ANALISISTOWS (THREATS, OPPORTUNITY, WEAKNESS,
STRENGHTS) TERHADAP STRATEGI PEMASARAN PADA
CV.SALAMI PUTRA DALAM MENGHADAPI COVID-19

TUGASAKHIR

Oleh:
ANNISA SYIFATUL KHUSNA
NIM 18030097

PROGRAM STUDI DIl AKUNTANSI
POLITEKNIK HARAPAN BERSAMA
2021



HALAMAN PERSETUJUAN
Tugas Akhir Yang Berjudul:
ANALISIS TOWS (THREATS, OPPORTUNITY, WEAKNESS, STRENGHTS
TERHADAP STRATEGI PEMASARAN PADA CV.SALAMI PUTRA DAAM
MENGHADAPI COVID-19
Oleh Mahasiswa:
Nama : Annisa Syifatul Khusna

NIM : 18030097

Telah diperiksa dan dikoreksi dengan baik dan cerkarena itu pembimbing

menyetujui mahasiswa tersebut untuk menempuh tygas akhir.

Tegal, 16 Juli 2021

Pembimbing I, Pembimbing I,

[=] pra [m]

Yeni Priatna Sari, SE, M.Si, Ak, CA, ACPA Fitri Amaliyah. SE, M.Ak
NIPY. 03.013.142 NIPY. 11.011.098




LEMBAR PENGESAHAN

Tugas Akhir yang berjudul :

ANALISIS TOWS (THREATS, OPPORTUNITY, WEAKNESS, STRENGHTS
TERHADAP STRATEGI PEMASARAN PADA CV.SALAMI PUTRA DAAM
MENGHADAPI COVID-19

Oleh:

Nama . Annisa Syifatul Khusna
NIM : 18030097

Program Studi : Akuntansi

Jenjang : Diploma Il

Dinyatakan lulus setelah dipertahankan di depanFemguji Tugas Akhir Program
Studi Akuntansi Politeknik Harapan Bersama Tegal.

Tegal, 26 Juli 2021

1. Yeni Priatna Sari, SE, M.Si, Ak, ACPA
Ketua Sidang

2. Erni Unggul SU SE, M.Si
Penguiji |

3. Arifia Yasmin, SE, M.Si, Ak, CA
Penguiji 1l

Mengetahui,
Ketua Program Studi,

?v;%?ﬁi@

AK P.ll.l

.rI-L
@ 1" VY

Yeni Priatna Sari, SE, MSi, Ak, CA, ACPA
NIPY. 03.013.142




HALAMAN PERNYATAAN KEASLIAN TUGAS AKHIR (TA)

Dengan ini saya menyatakan bahwa karya tulis dalam Tugas Akhir ini yang
berjudul “ANALISIS TOWS (THREATS, OPPORTUNITY, WEAKNESS,
STRENGHTS) TERHADAP STRATEGI PEMASARAN PADA CV.SALAMI
PUTRA DALAM MENGHADAPI COVID-19”, beserta isinya adalah benar-
benar karya saya sendiri.

Dalam penulisan Tugas Akhir ini saya tidak melakukan penjiplakan atau
pengutipan dengan cara yang tidak sesuai dengan etika yang berlaku dalam
masyarakat keilmuan sebagaimana mestinya.

Demikian pernyataan ini untuk dapat dijadikan pedoman bagi yang
berkepentingan , dan saya siap menanggung segala risiko atau sanksiyang
dijatuhkan kepada saya apabila dikemudian hari ditemukan adanya pelanggaran
atau etika keilmuan dalam karya tulis saya ini, atau adanya klaim terhadap

keaslian karya tulis saya ini.

Tegal, 16 Juli 2021
Yang membuat pernyataan,

o
Annisa Syifatul Khusna
NIM. 18030097




LEMBAR PERNYATAAN PERSETUJUAN PUBLIKASI KARYA
ILMIAH UNTUK KEPENTINGAN AKADEMIS

Sebagai mahasiswa Prodi Akuntansi Politeknik Harapan Bersama yang bertanda
tangan dibawah ini, saya :

Nama : Annisa Syifatul Khusna
NIM : 18030097

Demi pengembangan ilmu pengetahuan, menyetujui untuk memberikan kepada
Prodi Akuntansi Politeknik Harapan Bersama Hak Bebas Royalti Non Eksklusif
(Non-Exclusive Royalti-Free Right) atas karya ilmiah saya yang berjudul Analisis
TOWS (Threats, Opportunity, Weakness, Strenghts) Terhadap Strategi Pemasaran
Pada CV.Salami Putra Dalam Menghadapi Covid-19.

Dengan Hak Bebas Royalti Non Eksklusif ini Prodi Akuntansi Politeknik Harapan
Bersama berhak menyimpan, mengalih-mediakan/formatkan mengelolanya dalam
bentuk pangkalan data (database), mendistribusikannya, dan
menampilkan/mempublikasikannya ke internet atau media lain untuk kepentingan
akademis tanpa perlu meminta izin dari saya selama mencantumkan saya sebagai
penulis atau pencipta.

Saya bersedia untuk meinanggung secara pribadi, tanpa melibatkan pihak Prodi
Akuntansi Politeknik Harapan Bersama Tegal, segala bentuk tuntutan hukum
yang timbul atas pelanggaran Hak Cipta dalam Karya Ilmiah saya ini.

Demikian surat pernyataan ini saya buat sebenarnya.

Tegal, 16 Juli 2021
Yang membuat pernyataan

T

Annisa Syifatul Khusna
18030097




HALAMAN MOTTO

“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemuddfed@ apabila kamu telah
selesai (dari suatu urusan), kerjakanlah urusag kan dengan sungguh-
sungguh”
(QS. Al Insyirah, 6-7)

“Terkadang kesulitan harus kamu rasakan terlebiuldasebelum kebahagiaan
yang sempurna datang kepadamu”
(R.A. Kartini)

“Jangan menjelaskan tentang dirimu kepada siapdawena yang menyukaimu
tidak butuh itu. Dan yang membencimu tidak perdaya
(Ali bin Abi Thalib)

“Life is a sculpture you make when you make when yostakes and learnfrom
them”
(RM BTS)

Vi



HALAMAN PERSEMBAHAN

Alhamdulillah, puji syukur saya ucapkan kepada WEBAVT atas segala nikmat dan

karunia-Nya, Sholawat serta salam penulis kirimkapada Rasulullah SAW,

sehingga sampai sekarang indahnya iman dan islasthitexasa. Tak lupa saya

ucapkan terimakasih yang sebesar besarnya untukias@ihak yang telah

memberikan bantuan baik secara materi, spiritnédyinasi serta motivasi kepada

penulis sehingga dapat terselesaikannya tugas akhir Penulis ucapkan

terimakasih kepada:

1.

Allah SWT atas segala rahmat dan hidayah-Nya yaladp memberikan
kekuata, kesehatan serta kesabaran dalam menkalesagas akhir ini.
Kedua orang tua saya yaitu, bapak Agus SultoniibarMardiyah yang
telah memberikan dukungan, semangat dan do’a kdslkksesan saya.
Karena tidak ada lantunan do’a yang paling khusi&irs do’a yang terucap
dari orang tua.

Kakakku, Medhiana Khanza yang telah memberikan dg&n, motivasi
dan semangat kepada saya dalam menyelesaikanaklgami.
Terimakasih tak terhingga untuk dosen-dosen prédinfansi, terutama ibu
Yeni Priatna Sari, SE, M.Si, Ak, CA, ACPA, dan ibiri Amaliyah. SE,
M.AKk, selaku dosen pembimbing.

Teman-teman seperjuangan Akuntansi angkatan 18tglaigmemberikan
dukungan dan motivasi agar pantang menyerah, teauReza dan Erika
yang selalu menjadi tempat curhatan dalam mengarjdlkigas Akhir ini.
Teman-teman RB Squad yang selalu mendukung dan hibemgdikala
sedang merasa terpuruk.

Serta seluruh pihak yang tidak dapat disebutkaaugagrsatu.

Vil



KATA PENGANTAR

Segala puji syukur kami panjatkan kehadirat AllaWW1TS yang telah
memberikan rahmat, hidayah serta karunia-Nya, geghinpenulis dapat
menyelesaikan penyusunan Tugas Akhir ini denganljiénalisis TOWS
(Threats, Opportunity, Weakness, Strengftsrhadap Strategi Pemasaran Pada
CV. Salami Putra Dalam Menghadapi Covid-19” .

Tugas akhir ini diajukan dalam rangka memenuhihsaktu syarat guna
mencapai gelar Ahli Madya (A.Md.) pada program st#dkuntasi di Politeknik
/Harapan Bersama.

Penulis menyadari atas kemampuan dan keterbatassasan yang
dimiliki, dalam penyusunan tugas akhir ini banyalenglapat banruan dan
dukungan dari berbagai pihak. Oleh karena itu penuigin menyampaikan
terimakasih yang tak terhingga kepada:

1. Bapak Nizar Suhendra, A.Md, S.E, MPP, selaku DireRwoliteknik Harapan
Bersama Tegal.

2. lbu Yeni Priatna Sari, SE, M.Si, Ak, CA, ACPA, akli Ka. Prodi DIl
Akuntansi Politeknik Harapan Bersama Tegal dan Bésmmbimbing | yang
telah banyak memberikan arahan, bimbingan dan jéturhingga
terselesaikannya penyusunan Tugas Akhir ini.

3. Ibu Fitri Amaliyah. SE, M.Ak, selaku Dosen Pembimdpil yang telah banyak
memberikan arahan dan dan bimbingan hingga teeskdesya Tugas Akhir
ini.

4. Bapak dan Ibu dosen prodi Akuntansi yang telah negikdn ilmu yang amat
bermanfaaat bagi penulis.

5. Bapak Arif Salim selaku pemilik CV. Salami Putrang telah memberikan
ijin untuk melakukan Praktik Kerja Lapangan (PKiada CV. Salami Putra.

6. Kedua orang tua tercinta yang telah memebrikaniéginyak dukungan dan
semangat baik secara moril maupun spiritual ataserkasilan dalam
menyelesaikan Tugas Akhir.

viii



7. Teman-teman yang telah memberikan dukungan danagghsecara
langsung maupun tidak langsung, turut membantu S Adgdir ini.

8. Serta seluruh pihak yang tidak dapat disebutkansaisatu.

Penulis menyadari masih banyak ketidak sempurnakam ¢aporan ini,
karena keterbatasan pengalaman dan pengetahuadiyahlg. Oleh karena itu,
segala bentuk saran dan kritik yang bersifat memginaisangat diharapkan.

Semoga laporan ini dapat memberikan manfaat bag geembaca.

Tegal, 16 Juli 2021

Annisa Syifatul Kusna
NIM. 18030097



ABSTRAK

Annisa Syifatul Khusna. 202RAnalisis TOWS (Threats, Opportunity, Weakness,
Strengths) Terhadap Strategi Pemasaran Pada CV. Salami Putralam
Menghadapi Covid-19rogram Studi: Diploma 11l Akuntansi. Politekritarapan
Bersama. Pembimbing I: Yeni Priatna Sari., S.E.SiM.Ak., CA., ACPA;
Pembimbing IlI: Fitri Amaliyah., S.E., M.Ak.

Analisis TOWS atau SWOT merupakan salah satu asgbsig digunakan
untuk melihat faktor internal perusahaan yas#nengtts danweaknes&emudian
diikuti dengan faktor eksternal perusahaan yajiportunitydanthreats Tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui ancamarngng, kelemahan dan kekuatan
yang dimiliki oleh CV. Salami Putra dan strateginasaran yang dapat diterapkan
dalam menghadapi pandemi Covid-19. Metode penelteang digunakan berupa
analisis TOWS dan metode analisis deskriptif deng@mggunakan pendekatan
kualitatif. Metode pengumpulan data yang digunad@adah observasi, wawancara
dan studi pustaka. Hasil penelitian menunjukkansaabkkor matriks IFAS yaitu
3,47 dan matriks EFAS vyaitu 2,83, hal ini, menukprk bahwa CV. Salami Putra
sudah cukup baik dari segi faktor internal dandakksternal dimana skor rata-rata
berada pada posisi kuadran | dimana posisi ini gukendukung strategi agresif
yang dapat membantu perusahaan dalam menciptakaange Kesimpulannya
adalah strategi pemasaran yang tepat yaitu melakpkeasaran secara online
melalui sosial media, meningkatkan sistem pengatoleuangan, meningkatkan
variasi produk disertai dengan promosi, dan seasatdisiplin dalam mematuhi
protokol kesehatan.

Kata Kunci : Analisis TOWS, Strategi Pemasaran, Covid-19



ABSTRACT

Khusna, Annisa Syifatul. 2021. TOWS (Threats, Opportunity, Weakness,
Strengths) Analysis of Marketing Strategy in C\la®aPutra in Facing Covid-19.
Study Program : Accounting Associate Degree. Halite Harapan Bersama.
Advisor : Yeni Priatna Sari., S.E., M.Si., Ak., CA., ACPA; CAdvisor: Fitri
Amaliyah., S.E., M.Ak.

TOWS or SWOT analysis is one of the analyzes ossektthe company's
internal factors, namely strengths and weaknesk@dmwed by the company's
external factors, namely opportunities and thredtse purpose of this study was
to determine the threats, opportunities, weakneasessstrengths of CV. Salami
Putra and marketing strategies that can be appliedhe face of the Covid-19
pandemic. The research method used was TOWS anahgidescriptive analysis
method using a qualitative approach. Data collectionethods used are
observation, interviews and literature study. Thesults showed that the IFAS
matrix score was 3.47 and the EFAS matrix was 2t&8jndicates that CV. Salami
Putra is quite good in terms of internal factorsdaexternal factors where the
average score is in the quadrant | position whétis position is quite supportive
of an aggressive strategy that can help the companyeating opportunities. The
conclusion is that the right marketing strategytasdo online marketing through
social media, improve the financial managementesysincrease product variety
accompanied by promotions, and always be disciglinecomplying with health
protocols.

Keywords: TOWS Analysis, Marketing Strategy, Covid-19
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BAB |

PENDAHULUAN

L atar Belakang

Saat ini perkembangan ekonomi global sedang memgaknurunan
yang sangat drastis yang disebabkan karena adamgkemi Covid-19 di
seluruh dunia. Pada tanggal 11 Maret 20%0rld Health Organization
(WHO) secara resmi telah menyatakan bahwa wabald@@merupakan
sebuah pandemi global yang berdampak pada penetapturs darurat
kesehatan internasional. Da&orld Health OrganizatiofWHO) telah
menetapkan bahwa semua negara harus melakukarnikanailayah guna
memutus rantai penyebaran virus, termasuk di Infland®engan adaya
penerapan karantina wilayah ini diharapkan dapatimenalisir serta
memutus rantai penyebaran virus Covid-19 sehinggal&an lingkungan
dapat kembali sehat seperti dahulu (World Healite®ization, 2026

Dalam menanggapi adanya penetagamona Virus Disease 2019
(Covid-19) sebagai pandemi, pemerintah Indoneslah tanelakukan
anjuran seperti karantina mandiri, menjaga jaragneuci tangan dengan
air mengalir dan sabun, serta menjauhi kerumunelairSitu pemerintah
juga menjalankan Peraturan Pemerintah (PP) Nomaaltdin 2020 yaitu
tentang Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBBamdakangka
mempercepat penanganan dan pemutusan rantai pesyaddahCorona

Virus Disease 201@Covid-19) yang ditandatangani langsung oleh



Presiden Joko Widodo pada tanggal 31 Maret 202Rré&eiat Kabinet
Republik Indonesia, 2028) Penerapan Peraturan ini sangat berpengaruh
bagi kelangsungan hidup masyarakat Indonesia paitia beberapa sektor
mulai dari kesehatan, pendidikan, ekonomi dan mhbaifyak lagi. Pada
sektor ekonomi dampak dari Covid-19 sangatlah éeismah satunya pada
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM). Dimana mexakarus rela
menutup usahnaya untuk sementara dan membuat Eeadamereka
berkurang. Padahal kelompok Usaha Mikro Kecil Meadn (UMKM)
memiliki peran yang penting dalam pembangunan dartumbuhan
ekonomi negara.

Ditengah pandemi Covid-19 penjualan produk bagapet/MKM
mengalami hambatan dikarenakan sulitnya untuk ra&kk perdagangan.
Penjualan produk suatu usaha atau UMKM dibutuhkdenya strategi
pemasaran yang baik guna dapat menarik minat pembeimasaran
memiliki peran penting dalam merencanakan strgpagia suatu bisnis,
melalui strategi pemasaran dapat membantu suatis histuk mencapai
tujuannya. Strategi pemasaran adalah logika pemrastimana unit bisnis
berharap untuk mencapai tujuan pemasarannya (Ké&tlekrmstrong,
2008J¥. Salah satu strategi yang dapat digunakan adalamemuhi
kebutuhan pelanggan (Soegoto, D, S; Soegoto, A, 8; Rafdhi, 20203,
Agar perusahaan dapat mengetahui strategi pemaseperti apa dan
bagaimana yang harus diterapkan dalam kelangsubigamsnya, maka

harus dilakukan analisis terhadap perusahaan sewargeluruh.



Analisis yang dilakukan secara menyeluruh ini biéaka dengan
faktor — faktor yang mempengaruhi lingkungan inérdan eksternal
perusahaan. Lingkungan eksternal yang mengalamibpkan saat ini maka
perusahaan perlu mengenali ancaman dan peluangn dadsisaingan.
Dengan mengenali hal tersebut maka dapat membuabgien pada
lingkungan internal perusahaan serta dapat memhssrusahaan untuk
mengenali diri, serta menghindari atau meminimalka&emahan dan
memaksimalkan kekuatan yang dimiliki oleh perusahaa

Dalam upaya mengatasi persaingan serta kondisi yhingdapi
ditengah pandemi Covid-19 ini, maka setiap perumahdiharuskan
memiliki strategi pemasaran yang tepat guna mesgateaman eksternal
yang ada. Proses analisis yaitu dengan melakulaoasi dan perumusan
strategi pemasaran kemudian disebut perencanaategstrpemasaran.
Tujuannya adalah agar perusahaan dapat melihatasebgektif tentang
kondisi internal maupun eksternal perusahaan sghidgpat memberikan
arahan dan ide bagi keberlangsungan usahanya.

Dalam hal ini perusahaan dituntut agar selalu nuiak inovasi dan
kreasi dalam strategi bersaing dimasa kini agardiaygsit posisi yang baik
serta dapat menjadi penguat dalam bersaing dengiaisghaan lainnya.
Salah satu analisis yang dapat di gunakan untukhatedisi ekternal dan
internal perusahaan pada situasi saat ini yaitgalemenggunakan analisis
TOWS yaitu AncamanThreatd, Peluang Qpportunity, Kelemahan

(Weaknegs dan KekuatanStrengthy yang ada dalam suatu perusahaan



sehingga dapat mengetahui strategi pemasaran yguaj tagar dapat
tercapai tujuan yang diinginkan perusahaan.

Menurut (Ali, 201981 Analisis TOWS atau SWOT adalah alat
analisis yang umumnya digunakan untuk merumuaskeategi atas
identifikasi berbagai faktor strategis berdasarkdunisi (pemahaman dan
pengetahunkxpert terhadapa suatu objek. Analisis ini didasarkanapad
logika dapat memaksimalkan kekuata(strength) dan peluang
(opportunities) namun secara bersamaan dapat meminimalkan ked@mah
(weaknessdan anacamalfthreat). Analisis SWOT mempertimbangkan
faktor lingkungan internal berupa kekuatan danrkelean serta lingkungan
eksternal berupa peluang dan ancaman yang dihalddpperusahaan atau
dianggap perusahaan. Analisis SWOT membandingkaaraarfaktor
ekternal, yang berupa peluang dan ancaman, deg#or internal yang
berupa kekuatan dan kelemahan, sehingga dari haalisisnya dapat
diambil suatu keputusan strategis bagi perusaha@u aianggap
perusahaan.

CV. Salami Putra adalah usaha yang bergerak digitiéamufaktur
yang berdiri pada tanggal 8 Juli 2011 yang didimikaleh Bapak Arief
Salim. Nama CV. Salami Putra sendiri memiliki aritu “Usaha yang
didirikan oleh kumpulan anak-anak ibu Salami”. Baat ini CV. Salami
Putra merupakan salah satu dari banyaknya usalyaemkena dampak dari
adanya Covid-19. Dimana usaha yang telah berdamsehampir 10 tahun

harus mengalami penurunan omzet penjualan selamanduebih satu



tahun belakang. Penurunan omzet penjualan ini @idein karena beberapa
hal seperti adanya peraturan pemerintah tentangbgiasan jumlah
karyawan di tempat kerja, pelarangan penjualan ykokie beberapa
wilayah, serta pengurangan jumlah jam kerja di npesalemi ini. Selain
karena adanya dampak dari pandemi Covid-19, kandalg dihadapi juga
bersumber dari tingginya tingkat persaingan anemama jenis usaha.
Semakin pesatnya persaingan bisnis yang ada, memerusahaan untuk
dapat bersaing dan mencapai target yang diinginkdasalah yang ada
tersebut membuat pemilik CV. Salami Putra cukup wdia akan
kelangsungan usaha yang dapat mempengaruhi paofif ¢i hasilkan oleh
usahanya. Strategi dari manajemen yang tepat akeningkatkan
keputusan konsumen untuk membeli produk, sehinggangkatkan laba,
dan dapat mempertahankan keberlanjutan usaha ygalankannya
(Soegoto & Karamoy, 2026§..

CV. Salami Putra pasti memiliki ancamamhfeaty, peluang
(Opportunity, kelemahanWeaknegs dan kekuatanSgrengthy dalam
usahanya ditengah adanya pandemi Covid-19 ini. &aaman, peluang,
kelemahan, dan ancaman yang dimiliki tersebut daeaiciptakan strategi
pemasaran pada CV. Salami Putra dengan memanfaktkaatan yang
dimiliki untuk mengatasi ancaman, menggunakan kekuauntuk
memanfaatkan peluang, meminimalkan kelemahan demgananfaatkan

peluang, dan meminimalkan kelemahan untuk menghiadaaman.
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Dengan melihat uraian latar belakang masalah dj ataaka penulis
tertarik untuk melakukan penelitian dengan judénélisis TOWS
(Threats, Opportunity, Weakness, Strenghts) Terhadap Strategi
Pemasaran Pada CV.Salami Putra Dalam M enghadapi Covid-19”
Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di ateka dapat
dirumuskan permasalahan sebagai berikut:

1. Bagaimana ancamarfthreats) peluang (opportunity) kelemahan
(weakneesylan kekuatarfstrengths)pada CV. Salami Putra ditengah
pandemi Covid-19?

2. Apa strategi pemasaran yang tepat bagi CV. SalautriaRlitengah
pandemi Covid-19?

Tujuan Pendlitian

Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka pamelitii
bertujuan:

1. Untuk mengetahui ancaméhreats) peluangopportunity) kelemahan
(weakneesylan kekuatarfstrengths)pada CV. Salami Putra ditengah
pandemi Covid-19.

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat@®égsalami Putra

ditengah pandemi Covid-19.



14

15

Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini yaitu :

1. Bagi Penulis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasa&amggtahuan
sebagai bekal dalam menerapkan ilmu yang telahralgie selama
bangku kuliah dalam dunia kerja yang sesungguh®gata dapat
menambah pengetahuan dalam menganalisis strategispean yang
tepat pada CV. Salami Putra.

2. Bagi CV. Salami Putra
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebaghiab masukan dan
evaluasi bagi perusahaan berkenaan dengan stpetegisaran yang
tepat pada CV. Salami Putra ditengah pandemi Cb®id-

3. Bagi Politeknik Harapan Bersama
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetatiaa wawasan
sehingga dapat memberikan manfaat bagi pembacaya dapat
menjadi bahan referensi tambahan dalam peneliteamg ysejenis
dimasa yang akan datang pada prodi Akuntansi basiasiswa
Politeknik Harapan Bersama Tegal.

Batasan Masalah

Pembatasan masalah sangat penting dalam sebuditignrgriearena
dengan pembatasan yang benar dan tepat dalam miepdubahasan
menjadi lebih mudah dan terarah. Permasalahanakargdibahas dalam

penyusunan penelitian ini yaitu, peneliti hanya etiéntentang Strategi
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Pemasaran yang tepat bagi CV. Salami Putra dalargmadapi Covid-19
dengan menggunakan Analisis TOWS.
Kerangka Berpikir

CV. salami putra merupakan salah satu usaha yarggraé di
bidang manufaktur. Usaha ini telah berjalan seleia dari 10 tahun dan
berjalan cukup lancar dalam usahanya. Namun dalaenghadapi
pandemi Covid-19 CV. Salami Putra menghadapi bglbekandala dan
salah satunya adalah dalam strategi pemasaramggahmnengakibatkan
penurunan omzet penjualan yang cukup signifikan ouatnpemilik usaha
merasa khawatir akan kelangsungan usahanya.

Dalam penelitian ini ditemukan beberapa permasalakalah
satunya yaitu tentang strategi pemasaran yang gutgpat ditengah
pandemi sehingga menjadi salah satu penyebab beduwya omzet
penjualan. Untuk mengatasi masalah yang ada dikatuadanya solusi
untuk memecahkan masalah, maka harus merumuskaalamagitu,
bagaimana Analisis TOWS lireaths, Opportunity, Weakness, Strenghts)
Terhadap Strategi Pemasaran Pada CV.Salami PulaanDdenghadapi
Covid-19. Berdassarkan penjelasan diatas, makaat ddpakukan
penyederhanaan menggunakan kerangka berpikir panelsebagai

berikut:



Permasalahan:
Permasalahan yang
dihadapi CV. Salami

Putra yaitu

1. Berkurangnya omzet
penjualan selama
masa pandemi.

2. Kurangnya
pemahaman tentang
strategi pemasaran
yang tepat dalam

penjualan produk.

Strategi Pemecahan
Masalah:

Menentukan
pemasaran yang
dengan

CV. Salami Putra.

v

strateg

tep

menggunakan
analisis TOWS padd

|
At

!

A 4

Rumusah Masalah:

1. Bagaimana

Analisis  TOWS
Terhadap Strateg
Pemasaran Pada
CV.Salami Putra
Dalam

Menghadapi
Covid-19?
. Apa

pemasaran
tepat bagi CV.
Salami Putraj
ditengah pandem]|
Covid-19?

strategi
yang

A\ 4

Analisis Data:
Deskriptif Kualitatif

\4

Umpan Balik

Gambar 1. 1 Kerangka Berpikir

Kesimpulan:
CV. Salami Putra telah
menerapkan  strategi

pemasaran yang tepat
dengan menggunakan
Analisis TOWS.
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Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistemagikaulisan agar
mudah dipahami dan memberikan gambaran secara ukepada
pembaca mengenai tugas akhir ini. Sistematika Eamutugas akhir ini
adalah sebagai berikut:
1. Bagian Awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjihalaman
pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas(ARYirhalaman
pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah unktekentingan
akademis, halaman persembahan, halaman motto, pkstgantar,
intisari/abstrak, daftar isi, daftar tabel, daft@mbar, dan lampiran.
Bagian awal ini berguna untuk memberikan kemudakepada
pembaca dalam mencari bagian-bagian penting seeped.
2. Bagian ini terdiri dari lima bab, yaitu:
BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi latar belakang masalah, pesamu
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitianadzat
masalah, kerangka berpikir dan sistematika pemulisa
BAB II TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini memuat teori-teori yang berhubungan
dengan pokok masalah yang diambil dan akan dijadika
tinjauan dalam penyusunan Tugas Akhir ini.

BAB Il METODE PENELITIAN



BAB IV

BAB V

11

Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (tehgan
alamat penelitian), waktu penelitian, metode
pengumpulan data, jenis dan sumber data penelitzam,
metode analisis data.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisikan laporan hasil penelitian dan
pembahasan hasil penelitian.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intiilhas
penelitian, serta saran dari peneliti yang dihaaapk

dapat berguna bagi instansi atau perusahaan.

DAFTAR PUSTAKA

Daftar pustaka berisi tentang daftar bukigrature yang berkaitan

dengan penelitian. Lampiran berisi data yang meudghkpenelitian

tugas akhir secara lengkap.

Bagian Akhir

LAMPIRAN

Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukuelgrigkapan

laporan, antara lain Surat Keterangan Telah Melakidenelitian dari

Tempat Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesifikaknie serta data-data

lain yang diperlukan.



BAB I1

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Atas AnalisisTOWS/'SWOT
211 Pengertian AnalissTOWS/ SWOT

Menurut (Ali, 2019 Analisis TOWS atau SWOT adalah
alat analisis yang umumnya digunakan untuk merukaumnas
strategi atas identifikasi berbagai faktor streteberdasarkan
intuisi (pemahaman dan pengetahexyertterhadapa suatu objek.
Analisis ini didasarkan pada logika dapat memakisiam
kekuatan(strength) dan peluang(opportunities) namun secara
bersamaan dapat meminimalkan kelemahareakness)dan
anacaman(threat). Analisis SWOT mempertimbangkan faktor
lingkungan internal berupa kekuatan dan kelemahartas
lingkungan eksternal berupa peluang dan ancamag gitsadapi
oleh perusahaan atau dianggap perusahaan. An&MIOT
membandingkan antara faktor ekternal, yang berahzapg dan
ancaman, dengan faktor internal yang berupa keRual@n
kelemahan, sehingga dari hasil analisisnya dagahll suatu
keputusan strategis bagi perusahaan atau dianggagahmaan.

Sedangkan menurut (Raharjo, 2d38pnalisis SWOT
adalah sebuah metode perencanaan strategi suais bsaha.

Analisis ini melibatkan penentuan tujuan usaha dan

12
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mengidentifikasi faktor-faktor internal dan ekstrryang baik

untuk mencapai tujuan usaha. Teori analisis SWQilahdsebuah

teori yang digunakan untuk merencanakan suatu lzalgy
dilakukan dengan SWOT. SWOT adalah sebuah singlisars
adalahstrengthatau kekuatan, w adalstleaknesatau kelemahan,

O adalahOpportunityatau kesempatan, dan T adaldireatatau

ancaman. SWOT ini bisa digunakan untuk menganadisatu

kondisi dimana akan dibuat sebuah rencana untuidulean suatu
program Kerja.

Menurut (Tripomo & Udan, 2008 mendefinisikan
analisis SWOT adalah “Penilaian ataassesmentterhadap
identifikasi situasi untuk menentukan apakah suktundisi
dikatakan sebagai kekuatan, kelemahan, peluang, aateaman
yang dapat diuraikan sebagai berikut:

a. Kekuatan(Strength)adalah situasi internal organisasi yaang
berupa kompentensi/kapabilitas/sumberdaya yang liimi
organisasi yang dapat digunakan untuk menanganapg!
dan ancaman.

b. Kelemahar(Weaknessadalah situasi internal organisasi yang

berupa kompetensi/kapabilitas/sumberdaya yang i#imil

organisasi yang dapat digunakan untuk menangani

kesempatan dan ancaman.
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c. PeluangOpportunity)adalah situasi eksternal organisasi yang
berpotensi menguntungkan. Organisasi-organisasi g yan
berada dalam suatu industri yang sama secara urkam a
merasa diuntungkan bila dihadapkan pada kondigeeie
tersebut.

d. Ancaman(Threat) adalah situasi eksternal organisasi yang
berpotensi menimbulkan kesulitan. Organisasi-ogesii
yang berada dalam satu industri yang sama secara @kan
merasa dirugikan/dipersulit/terancam bila dihadapkada
kondisi eksternal tersebut.

2.1.2 Tahapan dalam AnalisisSWOT

1. Diagram AnalisisSWOT

Berbagai Peluang

3. Mendukung 1. Mendukung
Strateqgi Strateqgi
Turn-around Agresif

Kelemahan Interna

Kekuatan Interna{l

4. Mendukung 2. Mendukung
Strategi Stratehgi
Defensif Diversifikasi

Berbagai Ancaman

Gambar 2. 1 Diagram Cartecius Analisis SWOT
Sumber : (Pasaribu, 2018)
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Diagram analisis SWOT pada gambar menghasilkan empa

kuadran yang dapat dijelaskan sebagai berikut:

1)

(@)

3)

Kuadran |

Kuadran ini merupakan situasi yang sangat
menguntungkan. Perusahaan tersebut memiliki peluang
dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang
yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalamigiond
ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang
agresif Growth Oriented Strateqy

Kuadran Il

Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan
masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strayemg
harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara
strategi diversifikasi (produk/pasar).

Kuadran 11l

Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat
besar, tetapi di lain pihak ia juga menghadapi kegize
kendala atau kelemahan internal. Fokus strategi
perusahaan adalah meminimalkan masalah-masalah
internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang

pasar yang lebih besar.
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(4) Kuadran IV
Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntamgk
perusahaan menghadapi berbagai ancaman dari luar da
kelemahan internal.

Penelitian ini  menunjukkan bahwa kinerja suatu
perusahaan dapat ditentukan oleh kentrribusi dakiof
internal dan faktor eksternal. Kedua faktor ini usardi
pertimbangkan dalam analisis SWOT atau TOWS.

Matriks I FAS (Internal Factor Analysis Summary)

Setelah faktor-faktor strategi internal perusahaan
diidentifikasi, suatu tabel IFASInternal Factor Analysis
Summary)disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategi
internal tersebut dalam kerangktrenght dan Weakness
perusahaan. Tahapnya adalah:

1. Tentukan faktor-faktor yang mejadi kekuatan serta
kelemahan perusahaan dalam kolom 1.

2.  Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengaitaska
mulai dari 1,0 (paling penting) sampai dengan Ogak
penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor terseb
posisi strategi perusahaan. (Semua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00)

3. Berikan rating 1 sampai 4 bagi masing-masing faktor

untuk menunjukkan apakah faktor tersebut memiliki



17

kelemahan yang besar (rating = 1), kelemahan yaaig k
(rating = 2), kekuatan yang kecil (rating = 3), dan
kekuatan yang besar (rating = 4). Jadi sebenaratyag
mengacu pada perusahaan sedangkan bobot mengacu
pada industri dimana perusahaan berada.

Kalikan masing-masing bobot dengaating-nya untuk
mendapatkascore

Jumlahkan totatcoremasing-masing variabel.
Berapapun banyaknya faktor yang dimasukkan dalam
matriks IFAS, total rata-rata tertimbang berkisarasa
yang rendah 1,0 dan tertinggi 4,0 dengan rataz&a
jika total rata-rata dibawahh 2,5 menandakan bahwa
secara internal perusahaan lemah, sedangkan tiaiial n
diatas 2,5 mendindikasikan posisi internal yangtkua

(Pasaribu, 2018}

3. Matriks EFAS (Eksternall Factor Analysis Summary)

Terdapat lima tahap penyusunan matriks faktor egrat

eksternal yaitu :

1)

@)

Tentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan
ancaman.

Beri bobot masing-masing faktor mulai dari 1,0 @&tn
penting) sampai  dengan 0,0 (tidak penting). Faktor

faktor tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak



3)

(4)

()
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terhadap faktor strategis. Jumlah seluruh bobotshar
sama dengan 1,0.

Menghitungrating untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai 1 sampai 4, dimana 4 (respon
sangat bagus), 3 (respon di atas rata-rata), Rainasita-
rata), 1 (respon di bawah rata-rataRating ini
berdasarkan pada efektivitas strategi perusahaagad
demikian nilainya berdasarkan pada kondisi perusmaha
Kalikan masing-masing, bobot dengating-nya untuk
mendapatkascore

Jumlahkan semuscoreuntuk mendapatkan totatore
perusahaan. nilai total ini menunjukkan bagaimana
perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor
strategis eksternalnya.

Sudah tentu bahwa dalam EFAgtrix, kemungkinan

nilai tertinggi totalscoreadalah 4,0 dan terendah adalah 1,0.

Total score4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon

peluang yang ada dengan cara yang luar biasa daghiméari

ancaman-ancaman di pasar industrinjatal score 1,0

menunjukkan strategi-strategi perusahaan tidak méxratkan

peluang-peluang atau tidak menghindari ancamaranaaic

eksternal (Pasaribu, 2018)



4. Matrik

sSWOT

Tabd 2. 1 MatriksSWOT

19

IFAS

EFAS

STRENGTHS (S)

Tentukan 5-10 fakto

kelemahan internal

WEAKNESSES (W)

r Tentukan 5-10 fakto

kekuatan internal

OPPORTUNIES (O)

Tentukan 5-10 fakto

peluang ekternal

STRATEGI SO

rCiptakan strategi yang
menggunakan kekuatan
untuk memanfaatkan

peluang

STRATEGI WO
Ciptakan strategi yan
meminimalkan
untuk

kelemahan

memanfaatkan peluan

TREATHS (T)

Tentukan 5-10 fakto

ancaman ekternal

STRATEGI ST

rCiptakan strategi yang

menggunakan kekuatan

STRATEGIWT

Ciptakan strategi yan

meminimalkar

untuk mengatasi kellemahan da
ancaman menghindari ancam.
Sumber: (Pasaribu, 2018)
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Keterangan:

(1) IFAS =Internal Factor Analysis Summary

(2) EFAS =Eksternal factor Analysis Summary

(3) Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran pahasn,
yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk
merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

(4) Strategi ST
Strategi ST adalah strategi dalam menggunakan
kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi
ancaman.

(5) Strategi WO
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatarapg|
yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang
ada.

(6) Strategi WT

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat
defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang

ada serta menghindari ancaman.
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2.2 Tinjauan Atas Strategi Pemasaran

221

222

Pengertian Strategi

Menurut (Zevi, 2018)¢ Strategi merupakan hal yang
sangat penting bagi perusahaan dimana strategipadean suatu
cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan.

Sedangkan menurut (Kurniawan, 20%0) Strategi
merupakan suatu pendekatan yang semua berkaitagarden
pelaksanaan gagasan, perencanaan serta ekselami akilvitas
yang memiliki kurun waktu tertentu.

Jadi dapat disimpulkan bahwa strategi merupakaal@eg
sesuatu yang sangat penting untuk dilakukan olatugerusahaan
yang berkaitan dengan proses penentuan rencanakanglibuat
untuk mencapai tujuan jangka panjang suatu perasaha
Pengertian Pemasaran

Menurut (Zevi, 2018)®! pemasaran adalah sebuah proses
sosial manajerial, dimana individu-individu dan ddjpok-
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkaan aaakan
inginkan, melalui penciptaan dan pertukaran prodaia nilai
dengan pihak lain.

Sedangkan menurut (Kotler & Keller, 20P2pengertian
pemasaran adalah proses dimana perusahaan meaoiptdi

bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuaaden



2.2.3

22

pelanggan untuk menangkap nilai yang baik dari nggan
sebagai imbalannya.

Jadi dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah tsebua
proses sosial dan manajerial yang melibatkan keygant-
kepentingan baik individu maupun kelompok dalam meahi
kebutuhan dan keinginan melalui pertukaran baraiag fasa
kepada pelanggan dari produsen.

Pengertian Strategi Pemasaran

Dikutip dari penelitian sebelumnya (Zevi, 2048)Strategi
pemasaran merupakan suatu wujud rencana yangitérbidang
pemasaran. Untuk memperoleh hasil yang optimalategr
pemasaran ini mempunyai ruang lingkup yang luadidang
pemasaran diantaranya adalah strategi menghadegaimngan,
strategi produk, strategi harga, strategi tempatstiategi promosi.
Strategi pemasaran dapat dipahami sebagai logikagsran yang
dengannya unit usaha berharap dapat mencapai tujuan
pemasarannya.

Sedangkan menurut (Fasikha, 263 Strategi pemasaran
adalah rencana yang hendak di ikuti oleh manageraparan.
Rencana tindakan ini didasarkan atas analisa sitlzas tujuan-
tujuan perusahaan merupakan cara untuk mencapanttgrsebut.

Jadi, strategi pemasaran merupakan suatu proses

perencanaan perusahaan dalam memasarkan dan mengbeak
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produk ataupun jasa yang ditawakan kepada paraik@rsuntuk

mencapai suatu tujuan dengan segala risiko yangdikadapi.
Strategi pemasaran dalam (Zevi, 2¢®8memiliki tiga

komponen yaknsegmentastargettingdanpositioning.

a. Segmentasi

Pasar memiliki banyak tipe pelanggan, produk dan
kebutuhan. Pemasar harus bisa menentukan segmem man
yang dapat menawarkan peluang yang terbaik. Konsume
dikelompokkan dan dilayani dalam berbagai carddsarkan
faktor geografis, demografis, psikografis, danlp&ti. Proses
pembagian pasar menjadi kelompok pembeli berbedg ya
mempunyai kebutuhan, karakteristik, atau perilaktbeda,
yang mungkin memerlukan produk atau program peraasar
terpisah disebut segmentasi pasar. Dasar-das& metmbuat
segmentasi pasar konsumen dikelompokkan menjadatemp
yaitu:

1) Segmentasi berdasarkan Geografik
Segmentasi ini membagi pasar menjadi beberapa
kelompok berdasarkan kondisi deodrafik (daerah),
sehingga dalam mengambil keputusan untuk pemasaran
betul-betul melihat wilayah yang akan menjadi targe
pemasaran produk Kita.

2) Segmentasi berdasarkan Demografik



3)

4)
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Segmentasi ini membagi pasar menjadi beberapa
kelompok berdasarkan umur, jenis kelamin, pendapata
pekerjaan, pendidikan, ras, dan lain-lain. Dalagssn
demografik merupakan dasar yang paling populerkuntu
membuat segmen kelompok pelanggan dalam pembuatan
produk tertentu.

Segmen berdasarkan Psikografik

Segmentasi ini membagi pembeli kelompok yang
berbeda-beda berdasarkan pada karakteristik kel s
gaya hidup atau kepribadian.

Segmentasi tingkah laku

Segmentasi ini berdasarkan selera masyarakat
terrhadap jenis produk yang ditawarkan. Variab&lgiau
membagi pasar atas dakaw the buylan mengacu pada

kegiatan perilaku yang terjadi secara konkrit.

b. Targetting

C.

Setelah melakukan segmentasi, perusahaan selamjutny

melakukan pemilihan segmen yang akan dituju ataabdit

juga targetting ini berati upaya menempatkan sumber daya

perusahaan secara berdaya guna, karendaitgetting ini

disebuffitting strategyatau ketepatan.

Positioning
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Setelah pemetaan dan penempatan perusahaan harus
memastikan keberadaannya diingatan pelanggan dzdaar
sasaran. Karena itu strategi, ini disebut strdtegeradaan.

224 Jenisjenis Strategi Pemasaran

Strategi merupakan rencana yang sangat pentingandim
setiap organisasi yang dikelola dengan baik pastniiki strategi
yang baik pula. Maka setiap perusahaan diminta kuat@apat
menentukan dan memilih strategi yang tepat untulpada
diterapkan dalam perusahaan. Dibawah ini terdagais-jenis
strategi pemasaran yaitu sebagai berikut (Pasaig)’:
1) Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar

Strategi pertama ini menganggap pasar sebagai
keseluruhan, jadi perusahaan hanya memperhatikarikean
secara umum. Produk yang dihasilkan dan dipasarkan
biasanya hanya satu produk saja dan berusaha enari
konsumen dengan satu rencana pemasaran saja.

2) Strategi pemasaran yang membedak-bedakan pasar

Strategi pemasaran ini melayani kebutuhan beberapa
kelompok tertentu dengan satu jenis produk tertedadi
produsen atau perusahaan menghasilkan produk yahgda
sesuai dengan segmen pasar. Dengan kata lain prodas
perusahaan menawarkan berbagai variasi produk yang

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan kelompok
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konsumen yang berbeda dengan program pemasaran yang
khusus diharapkan tingkat keberhasilan penjualada pa
masing-masing segmen tersebut tercapai.

3) Strategi pemasaran yang terkonsentrasi

Strategi pemasaran ini mengkhususkan pemasaran

produk kedalam beberapa segmen pasar dengan pemtjani
keterbatasan sumberdaya yang dimiliki perusahaan.
Keuntungan strategi ini yaitu perusahaan akan npaikian
posisi yang kuat pada segmen pasar yang dipilirenéa
perusahaan akan lebih fokus dan memiliki pengatayaag
lebih baik dalam melakukan pendekatan guna memenuhi
kebetuhan dan keinginan konsumen. Kelemahan striaieg
adalah produsen harus waspada terhadap resiko jiesar
hanya tergantung pada satu atau beberapa segnzrsajas

Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Setelah merumuskan seluruh strategi pemasarantgpag
perusahaan siap untuk merencanakan rincian bawwagaran,
salah satu konsep utama yaitu dalam pemasaran magefinisi
bauran pemasargmarketing mix)nenurut (Zevi, 2018¥! adalah
kumpulan alat pemasaran taktis yang dipadukan gleaas untuk
menghasilkan renspons yang diinginkannya yang riethri
himpunan variabel yang dapat dikendalikan dan digan oleh

perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumam da
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pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan terselmstu p

dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusalegar dapat

melaksanakan program pemasaran secara efektif udagiabel

bauran pemasaran tersebut yaitu:

1) Produk (Product)

2)

Menurut (Zevi, 2018)® Produk adalah sesuatu yang
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumenage
yang dapat di tawarkan ke pasar untuk mendapatdnaipan
untuk dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat
memengaruhi keinginan dan kebutuhan. Sedangkanrotenu
(Astuti, 2017¥! Perencanaan Produk pada dasarnya
diperlukan agar perusahaan dalam mempertahankan dan
meningkatkan penjualannya perlu mengadakan
penyempurnaan dan pengembangan produknya sehingga
dapat memberikan daya guna dan pemuas yang lekdn. be
Harga(Price)

Menurut (Zevi, 2018)® Harga adalah jumlah yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dar
barang beserta pelayanannya. Penentuan harga pangjag
untuk diperhatikan, mengingat harga merupakan ssddih
penyebab laku tidaknya produk dan jasa yang ditcavar
Salah dalam menentukan harga akan berakibat tadakya

produk tersebut dipasar. Oleh karena itu penertiagga oleh
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suatu perusahaan dimaksudkan dengan berbagai tyguran
hendak dicapai, tujuan penentuan harga secara uadafah
sebagai berikut (Zevi, 2018Y:
a. Untuk Bertahan Hidup
Dalam hal ini tujuan menentukan harga semurah
mungkin dengan maksud agar produk atau jasa yang
ditawarkan laku di pasaran, dengan catatan hargahmu
tapi masih dalam kondisi yang menguntungkan.
b. Untuk Memaksimalkan Laba
Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan
yang meningkat sehingga laba dapat ditingkatkan.
Penentuan harga biasanya dapat dilakukan dengga har
murah atau tinggi.
c. Untuk Memperbesavlarket Shate
Penentuan harga ini dengan harga murah sehingga
diharapkan jumlah pelanggan meningkat dan diharapka
pula pelanggan pesaing beralih ke produk yang

ditawarkan.

d. Mutu Produk
Tujuan adalah untuk memberikan kesan bahwa
produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualjasg

tinggi atau lebih tinggi dari kualitas pesaing. €iaya
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harga ditentukan setinggi mungkin. Karena masih ada
anggapan bahwa produk yang berkualitas adalah krodu
yang lebih tinggi dari harga pesaing.

e. Karena Pesaing

Dalam hal ini penentuan harga dengan melihat
harga pesaing. Tujuannya agar harga yang ditawarkan
jangan melebihi harga pesaing.

3) Promosi(Promotion)

Promosi menurut (Pasaribu, 2008)dalah aktivitas
yang menyampaikan manfaat produk atau jasa dan mjeknb
pelanggan untuk membelinya. Usaha untuk mendorong
peningkatan volume penjualan yang tampak palimgsagr
adalah dengan cara promosi dan dasar pengembartgaosp
adalah komunikasi.

Lima sarana promosi utama Kotler dan Amstrong d&dala
sebagai berikut (Zevi, 2018Y:

a. PeriklananAdvertising)

Kegiatan promosi yang digunakan oleh perusahaan
guna menginformasikan, menarik dan mempengaruhi
calon konsumennya menggunakan brosur, spanduk, ikla
di media etak, tv maupun radio.

b. Promosi Penjuala(Gales Promotion)
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Agar konsumen tertarik membeli produk atau jasa
yang ditawarkan maka perlu dilakukan promosi yang
menarik seperti pemberian harga khusus aligaount
untuk produk tertentu, memberikan undian kepada
pembeli yang membeli dalam jumlah tertentu atau
memberikan cinderamata kepada pembeli.
Publisitag(Publicity)

Publisitas adalah kegiatan promosi untuk
memancing konsumen melalui kegiatan seperti pameran
dan bakti sosial. Kegiatan publisitas bertujuanukint
membuat pamor perusahaan baik dimata konsumennya.
Penjualan PersonéPersonal Selling)

Presentasi pribadi olelsalesmanatau salesgirl
perusahaan untuk tujuan menghasilkan penjualan dan
membangun hubungan dengan konsumen.

Pemasran LangsuriBirect Marketing)

Hubungan langsung dengan konsuniedividual
yang ditargetkan secara cermat untuk memperoleh
responssegera dan membangun hubungan pelanggan
yang langgeng. Bauran promosi ini digunakan untuk
mengkomunikasikan  kegiatan perusahaan kepada

konsumen. Komunikasi yang efektif akan mengubah
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tingkah laku konsumen dan akan memperkuat tingkah
laku yang telah diubah sebelumnya.
Tempat(Place)

Menurut (Zevi, 2018) Tempat adalah kegiatan
perusahaan yang membuat produk tersedia bagi sasara
Tempat merupakan saluran distribusi yaitu seragkai
organisasi yang saling tergantung yang salingbtridalam
proses untuk menjadikan produk atau jasa siap untuk
digunakan atau dikonsumsi. Lokasi berarti berhubung
dengan dimana perusahaan harus bermarkas dan kealaku
operasi. Perusahaan sebaiknya memilih tempat yargatm
dijangkau dengan kata lain strategis. (Kotler & Atrang,
2008}¥ juga menambahkan dalam pemasaran jasa memiliki
alat pemasaran tambahan sepgeibple (manusia) physical
evidence (fasilitas fisik) dan process (proses), sehingga
dikenal dengan istilah 7P.

Manusia(People)

Menurut (Zevi, 2018)! Manusia yaitu orang yang ikut
terlibat baik langung maupun tidak langsung padeses
layanan itu sendiri. Elemen dari manusia adalahawag
perusahaan, konsumen, dan konsumen lain. Semuyadakea
tindakan yang dilakukan karyawan akan mempengaruhi

keberhasilan penyampaian jasa.
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6) Sarana FisikPhysical Evidence)

Menurut (Zevi, 2018)% Hal nyata yang mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli dan menggunakan
produk atau jasa yang ditawarkan. Contoh situasikadadisi
lingkungan, bangunan, geografi, dekorasi ruangamaya
yang tepancar, suara dan aroma, cuaca yang dijasétzgai
obyek stimulasi.

7) ProsegProcess)

Menurut (Zevi, 20183¢1 Proses adalah aliran aktivitas
atau alur kerja suatu produk atau jasa. Prosesndgaa
merupakan faktor utama dalam bauran pemasarasegasati
pelanggan jasa akan senang merasakan sistem pesny¢aaa
sebagai bagian jasa itu sendiri.

2.3 Pendlitian Terdahulu
Untuk menunjang analisis dan landasan teori yarg adhka diperlukan
penelitian terdahulu sebagai pendukung bagi pémeliini. Berkaitan
dengan Analisis TOWS terhadap strategi pemasanalapat beberapa

penelitian yang telah dilakukan sebelumnya.

Tabd 2. 2 Pendlitian Terdahulu
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No Nama dan Judul Variabel Metode Analisis Hasil Penelitian
Penelitian Data
1 [Muhammad Irvan Penerapan Metode Analisis| Berdasarkan analisis

Taufik, Sandi Eka
Suprajan

(2015)

“Analisis Threats,
Opportunity,
Weakness

Strength (TOWS)

Sebagai Landase
Dalam
Menentukar

Strategi Pemasar:
Pada PR
Semanggima
Agung
Boyolalangu

Kabupater

Tulungagun”

analisis TOWS

sebagai landasa
dalam
menentukan
strategi
pemasaran yan
tepat dalam
kelangsungan
usaha
Semanggimas
Agung
Boyolalangu

Kabupaten

Tulungagung.

PR\

Data: Metode
rDeskriptif
(Kualitatif)
dengan Analisis
SWOT, EFAS,

gdan IFAS.

Teknik
Pengumpulan
Data :
Wawancara,
Kuesioner, dan

Observasi

Sumber Data

Data Primer

TOWS yang telah
dilakukan maka strateg
yang dapat diterapkan
yaitu strategi yang
berorientasi pada
pertumbuhan yang
setiap kebijakan
perusahaan
berorientasi pada
pertumbuhan agresif
untuk memanfaatkan
setiap peluang yang
ada. Setelah
menyelesaikan tahap

evaluasi faktor

eksternal dan evaluas

faktor internal
sehingga diperoleh
hasil dari skor EFE =

2,50 dan skor EFI =

D
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2,42, hal ini
menunjukkan bahwa
berada pada sel 1

yaitu mendukung

strategiagresif.
Fahmi Fadlillah Penerapan Metode Analisis| Dengan menerapkan
Syaiful, Elihami| analisis SWOT Data: Metode | manajemen pemasaran
Elihami dengan metodeDeskriptif yang lebih baik dan
(2020) EFAS dan IFAS (Kualitatif) mentaati etika yang
“Penerapan terhadap strategidengan Analisis| ada omset usaha
Analisis SWOT| pemasaran yangSWOT, EFAS, | Kamsia Boba milik

Terhadap Strateg
Pemasaran Usal

Minuman Kamsid

Boba Milik
Abdullah
DiTengah
Pandemi Covid/

19 Di Kabupaten

Bangkalan”

itepat
&Kamsia Bobag
milik Abdullah

ditengah
pandemi Covid-

19.

pada dan IFAS

Teknik
Pengumpulan
Data :
Observasi, dan

Kepustakaan

Sumber Data

Data Primer

Abdullah  berangsur

mulai naik dan hampi

=

mencapai omset
seperti sebelum
terjadinya  pandemi
Covid-19. Hal ini

menunjukkan bahwa

kebijakan pemasaran

yang diterapkan oleh
Abdullah selaky
pemilik usahg
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minuman

Boba yang berada di

JI.
Bangkalan sudah tep
dan efekiif

nilai presentase oms

pada masa pandemi

tidak jauh berbed
dengan
adanya pandemi yait
hanya berkisar 82.39
atau dengan kata la
selisin 17.7% denga
kondisi sebelun
adanya pandem

Covid-19.

Mukti Ali

(2019)

“Analisis SWOT
Dalam
Merumuskan
Strategi

Pemasaran pad

Penggunaan
analisis SWOT|
dalam
merumuskan
strategi
pemasaran

anenggunakan

Metode Analisis
Data:  Metode
Deskriptif
(Kualitatif)
dengan Analisig

SWOT, Matriks

EFAS dan IFAS

Analisis Diagram

Cartesius berada pada

Sel 1 pada posisi
tumbuh dan
5 kembangkan yang

merupakan posisi

Kamsia

RE Martadinatha

dengan

sebelum

[en)

o

>
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Grand Celing metode matriks kompetitif pasar yang
Hotel EFAS dan IFAS kuat. Selain itu, Grand
Di Makassar” pada GRAND| Teknik Celino Hotel Makassar
Celino Hotel di| Pengumpulan | didukung oleh

Makassar. Data: Observasi, kekuatan internal yang

Interview, cukup baik, seperti

Kepustakaan. | fasilitas-fasilitas yang

lengkap, kualitas

=)

Sumber Data} produk yang baik, da
Data Primer pelayanan yang setara
dengan hotel bintang
empat, dukungan
sumber daya yang
profesional,dan

dukungan manajemen

yang baik.
Hidayati Fauziah Penerapan Metode Analisig hasil penelitian dengan
Pasaribu Analisis SWOT| Data: Metodg menggunakan analis|s
(2018) sebagai metodeDeskriptif SWOT yang ada pada
“Penerapan dalam (Kualitatif) PT. Arma Anugerah
Analisis Swot| perumusan dengan Analisis Abadi, bahwasannya
Dalam  Strateg| strategi SWOT, Matriks| penerapan strategi

Pemasaran Padgemasaran yanF pada perusahagn
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PT. Arma
Anugerah Abad

Medan”

tepat yaitu
dengan
menggunakan

Matriks EFAS,
IFAS, dan

Diagram SWOT,

EFAS, IFAS |

Diagram SWOT,|

Teknik
Pengumpulan
Data:
Wawancara,
Observasi,
Kepustakaan,
dokumentasi.
Sumber Data
Data Primer dar

Data Sekunder.

menguntungkan.

Arma Anugerah Abad

memiliki banyak
peluang dan kekuata
sehingga daps
merebut dar
memanfaatkan
peluang vyang ad
sekaligus

meminimalkan

tersebut menggunakan

PT.

Growth Oriented
Strategy Hal ini

dikarenakan, pada
diagram cartesius
analisis SWOT
ditunjukkan bahwa
nilai total skor
tertinggi berada pada
kuadran pertama
dimana kuadran
tersebut  merupakan
1situasi  yang sangat

1




38

kelemahan sert
mengatasi  berbag:
ancaman.

Irfan Zevi

(2018)

“Analisis Strategi
Pemasaran Dalar
Meningkatkan
Volume Penjualar
Produk Pada
PT.Proderma

Sukses Mandiri”

Penggunaan

analisis SWOT

sebagai carq

nuntuk
meningkatkan

1 volume
penjualan
melalui Matriks
EFAS, IFAS,

dan Diagram

SWOT pada PT|

Proderma

Sukses Mandiri

Metode Analisis
Data:  Metode
a Deskriptif
(Kualitatif)
dengan Analisig
SWOT, Matriks

EFAS, IFAS

SWOT, Diagram

SWOT.

Teknik
Pengumpulan
Data: Observas
Wawancara,
Dokumenter,
Kepustakaan.
Sumber Data
Data Primer dar

Data Sekunder.

Berdasarkan analisis
internal dan eksternal
perusahaan beserta
diagram

5 Cartesius dapat
diperoleh bahwa yang
menjadi strategi utam
dari PT.
Proderma Sukses
Mandiri adalah
strategi Growth. Yang
mana PT. Proderma

, Sukses Mandiri dapat
mempertahankan dan
meningkatkan kualitas
produk
agar masyarakat teru
percaya pada produk

1 Proderma. Lalu

memperdalam

a

7

D

U
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jalinan dengan mitra
guna menciptakan
hubungan yang baik
serta membuat
promosi yang menarik

untuk meningkatkan

~—+

kesadaran masyaraka
indonesia

akan pentingnya
menjaga kesehatan
kulit. Berdasarkan
matriks SWOT
maka dapat
disimpulkan beberapa
pengembangan
melalui pertimbangan
faktor internal dan
eksternal perusahaan

yang dapat bermanfaat

bagi
kemajuan PT
Proderma Sukses

Mandiri.
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3.2

3.3

BAB I11

METODE PENELITIAN

Lokas Pendlitian
Lokasi penelitian dilaksanakan di CV. Salami Pyaag beralamat
di Jalan. Pancasila, Kelurahan. Pepedan, Kecanfatéuihturi, Tegal.
Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan selama 4 bulan, terhituag hnggal 1
Februari sampai dengan 1 Mei 2021.
JenisData
Jenis data dibedakan menjadi 2, ysitu data kudlitetn data
kuantitatif. Peneelitian ini menggunakan jenis datalitatif.
1. Data Kualitatif
Menurut (Sugiono, 201Bf Data kualitatif adalah data yang
berbentuk kata, skema, dan gambar. Ratditatif dalam penelitian ini
adalah gambaran umum pada CV. Salami Putra dahweasancara
tentang strategi pemasaran yang telah dilakukdn@\e Salami Putra.
2. Data Kuantitatif
Menurut (Sugiono, 2018 Data kuantitatif adalah data yang

berbentuk angka atau data yang diangkakan.

41
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3.4 Sumber Data
Menurut (Sugiono, 2018f Sumber data penelitian dibedakan
menjadi 2, yaitu sumber data primer dan sumbersitander. Sumber data
dalam penelitian ini adalah data primer dan ddatarsger.
1. Data Primer
Data primer adalah sumber data yang langsung mémaahdata
kepada pengumpul data. Peneliti melakukan wawantzargsung
dengan pemilik CV. Salami Putra yang diberikan bab& pertanyaan
yang terkait dengan strategi pemasaran apa yatgdiakukan selama
masa pandemi untuk dapat mempertahankan penjualan.
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah sumber data yang tidak laggsun
memberikan data kepada pengumpul data, misalnyat lerang lain
atau lewat dokumen. Data sekunder dalam peneiitid@rupa struktur
organisasi, buku-buku, jurnal penelitian terdahydng terkait dengan
judul penelitian.
3.5 Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data atau keterangan ypeduian dalam
penelitian ini, maka metode penelitian yang digamalpenulis adalah
sebagai berikut:
1. Observasi
Menurut  (Sugiono, 201Bf Observasi adalah teknik

pengumpulan data yang mempunyai ciri spesifik dilzandingkan
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dengan teknik yang lain, yaitu wawancara. Kalau aavara selalu
berkomunikasi dengan orang, maka observasi tidakehierlepas pada
orang, tetapi juga objek-objek alam lain. Obserdatam penelitian ini
dilakukan secara langsung dengan terlibat padaataygisehari-hari
yang dilakukan oleh CV. Salami Putra serta mengukapudata yang
berkaitan dengan penyusunan Tugas Akhir ini.
Wawancara

Menurut  (Sugiono, 201Bf1 Wawancara adalah teknik
pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukadigendahuluan
untuk menentukan permasalahan yang harus ditaéypun apabila
peneliti ingin mengetahui hal-hal dari respondemgyl@bih mendalam.
Dalam penelitian ini penulis melakukan wawancaraggéang dengan
pihak terkait dalam penyusunan penelitian Tugas irAkfi yaitu
pemilik CV. Salami Putra bapak Arief Salim.
Studi Pustaka

Menurut (Sugiono P. D., 201% Studi pustaka merupakan kajian
teoritis dan referensi lain yang terkait dengaa,nudaya dan norma
yang berkembang pada situasi sosial yang dit&itidi kepustakaan
sangat penting dalam melakukan suatu penelitidnnigalah satu hal

yang dapat menunjang dalam penyusunan Tugas Akhir.
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3.6 Teknik AnalisisData

Adapun teknik pengelolahan data pada penelitiaryaitu dengan
menggunakan metode deskriptif kualitatif. Yaituadgang berbentuk kata,
skema, dan gambar (Sugiono, 20%5)

Analisis data dalam penelitian kualitatif adalaltoggs mengatur
urutan data, mengorganisasikannya kedalam suadu) kaikgori dan uraian
dasar. Definisi tersevut merupakan gambaran tentetgpa pentingnya
kedudukan analisis data dilihat dari segi tujuanetigan. Prinsip pokok
penelitian kualitatif adalah menemukan teori datadZevi, 2018)°!

Pada penelitian kali ini digunakan salah satu aaajaitu metode
TOWS (Threats, Opportunity, Weakness, Strehgiinalisis TOWS /
SWOT adalah suatu bentuk analisis didalam menejgreamsahaan atau
dalam organisasi yang secara sistematis dapat nmémigkalam suatu
penyusunan suatu rencana yang matang untuk mentgpan jangka
pendek maupun panjang.

Analisis TOWS atau SWOT adalah alat analisis yangumnya
digunakan untuk merumuaskan strategi atas ideasifikerbagai faktor
strategis berdasarkan intuisi (pemahaman dan peEmg®expertterhadapa
suatu objek. Analisis ini didasarkan pada logikpadamemaksimalkan
kekuatan(strength)dan peluandgopportunities) namun secara bersamaan
dapat meminimalkan kelemah&weaknessjan anacamaf(threat) (Ali,
2019J4. Sumber lain mengatakan bahwa Analisis TOWS / SVe@dlah

sebuah metode perencanaan strategi suatu bisnis. ugaalisis ini
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melibatkan penentuan tujuan usaha dan mengideatifikaktor-faktor

internal dan eksternal yang baik untuk mencapaiatujusaha (Raharjo,

20188, Teknik analisis data menurut (Raharjo, 261 gitu:

1. Reduksi Dataata Reduction)
Yaitu suatu proses penilaian, pemusatan perhatiaada p
penyederhanaan, pengabstratkan dan transformasi kdaar yang
muncul dari catatatn-catatan tertulis dilapangan.

2. Penyajian Datalfisplay Datg
Data ini tersusun sedemikian rupa sehingga mendrekkmungkinan
adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan timdakalapun
bentuk yang lazim digunakan pada data kualitatifiakulu adalah
dalam bentuk teks naratif.

3. Penarikan Kesimpularnvérifikasi
Dalam penelitian ini akan diungkap menegnai makaa diata yang
dikumpulkan. Dari data tersebut akan diperoleh rkpsian yang
tentatif, kabur, kaku dan meragukan, sehingga Kagdiam tersebut
perlu di verivikasi Verivikasi dilakukan dengan meluhat kembali
resukdi data maupun penyajian data sehingga ketamgang diambil

tidak menyimpang.



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum CV. Salami Putra
411 Segarah CV. Salami Putra
CV. Salami Putra adalah perusahaan yang bergerak

dibidang manufaktur dan menghasilkan prodak yarrguaditas
baik. Jenis prodak yang di produksi pada CV. Sal&uira
diantaranya meja multi, rak drawer, lemari dan -lain. CV.
Salami Putra adalah perusahaan manufaktur yang bedediri
sejak tanggal 8 juli 2011 dan masih berjalan hinggkarang.
Berawal dari salah seorang pendiri dari CV. SalRuomira yang
bekerja di sebuah perusahaan di Tegal dan mengdiEgali
manajer dan bertemu dengan seorboger dari Korea menjadi
awal dibentuknya perusahaan ini. Kemudian dariepau@an ini
terjadi pembicaraan kerja sama antar keduanya dan d
pembicaraan itu salah seorang dari pendiri yanglgeinya telah
bekerja di perusahaan lain mengumpulkan anggotzafganya
untuk berdiskusi dan pada akhirnya diputuskan ubélderja sama
dengan buyer dari Korea. Salah seorang yang awatielgh
bekerja di perusahaan lain memutuskan untuk keldan

perusahaan yang dia pimpin.
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Nama CV. Salami Putra diambil karena memiliki getitu
kumpulan anak-anak dari ibu Salami. Modal kerjaedtbhknya
CV. Salami Putra berasal dari tabungan anak-anakSilami,
yaitu terdiri dari Amarullah Rifai sebagai direktukrief Salim
sebagai Kepala Produksi merangkap sebagai Waldgkiir, Rizal
Budiman sebagai Pengawas dan Penasihat. Dalamabega
waktu, direktur memilih mengundurkan diriuntuk bgée di
tempat lain dan jabatan direktur diambil alih ole&kil direktur
yang merangkap sebagai kepala produksi dan bagigia+b
pembelian bahan baku hingga saat ini.

412  Struktur Organisasi

DIREKTUR UTAMA
Arief Salim

KEPALA PRODUKSI

Sugeng
KEPALA BAGIAN KEPALA BAGIAN
RAKITAN AMPLAS
Ali Sutirah
KARYAWAN

Gambar 4. 1 Struktur Organisasi CV. Salami Putra
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Tugas dan Wewenang

1.

Direktur Utamal

Bertugas untuk mengawasi kinerja para pegawainganbuat
pencatatan keuangan perusahaan.

Kepala Produksi

Bertugas untuk mengurus memastikan segala sesaaiy Yy
berhubungan dengan produksi barang dari produk ahent
menjadi produk jadi.

Kepala Bagian Rakitan

Bertugas untuk bertangnggung jawab akan barangseoang

di produksi atau dirakit sehingga tidak terjadidaekan dalam
pembuatan produk.

Kepala Bagian Amplas

Bertugas untuk mengawasi karyawan untuk mengamplas
barang yang sedang di proses agar hasilnya mrRili#iitas
sesuai dengan standar keingin dari perusahaan.

Karyawan

Bertugas melakukan tugas sesuai dengan bagian gnasin
masing agar produksi barang berjalan sesuai demgesedur

pembuatan produk.
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4.2 Hasl Analisis
421 AnalissTOWSSWOT
Analsisi TOWS atau SWOT adalah alat teknik peragditi
kualitatif yang berfungsi untuk mengidentifikasirbagai faktor
secara sistematis untuk merumuskan strategi dalatakokan
pemasaran produk suatu perusahaan yang tepat.signaitii
didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkaruakak
(strength dan peluangopportunitie3, namun dapat meminimalisir
kelemahanweaknessdan ancamarth{reaf. Faktor yang terdapat
dalam analisis TOWS vyaitu faktor eksternal dan daekhternal.
Faktor eksternal terdiri dari ancaman dan pelu&egdangkan faktor
internal terdiri dari kekuatan dan kelemahan.
a. Analisis Lingkungan Eksternal
(1) Peluang@pportunity
a. Memanfaatkan kemajuan teknologi dengan melakukan
pemasaran secara online.

b. Memperluas jaringan kerjasama dengan berbagai pihak

c. Melakukan ekspor dari hasil produksi.

d. Mengikuti permintaan pelanggan di pasaran.

e. Adanya tatanan kehidupan barNefv Normal oleh

pemerintah kota Tegal.
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(2) Ancaman thread

a.

Perusahaan pesaing banyak menciptakan produk yang
bervariasi.

Ketersedian bahan baku dan harga bahan baku yhakg ti
stabil ditengah pandemi.

Promosi yang dilakukan perusahaan lain lebih baik.
Menurunnya harga jual ditengah pandemi.

Adanya pandemi Covid-19 menjadi penghambat dalam

proses produksi dan pemasaran produk.

b. Analisis Lingkungan Internal

(1) Kelemahanweakness

o

Strategi pemasaran yang kurang efektif dan hanya
dilakukan dari mulut kemulutword of mouth serta
belum adanya pemasaran melalui media sosial.
Pengelolaan keuangan masih lemah.

Kurangnya kegiatan promosi guna menarik minat
pelanggan.

Lokasi CV. Salami Putra yang kurang strategis.
Beberapa karyawan masih kurang disiplin dalam
menerapkan protokol kesehatan ditengah pandemi

Covid-19.
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(2) Kekuatan ¢trength)

a.

Proses produksi telah didukung dengan menggunakan
peralatan yang canggih sehingga barang yang dugsod
lebih berkualitas.

Harga produk sesuai dengan kualitas barang darpcuku
terjangkau bagi pelanggan.

Mengutamakan kualitas bahan baku.

Mengutamakan kualitas produk demi pencapaian
loyalitas pelanggan.

Telah melakukan ketja sama dengaryerdari Korea.
Keterampilan dan kemampuan karyawan dalam

menghasilkan suatu produk.

Setelah melakukan analisis internal dan ekstedikétahui

hasil dari kekuatan, kelemahan, peluang, dan antama

Sebagaimana tertera pada tabel berikut:
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Tabd 4. 1 Analisis Eksternal dan Internal Pada CV. Salami Putra

Ancaman (threat)

1. Perusahaan pesaing bany

menciptakan produk yan
bervariasi.
Ketersediaan bahan baku dan ha
bahan baku yang tidak stal
ditengah pandemi.
Promosi yang dilakukan perusaha
lain lebih baik.
Menurunnya harga jual ditenga
pandemi.
. Adanya pandemi Covid-19 menja

penghambat dalam proses produ

dan pemasaran produk.

g

Dil

lan

ah

5.

di

ksi

Peluang (opportunity)

ak.

3.

4.

Memanfaatkan kemajua

teknologi dengan melakukan

pemasaran secara online.

rga Memperluas jaringan kerjasama

dengan berbagai pihak.

Melakukan ekspor dari hasil
produksi.
Mengikuti permintaan pelanggan

di pasaran.
Adanya tatanan kehidupan baru
(New Normal oleh pemerintalp

kota Tegal.

Kelemahan (weakness)

1. Strategi pemasaran yang kuarant Proses produksi telah diduku

efektif dan hanya dilakukan da

mulut kemulut fvord of mouth

serta belum adanya pemasaran yang diproduksi lebih berkualita

melalui media sosial.

ri

Kekuatan (strength)

dengan menggunakan peralatan

yang canggih sehingga barang

\"2)
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2. Pengelolaan keuangan yang maskh Harga produk sesuai dengan
lemabh. kualitas barang dan cukup
3. Kurangnya kegiatan promosi gupa terjangkau bagi pelanggan.
menarik minat pelanggan. 3. Mengutamakan kualitas bahan
4. Lokasi CV. Salami Putra yang baku.
kurang strategis. 4. Mengutamakan kualitas produk
Beberapa karyawan masih kurang demi pencapaian loyalitas
disiplin dalam menerapkan protokol pelanggan.
kesehatan ditengah pandemi Covics. Telah  melakukan  kerjasama
19. dengarbuyerdari Korea.
Keterampilan dan kemampuan
karyawan dalam menghasilkan

suatu produk.

1) MatriksEFAS (Eksternall Factor Analysis Summary)

Terdapat lima tahap penyusunan matriks faktor egrat

eksternal yaitu :

a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan
ancaman.

b. Beri bobot masing-masing faktor mulai dari 1,0 ¢sn
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor
faktor tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak

terhadap faktor strategis. Jumlah seluruh bobatshsama
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dengan 1,0.

c. Menghitungrating untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai 1 sampai 4, dimana 4 (respon
sangat bagus), 3 (respon di atas rata-rata), pqinesata-
rata), 1 (respon di bawah rata-raRatingini berdasarkan
pada efektivitas strategi perusahaan, dengan damiki
nilainya berdasarkan pada kondisi perusahaan.

d. Kalikan masing-masing, bobot dengaating-nya untuk
mendapatkascore

e. Jumlahkan semuacore untuk mendapatkan totacore
perusahaan. Nilai total ini menunjukkan bagaimana
perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor
strategis eksternalnya.

Sudah tentu bahwa dalam EFASatrix, kemungkinan

nilai tertinggi totalscoreadalah 4,0 dan terendah adalah 1,0.

Total score4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon

peluang yang ada dengan cara yang luar biasa daghmeari

ancaman-ancaman di pasar industrinyl@tal score 1,0

menunjukkan strategi-strategi perusahaan tidak m&ratkan

peluang-peluang atau tidak menghindari ancamananaac

eksternal (Pasaribu, 2018)
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No Faktor Eksternal Bobot Rating Ska
Peluang @pportunity
1 | Memanfaatkan kemajuan teknologi0,15 4 0,60
dengan melakukan pemasaran secara
online.
2 | Memperluas jaringan kerjasama0,13 3 0,39
dengan berbagai pihak.
3 | Melakukan  ekspor dari hasil 0,09 2 0.18
produksi.
4 | Mengikuti permintaan pelanggan |di 0,12 4 0,48
pasaran
5 | Adanya tatanan kehidupan baru (New0,09 3 0,27
Normal) oleh pemerintah kota Tegal.
Subtotal 0,58 1,92
Ancaman threai
1 | Perusahaan pesaing banyak0,08 2 0,16
menciptakan produk yang bervariasi.
2 | Ketersediaan bahan baku yang tidakd,09 2 0,18
stabil ditengah pandemi.
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3 | Promosi yang dilakukan perusahaan0,08 2 0,16
lain lebih baik.

4 | Menurunnya harga jual ditengah 0,10 2 0,20
pandemi.

5 | Adanya pandemi Covid-19 menjgdi 0,07 3 0,21
penghambat dalam proses prodyksi
dan pemasaran produk.

Subtotal 0,42 0,91

Total 1 2,83

Sumber: Wawancara dengan pemilik CV. Salami Putra

2)

Dari hasil analisis pada tabel diatas faktor pejudan
ancaman memiliki total skor 2,83 dimana hasil udah cukup
bagus. Akan tetapi total skor masih cukup jauhdg@rdimana
berarti ini mengindikasi bahwa perusahaan masiarigicukup
dalam memaksimalkan peluang yang ada serta mengetaa
untuk meminimalisir ancaman di pasaran.

Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary)

Setelah faktor-faktor strategi internal perusahaan
diidentifikasi, suatu tabel IFASInternal Factor Analysis
Summary)disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategi
internal tersebut dalam kerangkatrenght dan Weakness

perusahaan. Tahapnya adalah:
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a. Tentukan faktor-faktor yang mejadi kekuatan serta
kelemahan perusahaan dalam kolom 1.

b. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengaraska
mulai dari 1,0 (paling penting) sampai dengan @Gidak
penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor terseb
posisi strategi perusahaan. (Semua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00)

c. Berikan rating 1 sampai 4 bagi masing-masing faliduk
menunjukkan apakah faktor tersebut memiliki keleamah
yang besar (rating = 1), kelemahan yang kecilr{ggti 2),
kekuatan yang kecil (rating = 3), dan kekuatan yaespr
(rating = 4). Jadi sebenarnya, rating mengacu pada
perusahaan sedangkan bobot mengacu pada induostnali
perusahaan berada.

d. Kalikan masing-masing bobot dengaating-nya untuk
mendapatkascore

e. Jumlahkan totatcoremasing-masing variabel.

Berapapun banyaknya faktor yang dimasukkan dalam
matriks IFAS, total rata-rata tertimbang berkisataga yang
rendah 1,0 dan tertinggi 4,0 dengan rata-ratalka.total rata-
rata dibawahh 2,5 menandakan bahwa secara internal
perusahaan lemah, sedangkan total nilai diatas 2,5

mendindikasikan posisi internal yang kuat (Pasa@0d.8}".
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No Faktor Internal Bobot Rating Skor
Kekuatan §trenght
1 | Proses produksi telah didukupgO0,10 4 0,40
dengan menggunakan peralatan yang
canggih sehingga barang yang
diproduksi lebih berkualitas.
2 | Harga produk sesuai dengan kualitag),13 4 0,52
barang dan cukup terjangkau bagi
pelanggan.
3 | Mengutamakan kualitas bahan baku. 0,09 4 0
4 | Mengutamakan kualitas produk demi 0,09 4 0,36
pencapaian loyalitas pelanggan.
5 | Telah melakukan kerjasama dengan 0,08 3 0,24
buyerdari Korea.
6 | Keterampilan dan  kemampuan 0,10 4 0,40
karyawan dalam menghasilkan suatu
produk.
Subtotal 0,59 2,28

KelemahanwWeakness

36
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1 | Strategi pemasaran yang kurang0,10 4 0,40
efektif dan hanya dilakukan d3ri
mulut kemulut yvord of mouth serta

belum adanya pemasaran melalui

media sosial.

2 | Pengelolaan keuangan yang masil0,08 3 0,24
lemabh.

3 | Kurangnya kegiatan promosi guna0,09 3 0,27

menarik minat pelanggan.

4 | Lokasi CV. Salami Putra yang kurang 0,06 2 0,12
strategis.
5 | Beberapa karyawan masih kurang0,08 2 0,16

disiplin dalam menerapkan protokol
kesehatan ditengah pandemi Covid-

19

Subtotal 0,41 1,19

Total 1 3,47

Sumber: Wawancara dengan pemilik CV. Salami Putra
Dari hasil analisis pada tabel diatas faktor kekoatan
kelemahan memiliki total skor 3.47. karena tokalrsliatas 2,5
berarti ini mengindikasi posisi internal pada pahaan begitu

kuat.



60

3) Diagram Cartecius AnalisisTOWS

Berdasarkan dari hasil perhitungan pada faktoreekat
peluang yang dimiliki CV. Salami Putra lebih bedari faktor
ancaman yaitu sebesar 1,92 yang dimana merupaligih dari
total peluang sebesar 2,83 dengan total ancamasae0,91.
Untuk faktor internal kekuatan yang dimiliki CV. I8ai Putra
lebih besar dari kelemahannya yaitu sebesar 2,289 dimana
angka tersebut merupakan selisih dari kekuatansael#:47
dengan total kelemahan sebesar 1,19. Maka diketagligih
total skor dari total faktor peluang dan ancamaadadd(+1,1),
sedangkan selisih faktor kekuatan dan kelemaharalada
(+1,09). Dibawah ini merupakan Diagram Carteciusalfsis

TOWS Pada CV. Salami Putra:
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Opportunity (+1,92)
Kuadran Il Kuadran |
Weakness (-1,19) \\ Strenght (+2,28)
Kuadran IV Kuadran Il

Threat (-0,91)

Gambar 4. 2 Diagram Cartecius Analisis TOWS
Pada CV. Salami Putra

4.2.2 Strategi pemasaran menggunakan Matriks TOWS

Strategi pemasaran merupakan suatu proses perancana
perusahaan dalam memasarkan dan memperkenalkarukprod
ataupun jasa yang ditawakan kepada para konsuntgamencapai
suatu tujuan dengan segala risiko yang akan dilha&mteqi
pemasaran yang dapat dilakukan oleh CV. SalamiaPysitu
menggunakan analisis internal dan eksternal yadghsdijelaskan
pada matriks TOWS diatas, maka dapat diketahueagzsat strategi

yang terangkum dalam matriks TOWS yang dapat digdi



62

pertimbangan oleh perusahaan. Strategi terseblaha8&ength-
Opportunity(SO), Strength — TreatliST), Weakness- Oppoturnity
(WO), danWeakness- Treath (WT). Matriks SWOT merupakan
matriks yang disusun menggunakan variabel-varidaduatan,
kelemahan, peluang dan ancaman yang diidentiftkasim faktor-
faktor strategi internal dan strategi eksternaltrda TOWS ini
menggambarkan bagaimana peluamg dan ancamanndgaurigan
ekternal perusahaan yang dapat disesuaikan dergjamatn dan
kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan. Analidisngan
menggunakan matriks TOWS vyaitu menggunakan datag yan
diperoleh dari tabel faktor internal dan faktorteksal CV. Salami
Putra.

Tabd 4. 2 Matriks TOWS Pada CV. Salami Putra

STRENGTH (S) WEAKNESS (W)
IFAS 1. Proses produksi tefff 1. Strategi pemasar
didukung dengrf  yang kurang efektif
menggunakan dan hanyadilakukar
peralaan yan dari mulut kemuly

canggih sehinge  (word of mouth sert:

barang yang  belum adany
diproduksi lebih pemasaran mela
berkualitas. media sosial.

2. Harga produksesug 2. Pengelolaan
dengan kuality  keuangaryang masi
barang dan cuk lemah.
terjangkau ba( 3. Kurangnya kegiatd

pelanggan. promosi gun
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. Mengutamakan

. Mengutamakan

kualitas bahan baku.

kualitas produldem
pencapaian loyalitag

. Lokasi CV. Salam

menarik ming

pelanggan.

Putra yang kuran
strategis.

pelanggan. . Beberapa karyawa
. Telah melakukg  masih kurangdisiplin
kerjasama deng dalam menerapka
buyerdari Korea. protokol  kesehats
. Keterampilan darl  ditengah  pandem
kemampuan Covid-19
karyawan dalan
menghasilkan sug
EFAS produk.
OPPORTUNITY(O) STRATEGI SO STRATEGI WO
1. Memanfaatkan . Mempertahankan . Melakukan
kemajuan teknolog kualitas  produk pemasaran secala
dengan melakukan yang telah online dengar
pemasaran secafa diciptakan. memanfaatkan
online. 2. Mengembangkan sosial media.
2. Memperluas jaringan  variasi produk . Meningkatkan
kerjasama dengan dengan sistem pengelolaan

berbagai pihak.
3. Melakukan  ekspor
dari hasil produksi.

4. Mengikuti

. Memperluas target

kemampuan yang

dimiliki karyawan.

pasar.

. Selalu menerepka

keuangan.

=)

protokol kesehatan

=

yang benar ditenga
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banyak menciptakar

produk yang
bervariasi.
. Ketersediaan baha

baku yang tidak stabi

ditengah pandemi.

. Promosi yang
dilakukan perusahaa
lain lebih baik.

. Menurunnya  hargg
jual ditengah
pandemi.

. Adanya pandem
Covid-19 menjadi

=)

| 2.

. Mengutamakan

harga produk yang
tejangkau agar tidal
kalah saing denga

perusahaan lain.

Mencari  alternatif
dalam mencari
pemasok bahar
baku dengan

kualitas yang sama.

loyalitas konsumen
dengan menciptaka

pelayanan yang bai

-

ditengah  pandem

permintaan pelanggan4. Mengikuti selera jam kerja.
di pasaran. atau permintaan
. Adanya tatanan  pelanggan di
kehidupan baru (New pasaran.
Normal) oleh
pemerintah kotg
Tegal.
TREATH (T) STRATEGI ST STRATEGIWT
. Perusahaan pesaingl. Mempertahankan . Melakukan strateg

pemasaran

sesuai

pandemi covid-19.

. Mengadakan

kegiatan

yang menarik guni

menarik

pelanggan.

. Menyesuikan

sistem

karyawan

tepat dalam kprose

produksi

pemasaran.

ditenga

promos

yan

minat

kerja

yang

dan

-




65

penghambat dalam covid-19 yaitu
proses produksi dah menerapkan

pemasaran produk. protokol kesehatan.

Sumber : Data diolah peneliti, 2021
Berdasarkan analisis diatas menunjukkan bahwa j&iner
perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi dafakternal dan
faktor eksternal. Kombinasi kedua faktor terselwigukkan dalam
diagram hasil analisis SWOT sebagai berikut:
(1) Strategi SO $trength-Opportunify
Strategi ini merupakan gabungan dari faktor interna
(Strength dan faktor eksternalQpportunity. Strategi ini
dibuat berdasarkan jalan pikir perusahaan vyaitugalen
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. StrategiaS8@
ditempuh oleh CV. Salami Putra yaitu:
a. Mempertahankan kualitas produk yang telah diciptaka
b. Mengembangkan variasi produk dengan kemampuan yang
dimiliki karyawan.
c. Memperluas target pasar.

d. Mengikuti selera atau permintaan pelanggan di pasar
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Strategi ST $trength — Treath

Strategi ini merupakan gabungan dari faktor interna

(Strength dan faktor eksternalT¢eath), strategi ini dibuat

untuk menggunakan kekuatan yang dimiliki perusaluauink

mengatasi ancaman. Strategi ST yang ditempuh oh C

Salami Putra yaitu:

a. Mempertahankan harga produk yang tejangkau agak tid
kalah saing dengan perusahaan lain.

b. Mencari alternatif dalam mencari pemasok bahan baku
dengan kualitas yang sama.

c. Mengutamakan loyalitas konsumen dengan menciptakan
pelayanan yang baik ditengah pandemi covid-19 vyaitu
menerapkan protokol kesehatan.

Strategi WO {Weakness Oppoturnity)

Strategi ini merupakan gabungan dari faktor interna

(Weaknegsdan faktor eksternalQppoturnity, strategi ini

dibuat berdasarkan pada pemanfaatan peluang yaag ad

dengan meminimalkan kelemahan yang ada. Strategi WO
yang ditempuh oleh CV. Salami Putra yaitu:

a. Melakukan pemasaran secara online dengan memaaufiaatk
sosial media.

b. Meningkatkan sistem pengelolaan keuangan.
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c. Selalu menerepkan protokol kesehatan yang bereargdih
jam kerja.
(4) Strategi WT WWeakness Treath
Strategi ini merupakan gabungan dari faktor interna
(Weakness) dan faktor eksternallreath), strategi ini
didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensibéamsaha
meminimalkan kelemahan serta mengindari ancamaig yan
dihadapi. Strategi WT yang ditempuh oleh CV. Sal&uwira
yaitu:
a. Melakukan strategi pemasaran yang sesuai ditengah
pandemi covid-19.
b. Mengadakan kegiatan promosi yang menarik guna rkenar
minat pelanggan.
c. Menyesuikan sistem kerja karyawan yang tepat dalam
proses produksi dan pemasaran.
4.3 Pembahasan
431 AnalisisTOWSPada CV. Salami Putra
Berdasarkan analisis diatas menunjukkan bahwa jainer
perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi falktsteenal dan
faktor internal. Berdasarkan analisis TOWS diatpsrdleh bahwa
didalam matriks EFAS menunjukkan bahwa faktor pejudan
ancaman memiliki total skor 2,77. Hal ini menunjakkbahwa

usaha dari CV. Salami Putra dapat merespon pelyang ada
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dengan cara yang tepat dan menghindari ancamanbgaada di
pasaran. Selanjutnya, didalam matriks IFAS yangumgrkkan
faktor kekuatan dan kelemahan memiliki total skd@83 Hal ini
mengindikasi bahwa usaha dari CV. Salami Putradseyada
posisi internal yang cukup kuat.

CV. Salami Puta berada pada kuadgnowth dimana
kuadran tersebut merupakan situasi yang mengurdamngk
Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatdumgga
dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi Yemgs
dilakukan oleh perusahaan dalam kondisi ini adat@mdukung
kebijakan pertumbuhan agresdrowth Oriented Strategylengan
penerapan GOS tersebut perusahaan dapat memalksimalk
kekuatan yang dimiliki untuk merebut berbagai petugang ada
sehingga dapat bersaing dengan perusahaan lain ngangliki
usaha sejenis agar dapat meraih omzet yang maksimal
Analisis Strategi Pemasaran dengan Matrsks TOWS
CV. Salami Putra

Berdasrkan keterangan pada matriks SWOT maka @trate
pemasaran yang dapat dilakukan yaitu:
1) Strategi SO$trength-Opportunity
a. Mempertahankan kualitas produk yang telah diciptaka
Kebanyakan pelanggan akan membeli produk dengan

kualitas yang baik. Dengan mempertahankan kualitas
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produk maka dapat menjadi penguat bagi CV. Salami
Putra untuk tetap mempertahankan pelanggan age tid
berpindah pilihan.

Mengembangkan variasi produk dengan kemampuan
yang dimiliki karyawan.

Kemampuan yang dimiliki karyawan CV. Salami Putra
menjadi salah satu hal yang penting. Karena dengan
kemampuan yang tinggi ini dapat membuat produk yang
lebih bervariasi dan inovatif sehingga dapat merhbua
pelanggan lebih tertarik dengan produk yang ditaamar
Memperluas target pasar.

Target pasar yang luas akan semakin meningkatkan
peluang dalam pemasaran produk sehingga dapat
memaksimalkan penjualan produk. Hal ini menjadi
peluang yang cukup besar duntuk meningkatkan omzet
penjualan bagi CV. Salami Puta.

Mengikuti selera atau permintaan pelanggan di pasar

Dengan mengikuti selera atau permintaan pelanggan
dipasaran ini dapat memaksimalkan peluang bagi
perusahaan untuk mendapat omzet yang maksimabr-akt
ini juga merupakan hal yang penting bagi CV. Salami
Putra agar dapat senantiasa mengetahui keinginan da

pelanggan.
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2) Strategi ST $trength — Treath
a. Mempertahankan harga produk yang tejangkau aga tid
kalah saing dengan perusahaan lain.

Harga dari suatu produk akan menjadi salah satu
pertimbangan bagi pelanggan untuk membeli suatu
produk. Menjual produk dengan harga yang terjangkau
merupakan keputusan yang tepat bagi CV. SalamaPutr
untuk dapat menarik minat pelanggan dalam membeli
suatu produk.

b. Mencari alternatif dalam mencari pemasok bahan baku
dengan kualitas yang sama.

Bahan baku merupakan hal yang sangat penting dalam
proses menciptakan suatu produk. Dengan mencari
pemasok yang dapat selalu menyediakan bahan bagu ya
diperlukan dapat memperlancar perusahaan dalaregros
pembuatan produk yang diminta pelanggan. CV. Salami
Putra harus mencari pemasok yang dapat senantiasa
menyediakan bahan baku yang dibutuhkan agar tidak
menghambat perusahaan dalam produksi barang akan
tetapi harus tetap memperhatikan kualitas baham bak
untuk menjamin kualitas produk yang diciptakan.

c. Mengutamakan loyalitas konsumen dengan menciptakan

pelayanan yang baik ditengah pandemi covid-19 yaitu
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menerapkan protokol kesehatan.

Ditengah pandemi sekarang penerapan protokol
kesehatan merupakan suatu kewajiban. Dengan pamerap
protokol kesehatan yang baik dapat menciptakan rasa
aman bagi pelanggan saat akan melakukan pembelian

produk pada CV. Salami Putra.

3) Strategi WO \Weakness Oppoturnity)

a.

Melakukan  pemasaran secara online dengan
memanfaatkan sosial media.

Pemasaran merupakan suatu hal yang wajib dilakukan
oleh setiap usaha. Salah satu yang dapat dilakygkiun
melalui media sosial. Dengan melalui media sosk#an
produk dari CV. Salami Putra akan dapat lebih cepat
diketahui oleh banyak orang karena di jaman sekaran
semua orang telah menggunakan media sosial dam dapa
menciptakan peluang yang baik dalam memasarkan
produk.

Meningkatkan sistem pengelolaan keuangan.

Pengelolaan keuangan dalam suatu perusahaan
merupaka hal yang penting. Karena dengan pengglolaa
keuangan yang jelas dapat dijadikan sebagai pemgara
dalam mengetahui kondisi keuangan perusahaan. CV.

Salami Putra harus meningkatkan sistem pengelolaan
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keuangan agar keuangan perusahaan dapat lebitrterat
dan untuk mengetahui kondisi keuangannya.

c. Selalu menerepkan protokol kesehatan yang benar
ditengah jam kerja.

Dimasa sekarang menerapkan protokol kesehatan
sesuai aturan pemerintah menjadi suatu hal yanip waj
agar dapat terhindar dari penularan virus Covid-19.
Dengan menerapkan protokol kesahatan maka dapat
memberikan rasa aman saat bekerja pagi para kanyawa
pada CV. Salami Putra.

4) Strategi WT Weakness Treath
a. Melakukan strategi pemasaran yang sesuai ditengah
pandemi covid-19.

Ditengah pandemi kegiatan strategi pemasaran tidak
bisa dilakukan seperti biasanya. Strategi pemasaag
dapat dilakukan oleh CV. Salami Putra ditengah pamd
diantaranya yaitu seperti penjualan melalui online
sehingga dapat memudahkan pelanggan saat akan
membeli produk dan mengurangi kegiatan keluar rumah
bagi para pelanggan.

b. Mengadakan kegiatan promosi yang menarik guna
menarik minat pelanggan.

Promosi merupakan suatu kegiatan yang sangat



73

diminati oleh pelanggan. Salah satunya dengan
memberikan diskon kepada pelanggan ditengah pandemi
Dengan adanya diskon yang diberikan dapat menarik
minat pelanggan untuk datang kembali dan membdh pa
CV. Salami Puta.

Menyesuikan sistem kerja karyawan yang tepat dalam
proses produksi dan pemasaran.

Ditengah pandemi sistem kerja karyawan tidak dapat
berjalan seperti dahulu. Salah satunya pada proses
pembuatan produk. Setiap karyawan diharuskan untuk
lenih dapat menjaga jarak dan diahruskan membakad be
makan tersendri untuk diri mereka agar dapat meaiceg

penularan virus covid-19.
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KESIMPULAN DAN SARAN

51 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukaaka dapat diambil

kesimpulan yaitu:

1.

Hasil yang diperoleh dengan analisis TOWS atau SWahg
dilakukan pada CV. Salami Putra maka dapat diarkédimpulan
bahwa :

a. Kekuatan yang dimiliki : harga produk yang terjaagkserta
mengutamakan kualitas bahan baku dan produk dentiapaian
loyalitas pelanggan.

b. Kelemahan yang dimiliki: strategi pemasaran yan@gkg efekitif,
kurangnya kegiatan promosi, serta pengelolaan kgumryang
masih lemabh.

c. Peluang yang dimiliki; melakukan pemasaran secanbney
memperluas jaringan kerja sama, serta mengikutmipéaan
pelanggan dipasaran.

d. Kelemahan yang dimiliki: ketersediaan bahan bakngy&dak
stabil ditengan pandemi., promosi dari perusahaan lebih
menarik, serta menurunnya harga jual.

Penerapan strategi pemasaran yang dapat ditergpklanCV. Salami

Putra yaitu dapat menggunak@arowth Oriented Strateggtau strategi

pertumbuhan yang agresif. Hal ini dikarenakan pada
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berada pada kuadran pertama dimana kuadran tersebupakan
situasi yang menguntungkan. CV. Salami Putra mkmidanyak
peluang dan kekuatan sehingga dapat merebut damefaanfaatkan
peluang yang ada sekaligus meminimalkan kelemahara s
mengatasi ancaman yang ada. Serta hasil pada M&VIOT yaitu
untuk dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang dandiki,
serta meminimalkan kelemahan dan ancaman yang aphad
Sehingga dapat memaksimalkan perolehan laba begaieaan.
Saran
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, makenulis
mengemukakan beberapa saran sebagai berikut:

1. Kepada CV. Salami Putra agar dapat melakukan girpamasaran
secara online yaitu dengan memanfaatkan kemajkaoltgi seperti
sosial media.

2. Meningkatkan inovasi dan variasi produk namun derfgarga yang
terjangkau sehingga tetap dapat menarik minat ggam

3. Meningkatkan sistem pengelolaan keuangan agar dapagetahui
kondisi keuangan perusshaan.

4. Melakukan kegiatan promosi yang lebih baik dariupahaan lain
dengan mengikuti trend yang sedang berlaku.

5. Mengambil tindakan tegas berupa sanksi bagi kanyayemg tidak
disiplin dalam menerapkan protokol kesehatan yatahtditetapkan

oleh pemerintah.
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LAMPIRAN

1. Wawancara Dengan Pemilik CV. Salami Putra

a.

Kapan Awal Berdirinya CV. Salami Putra?

» CV. Salami Putra didirikan pada tanggal 8 Juli 2020

Bagaimana asal mula didirikannya CV. Salami Putra

» Awal didirikannya usaha ini itu karena saya bertelangan seorang
buyer dari korea dan dia menawarkan kerjasama. Keapna waktu
itu saya masih bekerja di tempat lain jadi sayak#eaijak bimbnag.
Sampai akhirnya saya memilih untuk keluag dari gake saya yang
lama dan kemudian saya mengajak saudara saya Amiauullah
Rifai dan Rizal Budimanuntuk bekerja bersama membarusaha
ini. Kemudian ide saya di terima oleh kedua saudaya. Dan modal
awal dari perusahaan ini berasal dari saya danakedudara saya
sehingga usaha ini dapat berjalan.

Apa arti dari nama CV. Salami Putra?

» Nama CV. Salami Putra itu berasal dari nama iba yayg bernama
ibu Salami. Dan karena usaha ini di bentuk olelk gndra dari ibu
saya jadi kami sepakat untuk memberikan nama ChNing&utra.

Dimana lokasi dari CV. Salami Putra?

» Berada di Jalan. Pancasila, Kelurahan. Pepedan,ankaa.
Dukuhturi, Tegal.

Apa saja yang menjadi kekuatan bagi CV. SalamiaRutr

» Proses produksi barang yang didukung menggunakdncahggih,
harga produk yang terjangkau namun kualitas tetgpda, selalu
mengutamakan kualiats bahan baku, mengutamakanasuptoduk,
menjalin kerjasama dengan buyer dari Korea, kemamjgaryawan
yang baik, dan produk yang inifatif.
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Bagaimana sistem pemasaran yang telah dilakuk&rGle Salami Putra

?

» Sampai saat ini kami hanya melakukan pemasaranlunetalut
kemulut.

. Kelemahan apa saja yang dimiliki oleh CV. Salantr&u

» Pengelolaan keuangan yang dilakukan masih lemgkgtk@ promosi
yang kurang, lokasi yang kurang strategis, danapebkarywan yang
terkadang tidak mematuhi protokol kesehatan ditiepgendemi.

. Apa ancaman yang dihadapi CV. Salami Putra?

» Persaingan dengan usaha sejenis, ketersediaan lbahagang sulit
dipenuhi, promosi dari usaha sejenis yang lebihamiemrmenurunnyu
harga jual, derta proses produksi dan pemasaradulrgang
terhambat ditengah pandemi.

Apa saja yang diharapkan oleh CV. Salami Putrakukedepannya?

» Kami ingin agar prosuk kami dapat lebih dikenalholaasyarakat
luas, dapat memperluas jaringan kerjasama, dapdakuokan

pemasaran lebih baik .
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2. Foto Dengan Pemilik CV. Salami Putra




3. Pencatatan Keuangan Sederhana CV. Salami Putra
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Tempat Produksi CV. Salami Putra
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5. Buku Bimbingan Tugas Akhir




PEMBIMBING 1
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No Hari/
Tanggal

Substansi / Uraian Konsultasi

Tanda Tangan
Pembimbing 1

A Mgrit 2029
2 1¢ Waser 20m
2 |23 Ma 202

4 4 JUN 202y

5 {6 Jum 200
G || Juh 202y
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B |k Jon 2004
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,PQNQOAUQ\‘W TA+

Acc TA

\(Q(ofq\:o eake  don Trajavon Pustatd

Peviet  Padar Mac! don Peotbakacan

Catatan : 1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing

2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)
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