian pemasaran UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Karyawan baru mbak, biasanya masih bingung kalau harus

menimbang ikan, maka dari itu, kita juga tetap mengawasi

agar tidak terjadi kekeliruan "*%°

Dari pernyataan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa kendala
yang terjadi di UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung adalah
kurang terampilnya beberapa karyawan baru dalam menangani
hal — hal di bagian produksi ataupun pemasaran, maka dari itu

tetap dibutuhkan pengawasan agar tidak terjadi kekeliruan.

f. Solusi dari kendala yang ada di UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung

1) Solusi yang pertama adalah menambah ruangan pendingin (

cool room ) dan membatasi pasokan ikan yang berlebih. Hal

tersebut disampaikan langsung oleh Bapak Yudha Setiawan

selaku yang bertanggung jawab dibagian produksi UD Lancar

Jaya Bandung Tulungagung :

% Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB

100 Wawancara dengan Ibu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB
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“Dengan omzet yang ada, kita berusaha memaksimalkan
cool room mbak, dengan menambah cool room selama
tempat dan keuanganya masih mencukupi, ya kita usahakan
menambah cool room agar jika terjadi pembludakan ikan
maka kita bisa menampung lebih agak banyak, tapi jika hal
tersebut kurang memadai, maka kita juga bisa membatasi
pasokan ikan agar tetap bisa tertampung di dalam cool

room 101

Hal senada juga disampaikan oleh Bapak Ahmad Mudakir
selaku Asisten dari pemilik UD Lancar Jaya Bandung

Tulungagung :

“Terkait solusi, yang jelas jika ada dana, kita akan
menambah coolroom lagi mbak, supaya ikan yang berlimbah

bisa kita tampung dan tidak ada yang membusuk "%

Dari pernyataan tersebut maka dapat disimpulkan bahwa
solusi yang di lakukan oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung dalam menghadapi kendala yang ada yaitu
memaksimalkan penggunaan cool room semaksimal mungkin
jika terjadi pembludakan pasokan ikan selama tempat dan
dana masih tersedia. Dan juga membatasi pasokan ikan yang
membludak jika cool room sudah tidak bisa menampung

hasil produksi ikan tersebut.

101 Wawancara dengan Bapak Yudha Setiawan selaku yang bertanggung jawab di bagian produksi
pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 15.00 WIB

102 Wawancara dengan Bapak Ahmad Mudakir selaku Asisten dari pemilik UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 15.00 WIB
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2) Solusi yang kedua adalah dengan melatih dan tetap mengawasi
karyawan baru yang belum terampil. Hal tersebut disampaikan
oleh Bapak H. lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung :

“ Kita berusaha melatih mbak, lama kelamaan juga pasti
akan mabhir, asal kita tetap mengawasi dan membimbing

sampai bisa .10

hal tersebut juga di perkuat dari pernyataan dari lbu Sumini
selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung :

“Berusaha mengajari mbak, lambat laun pasti juga akan

terampil, yang penting kita juga tetap mengawasi agar tidak

terjadi kekeliruan "%

Dari pernyataan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa solusi
dari kendala yang terjadi di UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung dengan kurangnya ketrampilan karyawan adalah
tetap melatih dan mengawasi sampai karyawan tersebut benar —

benar bisa.

103 Wawancara dengan Bapak H. Lamji selaku pemilik UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
tanggal 15 Maret 2020 Pukul 11.00 WIB

104 Wawancara dengan Ibu Sumini selaku yang bertanggung jawab di bagian pemasaran pada UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung tanggal 15 Maret 2020 Pukul 13.00 WIB
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Rangkuman Analisis Strengths, Weakness, Opportunities, Threats,
Kendala, dan Solusi Pada UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
Setelah melakukan wawancara dan pemaparan, maka hasil dari paparan di

rangkum ke dalam :

a. Kekuatan ( Strengths ) yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung.
1) Menjual bermacam — macam produk ikan laut
2) Kualitas produk ikan laut yang baik
3) Lokasi pemasaran produk yang strategis
4) Produk ikan laut yang dijual bisa dilihat, diraba, dan dipilih langsung
oleh konsumen
5) Kualitas kerja karyawan yang berpengalaman dan professional
b. Kelemahan ( Weakness ) yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung
1) Sarana yang kurang memadai
2) Manajemen keuangan yang belum terkelola dengan baik
c. Peluang ( Opportunuties ) yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung
1) Pemilik, karyawan, dan pembeli memiliki hubungan yang baik
2) Pemilik, karyawan memiliki hubungan yang baik dengan pemasok
3) Mampertahankan dan mengusahakan produk yang menjadi selera
konsumen
d. Ancaman ( Threats ) yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung

Tulungagung
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1) Adanya pesaing baru
2) Jika pasar tumbuh dengan lambat

3) Jika proses tawar menawar semakin meningkat

e. Kendala yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
1) Adanya undang — undang yang melarang keras penggunaan bahan
pengawet
2) Masih terdapat beberapa karyawan yang belum terampil
f. Solusi dari kendala yang dimiliki oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung
1) Meningkatkan sarana yang ada dan membatasi stok ikan yang
berlimpah
2) Melatih dan mengawasi karyawan baru hingga bisa menjadi terampil

dan professional.

Dari data yang telah dipaparkan tersebut, selanjutnya peneliti akan melakukan
beberapa langkah pertama yaitu pembuatan matriks analisis SWOT dengan
dibuatnya table IFAS dan EFAS. Di dalam table tersebut terdapat factor — factor
internal maupun eksternal yang akan diberi pembobotan dan penilaian ( rating )
untuk mengetahui besar skor yang akan dijadikan sebagai strategi. Bobot dan

rating yang ditemukan sebagai berikut :1%°

105 Husein Umar, Strategic manajement in Action, ( Jakarta : PT Gramedia Pustaka Utama, 2001 )
him 250



Tabel 4.2

Pembobotan dan Rating

Bobot ditentukan sebagai berikut : Rating ditentukan sebagai berikut :
Bobot Keterangan Rating Keterangan
0,20 Sangat kuat 4 Major strengh
0,15
Diatas rata — rata 3 Minor strength
0,10
0,05 Rata — rata 2 Major weakness

Dibawah rata-rata 1

Minor weakness

Dari uraian pernyataan diatas, maka dapat diketahui pembobotan setiap

factor sebagai berikut :

Tabel 4.3

Pembobotan Faktor — factor SWOT Pada UD Lancar Jaya Bandung

Tulungagung

Faktor — factor dalam Analisis SWOT Bobot
a. Kekuatan

1) Menjual bermacam — macam produk ikan laut 0.20
2) Kualitas produk ikan laut yang baik 0,15
3) Lokasi pemasaran produk yang strategis 0.10
4) Produk yang dijual bisa dilihat, diraba, dan dipilih

langsung oleh konsumen 0,20
5) Kualitas karyawan yang berpengalaman dan
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profesional 0,05
b. Kelemahan
1) Kurangnya sarana yang memadai 0,05
2) Manajemen keuangan yang belum terkelola dengan 0,05
baik
c. Peluang
1) Pemilik, karyawan, dan pembeli mempunyai 0.20
hubungan yang baik
2) Pemilik dan karyawan mempunyai hubungan baik 0,15
dengan pemasok
3) Mampertahankan dan mengusahakan produk yang 0,20
menjadi selera konsumen
d. Ancaman
1) Adanya pesaing baru 0.10
2) Pasar tumbuh dengan lambat 0.5
3) Proses tawar menawar yang semakin meningkat 0.15
Sumber : Data yang diolah dari hasil wawancara
a. Matrik IFAS
Tabel 4.4
Matrik IFAS
Faktor — factor Strategi Internal Bobot | Rating Bobot X
Rating
a. Kekuatan
1) Menjual bermacam — macam 0,20 4 0,80

produk ikan laut
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2) Kaualitas produk ikan laut yang 0,15 3 0,45
baik

3) Lokasi pemasaran produk yang 0,10 4 0,40
strategis

4) Produk yang dijual bisa dilihat, 0,20 4 0,80

diraba, dan dipilih langsung

oleh konsumen

5) Kualitas karyawan yang 0,05 3 0,15
berpengalaman dan profesional
Total 0,70 2,60
b. Kelemahan
1) Kurangnya sarana yang 0,05 3 0,15
memadai
2) Manajemen keuangan yang 0,05 2 0,10
belum terkelola dengan baik
Total 0,10 0,25
Total 0,80 2,85

Berdasarkan table diatas, maka dapat diketahui variable internal kekuatan (
strength ) memiliki skor 2,60 dan skor total kelemahan ( weakness ) 0,25.
Sehingga total variable internal 2,85. Dimana factor kekuatan sebesar 2,60 lebih
besar dari pada skor total factor kelemahan dengan nilai skor 0,25 yang berarti

factor kekuatan lebih besar dibandingkan dengan factor kelemahan.
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b. Matrik EFAS

Tabel 4.5
Matrik EFAS
Faktor — factor Strategi Eksternal Bobot | Rating | Bobot X
Rating
c. Peluang
1) Pemilik, karyawan, dan pembeli 0,20 4 0,80
mempunyai hubungan yang baik
2) Pemilik dan karyawan 0,15 3 0,45
mempunyai hubungan baik
dengan pemasok
3) Mampertahankan dan 0,20 4 0,80
mengusahakan produk yang
menjadi selera konsumen
Total 0,55 2,05
d. Ancaman
1) Adanya pesaing baru 0,10 1 0,10
2) Pasar tumbuh dengan lambat 0,05 1 0,5
3) Proses tawar menawar yang 0,10 2 0,20
semakin meningkat
Total 0,25 0,35
Total 0,65 2,4

Berdasarkan table diatas, dapat diketahui variable eksternal peluang (

opportunities ) memiliki skor total 2,05 dan ancaman ( threats ) memiliki skor
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total 0,35. Total skor variable eksternal adalah 2,4. Dimana factor peluang sebesar
2,05 lebih besar dari pada skor factor ancaman dengan nilai skor 0,35 yang berarti
factor peluang lebih besar dibandingkan dengan factor ancaman. Kesimpulan dari

kedua matrik IFAS dan EFAS dapat diketahui sebagai berikut :

1. Strategi SO =2,60 + 2,05 =4,65
2. Strategi ST =2,60+0,35=2,95
3. Strategi WO =0,25+ 2,05=1,65
4. Strategi WT =0,25+0,35=0,6

Langkah kedua setelah pembuatan matriks IFAS dan EFAS, peneliti akan

membuat Matriks SWOT :

Tabel 4.6
Matriks SWOT
IFAS Kekuatan (S) Kelemahan (W)
1. Menjual bermacam — |1. Kurangnya sarana
macam produk ikan yang memadai
laut 2. Manajemen keuangan
2. Kualitas produk ikan yang belum terkelola
laut yang baik dengan baik

3. Lokasi pemasaran
produk yang strategis

4. Produk yang dijual
bisa dilihat, diraba,
dan dipilih langsung
oleh konsumen

5. Kualitas karyawan
yang berpengalaman

dan profesional
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EFAS
Peluang (O) Strategi SO Strategi WO
1. Pemilik, karyawan, 1. Meningkatkan 1. Meningkatkan
dan pembeli dan kerjasama antara
mempunyai mempertahankan pemilik usaha
hubungan yang baik kualitas dan dengan pemilik

2. Pemilik dan
karyawan
mempunyai
hubungan baik
dengan pemasok

3. Mempertahankan dan
mengusahakan
produk yang menjadi

selera konsumen.

pelayanan guna
mempertahankan
pelanggan.

2. Melakukan kerja
sama yang baik
antara pemilik
dan karyawan
dengan pemasok,
serta pemilik dan

karyawan dengan

usaha yang lain
dalam hal
pengelolaan
penyimpanan
ikan.

2. Meningkatkan
dan memberikan
pengarahan
kepada seluruh

karyawan

pelanggan. Khususnya bagian
keuangan
Khususnya dalam
mengatur
operasional usaha
Khususnya dalam
manajemen
keuangan.
Ancaman (T) Strategi ST Strategi WT
1. Adanya pesaing baru 1. Menjaga kualitas 1. Melakukan
2. Pasar tumbuh dengan ikan agar tidak pengarahan
lambat kalah dalam kepada pelaku
3. Proses tawar bersaing usaha dalam hal
menawar yang 2. Memperluas pengelolaan
semakin meningkat wilayah produk dan
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jangkauan manajemen
pemasaran operasional
3. Bersaing dengan 2. Meningkatkan
harga yang dan selalu
kompetitif memprioritaskan
pelanggan yang
setia.

Dari tabel diatas, maka dapat diketahui berbagai macam strategi yang dihasilkan,
mulai dari strategi SO, WO, ST, dan WT. Kemudian menciptakan strategi yang
dilakukan dengan cara menggabungkan antar factor — factor IFAS dan EFAS.
Dari table IFAS dan EFAS yang telah digambarkan, maka dapat dilihat bahwa

posisi UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung adalah sebagai berikut :

Tabel 4.7

Posisi UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung

IFAS EFAS
Kekuatan 2,60 Peluang 2,05
Kelemahan (0,25) Ancaman (0,35)
Hasil 2,35 Hasil 1,7

Dari data tersebut diketahui bahwa : analisis factor IFAS lebih besar dari
analisis factor EFAS. Faktor IFAS sebesar 2,35 sedangkan analisis factor EFAS
sebesar 1,05. Apabila dimasukan dalam diagram SWOT maka ditunjukan sebagai

berikut :
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Diagram 4.1
Posisi UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung
PELUANG

A

Strategi Turn Arround Strategi Agresif

1,7 o

KELEMAHAN « » KEKUATAN

2,35

Strategi Defensif Strategi Diversifikasi
v

ANCAMAN

Berdasarkan diagram diatas dapat diketahui bahwa posisi UD Lancar Jaya
Bandung Tulungagung berada pada kiadran | dengan menerapkan strategi agresif.
Hal ini sesuai dengan pernyataan dari Freddy Rangkuti dalam bukunya yang
berjudul analisis SWOT. Teknik pembedah Kasus Bisnis menyatakan bahwa
kuadran | merupakan situasi yang sangat menguntungkan yang dimana UD
Lancar Jaya Bandung Tulungagung memiliki kekuatan dan peluang yang dapat
dimanfaatkan terus menerus untuk mengembangkan dan meningkatkan

pengelolaan perusahaan.

3. Kendala dan solusi yang di hadapi oleh UD Lancar Jaya Bandung
Tulungagung dalam meningkatkan Omzet penjualan

Dalam meningkatkan omzet penjualan pasti juga memiliki kendala dan juga

solusi tersendiri bagi perusahaan tersebut. Begitu pula dengan UD Lancar Jaya,

adapun kendala yang di hadapi sebagai berikut :
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1. Adanya undang — undang yang melarang penggunaan bahan pengawet

2. Masih terdapat beberapa karyawan yang belum terampil

Dari kendala — kendala tersebut, perusahaan juga pasti mempunyai solusi
untuk mengatasi kendala yang ada, Adapun solusi yang telah dilakukan oleh

UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung adalah sebagai berikut :

1. Meningkatkan sarana yang ada dan membatasi stok ikan yang melimpah
2. Melatih dan selalu mengawasi karyawan baru hingga bisa menjadi

karyawan yang terampil

Solusi di atas mempunyai tujuan yaitu semata — mata untuk meningkatkan

omzet penjualan ikan segar di UD Lancar Jaya Bandung Tulungagung



