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BABIIV 

HASILiPENELITIAN 

 

A. Paparan Data 

1. LokasinPenelitian 

DesamBatuaji merupakan sebuahmdesa yangmmasukmdalam 

wilayahnKecamatan RinginrejomKabupatenmKediri. Secarangeografis 

DesamBatuaji terletak dikawasan Kediri selatan tepatnya digaris 

wilayah perbatasan Kediri-Blitar.  Desa Batuaji merupakan wilayah 

pedesaan yang mempuyai keberagaman Sumber Daya Manusia 

(SDM). Desa Batuaji merupakan wilayah pedesaan yang memiliki 

karakter manusia yang hampir seimbang terutama dalam menghadapi 

kehidupan untuk bisa lebih maju. Desa Batuaji memiliki luas wilayah 

desa 4.812 Ha. Secara geografis Desa Batuaji terletak pada posisi 

koordinat 112.082676 Bujur Timur dan -7.960732 Lintang Selatan. 

Topografi desa Batuaji berupa daratannrendahndengannketinggian 120 

MetermDi atasnPermukaanNLaut (MDPL). Desa Batuaji 2 (dua) 

dusun yaitu Dusun Batuasri dan Dusun Batuasih.
1 

Berdasarkan data di atas dijelaskan bahwa penelitian ini 

dilakukan diindustri kecil tahu yaitu “STB Tahu Barokah” Desa 

Batuaji Kecamatan Ringinrejo kabupaten Kediri. Usaha ini berdiri 

sejak tahun 2011 tepatnya pada bulan Mei yang didirikan oleh Bapak 

                                                           
1
 Pemerintah Desa Batuaji, 2020 
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Sutris selaku pemilik “STB Tahu Barokah”. Di Desa Batuaji sendiri 

industri tahu masih belum ada jadi kemungkinan besar industri tahu di 

Desa Batuaji baru pertama kali.  

2. Profil Perkembangan Usaha “STB Tahu Barokah” 

STB Tahu Barokah berdiri pada Mei 2011, STB Tahu Barokah 

merupakan usaha industri kecil yang menjual produk tahu. Dari nama 

usaha “STB Tahu Barokah” di ambil dari singkatan nama pemilik 

usaha tahu ini yaitu “Sutris Tahu Barokah atau nama istrinya yaitu 

Siti Tahu Barokah”. Usaha ini didirikan oleh keluarga Bapak Sutrisndi 

DesanBatuaji KecamatanmRinginrejo KabupatenmKediri. Usahamini 

sudah berjalan selama 9 tahunan. Dulunya Bapak Sutris hanya 

mengambil tahu dari orang lain yang kemudian dijual keliling 

dilingkungan masyarakat. Kemudian Bapak Sutris ingin mendirikan 

industri tahu sendiri dengan bermodalkan nekat, jujur, 

mempertahankan kualitas yang baik, dan konsisten mengingat kondisi 

perekonomian keluarga yang pas-pasan. Selain kondiri ekonomi 

keluarga Bapak Sutris juga menginginkan untuk membantu lingkungan 

sekitar dalam mengurangi pengangguran.  

Dalam mendirikan industri tahu ini Bapak sutris harus 

membuat surat izin melalui RT kemudian ke Kantor Desa dsb. Modal 

awal industri tahu ± Rpn50.000.000ndengan omzet ± Rpn100.000.000 

dan perkembangan selama 2 tahun mengalami stagnan. Karena selalu 

mengembangkan usaha dengan kerja keras dan selalu optimis kini 
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industri tahu selalu mengalami peningkatan. Sebelum adanya COVID 

19 pembuatan tahu bisa mencapai ±750kw/hari sekarang semenjak ada 

Covid 19 mengalami penurunan yang sangat drastis yaitu ±450kw/hari. 

Para sales yang mengambil tahu dari “STB Tahu Barokah” tidak hanya 

dari Desa batuaji tetapi dari luar desa misalnya Desa Bedali, Desa 

Ngancar, Desa Bacem Kecamatan Ponggok kabupaten Blitar, dan 

berbagai desa lainnya.
2
 

 

B. TemuannPenelitian 

Padambagian temuanmpenelitianmini,mpeneliti akan memaparkan 

pendapat dari pemilik, karyawan dan sales yang ada di industri “STB Tahu 

Barokah”. Terkait dengan strategi dalam mengembangkan usaha industri 

tahu dan faktor penghambat yang dihadapi serta solusi dalam 

pengembangan industri tahu yaitu: 

1. Strategi yang digunakan untuk mengembangkan usaha tahu “STB 

Tahu Barokah” dalam meningkatkan penjualan 

Pada awalmya usaha industri tahu “STB Tahu Brokah” adalah 

usaha yang pertama didirikan di Desa Batuaji Kecamatan Ringinrejo 

Kabupaten Kediri. Tetapi industri tahu mampu bertahan kurang lebih 

10 tahun dalam kegiatan pemasaran. Hal ini mengarah pada strategi 

yang digunakan dalam industri tahu ini. Bapak Sutris selaku pemilik 

usaha berupaya untuk selalu jujur, mengembangkan usahanya, 

                                                           
2
  Data diperoleh dari hasil wawancara dengan pemilik “STB Tahu Barokah” dan diolah 

oleh peneliti pada tanggal 6 November 2020  
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menjaga produknya agar bertahan, dan mampu bersaing dipasaran 

serta strategi yang digunakan dalam meningkatkan penjualan. 

Hal tersebut dijelaskan oleh Bapak Sutris selaku pemilik usaha 

“STB Tahu Barokah sebagai berikut: 

Strategi yang saya gunakan untuk mengmebangkan dan 

meningkatkan penjualan yaitu selalu berpedoman pada 

kejujuran, konsisten, percaya, perhatian terhadap karuawan 

mauapun sales, dan meningkatkan kualitas.
3
 

 

a. Strategi Kejujuran  

Kejujuran merupakanmhal yangmsangat pentingmuntuk 

menciptakan kepercayaan, apalagi dalammhal berbisnis. Dalam 

penelitiannini strategi yangidigunakan dalam pengembangan usaha 

adalah kejujuran. Dalam menghadapi dunia bisnis kejujuran adalah 

salah satu kunci utama dalam mengembangan usaha.  

Seperti yang dijelaskan oleh Bapak Sutris selaku pemilik 

usaha “STB Tahu Barokah”: 

Awal saya mendirikan usaha ini yaitu dengan tekat dan niat 

yang kuat. Strategi usaha yang saya lakukan untuk 

mengembangakan usaha ini adalah dengan kejujuran. Saya 

selalu berusaha dan belajar menerapkan sifat kejujuran 

dalam berbagai bidang apapun salah satunya dalam 

mengembangkan usaha ini. Karena saya yakin kejujuran 

selalu akan membawa kita untuk menjadi manusia yang 

lebih baik. Misalnya saja, dalam usaha ini jujur akan 

membawa nama baik bisnis yang saya jalankan, jujur juga 

dapat membuat pelanggan saya setia dan betah untuk 

mengambil tahu disini, dan juga jujur akan menjadikan 

usaha yang saya jalankan bisa bertahan lama dan 

berkembang meskipun sedikit demi sedikit. 

                                                           
3
 Wawancara dengan Bapak Sutris (Pemilik STB Tahu Barokah), Pada 5 November 2020 
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Hal tersebut juga di tambahkan oleh Ibu Siti istri dari 

Bapak Sutris “STB Tahu Barokah”: 

Benar sekali mbak yang dikatakan bapak sutris, kami 

sangat berhati-hati dalam mengembangkan usaha ini, yang 

terpenting adalah jujur dalam halmapapun. Agama Islam 

sendiri juga menyuruh kita jujur karena akannmembawa 

kitanke arah yangnlebihnbaik, dannini kitanterapkan dalam 

usaha “STB Tahu barokah” dan prinsip kejujuran sendiri 

juga sudah ada mbak dalam Al-Qur’an. 

 

 Dari pernyataan dinatas dapatndisimpulkan bahwanstrategi 

yangmdigunakan untukmmengembangkan usaha “STB Tahu 

Barokah” salah satunya adalah kejujuran. Karena kejujuran dalam 

berusaha akan membawa nama baik, menjadikan pelanggan betah, 

dan juga usaha yang dijalankan bisa bertahan lama dan 

berkembang. Dalam islam prinsip kejujuran juga di berlakukan 

untuk kegiatan usaha.  

b. Strategi Pengembangan Produk  

Strategi pengembangan produkmyang dimaksudmdi sini 

adalahmiistrategi yangmiditerapkanmioleh perusahaanimuntuk 

mengembangkanmproduknya dan usahanya. Dalammmenghadapi 

persaingan,nstrategi ini menjadi hal yang penting bagi industri tahu 

“STB Tahu Barokah” dalam meningkatkan kualitas dan 

kepercayaan konsumen terhadap produk tahu “STB Tahu 

Barokah”. 

Seperti yang dijelaskan oleh Bapak Sutris selaku pemilik, 

sebagai berikut: 
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Salah satu strategi yang saya butuhkan dalam menjaga dan 

meningkatkan produk adalah kualitas dari produk tahu. 

Karena tahu adalah bahan pokok dalam kebutuhan 

makanan. Saya berusaha agar tahu yang saya buat itu bisa 

awet tanpa memakai bahan pengawet. Dengan memakai 

bahan baku yang tepat dan baik maka hasil dari kualitas 

tahu akan baik. Untuk komposisinya saya menggunakan 

bahan baku kedelai dan cuka gula kelapa. Karena tidak 

menggunakan bahan pengawet tahu yang sudah jadi hanya 

bisa bertahan maksimal 3 (tiga) hari dengan 3 kali 

mengganti air per hari.
4
 

Hal tersebut juga ditambahkan oleh salah satu karyawan 

“STB Tahu Barokah”: 

Benar mbak, di sini kalau waktu pembuatan tahu hanya 

berbahan dasar kedelai dan diberi sedikit cuka gula kelapa 

karena supaya bisa kenyal tapi tidak memakai bahan 

pengawet berbahaya.
5
 

Hal tersebut juga ditambahkan oleh Ibu Siti istri dari Bapak 

Sutris “STB Tahu Barokah”: 

Disini itu dalam pembuatan tahu ya seperti ini mbak 

(sambil menunjukkan cara pembuatan tahu), jadi pertama-

tama itu kedelai dibersihkan terus direndam setelah itu 

digiling (selep)  kemudian direbus, setelah itu disaring. 

Tahap selanjutnya itu adonan dimasukkan dalam wadah 

dan di beri cuka gula kelapa supaya kenyal, setelah adonan 

hampir jadi cuka akan terpisah dengan adonan tahu yang 

kemudian adonan diangkat pelan-pelan dan setelah itu 

dicetak dan dipress supaya tahu bisa padat selama ±1/2 jam. 

Setelah adonan tahu jadi, di sini sales sendiri yang 

memotong tahunya sesuai dengan keinginannya. Tapi rata-

rata para sales dalam satu masakan di potong menjadi 230 

bagian tahu.
6
 

                                                           
4
 Wawancara dengan Bapak Sutris (Pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 November 

2020 
5
 Wawancara dengan karyawan “STB Tahu Barokah”, Pada 5 November 2020 

6
 Wawancara dengan Ibu Siti (Istri dari pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 November 

2020 
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Penjelasan tersebut juga ditambahkan oleh salah satu sales 

atau distributor di “STB Tahu Barokah”: 

Iya mbak, tahu yang diproduksi di sini itu keawetan 

tahunya tidak lebih dari 3 hari, itu juga setiap hari airnya 

juga harus diganti 3 kali. Tapi saya sukanya mengambil 

tahu di sini karena tidak ada bahan pengawetnya. Di sini itu 

enaknya kita para sales bisa memotong tahu sesuai dengan 

yang kita inginkan, kalau saya dalam satu masakan saya 

potong menjadi 230 potong tahu yang nantinya siap saya 

jual. 

Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa usaha 

industri tahu “STB Tahu Barokah” selalu memperhatikan kualitas 

produk dan memperhatikan bahan bakunya yaitu kedelai yang 

berkualitas baik. Pemilik usaha juga selalu mengutamakan sales 

yaitu bisa memotong tahu sesuai keinginannya.  

c. Strategi harga 

Dalam menentukan strategi harga industri tahu “STB Tahu 

Barokah” sudah menentukan kisaran harga secara umum seperti 

yang ada dipasaran, karena hal ini juga menentukan bisa tidaknya 

peningkatkan penjualan tahu terus terjadi, seperti yang 

disampaikan Bapak Sutris sebagai berikut: 

Untuk menentukan harga sendiri saya menyesuaikan berapa 

kotak masakan yang ingin dihasilkan dalam proses 

pembuatan tahu. Biasanya satu masakan itu menghasilkan 2 

kotak yang mempunyai ukuran per kotak 90cm x 90cm 

dengan harga Rp 140.000. Untuk ukuran tahu sendiri itu 

selera distributor dalam memotong tahunya. Tetapi 

biasanyan untuk satu masakan itu menghasilkan 230 tahu. 

Jadi satu kotak bisa menghasilkan 115 tahu.
7
 

                                                           
7
 Wawancara dengan Bapak Sutris (Pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 November 

2020 
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Hal tersebut juga ditambahkan oleh salah satu karyawan 

STB Tahu Barokah”: “Benar mbak, saya rasa untuk harga segitu 

sudah pas karena mengingat harga kedelai juga kadang tidak 

menentu, kadang bisa turun bisa juga tiba-tiba naik atau mahal”.
8
 

Hal tersebut juga ditambahkan oleh salah satu sales yang 

ada di “STB Tahu Barokah”: “Saya rasa disini itu untuk harga 

masih umum mbak, pemilik juga masih untung, saya sebagai sales 

juga masih mendapatkan untung dari hasil menjual tahu keliling”.
9
 

Dari peryataan di atas, dapat disimpulkan bahwa untuk 

penetapan harga pemilik “STB Tahu Barokah” sudah umum 

dipasaran karena mengingat untuk harga bahan baku (kedelai) 

dipasaran tidak menentu bisamtiba-tiba naikmdan bisamtiba-tiba 

turun.mDisini antara sales dan pemilik usaha masih sama-sama 

mendapatkan keuntungan dalam jual beli tahu yang ada di “STB 

Tahu Barokah.” 

d. Strategi promosi 

Strategi promosi merupakan kegiatan pengusaha untuk 

memperkenalkan produk kepada konsumen maupun distributor. 

Untuk pertama kalinya industri “STB Tahu Barokah” ini 

mempromosikan produknya kepada orang lain.  Dengan 

melakukan promosi juga akan meningkatkan penjualan yang ada di 

                                                           
8
 Wawancara dengan karyawan “STB Tahu Barokah”, Pada 5 November 2020 

9
 Wawancara dengan sales “STB Tahu Barokah”, Pada 5 November 2020 
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“STB Tahu Barokah”. Bapak Sutris selaku pemilik usaha ini 

memaparkan promosi yang dilakukan pada “STB Tahu Barokah”: 

Untuk pertama kalinya usaha ini berdiri saya 

mempromosikan dengan cara memberitahu orang ke orang 

lain. Dulu waktu awal-awal cuma ada 10 sales, kemudian di 

Desa Batuaji sedang mengadakan event karnaval dan saya 

ikut berpartisipasi dalam acara tersebut sembari 

mempromosikan usaha “STB Tahu Barokah”. 

Alhamdulillah setelah ada acara karnaval sales saya 

bertambah menjadi 27 sales untuk sekarang ini.
10

 

Hal ini juga ditambahkan oleh Ibu Siti istri dari Bapak 

Sutris “STB Tahu Barokah”: 

Alhamdulillah mbak, untuk sekarang ini yang mengambil 

tahu di sini tidak hanya dari Desa Batuaji sendiri tetapi juga 

ada yang dari Desa Bedali, dari Desa Ngancar ada 4 sales, 

Desa Bacem, Desa Patok juga ada 3 sales, dll. 

Hal tersebut juga di tambahkan oleh salah satu karyawan di 

“STB Tahu Barokah”: 

Benar mbak, dulu awal saya di sini salesnya masih sedikit 

dan alhamdulillah sekarang sudah banyak. Kadang juga 1 

sales itu tidak hanya membeli 1 masakan saja ada yang 

sampai 2 atau 3 masakan.
11

 

Halmtersebutmjuga dibenarkamoleh salahmsatu sales yang 

ada din“STB Tahu Barokah”: 

Iya mbak, dulu saya tahunya itu di acara karnaval. Karena 

di Desa Batuaji sendiri belum ada usaha industri tahu jadi 

saya coba mencari informasinya dan benar saja, saya 

sampai sekarang selalu order di sini.
12

 

                                                           
10

 Wawancara dengan Bapak Sutris (Pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 November 

2020 
11

 Wawancara dengan karyawan “STB Tahu Barokah”, Pada 5 November 2020m 
12

 Wawancara dengan sales “STB Tahu Barokah”, Pada 5 November 2020 
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Dari ketiga peryataan di atas dapat disimpulkan bahwa 

usaha “STB Tahu Barokah” dalam mempromosikan usahanya 

dengan cara memberi tahu darinsatu orangnke orangnlain dannjuga 

memanfaatkan peluang acara yang ada di Desa Batuaji yaitu pada 

saat acara karnaval yang berpengaruh pada berkembangnya usaha 

dengan bertambahnya sales dan tidak hanya di sekitar Desa Batuaji 

tetapi juga banyak yang dari luar Desa Batuaji yang mengambil 

tahu di “STB Tahu Barokah”. 

2. Faktornpenghambat dannsolusi darinproses pengembanganiusaha 

tahu “STB Tahu Barokah” dalam meningkatkan penjualan 

a. Faktor penghambat mengembangkan usaha “STB Tahu 

Barokah” dalam meningkatkan penjualan 

Faktor penghambat adalah sebuah masalah yang dihadapi 

pemilik usaha dalam menjalankan maupun mengembangkan 

bisnisnya. Faktor penghambat yang dimaksud dalam penelitian ini 

yaitu masalah yang timbul pada saat melakukan pengembangan 

usaha untuk meningkatkan penjualan pada industri tahu “STB 

Tahu Barokah”.  

Berikut adalah penjelasan dari Bapak Sutris selaku pemilik 

“STB Tahu Barokah” sebagai berikut: 

Faktor penghambat dari berkembangnya usaha ini itu salah 

satunya modal mbak, karena untuk mengembangkan usaha 
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apalagi saya ini kan usaha perorangan jadi untuk 

menambah modal itu harus bertahap.
13

 

Hal tersebut juga ditambahkan oleh saah satu karyawan 

“STB Tahu Barokah” sebagai berikut: “Benar mbak, karena saya 

juga merasa untuk kendala di sini itu adalah modal. Jika nanti 

mendapat modal itu juga digunakan untuk pengembangan usaha 

disini”.
14

 

Hal tersebut juga ditambahkan oleh Ibu Siti istri dari Bapak 

Sutris selaku pemilik usaha sebagai berikut: 

Selain modal ya mbak, kendalanya itu biasanya mesin 

rusak, kadang juga diselnya rewel padahal masih tergolong 

baru, ada juga kemarin itu 3 mesin penggiling (selep) 

kedelai juga tidak bisa digunakan.
15

 

Dari hasilnwawancarantersebut, dapatndisimpulkaniibahwa 

faktormpenghambat usaha industri “STB Tahu Barokah” adalah 

modal untuk mengembangkan usaha dan  faktor lain yaitu risiko 

kerusakan mesin.  

 

 

 

                                                           
13

 Wawancara dengan Bapak Sutris (Pemilik “STB Tahu Barokah”), pada 5 November 

2020 
14

 Wawancara dengan karyawan “STB Tahu Barokah”, pada 5 November 2020 
15

 Wawancara dengan Ibu Siti (Istri dari Pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 

November 2020 
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b. Solusi dalam mengatasi faktor penghambat untuk 

mengembangkan usaha “STB Tahu Barokah”miidalam 

meningkatkannpenjualan 

Untuknmengatasi faktoriapaisaja yang menjadi penghambat 

dalamimengembangkan usaha guna untuk meningkatkan penjualan 

memerlukan strategi yang baik. 

Berikut adalah penjelasan dari Bapak Sutris selaku pemilik 

usaha “STB Tahu Barokah” sebagai berikut: “Solusinya yaitu saya 

menjalin hubungan baik dengan pengusaha dan jugammenjalin 

hubungannbaikndengannpelanggannatau sales”.
16

 

Hal ini juga ditambahkan oleh Ibu Siti istri dari Bapak 

Sutris:  

Iya mbak, minggu lalu itu di sini ada kerusakan 3 (tiga) 

penggiling kedelai (selep) tiba-tiba tidak bisa digunakan. 

Karena kita selalu menjalin hubungan baik dengan 

pengusaha yang lain, jadi yang kita lakukan adalah dengan 

numpang ditempat teman Bapak Sutris yaitu Bapak Dayat 

dari Desa Dawung.
17

 

Hal ini juga ditambahkan salah satu karyawan di “STB 

Tahu Barokah” sebagai berikut: 

Benar mbak, kemarin itu salah satu dari karyawan di sini 

pergi ke rumah Bapak Dayat yang juga punya industri tahu 

di desa sebelah Desa Dawung. Jadi kita kesana itu 

membawa kedelai yang akan digiling (di selep) kemudian 

kita menggiling di sana sesudah itu kita bawa lagi ke sini 

untuk meneruskan proses pembuatan tahu selanjutnya.
18

 

                                                           
16

 Wawancara dengan Bapak Sutris (Pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 November 

2020 
17

 Wawancara dengan Ibu Siti (Istri dari pemilik “STB Tahu Barokah”), Pada 5 

November 2020 
18

 Wawancara dengan karyawan “STB Tahu Barokah”, Pada 5 November 2020 
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Hal ini juga ditambahkan oleh Ibu Siti istri dari Bapak 

Sutris:  

Alhamdulillahnya mbak, karena kami juga selalu 

memprioritaskan sales, jadi pelanggan yang mengambil 

tahu di sini juga memaklumi dengan adanya kerusakan 

yang terjadi di “STB Tahu Barokah”. Mereka juga mau 

menunggu dalam proses pembuatan tahu yang memerlukan 

waktu yang lebih lama dari biasanya. 

Darimhasilmwawancara dinatas dapat disimpulkanmbahwa 

salusi yangmdilakukan “STB Tahu Barokah” dalammmenangani 

masalahmyang ada pada usahanya dengan cara selalu menjaga 

hubungan baik antar pengusaha yang lain dan juga menjaga 

hubungan baik dengan sales atau pelanggan di “STB Tahu 

Barokah”. 

 

C. Penerapan Analisis SWOT pada “STB Tahu Barokah” 

AnalisismSWOT adalah salahmsatu instrumenmyang baikmapabila 

digunakanmdenganmtepat. SWOT=adalah kepanjangan kepanjangan pada 

katamiStrenghtmi(Kekuatan),miWeaknessmi(Kelemahan),miOpportunities 

(Peluang),midan Threatmi(Ancaman). Dengan menggunakan analisis 

SWOT maka dapat diketahui faktor-faktor yang menjadi kekuatan 

maupaun kelemahan, peluang mauupun ancaman yang terjadi pada suatu 

lingkungan perusahan eksternal maupun internal pada “STB Tahu 

Brokah”. 

 

 



65 
 

 
 

1. Analisis lingkungan internal  

a. Strenght (Kekuatan) 

1) Mengutamakan prinsip kejujuran 

2) Mengutamakan kualitas produk tahu untuk mencapai 

loyalitas konsumen 

3) Kualitas tahu tidakmmudahmhancur dan tidakmberbau..asam, 

dan juga rasantahu yang enak 

4) Memilih bahan baku yang baik dan kondisinya masih baru  

5) Selalu mengedepankan pelayanan yang baik 

b. Weakness (Kelemahan)  

1) Ketergantungannbahannbakunkedelai 

2) Hanyansatunproduknyang diandalkan 

3) Pembuatanntahu memerlukan waktu yangnlama 

4) Kurangnya promosi produk 

2. Analisisnlingkunganneksternal  

a. Opportunityn(Peluang) 

1) Tahu menjadinmakanan yang banyak penyukanya khususnya 

di sekitar Desa Batuaji 

2) Memperluas usaha dan memperluas pemasaran 

3) Meningkatkan penjualan  

4) Memilikimpelanggan yangmtetapmkarena memilikimproduk 

yangnberkualitas 
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b. Threatn(Ancaman)n 

1) Peraingnbisnisnyangnbanyak 

2) Harga produk pesaing lebih murah 

3) Tidaknada alternatifnbahannbakunjikanterjadinkenaikan 

bahannbakunkedelai 

Setelahndilakukan analisis eksternal maupun internal, dapat dilihat 

dari hasil kekuatan,mkelemahan,mpeluangmdanmancaman, seperti yang 

terdapat padamtabelmsebagaimberikut: 

TABELn4.1n 

AnalisisnSWOTnpada IndusrtinTahu “STB Tahu Barokah” 

Strenghtn(Kekuatan) Weaknessn(Kelemahan) 

- Mengutamakan prinsip 

kejujuran 

- Mengutamakan kualitas produk 

tahu untuk mencapai loyalitas 

konsumen 

- Kualitas tahu tidak mudah 

hancur dan tidak berbau asam, 

serta rassa tahu yang enak 

- Memilih bahan baku yang baik 

dan kondisinya masih baru  

- Selalu mengedepankan 

pelayanan yang baik 

- Ketergantunganm bahanm ibaku 

kedelaim 

- Satu jenis produk yang hanya 

dapat diandalkan 

- Pembuatan tahu memerlukan 

waktu yang lama 

- Kurangnya promosi produk 

Opportunity (Peluang) Threat (Ancaman) 

- Tahu menjadi makanan yang 

banyak penyukanya 

- Memperluas usaha dan 

memperluas pemasaran 

- Meningkatkannpenjualan 

- Mempunyai pelangganm-yang 

tetapMkarena memilikiMproduk 

yangNberkualitas 

- Banyaknya pesaing bisnis 

- Harga produk pesaing lebih 

murah 

- Tidak ada bahan baku alternatif 

pada saat kenaikan bahan baku 

kedelai terjadi 
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3. Analisis MatriknIFASn(InternalnFactornAnalysisnSummary) 

Pasa suatu perusahaan yang telah diidentifikasi faktor-faktor 

strategi internalnya, selanjutnya adambeberapa tahapanmpenyusunan 

matriksn(IFAS) InternalnFactornAnalysisnSummarynyaitu: 

a. Menentukan faktor-faktormnyang menjadikan kekuatanmidan 

kelemahanndalam kolom 1. 

b. Memberikan bobotndalam hal ini menunjukkan tingkat signifikan 

terhadap faktor-faktornkekuatanmdanmkelemahan yangndi analisa. 

Jadi masing-masing faktor mempunyai bobot yang berbeda. 

masing-masingmfaktor mulaimdari 1,0m(sangatmpenting)msampai 

denganm.0,0 (tidakmipenting). Faktormyang diberikan bobot 

digunakan untuk mengidentifikasintingkat kepentingan relatifndari 

faktormterhadap keberhasilanmdalam suatumperusahaan. Jumlah 

seluruhnbobotnharusnsamandengann1,0. 

c. Memberikan ratingmatau peringkat (dalammkolomm3) merupakan 

nilai pada saat dilakukan penilaian, untuknmasing-masingnfaktor 

denganmmemberikanmskala mulaimdari 4m(outstanding)msampai 

dengani1m(poor), berdasarkanmfaktor yang berpengaruhmterhadap 

kondisinperusahaan. Variabelnyang sifatnya positifn(variabelnyang 

masukndalam kategorinkekuatan) diberinnilai mulain1 sampain4 

(sanagatmibaik) sedangkanmivariabel yangmibersifatmiinegatif, 

kebalikannya.mm  
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d. Skormadalah hasil dari perkalianmantara bobotmdenganmrating. 

Untukmmasing-masing faktormmemperoleh nilai yangmberbeda 

mulaindari 4,0n(outstanding)nsampaindengann1,0n(poor).   

e. Jumlahkanntotalnskor pada masing-masingnvariabel, nilaintotalnini 

menunjukkanmobagaimanaonmperusahaanm bereaksimmiterhadap 

faktor-faktornstrategisninternalnya. 

Tabeln4.2 

MatriksnIFAS (InternalnFactornAnalysisnSummary) 

S 

W 

Internal Faktor Bobot  Ratin

g  

Skor  

Strenght 

(kekuatan) 

Mengutamakannprinsip 

kejujuran 
0,3 4 1,2 

Mengutamakan kualitas 

produk tahu  

untukimencapaiiloyalitas 

konsumenm 

0,2 4 0,8 

Kualitas tahu 

tidaknmudahihancur dan 

tidak berbauiasam, serta 

rasaatahu yang enak 

0,05 3 0,15 

Memilih bahan baku 

yang baik dan kondisinya 

masih baru  

0,2 3 0,6 

Selalu mengedepankan 

pelayanan yang baik 
0,1 4 0,4 

Weakness 

(kelemahan) 

Ketergantungan bahan 

baku kedelai 
0,05 1 0,05 

Hanya satu produk yang 

diandalkan 
0,04 1 0,04 

Pembuatan tahu 

memerlukan waktu yang 

lama 

0,03 2 0,06 

Kurangnya promosi 

produk 
0,03 2i 0,06 

 TOTALn 1,00i  3,36 
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Dari hasilmanalisismtabel di atas IFASmfaktor kekuatanmdan 

kelemahannmemilikintotalnskor yaitu 3,36. 

4. Analisis MatriknEFASn(EksternalnFactor AnalysisnSummary) 

Sebelummmembuat Analisis MatrikmEFAS (EksternaliiFactor 

Analysis Summary), berikut adalah  tahapan dalam menyusunnMatriks 

EksternalnFactornSummaryn(EFAS) diantaranya adalah: 

a. Menentukan faktor-faktormiyang menjadikan peluangmidan 

ancaman.mm 

b. Memberikannbobot dalam hal ini menunjukkan tingkat signifikan 

terhadap faktor-faktormpeluangmdan ancamanmyang di analisa. 

Jadi masing-masing faktor mempunyai bobot yang berbeda. 

masing-masingmfaktor mulandari 1,0m(sangatmpenting)nsampai 

dengam0,0 (tidakmpenting). Faktor yangmdiberikan bobot 

digunakan untuk mengidentifikasintingkat kepentingan relatifidari 

faktormterhadap keberhasilan dalam suatumperusahaan.mJumlah 

seluruhnbobotnharus samandengan 1,0.m 

c. Memberikan dan menghitungnrating untuknmasing-masingifaktor 

denganmmemberikanmnilai 4m(outstanding) sampaimdenganm1 

(poor)iberdasarkanipengaruhiifaktor terhadapikondisiiperusahaan. 

Penliaian rating untukmfaktor peluangmbersifat positifm(peluang 

semakinnbesar diberikan ratingn+4, tetapinjika peluangnyankecil 

berikan ratingm+1) penilaian ratingmfaktor ancamanmadalah 

kebalikannyai(jikaiancamannyanbesar berikan rating +1ndannjika 
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ancaman kecil berikan rating +4). Rating atau peringkat ini 

berdasarkan efektifitas strategi perusahaan serta nilai berdasarkan 

padankondisinperusahaan.  

d. Kalikanmbobot denganmirating, untukmmemperolehmifaktor 

pembobotan.nHasilnya berupanskor, untuknmasing-masing faktor 

nilainyanbervariasi mulaindari 4,0n(outstanding) sampaindengan 

1,0n(poor).gfngf 

e. Jumlahkanntotal skornpada masing-masing variabel. Berdasarkan 

total dari nilai menunjukkannsuatu perusahaanntertentunbereaksi 

terhadapnfaktor-faktornstrategisneksternal. 

EFAS Matriks sudah menentukan kemungkinannnilaiitertinggi 

totaluscoreuadalah 4,0udan terendahuadalah 1,0.mTotal skorn4,0 ini 

mengidentifikasikan bahwaisuatu perusahaanimerespon peluangnyang 

sudah adandengan caranyang baik serta menghindarinancaman pada 

pasarnindustri. Sedangkan totalnskor 1,0nmenunjukkan bahwaistrategi 

perusahaanmtidak memanfaatkanmpeluang ataumtidakmmenghindari 

ancamanneksternal. 
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Taben4.3 

MatriksnEFAS (EksternalnFactornAnalysisnSummary) 

O 

T 

EksternalnFaktor Bobot

i 

Rating

i 

Skor

i 

Opportunit

y 

(Peluang) 

Tahu menjadi makanan yang 

banyak penyukanya 
0,30 4 1,2 

Memperluas usaha dan 

memperluas pemasaran 
0,12 3 0,36 

Meningkatkan penjualan 0,18 4 0,72 

Memilikimpelanggan yangmtetap 

karenammemiliki produkmyang 

berkualitasm 

0,20 3 0,6 

Threat 

(Ancaman) 

Banyaknya pesaing bisnis 0,10 2 0,2 

Hargaiproduk 

pesaingilebihimurah 
0,05 1 0,05 

Tidakmada 

bahanmbakuiialternatif 

jikaiiterjadiiikenaikaniibahaniiba

ku kedelaiii  

0,05 
1 0,05 

TOTALi  1,00  
3,18 

Darinhasil analisisntabel di atas menunjukkan bahwa EFASnfaktor 

peluangndan ancamannmemilikinskorn3,18 karenamtotal skormmendekati 

4.0mberarti mengidentifikasikanmbahwamperusahaan merespon adanya 

peluangmdengan luarmbiasamdan menghindari ancaman-ancamanmpada 

pasarnindustri. 

 

 

 

 

 



72 
 

 
 

5. HasilnMatriksnInternalnEksternaln(IE) 

Diagram 4.1Matriks IE 

Kekuatan Internal  

Kekuatan Eksternal   Kuat   Rata-Ratai   Lemahi 

   4.0   3.0       2.0         1.0 

 

 

     Tinggii 

       3.0 

 

Menengahi 

 

       2.0 

 

 Rendahi 

       1.0 

Keterangan:i 

Ii : Strateginkonsentrasinmelaluinintegrasinvertikal. 

IIi : Strateginkonsentrasinmelaluinintegrasinhorizontal. 

IIIi : Strateginturnaround. 

IVi : Strateginstabilitas. 

Vi : Strateginkonsetrasinmelaluinintegrasinhorizontalnataunnstabilitas    

  (tidaknadanperubahannterhadapnprofit). 

VIi  : Strategindivestasi. 

 

Ii 

Pertumbuhani 

 

IIi 

Pertumbuhani 

 

IIIi 

Penciuatani 

 

IV 

Stabilitasi 

 

V 

Pertumbuhani 

 

VIi 

Penciutani 

Stabilitasi 

 

VIIi 

Pertumbuhani 

 

VIIIi 

Pertumbuhani 

 

IXi 

Likuidasii 
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VIIi : Strategindiversifikasinkonsentrik. 

VIIIi : Strategindiversifikasinkonglomerat. 

IXi : Strateginlikuidasinataunbangkrut.  

 

HasilnMatriksnInternalnEksternaln(IE)  

Berdarakan hasilndarintabel matriks IFASndan EFASidiketahui 

bahwannilainIFASnyamadalah 3.36 danmnilai EFASnyamadalahn3.18 

denganidemikiannusaha “STB TahunBarokah” beradanpadannomornII 

yaitunkeadaanndimana usahanya mengalaminmasanpertumbuhan. Jadi 

dapatndiketahui bahwa strateginyang dapatndigunakan adalahnstrategi 

pertumbuhanmmelaluimintegrasi horizontal yang merupakannsuatu 

kegiatannuntuknmemperluasnusaha “STB Tahu Barokah” denganncara 

selalu menerapkan prinsip kejujuran, mempertahankan kualitasntahu, 

danimeningkatkan produksinyang efektif untuknmemenuhinkebutuhan 

pelanggan.iDidalamnusaha “STB Tahu Barokah” beradampadanadaya 

tariknsedang, strateginyang diterapkan adalahnkonsolidasi, tujuannya 

supaya relatifnlebihndefensif, yaitu mencegah hilangnyampelanggan. 

Usaham“STB TahumBarokah” yangmberada pada saat inimdapat 

memperluasmstrategi pengembanganmusaha yangmbaik, danmmelalui 

pengembanagan internalndanneksternal.  
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6. DiagramnCartesiusnAnalisisnSWOT  

Pada diagrammcartesius analisismSWOT, nilaimtotalmskor 

masing-masingmdapat diperinci yaitu, strenght 3,15, weaknessm0,21, 

opportunityi2,88, threati0,3, makandapat diketahuiibahwa selisihitotal 

skornfaktor strenght dannweakness adalahn(+)2,94, sedangkannselisih 

totalnskornfaktornopportunityndannthreatnadalahn(+)2,53. 

Diagram 4.2 Cartesius Analisis Swot 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari gambarmdiagram katesius di atas menunjukkanmbahwa 

usaham“STB TahumBarokah” beradampada Kuadranmgrowtmdimana 

kuadranmtersebut berada pada situasimyangmsangatmmenguntungkan 

pada peusahaan tersebutnmemiliki peluangndan kekuatannyangndapat 

 

 

 

Kuadran IV 

 

 

 

          Kuadran I 

(+)2,54    

       

 

             (+)2,94 

  

 

 

    

 Kuadran III   

      

 

 

 

           

                 Kuadran IIi         

KELEMAHAN (W) 

(-0,21) 

PELUANG (O) 

(+2,88) 

KEKUATAN (S)  

(+3,15) 

ANCAMANi(T) 

(+2,53) 
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memanfaatkanmpeluang yangmada, strategimyang harusmditerapkan 

dalammikondisi tersebut yaitu dengan mendukungmikebijakan 

pertumbuhanu yangmiagresifmi(GrowthmOrientedmiStrategy). Dapat 

disimpulkan bahwa kebijakan pertumbuhanmyang agresifmsebagai 

suatuipemikiran yangilogis, konseptualisasiihal-hal yang diprioritaskan 

(dalamijangka panjangimaupun jangkaipendek) untukidijadikaniacuan 

dalam tindakan yang akan dilakukan maupun acuan untuk menentukan 

langkah. Dengan selalau menerapkan kejujuran danmmemberikan 

pelayananmyang baikmkepada konsumenmserta dapatmmemenuhi 

kebutuhannpelanggan dengan mempertahan kan kualtas tahu yang baik 

merupakan strategi pertumbuhan agresif yang dapat dimulai pada 

perusahaan.  

7. MatriksnSWOT  

MatriksnSWOT adalah alatnyang digunakan untuknmenyususn 

faktor-faktorimstrategis padamiperusahaan. MatriksmiSWOTmidapat 

digambarkan secaranjelas bagaimananpeluang dannancamanneksternal 

yangndihadapi perusahaan  yang dapatndisesuaikanndengan kekuatan 

dannkelemahan yangndimiliki. MatriksmSWOT dapatmmenghasilkan 

empatmset kemungkinanmalternatif strategis yangmdapat dilihatnpada 

gambar di bawahnini. 
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TABELn4.4 MATRIKS SWOT 

IFAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EFAS 

STRENGHTn(S) WEAKNESSn(W) 

S1. Mengutamakan 

prinsip kejujuran 

 

S2. Mengutamakan 

kualitas produk tahu 

untuk mencapai loyalitas 

konsumen 

 

S3. Kualitas tahu tidakn 

mudahnhancur danntidak 

berbaunasam, serta rasaa 

tahunyang enak 

 

S4. Memilih bahan baku 

yang baik dan kondisinya 

masih baru  

 

S5. Selalu 

mengedepankan 

pelayanan yang baik 

W1.nKetergantungann 

bahannbakunkedelai 

 

W2.iiHanyaisatuiproduk 

yang diandalkan 

 

W3.nPembuatanntahu 

memerlukan waktu 

yangnlama. 

 

W4.nKurangnya 

promosi produk 

OPPORTUNITY (O) STRATEGI SO STRATEGI WO 

O1. Tahu menjadi 

makanan yang banyak 

penyukanya khususnya 

di sekitar Desa Batuaji. 

 

O2. Memperluas usaha 

dan memperluas 

pemasaran 

 

O3. Meningkatkan 

penjualan  

 

O4. Memilikin 

pelanggannyang tetapn 

karenanmemiliki 

produknyang 

berkualitas.hh 

 

 

 

Mengutamakan kualitas 

produk tahununtuk 

mencapai loyalitas 

konsumen 

 

Memperluas usaha dan 

memperluas pemasaran 

Meningkatkan promosi 

produk . 

 

Mempertahankan 

kualitas dan 

meningkatkan penjualan 

. 
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THREAT (T) STRATEGInST STRATEGInWT  

T1.nBanyaknya 

pesaingnbisnis 

 

T2. Harga produk 

pesaing lebihnmurah 

 

T3. Tidaknadanbahan 

bakunalternatifnjika 

terjadinkenaikannbahan 

bakunkedelai 

 

Mengutamakan prinsip 

kejujuran 

 

Kualitas tahu tidakimudah 

hancurndan tidakmberbau 

asam,iiiserta rassamitahu 

yang enak 

 

Mempertahankan dan 

menetapkan harga produk 

dalam persaingan pasar 

Mempertahankan 

kualitas kedelai yang 

baik dan aman untuk 

dikonsumsi 

 

Mempertahankan 

hubungan baik terhadap 

konsumen maupun 

pelanggan 

 

Berdasarkan analisis diatas menunjukkanmbahwamkinerja suatu 

perusahaanmdapat ditentukanmoleh kombinasimdari kedua faktor yaitu 

faktor internalmdan faktormeksternal,mkombinasi ini ditunjukkanmdalam 

diagramndengan hasilnanalisisnSWOTnsebagainberikut: 

a. StrateginSO (Strenght-Opportunity) 

StrategiiSO merupakan strateginyang di buatiberdasarkanijalan 

pikiranisuatu perusahaan,iyaitu denganimemanfaatkan semuaikekuatan 

untukimerebut dannmemanfaatkan peluangnsebesar-besarnya.nStrategi 

SOnyangnditempuh pada usaha “STB Tahu Barokah” yaitu: 

1) Mengutamakan kualitas produk tahu untuk mencapai loyalitas  

  konsumen. 

2) Memperluas usaha dan memperluas pemasaran. 

b. StrateginSTn(Strenght-Threat)m 

StrateginST merupakan strategindalamnmenggunakan seluruh 

kekuatanmyang dimiliki perusahaanmuntuk mengatasimancaman. 

StrateginST diterapkan pada usaha “STB Tahu Barokah” yaitu: 
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1) Mengutamakan prinsip kejujuran. 

2) Kualitas tahu tidaknmudahnhancur danntidaknberbaunasam, serta 

rasantahunyang enak. 

3) Mempertahankan dan menetapkan harga produk dalam persaingan 

pasar. 

c. StrateginWOn(Weakness-Opportunity) 

StrategimiWO ialah strategiimyangmiditerapkanmiberdasarkan 

pemanfaatanmseluruh peluangmyangmada dalam perusahaanmdengan 

caranmeminimalkannkelemahan yangnada.mStrategi yang diterapkan 

ini berdasarkanimpemanfaatan peluangmiyang adamidenganmicara 

menguranginkelemahan yangndimiliki perusahaan,nstrategi WOnyang 

diterapkannpada usahn“STB TahunBarokah”nyaitu: 

1) Meningkatkan promosi produk. 

2) Mempertahankan kualitas dan meningkatkan penjualan. 

d. StrateginWTn(Weakness-Threat)nn 

StrategimWT adalah strategi yangmdidasarkan padamkegiatan 

yangnbersifat defensifndan berusahanmeminimalkan kelemahannyang 

adanserta menghindarinancaman pada suatu perusahaan. Strateginyang 

digunakan padanusaha “STB Tahu Barokah” yaitu: 

1) Mempertahankan kualitas kedelai yang baik dan amanmuntuk 

dikonsumsi.ii 

2) Mempertahankanmhubunganmbaik terhadap konsumen maupun 

pelanggan.ii 
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