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ABSTRAK

NURHAYATIL.2022.Strategi Marketing Mix Dalam
Upaya Meningkatkan Penjualan Olahan Ayam Kampung Pada PT.
SPI (Surya Pangan Indonesia) unit Dapoer Umma Frozen Food
Talasapang No 24 A, Makassar. Skripsi Jurusan Manajemen
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah
Makassar. Di bimbing oleh : Moh.Aris Pasigai selakun dosen
pembimbing I dan Andi.Risfan Rizaldi selalku desen pembimbing
I

Penelitian ini beriujuan untuk mengetahui bagaimana strategi
pemasaran yang dilakukan Oleh unit Frozeen Food Dapoer
UmmaTalasalapang No 24 A, Makassar dalam Meningkatkan Penjualan.
Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan analisis
SWOT untuk memaniaatkan peluang dan memaksimalkan kekuatan,
mengurangi kelemahan dan menghindariancaman.Dari hasil penelitin ini
analisis SWOT tersebut maka dapat diketahui bahwa unif Dapoer Umma
Frozen Food Talasapang No 24 A, Makassar sedang menjalankan
strategi SO (Strenght-Opportunity) yaitu strategi dimana organisasi
menggunakan kekuatan dan peluang yang dimiliki untuk menjalankan
usahanya. Dengan demikian Frozeen Food Dapoer Umma Talasalapang
No 24 A, Makassar sebaiknya berkosentrasi mempertahankan dan
meningkatkan produk yang bervariasi dan khas yang sesuai selera atau
kebutuhan kepada masyarakatuntuk mendapatkan pelanggan yang lebih
setia dan tetap kereatif menggunakan teknologi yang semakin canggih
untuk memperluas jarigan pemasaran dengan baik.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Meningkatkan
Penjualan







ABSTRACT

NURHAYATI.2022. Marketing Mix Strategy in an Effort to
Increase Sales of Processed Kampung Chicken at PT SPI
(Surya Pangan Indonesia) Frozeen Food Dapoer Umma
Talasapang Unit No. 24 A, Makassar Thesis Management
Department, Faculty of Economics and Business, University of
Muhammadiyah Makassar Supervised by Moh.Aris Pasigai as
supervisorl and Andi.Risfan Risaldi as supervisors.

This study aims fo find out how the marketing strategy
carried out by Frazeen Food Dapoer Umma Talasalapang No. 24 A,
Makassar in_Increasing Sales This study uses a qualitative
descriptive” method with< SWOT analysis to' take advantage of
opportunities and maximize strengths, reduce weaknesses and
avoid threats. With the SWOT, it can be seen that Dapoer Umma
Frozeen Food Talasapang No. 24 A, Makassar is carrying ouf an
SO (Strenght- Cpportunity) strategy, which is a strategy where the
organizalion uses its sfrengths and opportunities to run its business.
Thus, Frozeen Food Dapoer UmmaTalasalapang No. 24 A
Makassar should concentrate maintain and improve varied and
distinctive products that match the tastes or needs of the community
to get more loyal customers and remain creative using increasingly
sophisticated techinology to expand do not marketing by good.

Keywords : Marketing Strategy, SWOT Analysis, Increase Sales
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BAB ]
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi informasi yang disertai perkembangan
internet ini dimanfaatkan dan_ diterapkan dalam setiap bisnis dan
perusahaan. Kemajuan informasi juga mengambil peranan dalam
kemajuan teknologi‘kemajuan ini juga menawarkan berbagai kemudahan
dalam mencari dan menyebarluaskan sebuah informasi. Salah saiu sarana
yang dapat digunakan adalah dengan memanfaatkan sebuah teknologi
jaringan internet.Jaringan internet saat ini tumbuh pesat dikarenakan
penggunaan internet saat ini yang semakin luas salah satunya mengakses
di website. Kemajuan informasi ini juga mampu mendorong kemajuan pada
sektor yang tertentu misainya perdagangan. Dengan kemajuan pemasaran
dan promosi produk ini dapat dilakukan secara luas. Pemasaran dan

promosi mampu mencakup wilayah yang [uas.

Informasi merupakan media yang sangat penting dalam
pengambilan sebuah keputusan. Informasi yang cepat akan membantu
Para pemasar agar dapat memenangkan persaingan. Internat memiliki
beberapa daya tarik dan keunggulan bagi para konsumen maupun
organisasi. Internet juga merupaka suatu media elekironik yang menunjang
e-commerce (elecfronic commerce) dan mengalami peningkatan yang
pesat. Secara simplistk dengan membuat home page dan melayani

pesanan produk melalui internet maka sudah dapat dikatakan sebagai

pemasar global yang menjalankan e-commerce. Internet menciptakan

interaksi yang potensial dengan pelanggan pada skala global interaksi







dengan pelanggan melalui internet tersebut diharapkan dapat

meningkatkan kinerja pemasaran.

Dengan adanya strategi pemasaran ini perusahaan dapat
meningkatkan penjualannya. Sehingga perusahaan tersebut dapat
mengetahul seberapa besar pangsa pasarnya. Selain itu perusahaan juga
dapat mengetahui kebutuhan konsumen berdasarkan segmen yang ada.
Citra yang baik serta kepercayaan terhadap perusahaan akan membuat
konsumen terpikat atas kualitas produk agar konsumen tidak akan beralih
pada perusahaan yang juga menawarkan produk yang sejenisnya. Bagi
perusahaan ha! ini akan mempermudah penentuan kebijakan pemasaran

yang tepat, sejalan dengan perkembangannya teknologi pada saat ini .

Pasar vyang menjanjikan merupakan langkah awal bagi
keberhasilan usaha. Di pasar yang prospektif itulah seorang pengusaha
yang mempunyai harapan yang besar untuk berhasil. Pasar sebagai
tempat persaingan yang sangat ketat, pengusaha ditantang untuk bersaing
dengan produk yang ada antara sesama pedagang yang lain dalam rangka

memenangkan parsaingan masing-masing.

Pangsa pasar merupakan khalayak sasaran yang akan menjamin
keberlangsungan usaha kita. Pangsa pasar yang jelas, akan memberi
kemudahan bagi setiap pengusaha untuk memasarkan hasil dari
produknya dengan baik dengan perkembangnya zaman yang semakin
maju dan didukung oleh perkembangnya teknologi yang canggih,

kehidupan dunia usaha mengalami persaingan yang semakin ketat agar

dapat bisa bertahan dan terus berkembang demi mendukung tujuan jangka







panjang bisnis usahanya. Dengan mengandalkan kemajuan tekonologi
tersebut,banyak orang yang melirik peluang usaha. Dimana saat ini salah
satu usaha di Kota makassar dapat dikatakan sebagai bisnis yang tidak
pernah surut, yaitu usaha pada PT. SPL(SURNYA PANGAN INDONESIA)
Dapoer Umm frozen food.Usaha frozen food adalah usaha yang

memproduksi berbagai macam ofahan ayam kampung.

Dalam sebuah usaha pada PT.SPI (SURYA PANGAN INDONESIA)
Dapoer Umma Frozen Food sangat di butuhkan strategi di dalamnya. Dari
produk, harga, - promosi dan distribusi;yang ada didalamnya  akan
menentukan tingka keberhasilan pemasaran dan semua itu di tujukan
untuk mendapatkan respon yang di harapkan dari pasar sasaran. Oleh
karena itu bauran pemasarn atau marketing mix dianggap sebagai salah

satu unsur strategi yang paling potensial di dalam memasarkan produk.

Pada PT. SP! (SURYA PANGAN INDONESIA) adalah salah satu dari
beberapa perusahaan ritel moderen . Pada PT. SPI ini selalu berusaha dan
berinovasi memberikan standar pelayanan yang baik bagi pelanggan di
industri ritel dengan berbagai macam produk pada PT. SPI Diantara produk
yang tersedia di PT. SPI (SURYA PANGAN INDONESIA) unit frozen food
adalah produk bahan pangan segar seperti daging Ayam kampung beku
kemasan,Ayam ungkep,Ayam ori,Ayam pallukacciikan bandeng tanpa

tulang,Bakso dll.

Produk daging ayam kampung ini distribusikan langsung dari
Makassar, sehingga produk yang dipasarkan memiliki kualitas yang tidak

kalah dengan daging ayam kampung impor lainya tetapi harga yang juga






ditawarkan lebih murah dari daging ayam kampung Ilokal lainnya.
Keputusan konsumen sebelum membeli produk atau jasa dipengaruhi oleh
beberapa hal, diantaranya adalah kepercayaan terhadap perusahaan, dan
pelayanan yang diberikan dan kualitas produk sesuai dengan yang

diharapkan para pelanggan.

Karena produk merupakan tujuan utama bagi konsumen untuk
memenuhi kebuiuhannya. Konsumen yang merasa cocok dengan suatu
produk dan produk fersebut dapat memenuhi kebutuhannya, maka
konsumen akan mengambil keputusan untuk membeli kembali produk
tersebut.Kepercayaan juga berperan penting dalam sebuah pemasaran
produk atau jasa. Dinamika lingkungan bisnis pada saat ini memaksa
perusahaan untuk mencari cara yang lebih kreatif dan inovatif untuk
beradaptasi terhadap perubahan yang terjadi. Agar tetap dapat bertahan
dalam berbagai situasi, perusahaan harus mencari cara kreafif agar bisa
membentuk hubungan yang baik dengan pelanggan. Kepercayaan
dianggap sebagai salah satu hal yang penting untuk membangun dan

memelihara hubungan dengan pelanggan uniuk jangka panjang.

Berdasarkan penjelasan tersebut diatas, penulis tertarik
melakukan penelitian dengan judul Strategi Markeiing Mix Dalam Upaya
Meningkatkan Penjualan Olahan Ayam Kampung Pada PT.SPI{(SURYA

PANGAN INDONESIA) Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang No 24

A,Kota Makassar.







. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas maka rumusan masalah dalam
penelitian ini adalah. Bagaimana Strafegi Marketing Mix pada PT.SPI
(SURYA PANGAN INDONESIA) dapat meningkatkan penjualan Olahan
Ayam kampung Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No 24
A,Makassar Penelitian ini_dilakukan dengan metode analisis deskripsif
kualitatif?

. Tujuan penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan dari penelitian
ini adalah untuk mengetahui Strategi Marketing Mix pada PT.SPI (SURYA
PANGAN [NDONESIA) dapat meningkatkan penjualan Olahan Ayam
kampung Unit Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang No 24 A, di

kota Makassar
. Manfaat Penelitian

Manfaat Penelitian yang akan diberikan penelitian ini antara lain

sebagai berikut :

1. Secara teori, bahwa temuan penelitian ini diharapkan dapat
memberi wawasan baru, serta memperkaya hasil penelitian
tentang strategi Marketin Mix.

2. Secara praktis, penelitian ini menjadi bentuk kontribusi yang positif
dan referensi bagi perusahaan lain dalam menerapkan strategi
Marketing mix. Selain itu, bagi perusahaan Ayam kampung
diharapkan hasil penemuan ini dapat digunakan sebagai informasi

baru akan pentingnya sebuah strategi Marketing Mix secara baik

dan professional







BABII
TINJAUAN PUSTAKA

A.Tinjauan Teori

1. Pengertian Strategi

Strategi pemasaran merupakan svatu upaya yang digunakan
perusahaan untuk mencapai sasaran yang membutuhkan suatu kegiatan
atau cara pendekatan yang harus di terapkan oleh para manajer suatu
perusahaan.Cara ini beriujuan untuk memuaskan pelanggannya dan

membentuk posisi pasar yang menarik (Suyanio,2004;32).

Menurut Marrus dan Umar (2010:16) strategi didefinisikan sebagai
suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus
pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara
atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. Strategi dapat
dilaksanakan dalam perusahaan untuk menyusun sebuah rencana,
target-target perusahaan dan menyelesaikan suatu permasalahan yang
terjadi didalam perusahaan dalam jangka wakiu yang lama maupun yang

sebentar.

Strategi adalah cara dan alat yang digunakan untuk mencapai
tujuan akhir sasaran atau objek, dimana cara dan alat ini harus mampu
membuat semua bagian dari suatu organisasi yang luas menjadi satu
terpadu untuk mencapai tujuan akhir dari sasaran atau objek (Rivai dan

Prawironegoro, 2015:9).







Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang
menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat
tercapainya tujuan pemasaran suatu  perusahaan. Dengan kata [ain,
strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan
dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran
perusahaan dari wakiu ke wakiu, pada masing-masing tfingkatan dan
acuan serta alokasinya, ierutama sebagai tanggapan perusahaan dalam
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah
(Assauri, 2004.55)

Laksana (2008:67) perumusan strategi pemasaran, ada empat hal
yang periu diperhatikan yaitu:

a. Produk (product)

Produk adalah segala sesuatu baik bersifat fisik maupun non fisik
yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhannya. Strategi pemasaran produk merupakan salah satu faktor
yang perlu diperhatikan oleh manajer pemasaran. Produk itu dapat
dimodifikasi dengan berbagal cara untuk menarik konsumen, mulai dari
kualitas, penampilan, inovasi, pengepakan, ukuran, garansi dan lain-lain.
b. Harga (price)

Harga merupakan jumlah uang yang diperlukan sebagai
pertukaran berbagai macam barang dan jasa, dengan demikian dengan
suatu harga harusiah dihubungkan dengan berbagai kombinasi barang
ataudengan pelayanan, yang akhirnya akan sama dengan sesuatu

barang atau jasa.
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c. Promosi (promotion)

Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang
berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk perusahaan pada
umumnya dinilai dari kemampuannya dalam memperoleh laba. Untuk
mencapai tujuan tersebut, perusahaan mengandalkan kegiatan dalam
bentuk penjualan.

d. Saluran Pemasaran (place)

Saluran pemasaran ziau saluran disiribusi adalzh serangkaian
organisasi yang terkait dalam semua kegiatan yang digunakan untuk
menyalurkan produk dan status pemilikannya dari produsen ke
konsumen. Perusahaan yang maju didalam memperoleh keuntungan dari
kegiatan bisnis dan beberapa unit-unit bisnis, tergantung kepada sejauh
mana strategi pemasaran diterapkan dengan baik oleh bisnis atau
mengambil keputusan dalam mensosialisasikan item penting dari
kegiatan pemasaran.

2. Manfaat Strategi

Manajemen strategi menawarkan manfaat David (2002:19) :

a. Menyediakan  pandangan  objektif mengenai masalah
manajemen.
b. Menjadi kerangka kerja untuk memperbaiki koordinasi dan

pengendalian aktivitas.
c. Meminimalkan pengaruh kondisi dan perubahan yang merugikan.

d. Memungkinkan keputusan utama yang lebih baik mendukung

sasaran yang telah ditetapkan.







e. Kemungkinan mengenali, menetapkan prioritas  dan

memanfaatkan berbagai peluang.

f. Menyediakan dasar untuk penjelasan tanggung jawab individu.
g. Memberikan dorongan untuk pemikiran masa depan.
h. Menyediakan pendekatan kerja sama, terpadu dalam menangani

berbagai masalah dan peluang.
i. Memberikan tingkat disiplin dan formalitas yang tepat dari

manajemen suatu bisnis.
3. Strategi Bersaing

Strategi bersaing dirumuskan untuk meningkatkan daya saing
perusahaan di mata pelanggan maupun calon pelanggan. Strategi
bersaing akan memberikan keunggulan terhadap perusahaan satu
dengan perusahzan yang lain, dan akhimya akan menimbulkan
persaingan yang sehat dengan pelanggan yang telah tersegmentasi.

Menurut (Umar 2003:34) yang dikutip dari Porter, sirategi tersaing
(generik) yang digunakan pada perusahaan untuk mengungguli
perusahaan lain dalam ketatnya persaingan industri yaitu:
a. Keunggulan Biaya Menyeluruh

Perusahaan vang menerapkan strategi ini berfokus pada
pengurangan dan meminimalkan biaya produksi yang dikeluarkan untuk
menghasilkan laba yang lebih besar. Keunggulan biaya ini di mulai
dengan efisiensi dan efektivitas biaya dari seluruh kegiatan perusahaan.
b. Diferensiasi

Diferensiasi mengharuskan perusahaan mampu memberikan

sesuaiu yang unik atau berbeda dengan produk perusahaan pesaing.
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Segi dalam strategi diferensiasi antara lain: Citra Produk (merek),
pelayanan, Ciri Khusus, teknologi, jaringan distribusi dan segi produk
lainnya.
c. Fokus

Strategi ini hanya digunakan cleh psrusahaan yang terjun pada
pasar yang telah tersegmeniasi dan perusahaan hanya mendapatkan
segmen pasar fterientu saja. Strategi ini memusatkan perhatian
perusahaan pada segmen tersebut dan bherkonsentrasi  penuh
memberikan pelayanan yang terbaik kepada bagian itu. Strategi ini akan
memberikan keunggulan bagi perusahaan karena dengan pasar yang
sedikit memberikan keleluasaan bagi perusahaan untuk beraktivitas dan
mengeruk keuntungan sebanyak-banyaknya. Dalam perkembangannya,
strategi fokus ini di bagi menjadi dua strategi generatik yaitu;
1. Fokus Diferensiasi

Strategi fokus diferensiasi dimaksudkan agar perusahaan
berkonsentrasi pada pangsa pasar terientu saja dengan memberikan
sesuatu yang berbeda pada produknya (diferensiasi). Strategi ini
dimaksudkan agar perusahaan bisa menghindar dari pada pesaing
perusahaan.
2. Fokus Keunggulan Biaya

Pada strategi generik ini perusahaan berusaha untuk
berkonsentrasi pada segmen pasar tertentu dengan menggunakan
strategi keunggulan biaya. Peruszhaan berusaha menekan biaya

operasional hingga harga jual ke konsumen juga dapat ditekan.
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4. Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan salah satu konsep dasar dalam

pemasaran modern. Bauran pemasaran adalah seperangkat variabel

pemasaran yang terkontrol di mana perusahaan mengabungkan untuk

menghasilkan tanggapan yang diinginkan dalam pasar sasaran, Kotler

(2002:19). Bauran pemasaran dapat meliputi yaitu:

a.

Produk yaitu suatu barang yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
memuaskan kebuiuhan dan keinginan pelanggan.

Harga yaitu suatu nilai fukar vang atau barang untuk memperoleh
beberapa upah dari produk tersebut.

Tempat merupakan kegiatan penjualan yang berupaya
mempermudah dan memperlancar penyampaian barang dan jasa
dari produsen kepada konsumen sehingga penggunanya sesuai
dengan yang diharapkan.

Promosi adalah suatu cara komunikasi pemasaran, dengan
maksud yaitu kegiatan pemasaran berusaha memberi informasi,
mengingatkan pasar sasaran atau perusahaan dan produknya

dapat bersedia membeli, menerima, dan komitmen pada produk

perusahaan yang bersangkutan.
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B. Proses Perencanaan Strategi Pemasaran

Adapun perencanaan strategi pemasaran. yang dilakukan manajer
dalam melakukan fungsi pemasarannya adalah dengan menyelidiki
kondisii lingkungan internal maupun  eksternal pada perusahaan itu
sendiri yang biasa dikenal analisis SWOT yang meliputi lingkungan
internal perusahaan diantaranya kekuatan (Strength) dan kelemahan
{(Weakness) dari perusahaan ifu sendiri. Lingkungan eksternal
perusahaan diantaranya peluang (Opportunities) dan ancaman (Threats)
bagi perusahaan.Menurut (Sondang 1995:172-173) ada beberapa faktor
dalam menentukan proses menganalisis faktor lingkungan diantaranya :
a. Faktor Kekuatan (Strength) adalah komponen Kkhusus yang

terdapat dalam organisasi yang berakibat pada pemilikan

keunggulan komparatif oleh unit usaha dipasaran.

b. Faktor-faktor Kelemahan (Weakness) ialah keterbatasan atau
sumber, keterampilan dan kemampuan yang serius bagi
penampilan kinerja organisasi yang memuaskan.

c. Faktor-faktor Peluang (Opporiunities) ialah berbagi situasi
lingkungan yang menguntungkan suatu satuan bisnis.

d. Faktor-faktor ancaman (Threats) ialah faktor lingkungan yang tidak
mengunfungkan suatu satuan bisnis.

Pada umumnya manajer perusahaan menggunakan analisi SWOT
ini manajer mampu dan mengetahui kondisi objekiif perusahaan dan akan
membantu dalam pengambilan keputusan yang tepat Sondang
(1995:175). Adapun korelasi antara analisis SWOT dengan pengambilan

keputusan adalah sebagai berikut:
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a. Analisis SWOT memungkinkan para mengambil kunci dalam
suatu perusahaan menggunakan kerangka berpikir logis dalam
pembahasan mereka lakukan yang menyangkut situasi dalam
organisasi berbeda, identifikasi dan analisis sebagai alternatif
yang layang untuk dipertimbangkan dan akhirnya menjatuhkan
pilihan pada alternatif yang diperkirakan paling ampuh.

b, Analisi SWOT ialah dengan perbandingan secara sistematik
antara peluang dan ancaman eksternal disatu pihak kekuatan dan
kelernahan internal dilain pihak.

C. Tantangan utama dalam penerapan analisi SWOT terletak pada

identifikasi dari posisi sebenarnya suatu satuan bisnis.

Gambar 2.1 Analisis SWOT

BERBAGAI PELUANG

LINGKUNGAN
A
4. Mendukung Strategi 1. Mendukung
Turn Around Strategi Agresif
KELEMAHAN N KEKUATAN
EKSTERNAL = INTERNAL
3 Mendukung Strategi 2. Mendukung Strategi
Devensif Deversifikasi
\

BERBAGAI ANCAMAN
LINGKUNGAN

Sumber : Dikutif dan Freddy Rangkuti, 2006 :19
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yaitu situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan
tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus
diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy).

yaitu meskipun mengalami dari berbagai risiko,
perusahaan ini masih memiliki kekuatan dari segi internal.
Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan
kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang
dengan cara strategi diversifikasi (produk/pasar).

yaitu perusahaan tempuh peluang pasar yang paling’
besar, tetapi dipihak lain ia menghadapi beberapa
kendala/kelemahan internal. Fokus sirategi perusahaan ini
adalah  meminimalkan  masalah-masalah  internal
perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar yang
lebih baik.

yaitu ini merupakan situasi yang sangat tidak
menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi
berbagai ancaman dan kelemahan internal (Rangkuti

2006:20).
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C. Pengertian Bauran Pemasaran { Marketing Mix)

Merumuskan strategi pemasaran, perusahaan harus mengatur faktor-
faktor yang dikuasainya sedemikian rupa sehingga mencapai pendekatan
strategis yang optimum untuk sasaran pemasarannya. Faktor-faktor yang
dapat dikendalikannya ini dijelaskan pada bauran pemasaran markering mix

(Ali,1991:55).

Menurut Shinta (2011 : 88) bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah
perangkat alat pemasaran taktis vang dapat dikendalikan untuk
menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran. Marketing Mix adalah
semua faktor vang dapat dikuasai oleh seorang kepala divisii pemasaran
dalam rangka mempengaruhi permintaan konsumen terhadap barang dan
jasa. Bauran pemasaran marketing mix adalah seperangkat alat pemasaran
yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai fujuan
pemasarannya di pasar sasaran, dengan seperangkat alat yang dapat
digunakan pemasaran untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan
kepada pelanggan. Alat-alat tersebut dapat digunakan untuk menyusun
strategi jangka panjang dan juga untuk merancang program taktik jangka
pendek. Penyusunan unsur-unsur bauran pemasaran dalam rangka
pencapaian tujuan organisasi perlt dikemas dengan perpaduan antara iimu
pengetahuan dan seni (Tjiptono, 2014:41).

Menurut Kotler dan Amstrong (2008:62) bauran pemasaran
(Marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktik terkendali yang
dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkannya

dipasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat






dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya. Berbagai

kemungkinan ini dapat dikelompokan menjadi empat kelompok variabel, yang

disebut dengan 4P, yaitu : product (produk), price (harga), place (tempat),
dan promofion {promosi).

Menurut Yazid (2001:20) dengan sejumiah penyesuaian, empat
elemen bauran pemasaran juga penting dalam pemasaran jasa. Akan tetapi
dalam pemasaran jasa ada elemen lain yang dapat dikontrol dan
dikoordinasikan untuk keperluan komunikasi dan memuaskan jasa, elemen
tersebut yaitu ditambahkan dengan 3 elemen lainnya, diantaranya: people
(tenaga kerja), physical evidence (lingkungan fisik), dan process (proses
pemasaran).Definisi diatas dapat diambil kesimpulan bahwa pengertian dari
bauran pemasaran adalah faktor-faktor yang dikuasai dan dapat digunakan
oleh marketing manajer guna mempengaruhi keputusan pembelian
konsumennya. Faktor-faktor tersebut dari 7P, yakni product (produk), price
(harga), place (tempat), promotion (promosi), people (orang), physical
evidence (lingkungan fisik), dan process (proses pemasaran).

D. Perkembangan Marketing Mix

Di Indonesia Marketing Mix atau Bauran Pemasaran ini dikenal
dengan strategi dalam melakukan penjualan atau strategi dalam melakukan
promosi beserta strategi peneniuan harga yang dilakukan dengan cara yang
unik untuk menghasilkan transaksi sesuai dengan yang dikehendaki dalam
sebuah bisnis menurut Borden dalam sebuah bisnis ierdapat banyak
komponen didalamnya. Komponen inilah yang perlu dipilih dan dicampur

dengan tepat agar dihasilkan sebuah bisnis yang berkualitas.
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HILIK PERPUSTAKAAN
UNISHUN MAKASSAR

Straategi Marketing Mix dilakukan untuk membuat sebuah pemasaran
yang berhasil dimana membuat orang-orang menginginkan atau merasa
membutuhkan produk maupun jasa yang telah ditawarkan. Apabila

perusahan tersebut mampu

N\

strategi marketing yang dilaksana

\\\‘\“h,///

. Harga (Price

Yang dimaksud dengan Harga adalah sejumlah uang yang harus
dibayar oleh user atau klien untuk mendapatkan produk yang ditawarkan

atau dengan kata lain seseorang akan membeli barang jika pengorbanan






yang dikeluarkan (uang dan wakiu) sesuai dengan manfaat yang
diinginkan dari suatu produksi barang atau jasa yang ditawarkan oleh

perusahaan tersebut.
2. Promotion (Promosi)

Promosi adalah sebuah upaya persuasi (bujukan atau dorongan)
untuk mengajak parakonsumen mau pun calon kensumen untuk membeli
atau menggunakan produk maupun jasa yang dihasilkan oleh suatu

perusahaan.

3. Distribusi

Pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang
berusaha memperiancar dan mempermudah penyampaian barang dan
jasa dari produsen ke konsumen, sehingga mempergunakan sesua
dengan yang diperlukan (jenisjumlah, harga, tempat, dan saat
dibutuhkan) (Tjiptono, 2008:185).Pada hal distribusi terdapat dua sisi
yang berperan, yakni produsen dan konsumen. Produsen sebagal sisi
prinsipal berperan supaya suatu produk dapat tersebar secara merata.
Sementara, pada sisi konsumen adalah bagaimana mereka sebagai
pemakai produk dapat memperoleh produk itu dengan mudah. Kedua sisi

tersebut bertemu pada titik temu, yaitu fakior kedekatan dan kemudahan

{Suryanto, 2016:5).
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Menurut Kodrat (2009:135) manajemen distribusi adalah sebuah
pendekatan yang berorientasi pada keputusan (Decision oriented
approach) yang berarti bahwa perhatian diarahkan pada pengembangan
kebijakan yang efektif dari perencanaan (Planning), pengorganisasian
(Organization), Pengoperasian (Actualization) dan Pengendalian
(Controlling)

. Strategi teknik Pemasaran Produk

Strategi atau teknik pemasaran adalah suatu rencana yang detail
berisi cara menjual produk atau layanan. Berikut adalah beberapa strategi
teknik pemasaran produk yang efektif yang periu untuk diperhatikan .
. Memaksimalkan potensi media sosial dimana dalam hal ini menjadikan
medsos sebagai etalase produk,sebagai sumber informasi seputar bisnis
dan sebagai channel komunikasi antara pemiik bisnis dan pelanggan.
. Menggunakan Influencers afau key opinion Leaders (KOL), yang
dimaksud dalam hal ini adalah macam-macam influencers seperti mikro,
makro brand ambassador,
. Menjajal program afiliasi dimana dalam hal ini mempromosikan produk ke
target pasar potensial lewat pariner-partner terpercaya.
. Membuat Video iutorfal hal ini bisa dijadikan sfrategi promosi yang
menjangkau pelanggan diberbagai tahap customer journey.
. Blog dan SEO dimana cara ini dapat dipakai untuk mendidik calon
pelanggan potensial dengan informasi bermanfaat.Menurut Philip Kotler
dan Kevin Lane Keller (2007:177).

Kepuasan Konsumen adalah perasaan senang atau kecewa

seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja atau hasil






.
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produk yang dipikirkan terhadap kinerja yang diharapkan.Menurut Kotler
dan Amstrong (2001:9) . Kepuasan Konsumen adalah sejauh mana
anggapan Kinerja produk mementhi harapan pembeli. Bila kinerja produk
lebih rendah ketimbang harapan pelanggan maka pembelinya merasa
puas atau amat gembira. Menurut Zeitham! dan Bitner { 2000:75)
Kepuasan Konsumen adalah respon atau tanggapan mengenai
pemenuhan kebutuhan. Menurut Umar (2005:65). Kepuasan Konsumen
adalah perasaan konsumen setelah membandingkan antara apa yang dia
terima dan harapannya. Macam-macam atau jenis kepuasan konsumen
{erbagi menjadi 3.
a. Kepuasan Fungsional, merupakan kepuasan yang diperoleh dari
fungsi atau pemakaian suatu produk
b. Kepuasan psikologikal, merupakan kepuasan yang diperoleh dari
atribut yang hersifat tidak berwujud.
¢. Seorang pelanggan jika merasa puas dengan nilai yang diberikan oleh
produk atau jasa sangat besar kemungkinannya menjadi pelanggan
dalam waktu yang laman.

Metode penelitian inl adzalah pengaruh marketing mix terhadap
kepuasan konsumen pada frozen food di kota makssar penjual ayam
kampung pada kota makassar. Data yang digunakan adalah data
yang diperoleh dari lapangan secara langsung. Metode pengumpulan
data adalah pengamatan langsung ke lapangan tentang pengaruh

marketing mix terhadap kepuasan konsumen penjual ayam kampung

menggunakan catatan-catatan berupa tanya jawab dan wawancara
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sehubungan dengan masalah yang dipecahkan. Mengenai fasilitas
penyimpanan,dan meningkatkan penjualan.

F. Peranan Pemasaran

Peranan pemasaran dalam dunia usaha sangat penting artinya,
hal ini disebabkan karena produk yang akan di jual oleh perusahaan
memeriukan strategi pemasaran yang efeklif sehingga produk
tersebut mudah dikenal dan diminati, yang pada akhirnya konsumen
tertarik untuk membeli. Menurut Sofjan Assauri (2011 45 — 60),
bahwa peranan pemasaran antara lain :

a. Pemasaran mikro, yaitu rangkaian kegiatan yang dilakukan untuk
mencapai  tujuan organisasi dengan memperkirakan atau
mengantisipasi kebutuhan konsumen.

b. Penerimaan pemasaran, yaitu keseluruhan dana yang diperoleh dari
suatu pemasaran pokok.

c. Orientasi usaha pemasaran, yaitu dalam menjalankan usaha
pemasaran. Pimpinan mempunyai orientasi yang memungkinkan
perusahaan mencapai sasarannya.

d. Peranan pemasaran dalam pencapaian {ujuan dan sasaran
perusahaan vaitu,untuk pencapaian keuntungan usaha yang di
tentukan oleh kemampuan perusahaan » memasarkan produk
perusahaan dengan harga yang menguntungkan.

e. Tugas manajemen perusahaan, yaitu agar tercapai hingga dapat

menjaga kelangsungan hidup perusahaan.
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G. Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan

Strategi pemasaran pada hakekatnya merupakan strategi untuk
melayani pasar yang dijadikan {arget oleh seorang pengusaha, oleh
karena itu, strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi
suatu perusahaan. Untuk mencapai tujuan dan Kkeuntungan yang
besar.Kotler dan Amstrong (2010 : 125) “ strategi pemasaran adalah
logika pemasaran dan berdasarkan itu, unit bisnis di harapkan untuk
mencapai sasaran pemasarannya” Definisi di atas menunjukkan bahwa
strategi pemasaran merupakan rencana menyeluruh, terpadu dan
menyatu dalam bidang pemasaran yang memberikan arah dan paduan
tentang kegiatan yang akan dijalankan oleh perusahaan dalam mencapai
tujuannya.

Berdasarkan uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran adalah alat penjabaran yang digunakan oleh suatu
perusahaan untuk mencapai tujuannya. Dimana tujuan tersebut dapat
dicapai melalui penentuan strategi yang tepat dengan memanfaatkan
peluang vang ada untuk mempertahankan dan meningkatkan jumlah
penjualan barang atau jasa yang dijual. Salah satu alat yang digunakan
perusahaan dalam menyususun strategi pemasaran adalah dengan
menggunakan bauran pemasaran (Marketing Mix), yang merupakan
variabel-variabe! yang dipakai oleh suatu perusahaan untuk mencapai
fujuannya.

Menurut Saldin (2003:3) bauran pemasaran (Markefing Mix)
adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang dapat dikuasai oleh

perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran.
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Danang Sunyoto (2013 : 47) bauran pemasaran adalah kombinasi dari 4
variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran
perusahaan yakni: produk, strukiur harga,kegiatan promosi dan saluran
distribusi.

H. Tinjauan Empiris

Pada penelitian ini diharapkan dapat membantu untuk dijadikan

sebagai bahan' acuan untuk .memperkuat adanya hubungan. antara

variabel dependen dan independen.







Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu
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Nama
Peneliti dan : .
P;:;ﬁgn PeJnl:ecfil:ilaln ([:flz';?i?stlif) QL 5is Pei;tl:lsi’:i[an
Pieter Analisis Kualitatif Variabel Hasit
Gunawan Segmenting dependen Penelitian
Widjaya , Targeting,P dan dapat
Tahun(2017 | ositioning Variabel didapatkan
) Dan independen | hasil analisis
Marketing mengenai
Mix segmen,targ
Padapt.Mur et, posisi
nijaya pasar  dan
juga bauran
pemasaran
Raudatul Analisis Kualitatif Observasi Hasil
Janah',Fari | Strategi dan penelitian
da Yulianti, | Pemasaran Wawancara | menunjukkan
Zakky Dalam bahwa
Zamrudi, Ta | Meningkatk strategi
hun (2018) |an Omzet dalam
Penjualan meningkatka
Pada n omzet
Perusahaan penjualan roti
Roti Kiky Di kiky yaitu
Kandangan dengan
strategi

segmentasi,
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targeting,
positioning
dan
khususnya
bauran
pemasaran
sudah
diterapkan
dengan baik
meskipun
tidak
sepenuhnya
diterapkan

Firna M. A.
Poluan

Silvya L.
Mandey,Im
elda W.J.
Ogi Tahun
(2019)

Strategi
Markefing
Mix Dalam
Meningkaitk
an  Volume
Penjualan
(Studi Pada
Minuman
Kesehatan
Instant
Alvero)

Kualitatif

Mengguna
kan metode
wawancara
dan

observasi

Hasil
Penelitian
menunjukkan
bahwa
strategi yang
diterapakan
oleh
ALVERO
sudah
berjalan
dengan baik,
dimana
keempat
variabel
strategi
Bauran
pemasaran
ini saling
mendukung
dan
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saling
melengkapi,
serta
memiliki
peran yang
berbeda
dalam
memasarkan
produknya.
Sebaiknya
Pemilik UKM
Minuman
Kesehatan
ALVERO
“harus
memelihara
dengan
benar bauran
pemasaran
yang sudah
di terapkan.
Strategi yang
digunakan
perusahaan
sudah  baik
namun akan
lebih baik
apabila
perusahaaan
terus
meningkatka
n sirategi -
strateginya







27

melihat saat
ini sudah
banyak
kompetitor
lain yang
mengeluarka
n produk
Minuman
Kesehatan.
Muhammad | Pengaruh Kuantitatif = | Analisis Hasil
Rizky Marketing data yang | penelitian ini
Ananda, Mix digunakan | menunjukan
Noviansyah | Terhadap adalah Marketing
.Tahun Keputusan skala likert | Mix
(2021) Berkunjung dan analisis | yang terdiri
Pada swot. dari produk,
Wisata harga,
Edukasi tempat/iokasi
Kampoeng , dan promosi
Kidz Batu tidak
berpengaruh
signifikan
terhadap
Keputusan
Berkunjung
Kemal Pengaruh Kuantitatif Teknik Hasil
Savero, Markeling analisis penelitian ini
Yunus mix yang menunjukan
Handoko, terhadap digunakan Marketing
Theresia keputusan regresi linier { Mix yang
Pradian,Tah | berkujunga berganda terdiri dari
un (2021) n pada dengan produk,harga
wisata menggunak | tempat atau
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edukasi an uji lokasi dan
kampoeg validitas, uji | promosi,tidak
kidz batu reliabilitas, | berpengaruh
uji analisis | segnifikan
deskriptif, terhadap
uji keputusan
normalitas, | berkunjung.
uji
koefisiensi
korelasi, uji
koefisien
determinasi,
analisis
linear
berganda
mengguhak
an program
SPSS
26.00.
Maura Analisis Kualfitatif Observasi, | Hasil
Flagelia Strateqi wawancara, | penelitian
SR Bauran atau dari Havana
(2021) Pemasaran interview, frozen
Toko dan menunjukkan
Havana dokumentas | hahwa
Frozen i Havana
Food Kota frozen sudah
Tasikmalay menggunaka
a n strategi inti

pemasaran
dan juga
strategi

bauran
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pemasaran.
Ahmad Analisis Kualitatif Observasi, | Hasil
Riyadi Strategi wawancara, | penelitian
Putra Pemasaran dan menunjukkan
Tahun( Berkah dokumentas | bahwa
20210 Frozen i strategi
Mayong pemasaran
Jepara Berkah
dalam Frozen
Perspektif Mayong
Etika Bisnis Jepara
|stam secara umum

terdiri dari
empat aspek
yaitu strategi
produk,
strategi
harga,
strategi
promosi dan
strategi
distribusi.
Secarz
keseluruhan
strategi
pemasaran
tersebut
bertujuan
untuk
meningkatka
n hasil
penjualan
dan







30

meningkatka
n keuntungan

atau laba
usaha

Novita Sari | Analisis Kualitatif Observasi, Hasil

Eka Strateqi wawancara, | Penelitian

Tahun(202 | Pemasaran dan Menunjukkan

2) Pedagang dokumentas | Bahwa,
Frozen i Penerapan
Food Strategi
Dimasa Pemasaran
Pandemi Pedagang
Covid-19 Frozen Food
Dalam Yang Ada Di
Perspektif Kelurahan
Ekonomi Way Dadi
Islam (Studi Kecamatan
Pada Sukarame
Frozen Bandar
Food Di Lampung
Kelurahan Pada Masa
Way  Dadi Pandemi
Kecamatan Covid-19
Sukarame Cukup
Bandar Efektif, Dari
Lampung) Semua
(Poctoral Komponen
Dissertation Bauran
,Universitas Pemasaran
Islam 7P Yang
Negeri Ada,
Raden [ntan Sebagian

Sudah
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Lampung).

Terlaksana
Dengan Baik.
Menurut
Perspektif
Ekonomi
Islam
Pedagang
Frozen Food
Di Kelurahan
Way Dadi
Kecamatan
Sukarame
Bandar
Lampung
Sudah
Menerapkan
Strategi
Pemasaran
Dengan Baik
Namun
Komponen
Harga,
Promosi Dan
Bukfi  Fisik
Eelum
Sepenuhnya
Dijalankan
Seperti Pada
Masa
Pandemi
Covid-19
Sebagian
Pedagang
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Frozen Food
Hanya
Memberikan
Diskon
Berupa
Potongan
Harga Untuk
Pembelian
Grosir Saja
Dan Hanya
Memberikan
Potongan
Harga
Minimal
Pembelian
Yang
Ditentukan,
Bukti  Fisik
Yang Terkait
Fasilitas
Eksterior
Seperti
Bangunan
Belum
Berbentuk
Arsitektur-
Arsitektur Ala
Islam,
Fasilitas
Bukti  Fisik
Lain Seperi
Laporan
Keuangan,
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Masjid Atau
Mushola,

Kartu Nama,
Alat
Seragam

Tulis,

Karyawan
Belum
Semuanya
Terpenuhi

Firna M. A.
Poluan
Silvwa L.
Mandey

Imelda W.J.
Ogi
Tahun(201
9)

Strategi
Marketing
Mix Dalam
Meningkatk
an Volume

Penjualan

(Studi Pada
Minuman
Kesehatan
Instant
Alvero)

Kualitatif

observasi,
wawancara

Hasil
Penelitian
Menunjukkan
Bahwa
Strategi Yang
Diterapakan
Oleh
ALVERO
Sudah
Berjalan
Dengan Baik,
Dimana
Keempat
Variabel
Strategi
Bauran
Pemasaran
Ini Saling
Mendukung
Pan Saling
Melengkapi,
Serta
Memiliki
Peran Yang
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Berbeda
Dalam
Memasarkan
Produknya.
Sebaiknya
Pemilik Ukm
Minuman
Kesehatan
Alvero Harus
Memelihara
Dengan
Benar
Bauran
Pemasaran
Yang Sudah
Di Terapkan.
Strategi Yang
Digunakan
Perusahaan
Sudah Baik
Namun Akan
Lebih  Baik
Apabila
Perusahaaan
Terus
Meningkatka
n Strategi —
Strateginya
Meilihat Saat
Ini Sudah
Banyak
Kompetitor
Lain  Yang
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Mengeluarka
n Produk
Minuman
Kesehatan

Sofia
Lababa,
Rini
Rahayu
Kurniati,
Dadang
Krisdianto
Tahun(202
1)

Analisis
Penerapan
Strategi
Marketing
Mix Dalam

Upaya
Meningkatk
an Voiume
Penjualan

Kualitatif

Observasi,
Wawancara
Dan
Dokumenta
si.

Hasil
Penelitian
Menunjukkan
Bahwa
Penerapan
Strategi
Marketing
Mix
Memberikan
Pengaruh
Yang Positif
Terhadap
Peningkatan
Volume
Penjualan Di
Lion « Parcel
Cabang
Wiyung
Surabaya.
Dengan
Adanya
Penerapan
Strategi
Marketing
Mix Yang
Terdiri
Promotion,

Dari

Process Dan
People
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Memberikan
Pengaruh
Baik Pada
Perusahaan,
Adanya
Promosi,
Memilih
Karyawan
Dengan
Seleksi
Proses
Pelayanan
Yang Baik.
Hal Tersebut
Berpengaruh
Pada
Kualitas
Pelayanan
Dan Mampu
Memenuhi
Kebutuhan
Konsumen,
Sehingga
Dapat
Meningkatan
Pada Volume
Penjualan.
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I.  Kerangka Pikir

GAMBAR 2.2

KERANGKA PIKIR







BAB il
METODE PENELITIAN

A. Jenis penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif,di
mana data dari penelitian ini berupa kata-kata, gambar, dan bukan
berupa angka-angka (Moleong, 2010, p.11). Dengan demikian, laporan
penelitian akan berisi kutipan data "untuk’ memberikan gambaran
penyajian laporan tersebut. Sumber data yang diambil adalah data
primer dan data sekunder. Data yang di peroleh kemudian dianalisis
secara deskriptif menggunakan pendekatan analisis SWOT. Penelitian
ini melalui Wawancara,Observasi dan Dokume. Penelitian ini
menggunakan metode studi kasus, yaitu penelitian lebih berfokus pada
strategi Markefing Mix dalam upaya meningkatkan penjualan olahan
ayam kampung pada PT. SPI (Surya Pangan Indonesia) Dapoer Umma

Frozen Food Talasalapang No 24 A, Makassar

B. Fokus Penelitian
Dalam penelitian ini dapan memfokuskan masalah teriebih dahulu
supaya fidak terjadi peluasan permasalahan yang nantinya tidak sesuai
dengan fujuan penelitian ini. Maka penelitian memfokuskan untuk meneliti
Strategi Marketing Mix Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Olahan
Ayam Kampung Pada PT. SPI (Surya Pangan indonesia) Dapoer Umma

Frozen Food Talasalapang No 24 A, Makassar.
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C. Wakiu dan Tempat Penelitian

Adapun lokasi penelitian di PT.SP| (Surya Pangan Indonesia). Unit
Dapoer Umma Frosen Food Talasalapng No 24 Adi kota Makassar,

Adapun waktu penelitian mulai bulan Maret - April 2022.

D. Sumber Data
Sumber data yang di gunakan dalam penulisan ini adalah sebagai
berikut:

1. Data primer, yakni data yang diperoleh dengan cara mengadakan
wawancara dengan pimpinan serta Kkaryawan vyang ada
hubungannya dengan pembahasan dalam proposal ini.

2. Data sekunder, yakni data berupa bahan dokumentasi yang
diperoleh dari pimpinan perusahaan dengan unsur yang
berhubungan, juga diperoleh melalui kajian kepustakaan atau
literatur yang berupa buku-buku dan dokumen yang relevan

E. Jenis data
Jenis data yang digunakan dalam pendlisan dan pembahasan
skripsi ini di golongkan dalam satu jenis :

1. Data kualitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk verbalistis
berupa informasi-informasi sekitar pokok bahasan, baik secara
lisan maupun fulisan. Dimana penelitian ini yang dibutuhkan
adalah:

a. Data penjualan pada PT.SPI (Surya Pangan [ndonesia) Unit

Dapoer umma Frozen Food Talasalapang No 24 A, Makassar

b. Jenis produk, [ayanan dan fasilitas yg di berikan.
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F. Informan

Pada penelitian ini melibatkan 2 orang sebagai informan utama

dan 1 orang sebagai informan pendukung.

1. Dalam penelitian ini ferdapat 1 informan utama, yaitu : kepala
Manajer Perusahaan

2. Dalam penelitiaan ini terdapat 2 nforman pendukung, yaitu :
Produksi dan kasir

G. Metode pengumpulan data
Unituk memperoleh data yang diperiukan dalam penulisan ini
diperoleh dari sumber sebagai berikut.

1. Observasi,

Merupakan usaha uniuk mengamati secara langsung aktivitas

karyawan sehubungan dengan permasaiahan yang diteliti.

2. Wawancara,

teknik ini digunakan untuk mengumpulkan data dalam suatu

penelitian yang dilakukan dengan mengadakan wawancara secara

langsung kepada kepaia cabang dan bagian marketing.

3. Dokumentiasi,

yaitu keterangan tertulis berupa dokumen yang dianggap relevan

dan dapat mendukung penelitian ini, seperti keadaan populasij,

struktur organisasi, jumlah penjualan dan sebagainya







41

H. Instrumen Penelitian
Adapun yang menjadi instrumen dalam penelitian ini sebagai
berikut :
1. Wawancara
Wawancara adalah proses komunikasi atau interaksi untuk
mengumpulkan informasi dengan cara jawab antara peneliti
informan atau subjek penelitian..
2. Buku Catatan
Buku catatan bisa digunakan sebagai instrumen peneliti pada saat
Wawancara.
3. Dukumentasi
Dukumeantasi adalah tehnik pengumpulan data dengan cara
mengutip dan memahami dokumen - dokumen yang di lihat

relevan dengan permasalah yang di teliti. Pada data Unit Dapoer

Umma Frozen Food Talasalapang No 24 A, Makassar
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I. Analisis Data
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
menggunakan analisis SWOT denhgan pendekatan kualitatif, dari
Strenght, Weakness, Opportunities, dan Threaths. Analisis SWOT
bertujuan untuk memaksimalkan kekuatan (strenght) dan peluang
(opportunities) namun dapat meminimalkan kelemahan (weakness) dan
ancaman (treaths). Menurut (Rangkuti 2001:19). Dari pengertian SWOT
tersebut akan dijelaskan sebagai berikut :
1. Faktor internal
a. Kekuatan (strength) vyaitu kekuatan apa vyang dimiliki
perusahaan. Dengan mengetahui kekuatan, perusahaan dapat
dikembangkan menjadi lebih tangguh hingga mampu bertahan
dalam pasar dan mampu bersaing untuk perkembangan
selanjutnya.
b. Kelemahan (weakness) yaitu segala faktor yang tidak
menguntungkan atau merugikan bagi perusahaan.
2. Faktor Eksternal
a. Peivang (opportunifies) yaitu peluang bagi perusahaan untuk
tumbuh dan berkembang yang akan masa datang.
b. Ancaman (treaths) vaitu hal-hal yang dapat mendatangkan
kerugian bagi perusahaan.
Dengan menggunakan metode analisi SWOT yang meliputi
analisis IFAS dan EFAS merupakan bagian dari analisis SWOT. Yang

berdasarkan pada kondisi lingkungan internal maupun lingkungan

eksternal. Adapun yang cara-cara yang dapat dilakukan dalam
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perumusan Matrik IFAS (Internal Strategic Faktors Analysis Summary)

Rangkuti (2006:24).

. Tentukan faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan

dalam kolom
. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 (paling
penting), 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut
terhadap posisi strategi perusahaan. (semua bobot tersebut jumlahnya
tidak boleh melebihi skor total 1,00)
Hitung rating (dari kolom 3) unfuk masing-masing fakior dengan
memberikan skala mulai dari 4 (ouistanding) sampai dengan 1 (poor),
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan.
Ranting :
1 = merupakan kelemahan utama
2 = merupakan kelemahan yang kecil
3 = merupakan kekuatan yang kecil
4 = merupakan kekuatan utama

Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk kategori
kekuatan) diberi nilai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan
membandingkan dengan rata-rata industri atau dengan pesaing utama,
Sedangkan variabel yang bersifat negatif kebalikannya. Contohnya, jika
kelemahan perusahaan besar sekali nilainya adalah 1, sedangkan jika
kekuatan perusahaan sangat besar, nilainya adalah 4. Jadi, Rating
mengacuh pada kondisi perusahaan, sedangkan bobot mengacu pada

industri di mana perusahaan berada.
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d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating koiom 3, untuk memperoleh
faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa dari 4,0 (outstanding)
1,0 (poor)

e. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4) unfuk memperoleh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap fakto-
faktor strategi/ internalnya. Skor nilai ini dapat digunakan untuk
membandingkan perusahaan ini dengan  perusahaan [ainnya dalam
kelompok industri yang sama.

Alai yang dipakai untuk menyusun fakior-faktor strategi
perusahaan adalah Malrikx SWOT. Martik ini dapat menggambarkan
secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi
perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang

dimilikinya.







Tabel 3.1

Diagram Matriks SWOT
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IFAS
STRENGHTS (S) WEAKNESSES (W)
Kekuatan internal Kelemahan internal
EFAS
OPPOTINITIES (0) STRATEGI SO STRATEGI WO

Peluang eksternai

Ciptakan strategi yang

Menciptakan  strategi

menggunakan yang meminimalkan
kekuatan untuk | kelemahan untuk
memanfaatkan memanfaatkan
peluang peluang
THREATS (T) STRATEGI ST STRATEG! WT
Ancaman eksternal Ciptakan strategi yang | Ciptakan strategi

menggunakan
kekuatan untuk

mengatasi ancaman

meminimalkan
kelemahan dan

menghindari ancaman

Sumber:Dikutip dari Freddy Rangkuti 2006:3
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. Strategi SO

Ini di buat berdasrkan jalan pikiran perusahaan ,yaitu dengan
memanfaatkan kekuatan untuk mendapatkan peluang yang besar.
. Strategi ST

Perusahaan menggunakan Kkekuatan ini untuk mengatasi
ancaman
. Strategi WO

Strategi ini di terapkan dalam perusahaan untuk memanfaatkan
peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan
. Strategi WT

Perusahaan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada
dengan dengan menghindari ancaman.

. Reduksi Data (reduction data)

Reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, pemisahan,
perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi
data kasar yang muncu! dari catatan-catatan tertulis atau data yang
diperoleh dari lapangan. Akan dituangkan dalam bentuk uraian yang
lengkap dan terperinci. Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya
akan cukup banyzk, sehingga perlu dicatat secara teliti dan terperinci.
Mereduksi data sama dengan merangkum, memilih hal-hal pokok
memfokuskan pada hal-hal yang penting serta dicari tema dan
polanya. Dengan demikian data yang direduksi akan memberikan
gambaran yang jelas dan mempermudah peneliti untuk mengumpulkan
data selanjutnya. Data yang diperoleh dari lokasi penelitian dituangkan

dalam uraian laporan lengkap dan terperinci. Laporan lapangan
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direduksi, dirangkum, dipilih hal-hal pokok, difokuskan pada hal-hal

penting kemudian dicari tema atau polanya.

2. Penyajian Data (dafa display)

Penyajian data dilakukan dengan tujuan untuk mepermudah
peneiiti dalam melihat gambaran secara keseluruhan atau bagian
tertentu dari® penelitian. Penyajian data dilakukan dengan cara
mendeskripsikan hasil wanwancara yang dituangkan dalam bentuk
uraian dengan teks naraif, dan di dukung oleh dokumen-dokumen,
serta foto-folo, maupun gambar sejenisnya untuk diadakannya suatu

kesimpulan







BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Ohjek Penelitian

1. Sejarah Frozeen Food Dapoer Umma Unit Usaha PT. SPI (Surya

Pangan Indonesia)

Frozeen Food Dapoer Umma Talasalpaang No 24 A,
Makassar merupakan perusahaan swasta yang di naungi oleh
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH MAKASSAR yang bergerak di
bidang Kuliner vyaitu Frozeen Food yang di dirikan oleh
H.Muh,Fitriady,s.ip.,m.m.  sekaligus Direksi perusahaan.Dapoer
Umma Frozeen Food Talasalapang No. 24 A Makassar didirikan pada

tahun 2021 di Jl. Talasalapang No. 24 A,
2. Visi Dan Misi Perusahaan
a. Visi Perusahaan

Menjadi Pusat Penjualan Ayam Kampung Frozen Food
Dapoer Umma ternama dan terbesar di Makassar - Indonesia
Timur serta mengedepankan prinsip Kebersihan dan

Kesehatan serta bermanfaat bagi sesame
b. Misi Perusahaan

1. Menghasilkan produk Ayam Kampung Iebih lezat

dibandingkan yang lain,
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2. Mempunyai produk dengan kualitas baik,
3. Menjalin relasi bisnis ke toko -toko Frozen diMakassar,

4, Menjalin komunikasi dengan konsumen

dan mitra dengan baik dan terintegrasi
3. Struktur Organisasi

Gambar 4.1

Struktur organisasi Unit Frozeen Food Dapoer Ummah

Manager
H.Suryadin S.TP.,M.S],

Marketing

Lukman Nul hakim S ,kom,

N/
Adminitrasi dan keuangan

Mukayyinul Hag, S.P.

N
Produksi

A.Endang Maulana S.M

4
Kasir

1. Nirmawati S,AK.
2. Farid Akmal
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Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan,maka strategi

Marketing Mix pada dapoer umma Frozeen Food dalam meningkatkan

jumlah penjualan ayam kampung;tergolong efektif dengan hasil

data

penjualan yang tiap bulannya tidak semesta mesta mengalami

peningkatan dalam 5 bulan yakni

terdapat pada tabel di bawa, dan

memiliki empat indikator untuk inengetahui kekuatan, kelemahan;peluang

dan ancaman dalam memenuhi strategi untuk meningkatkan penjualan.

Tabel 4.1

Data Penjualan Pada Dapoer Umma Frozen Food

Talasalapang No 24, A .Kotan Makassar Tahun 2021-2022

No BULAN TOTAL
1 Desember 373
2 Januari 805
3 Februari 715
4 Maret 977
5 April 1,186
6 Mei 458

Total 4,514
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1. Kekuatan

Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan atau
keunggulan lain relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar
yang dilayani atau ingin dilayani oleh perusahaan. Kekuatan dapat
terkandung dalam sumber daya keuangan, citra, kepemimpinan

pasar, hubungan pembeli pemasok, dan faktor lainnya.

Dari hal tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara yang
telah dilakukan pada tanggal 15 Maret 2022 dengan ibu Irma
selaku admi penjualan di Dapoer Umma Frozeen Food

Talasalapang Makassar.

Menurut ibu imma keunikan apa yang dimiliki oleh Dapoer Umma

Frozen Food Talasalapan Makassar?

“Menurut saya keunikan yang di miliki oleh Dapoer umma Frozen
Food Talasalapan Makassar yaitu memiliki pariasi rasa yang
berbeda seperti kita memesan ayam kampung un gkep satu ekor
itu bisa membuat menjadi dua rasa yaifu bisa dibakar rica sebelah

dan sebelahnya lagi bisa digoreng tepung atau pallu kacci.

Apa kelebihan yang dimiliki Dapcer ummah Frozen Food

Talasalapan Makassar?

“Kelebihannya yaitu ruanganya yang luas sehingga pelanggan
yang sudah setia dafang di Dapoer Umma Frozeen Food

Talasalapang makassar bisa mengafak keluarganya untuk

berkunjung di sini apalagi tempatnya sangal dekat dengan jalan







52

raya. Bahkan kita bisa menggunakan teknologi dengan baik
seperti menggunaka aplikasi Grab dan Gojek, jadi masyarakat
lebih mudah memesan produk yang diinginkan tidak lagi datang

capek-capek antri dikasir.”

Apa yang membuat Dapoer ummah Frozen Food Talasalapan

Makassar mendapatkan penjuafan?

“Yaitu menawarkan harga promo yang Jebih murah sehingga
kalangan alas maupun bawah dapat menikmati dan merasakan
hidangan yang ada pada Dapoer ummah Frozen Food

Talasalapan Makassar.”

Dari hasil penjelasan tentang kekuatan strategi penjualan
pada Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No 24
A Makassar. Dapat dinyatakan memifiki harga yang murah,
memiliki cita rasa masakan yang khas antara Dapoer umma
Talasalapan yang ada di makassar. Memanfaatkan teknologi

dengan baik.

2. Kelemahan

Kelemahan adalah fakior keterbatasan afau kekurangan dalam
sumber daya, keterampilan dan kapalitas yang secara serius
menghambat kinerja efeklif perusahaan. Fasilitas, sumber daya
keuangan, kapabilitas manajemen, keterampilan pemasaran, dan citra

merek dapat merupakan sumber kelemahan.
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Dari hal tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara yang telah
dilakukan pada tanggal 25 April 2022 dengan ibu Endang Maulana
selaku Marketing di Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No 24

A,Makassar.

Faktor apa yang biasa menyebabkan Dapoer umma Talasalapang

Makassar penjualan menjadi menurun?

“Biasanya pefanggan vang datang di Dapoer Umma Frozeen
Food Talasalapang No 24 A ,Makassar menyalakan bahwa

Ayamnya tidak merata besarmnya.”

Apa yang biasa dirasakan oleh pelanggan yang datang di Dapoer

Umma Talasalapang Makassar menjadi kelemahan?

“Tempat parkirnya kurang luas sehingga pelanggan yang datang

kayalk orang bermobil biasa sulit mau parkir dimana.”

Dari hasil penjelasan tentang kelemahan Dapoer Umma
Talasalapang Makassar harus segera melakukan perbaikan tempat parkir
yang menjadi luas, dan membuat pelatihan karyawan supaya peraturan

yang sudah diterapkan oleh perusahaan sebelumnya tidak berubah.

3. Peluang

Peluang adalah situasi penting yang menguntungkan dalam
lingkungan perusahan atau lembaga. Kecenderungan penting merupakan
salah satu sumber peluang. [dentifikasi segmen pasar yang tadinya

terabaikan, berubah pada situasi persaingan atau peraturan, perubahan
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teknologi, serta membaiknya hubungan dan pembeli atau pemasok dapat

memberikan peluang bagi perusahaan.

Dari hal tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara yang telah
dilakukan pada tanggal 25 April 2022 dengan ibu Endang selaku

produksi Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No 24 A,Makassar.

Menurut bapak kesempatan apa saja yang diambil uniuk saat ini untuk

meningkatkan penjualannya?

“Adanya keseliaan pelanggan ini bisa membantu untuk meningkatkan
penjualan. Karena orang yang sudah datang membeli disini dan sudah
mengetahui rasanya dan mengajak keluarganya dan tetanga-tangannya

dan femannya juga.

Dari penjelasan di atas bahwa kesetiaan pelanggan merupakan
kunci dari kesuksesan Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No 24
A ,Makassar maupun dengan pengusaha yang lainnya. Dengan adanya
kesetiaan ini, pemilik perusahaan tidak perlu mengeluarkan biaya untuk

memperkenalkan makanan yang diperoduksi pada perusahaan.

Pengembangan apa yang sejalan dengan Dapoer Umma Frozeen Food

Talasafapang No 24 A,Makassar?

Yaitu adanya perkembangan teknologi, jadi Dapoer Umma Frozeen Food
Talasalapang No 24 A,Makassar disini bekerja sama Grab dan Gojek
sehingga orang yang mau memesan makanan disini lebih mudah.

Bertambahnya jumlah penduduk bisa juga menjadi meningkatkan
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penjualan karena lebih banyak masyarakat yang membutuhkan makanan

dan minuman.

Dari penjelasan diatas tentang peluang bahwa adanya
perkembangan ieknologi dan bertambahnya jumlah penduduk bisa
meningkatka penjualan.. Munculnya Grab dan Gojek membuat
masyarakat lebih mudah pesan online. Tidak lagi membuat pelanggang

datang capek untuk antri dikasir.

4. Ancaman

Ancaman adalah situasi penting yang tidak menguntungkan pada
lingkungan perusahaan. Ancaman merupakan penganggu utama pada
posisi sekarang atau yang diinginkan perusahaan. Masuknya pesaing
baru, lambatnya periumbuhan pasar, meningkatnya kekuatan tawar-
menawar pembeli atau pemasok penting, perubzahan teknologi, serta

peraturan baru.

Dari hal tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara yang ielah
dilakukan pada tanggal 25 April 2022 dengan Pak Lukman Nuthakim
selaku Marketing di Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No 24

A ,Makassar.

Faktor apa yang dapat mengancam pada Dapoer Umma Frozeen

Food Talasalapang No 24 A, Makassar?

“Yaitu munculnya covid-19 ini sangat mempengaruhi Dapoer Umma
Frozeen Food Talasalapang No 24 A, Makassar dalam meningkatkan

penjualan. Karena virus ini membuat masyarakat takut untuk keluar
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rumah. Dan orang lebih memilih belanja bahan-bahan rumah tangga
untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Dan naiknya juga harga jual
suplayer yaitu bahan-bahan yang dibutuhkan sudah mahal semua
sedangkan harga yang sudah ditentukan oleh perusahaan adalah harga

murah.”

Dari hasil penjelasan di atas ini menjadi ancaman bagi Dapoer
Umma Frozeen Food Talasalapang No 24 A, Makassar dalam
meningkatkan penjualan. Karena adanya covid-19 membual masyarakat
fakut untuk keluar rumah. Bukan hanya masyarakat yang dibuat bingung
dan resah akibat covid ini tetapi juga kalangan dunia usaha membuat
untuk menutup sementara usahanya. Dan kebutuhan uniuk kehidupan

sehari-hari pun menjadi mahal.

Apakah ada perubahan perilaku konsumen yang membuat menurun

peningkatan penjualan?

kalau itu pasti ada juga seperti berubahnya selera konsumen
karena adanya perubahan selera ini membuat peningkatan penjualan
menjadi menurun karena masyarakat bebas memilih tempat mana dia
suka.”Dari penjelasan di atas bahwa adanya perubahan selera konsumen
dapat menurunkan peningkatan penjualan pada Dapoer Umma Frozeen
Food Talasalapang No 24 A Makassar karena menyurutkan minat

konsumen terhadap produk yang awalnya dikonsumen.

Dari penjelasan di atas bahwa adanya perubahan selera

konsumen dapat menurunkan peningkatan penjualan pada Dapoer
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Umma Frozen Food Talasalapan Makassar karena menyurutkan minat

konsumen terhadap produk yang awalnya di konsumen.

C. Kondisi Dapoer Umma  Frozen Food Talasalapang

Makassar Dalam Analisis SWOT

1. Analisis Kekuatan dan Kelemahan.

a. Kekuatan

1. Harga Menu Yang Murah

Produk pada Dapoer Umma / Frozen Food Talasalapan Makassar
yang yang memiliki promo murah bisa menarik pelanggan lebih banyak.
Namun, harus memperhatikan dan menjaga kualitas menu yang diberikan

kepada pelanggzan yang secara konsisten.

2. Cita Rasa Masakan Yang Bervariasi

Cita rasa merupakan salah satu modal utama dalam
mengembangkan bisnis pada Dapoer Umma Frozen Food Talasalapan
Makassar telah mengembangkan variasi menu makanan seperti ayam

bakar ungkep, ikan goreng, ayam palekko,paliukacci, dan lain-lain.

3. Memanfaatkan teknologi dengan baik

Pada Dapocer Umma Frozen Food Talasalapang Makassar
memanfaatkan teknologi dengan baik seperti promosi produk lewat online

sehingga pelanggan tidak perlu datang dan mengantri di kasir,
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b. Kelemahan

1. Tempat Parkir Yang Sempit

Tempat parkir yang Iluas ‘merupakan kenyamanan utama
pelanggan dalam memarkir kendaraan. Pada tempat Dapoer Umma
Frozen Food Talasalapang Makassar tidak luas sehingga pelanggan yang

berkunjung sulit memarkir kendaraan apalagi kendaraan roda empat.

2. Cita Rasa Berubah-ubzh

Cita rasa merupaken modal uiama dalam berbisnis kuliner, pada
tempat Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang Makassar memiliki
kelemahan yaitu berubah-ubahnya ukuran ayam. Hal ini merupakan

kelemahan dalam meningkatkan penjualan.

3. Pelayanan Kurang Cepat Terhadap Konsumen

Tidak semua karyawan Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang
Makassar mengerti pelayanan yang cepat kepada konsumen. Ada
sebagaian karyawan yang belum mengetahui teknik dalam melayani
konsumen dengan cepat. Hal ini merupakan salah satu kelemahan bagi

Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang No 24 A Makassar.







Tabel 4.1

Matrikx internal factor evalution ( IFE)
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Dapoer Umma Froseen Food Talasalapang NO 24 A, Makassar

Fakior — faktor internal Bobot Ranting | Skor
Kekuatan
. Harga menu yang renda 02 4 0,80
. Citra rasa masakan yang bervariasi 0,2 3 0,60
Memanfaatkan teknologi yang baik 0.2 4 0,40
. Ruangan yang luas 0,1 3 0,60
Kelemahan

. Tempat parker yangsempit 0,2 2 0,20
. Cita rasa berubzah — ubah 0,1 2 0,20

Pelayanan kurang cepat terhadap
0,1 3 0,30

konsumen

Total 1,00 3,10

Sumber data:faktor lingkungan intemal 2020
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Ranting 4 : Sangat cukup
Ranting 3 : Cukup kuat
Ranting 2 : Tidak begitu lemah

Ranting 1 : Sangat lemah

2. Analisis Peluang dan Ancaman

a. Peluang

1. Adanya Pelanggan Yang Setia

Adanya kesetiaan pelanggan perusahaan fidak perlu lagi
mengeluarkan biaya untuk memperkenalkan produknya karena

pelanggan sudah percaya.

2. Berkembangnya Teknologi

Dengan adanya kemajuan teknologi, banyak pekerjaan yang
dilakukan dengan singkat dan banyak juga kemudahan yang dipercleh,
seperti dalam pengiriman atau penyebaran informasi, berkomunikasi, dan

fain-lain.

3. Bertambahnya Jumlzh Produksi

Bertambahnya  jumlah produksi dapat meningkatkan
perkembangan usaha pada Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang
No 24 A,Makassar. Dengan keadaan seperti ini maka kebutuhan

makanan dan minuman akan bertambah.
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b. Ancaman

1.

Covid-19

Banyak pebisnis kuliner dan _pemilik restoran terpaksa menutup
usahanya untuk sementara waktu, dan ini dapat menurunkan pendapatan
perusahaan. Untuk saat ini orang lebih memilih berbelanja bahan-bahan

rumah tangga untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari

Naiknya Harga Jual Suplayer

Ancaman ini sangat mempengaruhi bagi perusahaan karena
semua bahan-bahan yang diperlukan harganya sudah tinggi sedangkan

harga yang sudah diterapkan oleh perusahaan adalah harga murah.

Banyaknya Persaing

Semakin banyak persaingan antar Frozen Food dapat
memberikan dampak negatif yang ditawarkan oleh perusahaan karena
semakin kreatif bahkan terdapat kesamaan produk yang ditawarkan. hal
ini akan memberikan kekuatan kepada pelanggan untuk memili produk

mana yang lebih baik dari segi mana pun.

Berubahnya Selera Kensumen

Berubahnya selera kepada konsumen akan menyurutkan minat
konsumen terhadap produk yang awainya yang dikonsumsi. Hal ini

berpengaruh dalam meningkatkan penjualan pada Dapoer Umma

Frozeen Food Talasalapang No 24 A, Makassar.
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Tabel 4.2
Matrikx External Fakctor Evalutions (EFE)

Unit Frozen Food Dapoer Umma Talasalapang No 24,A Makassar

Faktor — faktor External Bobot Raiting Skor
Peluang

a, Adanya pelanggan yang setia 0,2 3 0,60

b. Berkembangnya teknologi 0,2 4 0,80

c. Bertambahnya Jumlah produksi 0,2 4 0,80
Ancaman

a. Covid-19 0,1 2 0,20

b. Naiknya harga jual suplayer 0,1 2 0,20

c. Banyaknya persaingan 0,1 2 0,20

d. Berubahnya salera kensumen 0,1 | 2 0,20

Tofal 1,00 3,00

Sumber data Fakior lingkungan eksternal 2020

Ranting 4 : Respon Perusahaan luar biasa
Ranting 3 : Respon Perusazhaan di atas rata-rata

Ranting 2 : Respon Perusahaan rata-rata

Ranting 1 : Respon Perusahaan dibawa rata-rata







4, Matrik SWOT

Tabel 4.3

Analisis SWOT
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Unit Frozeen Food Dapoer Umma Talasalapang No 24 A, Makassar

IFAS Weakneses
Strengths
a. Tempat
. Harga menu yang
parker yang
murah ;
EFA sempit
. Citarasa
b. Cita rasa
memasak yang
bervaraiasi yang
Memanfaatkan &
. ubzh
teknologi dengan
baik c. Pelayanan
. Ruangan yang kurang cepat
luas terhadap
konsumen
Oppoturnities Strategi SO Strategi WO
a. Adanya . Mempertahankan a. Melakaukan
pelanggan yang dan meningkatkan renovasi
setia produk yang tempat
bervariasi dank parkir
b. Berkembangnya
has untuk Dapoer
teknologi
mendapatkan Umma
¢. Berfambahnya pelanggan yang Frozeen
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jumilah produksi

lebih setia

b. Meningkatkan

kapasitas produksi

Food
Talasalapan
g No 24

A.Makassar

. Meningkatka

n kecepatan
pelayanan
terhadap
konsumen
untuk
mempertana
nkan

kesetian

konsumen.
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Threats

. Covid-19

Naiknya  harga

jual suplayer

BanSyaknya

persaingan

. Berubahnya

salera konsumen

Strategi ST

a, Mempertahankan

cita rasa masakan
yang bervariasi
dengan harga
murah dan
perubahan salerzh
konsumen di atasi
dengan
melakukan inovasi
produk untuk
memperiahankan

cita rasa

. Gunakan teknologi

dengan baik
dalam
menghadapi

persaingan

Strategi

a. Menaikan

harga
produk
secara

bertahap

. Meningkatka

n pelayanan
untuk
memenangk
an

persaingan

Melakukan
pelatihan
karyawan
yang lebih

efektif
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Dari Matriks analisis SWOT tersebut maka dapat diketahui bahwa
rumah makan Mbak Daeng Alauddin Makassar sedang menjalankan strategi
SO (Strenght-Opportunity) yaitu strategi dimana organisasi menggunakan
kekuatan dan peluang yang dimiliki unfuk menjalankan usahanya. Dengan
demikian dapoer ummah Talasalapang No 24 A, Makassar sebaiknya
berkosentrasi mempertahankan dan meningkatkan produk yang bervariasi
dan khas yang sesuai selera atau kebutuhan kepada masyarakat untuk
mendapatkan pelanggan yang [ebih setia dan tetap kereatif menggunakan
teknologi yang semakin canggih untuk memperluas jarigan pemasaran

dengan baik.
D. Strategi Meningkatkan Penjualan

Setelah mengetahui strategl yang tepat uniuk perusahaan maka
langkah selanjutnya melakukan strategi yang tepat untuk mendapatka

peningkatan penjualan perusahaan yaitu sebagai berikut
1. Tingkatkan variasi produk yang ditawarkan kepada konsumen

Di tengah persaingan pasar yang demikian ketat , perusahaan periu
selalu menjaga kualitas produk. Karena konsumen agar selalu merasa puas

dan senang jika produk yang mereka beli sesuai dengan keinginan.
2. Memanfaatkan teknologi dalam memasarkan produk

Dengan menggunakan marketing onling, seakan-akan antara pembeli
dan penjual tidak dibatasi oleh waktu dan tempat. Transaksi bisa dilakukan

dengan mudah cukup menggunakan handphone.
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3. Berikan pelayanan cepat dan baik kepada konsumen

Kualitas pelayanan menjadi nomor satu setiap pengunjung dan di

posisikan seorang raja segalah keluhan diselesaikan dengan sebaikbaiknya.

4. Melakukan promosi yang efektif

Promosi  yang - dilakukan  dengan  efektif akan mampu

membawahpelanggan tertarik dengan produk yang anda tawarkan







BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

A.Kesimpulan

1. Dari hasil lingkungan eksternal dengan matrik EFE menunjukkan bahwa
posisi unit Frozeen Food Dapoer Umma Talasalapang No 24 A, Makassar
dalam lingkungan eksternal adalah cukup baik. Unit Frozeen Food
Dapoer Umma Talasalapang No 24 A Makassar dalam analisis
lingkungan internal dengan matrik IFE dapat memanfaatkan kekuatan

dalam mengatasi kelemahan internal.

2. Stratesi menggunakan kekuatan perusahaan untuk mendapatkan
peluang yang ada, yaitu Menciptakan produk yang unik dan bervariasi
untuk mendapatkan pelanggan yang lebih setia dan Menggunakan

teknologi dengan baik untuk meningkatkan perusahaan.

3. Strategi dalam mengatasi kelemahan dengan menggunakan peluang
yang ada, antara lain Memperluas tempat parkiran unit Frozeen Food
Dapoer Umma Talasalapang No 24 A, Makassar dan Meningkatkan

kecepatan pelayanan konsumen.

4. Strategi dalam mengurangi dampak ancaman dengan kekuatan yang
dimiliki oleh perusahaan, yaitu dengan mempertahankan cita rasa
masakan yang bervariasi dengan harga murah dan berubahan selera
konsumen diatasi dengan melakukan inovasi produk untuk

mempertahankan cita rasa dan gunakan teknologi dengan baik dalam

menghadapi persaingan.
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5. Strategi untuk mengurangi ancaman dan kelemahan yaitu, menaikkan

harga produk secara bertahap, meningkatkan pelayanan kepada

konsumen dan melakukan pelatihan karyawan yang lebih efektif

B. Saran

Adapun saran-saran yang dapat di peroleh oleh perusahaan untuk

meningkatkan penjualan yaitu :

1.

Kepada unit Frozeen Food Dapoer Umma Talasalapang No 24 A,
Makassar agar menerapkan inovasi dan tingkatkan variasi baik dari segi
rasa, bentuk maupun kemasan. Sehingga dapat memberikan daya tarik

kepada konsumen.

Kelemahan perusahaan diantisipasi dengan peluang yang ada, antara
lain meningkatkan pelayanan yang lebih cepat, memperluas tempat
parkir, menjaga kualitas makanan. Dampak dari ancaman diatasi dengan
memanfaatkan kekuatan, antara lain mempertahankan rasa masakan
yang bervariasi, khas dengan disesuaikan harga, ruangan yang luas dan

memanfaatkan teknologi dengan baik dalam memasarkan produk.

Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat dilanjutkan dengan
mengembangkan penelitizn lainnya mengenal strategi pemasaran dalam
meningkatkan penjualan dengan menggunakan pendekatan analisis

SWOT atau pendekatan lainnya.
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Lampiran 1: WAWANCARA 1|

Daftar pertanyaan wawancara Informan Admin Penjualan Pada Dapoer Umma
Talasalapang No 24 A, Makassar)

Nama informan : |buimma

Usia : 25

Jenis kelamin : Perempuan

Jabatan : Admin penjualan
HarifTanggal ! Selasa, 15 Maret 2022

Tempat Wawancara : Dapoer Umma Frozeeii Food Talasalapang Makassar

Nama
WAWANCARA
(Peneliti dan informan)
Peneliti (Nurhayati) Menurut ibu keunikan apa yang dimiliki oleh

unit  Frozeen Food  Dapoer Umma
Talasalapang No 24 A, Makassar?

Menurut saya adapun keunikan yarg di miliki
oleh unit Frozeen Food Dapoer Umma
Talasalapang No 24 A, Makassar yaitu menu
makananan memiliki pariasi dan khas rasanya
yang berbeda seperii kita memesan ikan saiu
ekor, dan ayam itu bisa membuat menjadi dua
rasa vaitu bisa dibakar rica sebelah dan
sebelahnya lagi bisa digoreng tepung atau
pallu kacci, goreng biasa dan masih banyak
pariasi rasa yang lain.”

Informan(ibu immay)

PenelitiiNurhayati) Apa kelebihan yang dimiliki rumah makan
Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang No
24 A, Makassar?

Kelebihannya vyaitu ruanganya yang luas
sehingga pelanggang yang sudah setia dating
bisa mengajak keluarganya untuk berkunjung
di Dapoer Umma / Frozeen Food Talasalapang
No 24 A, Makassar di sini kita bias lihat
langsung tempatnya Dan Kita bisa juga
menggunakan aplikasi Grab dan Gojek, jadi

Informan(ibu imma)
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masyaraka lebih mudah memesan produk
yang diinginkan tidak lagi datang capek-capek
antri dikasir.”

Peneliti(Nurhayati)

Apa yang -membuat Dapoer Umma unit
Frozeen ~Food Talasalapang No 24 A,
Makassar mendapatkan penjualan?

Informan(ibu ithma)

Yaitu menawarkan harga Promo yang lebih
murah sehingga kalangan atas maupun bawah
dapat” menikmati dan merasakan hidangan
yang terdapat di Dapoer Umma Frozeen
Food Talasalapang No 24 A Makassar.
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Lampiran 2: WAWANCARAN 2

Daftar pertanyaan wawancara Informan Produksi Pada Dapoer Umma
Talasalapang No 24 A, Makassar

Nama informan : A. Endang Maulana,S.M.
Usia 1 27

Jenis Kelamin : Perempuan

Jabatan : Produksi

HarifTanggal : Selasa,25 April 2022

Tempat Wawancara : Dapoer Umma Frozeen FoodTalasalapang Makassar

Nama
(Peneliti Dan Pembahasan) VWAWANCARA
Faktor apa yang biasa
Peneliti(Nurhayati) menyebabkan Dapoer Umma unit

Frozeen Food Talasalapang No 24
AMakassar penjualan  menjadi
menurun?

Biasanya pelanggan yang datang di
Dapoer Umma unit Frozeen Food
Talasalapang No 24 A Makassar
menyatakan bahwa ayam-ayamnya
kurang merata besarnya.”

Informan{lbu Endang Maulana)

Apa yang biasa dirasakan oleh
Peneliti(Nurhayati) pelanggan yang datang di Dapoer
Umma unit Frozeen Food
Talasalapang Noc24 A, AMakassar
menjadi kelemahan?

Tempat parkirnya kurang
luassehingga  pelanggan  yang
datangseperti mereka menggunakan
mobil biasanya sulitmau parkir
dimana.”

Informan(lby Endang Maulana)
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Peneliti{iNurhayati)

Menurut bapak kesempatan apasaja
yang diambil untuk saat ini untuk
meningkatkan penjualannya pada
Dapoer Umma Talasalapang No 24
A, Makassar?

Informan(lbu Endang Maulzna)

Adanya kesetiaan pelanggan ini bisa
membantu  untuk  meningkatkan
penjualan. Karena orang yang sudah
datang dan sudah mengetahui
rasanya pasti mereka akan
mengajak dan memberitau kepada
orang-orang di sekitarnya bahwa
tempat di Dapoer Umma
Talasalapang No 24 A, Makassar itu
bagus dan bersi dan rasa
masakannya pun enak

Peneliti(Nurhayati)

Pengembangan apa yang sejalan
dengan Dapoer Umma/Frozeen
Food Talasalapang No 24 A,
Makassar?

Informan(lbu Endang Maulana)

Yaitu adanya perkembangan
teknologi,  disini Dapoer Umma
Frozeen Food Talsalapang No 24 A,
Makassabekerja sama dengan Grab
dan Gojek sehingga orang yang
mau memesan makanan disini lebih
mudah. Bertambahnya jumlah
penduduk bisa juga menjadi
meningkatkan penjualan  karena
lebih banyak masyarakat yang
membutuhkan makanan dan minum
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Lampiran 3: WAWANCARAN 3

Daftar pertanyaan wawancara Informan Keuangan Pada Dapoer Umma Frozeen
Food Talasalapang No 24 A, Makassar

Nama informan : Lukama Nulhakim
Usia : 30 Tahun

Jenis Kelamin : Lakai-Laki

Jabatan , : Marketing
Hari/Tanggal : Jumat 25 April 2022

Tempat Wawancara : Dapoer Umma Frozeen Food Talasalapang Makassar

Nama
WAWANCARA
(Peneliti dan informan;)

Fakior apa vyang dapat
Penaliti{(Nurhayati) mengancam pada Dapoer
Umma Frozeen Food
Talasalapang No 24 A,
Makassar?

Yaitu munculnya covid-19 ini
sangat mempengaruhi pada
Dapoer Umma Frozeen Food
Talasalapang No 24 A,
Makassar dalam
meningkaikan penjualan.
Karena virus inimembuat
masyarakat takut untuk
keluarrumah. Dan orang
lebih memilih belanja bahan-
bahan rumah tangga untuk
memenuhi kebutuhan sehari-
hari. Dan naiknya juga harga
jual suplayer yaitu bahan-
bahan vyang dibutuhkan
sudah mahal semua
sedangkan harga yang
sudah ditentukan oleh
perusahaan adalah harga
murah

Informan(Pak L.ukman Nul hakim.S:kom.)
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Peneliti(Nurhayati)

Apakah ada perubahan
prilzku  konsumen  yang
membuat menurun
peningkatan penjualan pada
Dapoer Umma Frozeen Food
Talasalapang 24
A ,Makassar?

Informan(Pak Lukman Nul hakim.S.kom.)

kalau itu pasti ada juga
seperti  berubahnya selera
konsumen karena adanya
perubahan selera ini
membuat peningkatan
penjuzlan menjadi menurun
karena masyarakat bebas
memilih tempat mana dia
suka.
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Lampiran 4 : Penilaian Bobot

Setelah indikator-indikator SWOT ditentukan, langkah pertama adalah
menentukkan bobot, rating dan score. Beri bobot masing-masing faktor
tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling penting) 0,0 (tidak penting),
berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategi
perusahaan.

Bobot kekuatan dan bobot kelemahan. Kemudian dihitung bobot relatif
untuk masing-masing indikator yang terdapat pada kekutan dan
kelemahan, sehingga total bobot tersebut menjadi 1 atau 100%. Dengan
cara yang sama dihitung bobot dan bobot relatif untuk peluang dan
ancaman

Penilaian Rating

Berilah nilai 1 sampai dengan 4 pada setiap faktor Internal dan
Eksternal perusahaan sesuai dengan keterangan berikut ini :

Rating Keterangan
4 Sangat kuat
3 Kuat

2 Rata-rata

1 Lemah

Variabel yang bersifat fositif (semua kategori yang masuk dalam
kekuatan dan peluang) diberi nilai 1 sampai dengan 4 dengan
membandingkan rata-rata dengan pesaing. Sedangkan variabel yang
bersifat negatif kebalikannya jika kelemahan dan ancaman (dibanding
dengan rata-rata pesaing sejenis) nilainya adalah 1, sedangkan jika nilai

ancaman kecil/dibawah rata-rata pesainng nilainya 4.
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Lampiran 5

Tabel 4.1
Matrik internal factor evaluation (IFE)

Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang No 24,A Makassar

Bobot Ranting Skor
Faktor-faktor internal

Kekuatan

a. Harga, Menu yang renda 0,2 4 0,80
. Cita rasa masakan yang 0.60

bervariasi 0,2 3 !

Memanfaatkan teknologi yang
baik 0,1 4 0,40
. Ruang yang luas 0,2 3 0,60
Kelemahan

a. Tempat parkir yang sempit 0,1 2 0,20
b. Citra rasa berubah-ubah 0,1 2 0,20
Pelayanan kurang capat 0,1 3 0,30
Total 1,00 3,10

Sumber data factor lingkungan internal 2020
Ranting 4 : Sangat kuat
Ranting 3 : Cukup kuat
Ranting 2 : Tidak begitu lemah
Ranting 1: Sangat lemah







81

Tabel 4.2
Matriks External Faktor Evaluation (EFE)

Dapoer Umma Frozen Food Talasalapang No 24,A Makassar

Faktor- factor Bobo Ranti Skor
Peluang

a. Adanya pelanggan yang selia 0.2 3 0.60
b. Berkembangnya teknologi 0.2 4 0.80

c. Bertambahnya jumiah
penduduk 0.2 d e

Ancaman

b. Naiknya harga jual suplayer 0.1 2 0.20
c. Banyaknya pesaingan 0.1 o 0.20
d. Berubahnya salera kensumen 0,1 2 0,20
Total 1,00 3,00

Sumber data:factor lingkungan eksternal 2020
Ranting 4 : Respondeng perusahaan luar biasa
Ranting 3 : Respondeng perusahaan di atas rata — rata

Ranting 2 : Respondeng perusahaan rata - rata

Ranting 1: Respondeng perusahaan di bawa rata —rata
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Lampiran 6
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Lampiran 7

Peneliti mewawancarai admin penjualan pada dapoer umma frozeen food
talasalapang No 24 A, makassar







&S WAKRASS

Peneliti mewawanca

rai produksi pada Dapoer mma frozeen food

talasapang No 24 A, makassar

Peneliti mewawancarai manejer pada Dapoer Umma Frozeen Food
talasapang No,24 A ,Makassar
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