


BAB IV
[bookmark: _Toc210517984]HASIL DAN PEMBAHASAN
[bookmark: _Toc210517985]4.1 Deskripsi Lokasi Penelitian
[bookmark: _Toc210517986]4.1.1 Gambaran Lokasi Umum Penelitian
Pasar tradisional Sukaramai adalah salah satu pasar yang ada di Kota Medanyang berdiri pada tahun 1968 yang memiliki luas wilayah pasar mencapai2.316,34 𝑚2. Pasar tradisional Sukaramai beralamat di jalan AR. Hakim denganJalan Sutrisno, Kelurahan Sukaramai, Kecamatan Medan Area. Pasar tradisionalSukaramai dikelola oleh pemerintah atau Perusahaan Daerah (PD) Pasar KotaMedan.
Pasar tradisional Sukaramai pada tahun 2010 mengalami kebakaran hebatyang membuat rusaknya bangunan pasar. Namun Pasar tradisional Sukaramaidibangun kembali oleh pihak PD pasar dengan menggandeng PT Kasa Gandasebagai investor dengan bangunan yang lebih kokoh pada tahun 2012 s/d 2014.Dengan potensi pasar berjumlah 662 unit. Lantai 1 sebanyak 196 unit, lantai 2sebanyak 233 unit, dan basement sebanyak 233 unit. Untuk kios/stand yang aktifberjumlah 121 unit, lantai 1 sebanyak 37 unit, lantai 2 sebanyak 6 unit danbasement sebanyak 78 unit.
Pasar Sukaramai merupakan pasar tradisional yang menjadi tempatbertemunya pedagang dan pembeli untuk melakukan kegiatan jual beli untukmemenuhi hidup masyarakat khususnya masyarakat yang tinggal di sekitarnya.Adapun batas-batas wilayahnya adalah sebaga berikut :
1. Sebelah Utara : Kelurahan Tegal Sari I
2. Sebelah Selatan : Kelurahan Sukaramai II
3. Sebelah Barat : Kelurahan Sukaramai I
4. Sebelah Timur : Kelurahan Sukaramai II
[bookmark: _Toc210517987]4.1.2 Visi Misi Pasar Sukaramai Kota Medan
4.1.2.1 Visi PD Pasar Sukaramai Kota Medan
Adapun yang menjadi visi PD Pasar Sukaramai adalah: "Menyediakanpasar tradisional dan modern yang bersih, nyaman, aman dan berwawasanlingkunan serta memenuhi kebutuhan barang dan jasa yang lengkap, segar, murah dan bersaing". Visi tersebut adalah merupakan suatu gambaran masa depan yang diinginkan oleh PD Pasar Sukaramai sebagai lembaga daerah dilingkungan KotaMedan. PD Pasar Sukaramai berkewajiban untuk menyusun rencanapengembangan pasar guna mengwujudkan visi Kota Medan.
4.1.2.2 Misi PD Pasar Sukaramai Kota Medan
Adapun yang menjadi misi dari PD Pasar Sukaramai adalah: "Menjadikanpasar tradisional dan modern sebagai sarana unggulan dalam penggerakperekonomian daerah Kota Medan serta berupaya menciptakan penertiban pedagang untuk kelancaran lalu lintas diperempatan lampu merah yangberdekatan dengan Pasar Sukaramai".
1.2 [bookmark: _Toc210517988]Prospek  Pengembangan  Usaha Ayam Potong  Menggunakan  SWOT
Pada usaha ayam potong mempunyai  peranan  penting  dalam  mendukung  perekonomian  di  pasar sukaramai  baik  dalam  sektor  ekonomi  maupun  dalam  penyerapan  tenaga  kerja.  Peningkatan  penjualan ayam potong di  pasar sukramai memerlukan  adanya  strategi yang  baik  dengan  membandingkan  faktor  internal  dan  eksternal  yang  ada  untuk  prospek  jangka  waktu  yang  lenih  panjang.  Strategi  pengembangan  itu  dapat  dilakukan  dengan  analisis  SWOT.
Langkah  awal  yang  dilakukan  dengan  menentukan  faktor  internal  berupa  kekuatan  dan  kelemahan  faktor-faktor  yang  ada  dalam  lingkungan  pasar suakaramai dan  faktor  eksternal  yang  berupa  peluang  dan  ancaman  merupakan  faktor-faktor  yang  berada  di  luar  lingkungan  pasar sukaramai 
1.3 [bookmark: _Toc210517989]Identifikasi faktor internal dan eksternal
Berdasarkan data hasil hasil wawancara terkait dengan strategi pemasaran ayam potong di pasar sukaramai maka diperoleh pokok-pokok faktor internal yang meliputi kekuatan dan kelemahan dan faktor eksternal yang meliputi peluang dan 
ancaman. Nantinya faktor eksternal dan internal yang diperoleh akan dibuat dalam bentuk kursioner. 
1.3.1. [bookmark: _Toc210517990]Faktor Internal
Dari faktor internal pada usaha ayam potong pasar sukaramai maka diperoleh beberapa faktor kekuatan dan kelemahan yang dimiliki usaha ini, yaitu :
1. Kekuatan (Strenght)
1. Produk berkualitas.
Dari hasil wawancara pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai menyediakan kualitas ayam potong yang bagus akan mendapatkan keuntungan, seperti reputasi yang baik di mata pelanggan, meningkatkan loyalitas pelanggan, dan kepercayaan konsumen yang lebih tinggi. Kualitas ayam potong yang baik juga dapat meningkatkan omzet penjualan dan memperluas pasar.
2. Adanya kemitraan.
Bagi pelaku usaha ayam potong, yang melakukan kemitraan dengan pihak lain memiliki beberapa keuntungan adalah :  dalam hal jaminan harga: melalui kemitraan, pelaku usaha ayam potong mendapatkan kepastian harga jual produk, bahkan ketika harga pasar sedang fluktuatif. Pemasok biasanyamemberikan harga garansi atau harga kontrak yang disepakati di awal. 
3. Lokasi yang cukup strategis.
Lokasi yang strategis memberikan banyak keuntungan bagi pelaku usaha ayam potong lokasi yang mudah diakses akan memudahkan pengiriman ayam, menarik lebih banyak pelanggan, dan mengurangi biaya operasional. Selain itu, lokasi yang jauh dari pemukiman dapat meminimalkan dampak negatif seperti bau dan suara bising, menjaga hubungan baik dengan masyarakat sekitar.
4. Memiliki pelanggan tetap.
Bagi pelaku usaha ayam potong, memiliki pelanggan tetap memberikan banyak keuntungan, seperti pendapatan yang lebih stabil, potensi pertumbuhan bisnis yang lebih cepat, dan peningkatan reputasi bisnis. Pelanggan tetap juga cenderung memberikan umpan balik yang berharga untuk perbaikan kualitas produk dan pelayanan.
2. Kelemahan (weakness)
1. Tidak memiliki cabang.
Kelemahan usaha ayam potong yang tidak memiliki cabang adalah potensi pertumbuhan yang terbatas. Tanpa cabang, usaha hanya bisa menjangkau pasar di area operasional saat ini, sehingga sulit untuk meningkatkan skala bisnis dan meraih lebih banyak pelanggan.
2. Produk tidak tahan lama.
Kelemahan utama usaha ayam potong adalah produknya yang tidak tahan lama, sehingga memerlukan penanganan dan penyimpanan yang tepat untuk menjaga kualitas dan mencegah kerugian.
3. Modal yang dibutuhkan cukup besar.
Modal yang dibutuhkan untuk membuka usaha ayam potong cukup tinggi dikarenakan tingginya biaya operasional dan bisa mengalami resiko kerugian dalam memproduksi ayam potong.
4. Saluran distribusi terbatas.
Saluran distribusi ayam potong masih jangkauan kecil hanya di sekitaran pasar saja, hal ini berpotensi penjualan lebih rendah karena keterbatasan pasar.
4.3.2. [bookmark: _Toc210517991]Faktor Eksternal
1. Peluang (Opportunitity)
1. Kebutuhan masyarakat terhadap ayam potong.
Kebutuhan masyarakat akan ayam potong, khususnya ayam broiler, terus meningkat karena ayam merupakan sumber protein hewani yang terjangkau dan mudah diolah. Permintaan ini dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti harga, pendapatan, dan selera masyarakat.


2. Tingginya permintaan ayam potong.
Tinginya permintaan pada ayam potong memberikan keuntungan yang signifikan bagi pelaku usaha dan dapat menjual ayam potong dalam jangkauan luas. Selain itu, ayam potong memiliki permintaan yang stabil dan dagingnya mudah diolah menjadi berbagai macam masakan, menjadikannya pilihan populer di kalangan konsumen.
3. Meningkatkan kesejahteraan pelaku usaha dan karyawan.
Usaha ayam potong dapat meningkatkan kesejahteraan pelaku usaha dan karyawan melalui usaha ini mendatangkan keuntungan finansial karena permintaan daging ayam yang tinggi dan relatif stabil. 
4. Membuka lapangan kerja.
Membuka lowongan pekerjaan dalam usaha ayam potong memiliki beberapa keuntungan, termasuk mengurangi pengangguran, meningkatkan pendapatan masyarakat.
2. Ancaman (treats)
1. Banyaknya pesaing yang membuka usaha sejenis.
Banyaknya pesaing yang membuka usaha serupa merupakan ancaman bagi pelaku usaha ayam potong karena dapat menyebabkan penurunan harga jual, penurunan omzet, dan kesulitan dalam mempertahankan pelanggan.
2. Ketidakstabilan harga ayam potong.
Ketidakstabilan harga ayam potong merupakan ancaman serius bagi pelaku usaha, terutama peternak mandiri. Fluktuasi harga yang tidak terduga dapat menyebabkan kerugian finansial, kesulitan dalam perencanaan bisnis, dan bahkan kebangkrutan.
3. Timbulnya asumsi masyarakat terhadap bau yang ditimbulkan.
Ancaman utama bagi pelaku usaha pemotongan ayam di pasar adalah timbulnya asumsi negatif dari masyarakat terkait bau yang ditimbulkan. Asumsi ini dapat menurunkan minat pembeli dan citra usaha.
4. Kesehatan ayam potong terutama pertumbuhan yang cepat dan berat badan berlebih.
Pertumbuhan ayam broiler yang terlalu cepat dan berat badan berlebihan dapat menimbulkan beberapa ancaman bagi pelaku usaha ayam potong, terutama terkait kesehatan ayam dan risiko ekonomi.
4.4. [bookmark: _Toc210517992]Matriks IFAS, IFAS, dan Diagram SWOT
4.4.1. [bookmark: _Toc210517993]Matriks IFAS
Matiks IFAS ini dibuat berdasarkan analisis internal yang berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yang dianggap penting yang diperoleh dari hasil kuesionerdengan penentuan bobot dan rating agar menghasilkan suatu pembobotan.
Tabel 4.1 Martriks IFAS
	[bookmark: _Hlk202396022]
	Variabel Internal
	
	
	

	N0.
	Kekuatan (Strength)
Produk Berkualitas
	Bobot
	Rating
	Skor

	1.
	Ayam yang bapak potong dalam keadaan segar
	0,08
	3,58
	0,28

	2.
	Kualitas ayam potong yang bapak jual cukup baik
	0,08
	3,5
	0,28

	3.
	Ayam yang bapak jual langsung dipotong saat itu juga
	0,08
	3,75
	0,3

	
	Lokasi yang cukup strategis
	
	
	

	4.
	Lokasi yang strategis dapat meningkatkan penjualan ayam potong
	0,07
	3,75
	0,3

	5.
	Lokasi yang strategis memudahkan pelanggan untuk membeli ayam potong
	0,08
	3,58
	0,28

	6.
	Lokasi yang strategis memudahkan pelanggan dalam mencari kendaraan umum
	0,08
	3,58
	0,28

	
	Memiliki pelanggan tetap
	
	
	

	7.
	Memiliki pelanggan tetap dapat menstabilkan pendapatan
	0,08
	3,66
	0,29

	8.
	Dengan mempunyai pelanggan tetap dapat meningkatkan penjualan ayam potong
	0,08
	3,5
	0,28

	9.
	Dengan memiliki pelanggan tetap dapat memikat pelanggan baru untuk membeli ayam potong
	0,08
	3,58
	0,28

	
	Pemilik dan karyawan yang terampil
	
	
	

	10.
	Pemilik usaha memiliki kemampuan mengatur jadwal operasional
	0,07
	3,25
	0,22

	11.
	Pemilik usaha harus bisa mengawasi para karyawannya
	0,08
	3,66
	0,29

	12.
	Karyawan harus pandai dalam mengambil hati konsumen
	0,08
	3,66
	0,29

	
	Total 
	31,09
	
	3,37





	
	Variabel Internal
	
	
	

	N0.
	Weakhess / Kelemahan
Produk tidak tahan lama
	Bobot
	Rating
	Skor

	1.
	Produk ayam potong tahan untuk beberpa hari
	0,02
	1
	0,02

	2.
	Produk ayam potong tahan terhadap paparan sinar matahari yang cukup lama 
	0,02
	1
	0,02

	3.
	Ayam yang telah dipotong terlalu lama akan mengubah tekstur, warna dari ayam potong tersebut
	0,10
	3,83
	0,38

	
	Modal yang dibutuhkan besar
	
	
	

	4.
	Modal yang dibutuhkan untuk membuka usaha ayam potong cukup besar
	0,10
	3,75
	0,37

	5.
	Modal yang bapak terima untuk membuka usaha ayam potong ini berasal berasal dari modal sendiri
	0,06
	2,5
	0,15

	6.
	Apakah bapak meminjam modal ke bank untuk membuka usaha ayam potong ini
	0,06
	2,5
	0,15

	
	Saluran distribusi terbatas
	
	
	

	7.
	 Bapak menyediakan layanan antar ke pelanggan yang membeli ayam potong dalam jumlah banyak
	0,10
	3,75
	0,37

	8.
	Harga ayam yang bapak jual dengan harga standar karena distribusinya hanya di pasar saaja
	0,09
	3,58
	0,32

	9.
	Pendistribusian ayam potong bapak terbatas diakibatkan faktor biaya yang besar
	0,10
	3,75
	0,37

	
	Pencemaran dari limbah pemotongan
	
	
	

	10.
	Limbah dari pemotongan dapat mencemari udara sekitar
	0,10
	3,75
	0,37

	11.
	Air limbah dari pemotongan, pencucian, dapat mencemari air, seperti air sumur
	0,09
	3,66
	0,32

	12.
	Limbah dari pemotongan jika tidak diolah dengan baik dapat menjadi sumber penyakit bagi pemilik usaha maupun karyawan
	0,10
	3,75
	0,37

	
	Total 
	0,94
	
	3,21



4.4.2. [bookmark: _Toc210517994]Matriks EFAS
Matriks EFAS dibuat berdasarkan analisis eksternal yang berkaitan dengan peluang dan ancaman yang dianggap penting yang diperoleh dari hasil kuesioner dengan penentuan bobot dan rating agar menghasilkan suatu pembobotan.

Tabel 4.2 Matriks EFAS
	
	Variabel Eksternal
	
	
	

	N0.
	Peluang (Opportunitity)
Adanya Kemitraan
	Bobot
	Rating
	Skor

	1.
	 Dengan adanya kerja sama dengan pihak lain dapat meningkatkan penjualan ayam potong
	0,08
	3,58
	0,28

	2.
	Menjalin kemitraan dengan pihak lain dapat meminimalisis kerugian 
	0,08
	3,66
	0,29

	3.
	Dengan melakukan kemitraan sebagai jaminan usaha untuk bertahan
	0,08
	3,58
	0,28

	
	Tingginya Permintaan Ayam Potong
	
	
	

	4.
	Meningkatnya permintaan ayam potong diakibatkan faktor kebutuhan
	0,07
	3,5
	0,24

	5.
	Tingginya permintaan ayam potong karna harganya lebih murah dari harga daging sapi.
	0,08
	3,83
	0,30

	6.
	Semakin banyak jumlah penduduk, semakin tinggi pula permintaan ayam potong
	0,08
	3,66
	0,29

	
	Meningkatkan kesejahteraan pelaku usaha dan karyawan
	
	
	

	7.
	Membuka usaha ayam potong dapat mensejahterakan bagi pelaku usaha 
	0,08
	3,75
	0,3

	8.
	Dengan meningkatnya penjualan ayam potong karyawan akan diberi bonus oleh pemilik usaha ayam potong
	0,08
	3,58
	0,28

	9.
	Dengan meningkatnya pendapatan dari usaha ayam potong pelaku usaha akan mendapatkan keuntungan yang banyak
	0,08
	3,66
	0,29

	
	Membuka lapangan pekerjaan
	
	
	

	10.
	Dengan adanya usaha ayam potong di pasar akan membuka lowongan pekerjaan
	0,08
	3,75
	0,3

	11.
	Dengan membuka lowongan pekerjaan suatu pekerjaan akan terstruktur misalnya karyawan hanya fokus di satu pekerjaan saja
	0,08
	3,75
	0,3

	12.
	Dengan membuka lowongan dapat membantu dalam memasarkan produk ayam potong
	0,08
	3,83
	0,3

	
	Total 
	0,95
	
	3,45




	
	Variabel Eksternal
	
	
	

	N0.
	Threat / Ancaman
Banyaknya pesaing yang membuka usaha sejenis
	Bobot
	Rating
	Skor

	1.
	Timbulnya pesaing baru diakibatkan kebutuhan masyarakan akan daging ayam potong
	0,08
	3,83
	0,30

	2.
	Pelaku usaha ayam potng memiliki keuntungan menarik
	[bookmark: _Hlk202396864]0,08
	3,75
	0,3

	3.
	Timulnya pesaing baru karena permintaan pasar yang cukup stabil
	0,09
	3,91
	0,35

	
	Ketidakstabilan harga ayam potong
	
	
	

	4.
	Harga ayam potong tidak stabil diakibatkan pemasok menaruh harga yang tidak tetap
	0,08
	3,75
	0,3

	5.
	Ketidakstabilan harga ayam potong diakibatkan tingginya permintaan ayam potong
	0,08
	3,66
	0,29

	6.
	Ketidakstabilan harga ayam potong diakibatkan  DOC di peternakan
	0,08
	3,75
	0,3

	
	Kesehatan ayam potong
	
	
	

	7.
	Pelaku usaha memotong ayam yang segar
	0,08
	3,83
	0,30

	8.
	Jika kesehatan ayam potong kurang sehat akan mempengaruhi kualitas dari ayam potong
	0,09
	4
	0,36

	9.
	Ayam yang tidak sehat akan meningkatkan penjualan
	0,02
	1
	0,02

	
	Timbulnya produk ekspor dari luar
	
	
	

	10.
	Timbulnya  produk ekspor ayam potong tidak menurunkan minat beli konsumen
	0,09
	3,91
	0,35

	11.
	Produk ayam potong ekspor bisa tahan lama dibanding dengan produk lokal
	0,08
	3,75
	0,33

	12.
	Pelaku usaha ayam potong mampu bersaing walaupun ada competitor dari luar
	0,08
	3,83
	0,34

	
	Total 
	0,93
	
	3,54



4.4.3. [bookmark: _Toc210517995]Diagram Markirts SWOT
Berdasarkan hasil yang diperoleh dari perhitungan bobot dan rating maka akan ditentukan sumbu (X,Y). Cara menentukan sumbu X dan Y yaitu mencari nilai X dengan cara melakukan pengurangan antara jumlah total faktor S dengan total faktor W. Setelah itu dicari nilai Ydengan cara melakukan pengurangan antara jumlah faktor O dan jumlah faktor T. 
Nilai total dari faktor internal pada usaha ayam potong sebesar  0,16 didapat dari nilai kekuatan sebesar 3,37dikurangi nilai kelemahan sebesar 3,21 sedangkan untuk nilai total eksternal pada usaha ayam potong sebesar -0,09 didapat dari nilai peluang sebesar 3,45 dikurangi nilai ancaman sebsesar 3,54. Setelah dilakukan perhitungan maka diketahui hasil dari faktor internal dan faktor eksternal. Tahap menentukan titik koordinat untuk mengetahui posisi startegi pemasaran ayam potong di pasar sukaramai dapat dilihat dari hasil faktor internal dan faktor eksternal.
1. Sumbu horizontal (X) sebagai faktor (internal kekuatan dan kelemahan) didapatkan hasil koordinat X = 3,37– 3,21 = 0,16. 
2. Sumbu vertikal (Y) sebagai faktor (internal peluang dan ancaman) didapatkan hasil koordinat Y = 3,45 – 3,54 = -0,09
Setelah hasil dari sumbu (X,Y) maka akan dibuat kuadran untuk menentukan posisi kuadran usaha ayam potong di pasar sukaramai. Hasil perhitungan dari koordinat diagram SWOT menandakan posisi usaha ayam potong di pasar sukaramai berada pada posisi kuadaran II yaitu Strategi Diversifikasi.  Diagram SWOT pada usaha ayam potong di pasar sukaramai dapat dilihat pada gambar dibawah ini.
 (
o
)
 (
Kuadran IV
Strategi Turn Aroud
) (
Kuadaran I
Strategi Agresif
)	

 (
0,16
) (
W
) (
S
)
 (
- 0,09
) (
Kuadran III
Strategi Defensif
) (
Kuadran II
Strategi Diversifikasi
)


 (
T
)

Gamabar 4.1 Diagram Analisis SWOT
4.5. [bookmark: _Toc210517996]PEMBAHASAN
4.5.1. [bookmark: _Toc210517997][bookmark: _Hlk202435553]Matriks IFAS
Pada tabel 4.1. Terlihat bahwa matriks strategi internal (IFAS) yangmenghasilkan skor tertinggi adalah pemilik usaha bisa mengawasi para karyawannya, karyawan harus pandai dalam mengambil hati pelanggan, memiliki pelanggan tetap dapat menstabilkan pendapatan dengan skor sebesar 0,29. Skor terendah pada faktor kekuatan adalah pemilik usaha memiliki kemampuan mengatur jadwal operasional dengan skor 0,22. Sedangkan faktor kelemahan dengan skortertinggi adalah ayam yang telah dipotong terlalu lama akan mengubah teksstur maupun rasa dengan skor 0,38. Sedangkan skor terendah adalah produk ayam potong tahan beberaapa hari, produk ayam potong tahan terhadap paparan sinar mataahari yang cukup lama dengan skor 0,02. Hal ini menunjukkan bahwakekuatan yang di miliki pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai dapat mengatasi berbagai kelemahan dengan cukup baik.
Pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai mampu mengatasi berbagai kelemahan dengan cukup baik biasanya memiliki beberapa karakteristik dan strategi yang memungkinkan mereka untuk bertahan dan berkembang dalam usaha  ini. Berikut adalah penjelasan mengenai faktor-faktor yang berkontribusi pada kemampuan dalam melakukan usaha ayam potong antara lain :
1. Pengelolaan Keuangan yang Baik
Pelaku usaha ayam potong yng memiliki sistem keuangan yang terorganisir dengan baik dapat  membantu pelaku usaha untuk mengelola biaya operasional dan mengalokasikan sumber daya secara efisien. Ini termasuk perencanaan anggaran yang tepat, pengendalian biaya, dan pengelolaan arus kas yang efektif untuk memastikan likuiditas dan profitabilitas.
2. Inovasi 
Untuk meminimalkan suatu kelemahan dari usaha ayam potong pelaku usaha harus mempunyai kemampuan untuk berinovasi dalam usaha ayam potong sangat penting untuk dilakukan. Ini bisa berupa penambahan varian baru produk ayam potong untuk meningkatakan daya beli knsumen. 
3. Kualitas Produk
Menjaga kualitas produk ayam potong dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan membangun reputasi yang baik di pasar. Kualitas yang konsisten mencakup rasa, tekstur, dan penampilan produk, serta keamanan pangan yang dijamin melalui prosedur pengolahan yang benar.
4. Strategi Pemasaran yang Efektif
Memanfaatkan  media pemasaran ayam potong baik online maupun offline, untuk menjangkau lebih banyak konsumen dan meningkatkan penjualan. Ini bisa melibatkan penggunaan media sosial, situs web, iklan lokal, dan promosi langsung untuk menarik perhatian dan menarik minat calon pelanggan.
5. Layanan Pelanggan yang Baik
Memberikan layanan pelanggan yang responsif dan ramah dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan mendorong pembelian berulang. Ini mencakup penanganan keluhan – keluhan dari konsumen dengan cepatyang memuaskan bagi pelanggan.
Dengan menerapkan kombinasi dari strategi-strategi ini, pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai dapat mengatasi berbagai kelemahan yang mungkin dihadapi oleh pelaku usaha. 
4.5.2. [bookmark: _Toc210517998][bookmark: _Hlk202435459]Matriks EFAS
Pada tabel 4.3. Terlihat bahwa strategi eksternal (EFAS) yangmenghasilkan skor tertinggi adalah dengan membuka lowongan dapat membantu dalam memasarkan produk ayam potong, tingginya permintaan ayam potong karna harga lebih murah dari harga daging lembu dengan skor 0,30.Skor terendah pada faktor peluang adalah  meningkatnya permintaan ayam potong diakibatkan faktor kebutuhan dengan skor 0,24. Sedangkan faktorancaman dengan skor tertinggi adalah jika kesehatan ayam kurang sehat akan mempengaruhi kualitas dari ayam potong dengan skor 0,36. Sedangkan skor terendah adalah ayam yang tidak sehat akan meningkatkan penjualan .dengan skor 0,02. Hal ini menunjukkanbahwapeluang pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai dapat meminimalisir ancaman dengan cukup baik.
Pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai dapat meminimalisir ancaman dengan cukup baik melalui berbagai strategi yang bertujuan untuk meningkatkan daya saing, dan ketahanan bisnis. Berikut adalah penjelasan mengenai cara-cara yang dapat dilakukan :
1. Pemasaran yang Aktif
Memanfaatkan berbagai pemasaran, baik secara tradisional maupun secara digital, untuk menjangkau lebih banyak konsumen dan mempromosikan produk dengan efektif adalah strategi penting. Pemasaran digital, seperti media sosial dan situs web, memungkinkan interaksi langsung dengan pelanggan dan peningkatan visibilitas merek.
2. Kolaborasi dengan Pemasok dan Mitra Bisnis
Membangun hubungan baik dengan pemasok untuk mendapatkan bahan baku berkualitas dengan harga terbaik, serta bekerja sama dengan mitra bisnis untuk memperluas jangkauan pasar, dapat meningkatkan stabilitas dan pertumbuhan usaha. 
3. Adaptasi terhadap Perubahan Pasar 
Kemampuan untuk beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan preferensi konsumen dan tren pasar sangat penting. Ini termasuk menyesuaikan menu atau produk sesuai dengan permintaan baru dan mengikuti perkembangan industri makanan secara keseluruhan.
Dengan menerapkan kombinasi dari strategi-strategi ini, pelaku usaha ayam potong di pasar dapat meminimalisir ancaman yang mungkin muncul dan mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan
1. Produk (Product)
Produk suatu kebutuhan atau hal yang memuaskan dimiliki, digunakan, diperhatikan atau dikonsumsi segala sesuatu yang ditawarkan kepasar. Kualitas produk adalah fungsi dari suatu kemampuan produk. Kemampuan itu meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan operasikan dan diperbaiki, dan atribut lain yang berharga pada produk secara kesuluruhan.
Produk yang ada di Kios ayam potong pasar sukaramai merupakansalah satu faktor konsumen membuat keputusan pembelian. Hal ini bisa dilihat dari hasil wawancara dengan Ibu aswidarangkuti selaku pemilik Kios Ayam potong yang mengatakan produk daging ayam potong di usahakan berkualitas segar, bersih dan hegienis untuk memuaskan konsumen bila membelinya. 
Menjual daging ayam yang  segar, bersih, dan higienis adalah upaya untuk meyakinkan pelanggan dan meningkatkan penjualan. Bukti pendukung pernyataan tersebut bisa berupa :
1. Kondisi Fisik Ayam
Daging ayam segar memiliki warna merah muda cerah atau putih kemerahan, tidak ada memar atau bercak kebiruan, dan tidak berbau busuk. Daging juga kenyal saat ditekan dan tidak berlendir.
2. Cara Penyimpanan 
Daging ayam potong sebaiknya disimpan di dalam kulkas untuk memperlambat pertumbuhan bakteri dan menjaga kesegarannya. Suhu rendah di dalam kulkas membantu mencegah bakteri berkembang biak, yang jika dibiarkan pada suhu ruang dapat menyebabkan pembusukan dan bahkan keracunan makanan.
3. Ulasan Pelanggan 
Ulasan positif dari pelanggan sebelumnya tentang kesegaran dan kebersihan daging ayam bisa menjadi bukti pendukung untuk menerik pelanggan baru untuk membeli ayam potong.
4. Tidak Ada Lalat
Kios yang bersih dan higienis biasanya tidak banyak dikerumuni lalat, karena lalat tertarik pada tempat yang kotor dan berbau tidak sedap.

5. Penggunaan Kemasan
Jika daging ayam dikemas dengan baik dan rapi, ini juga menunjukkan perhatian terhadap kebersihan dan kualitas.
6. Sertifikasi Halal
Jika kios menjual daging ayam halal, adanya sertifikasi halal juga menjadi bukti bahwa produk tersebut memenuhi standar kebersihan dan keamanan.
2. Harga (Price)
Harga adalah nilai dari semua suatu produk atau jasa yang diberikan kepada konsumen untuk mendapatkan kentungan. Harga yang tepat adalah harga yang terjangkau dan paling efisien bagi konsumen. Akan tetapi, harga yang diterapkan oleh pelaku usaha ayam potong tidak menjamin harga tetap setiap harinya dikarenakan harga dari pertenak terkadang berubah-ubah. Hal ini dapat dilihat dari hasil wawancara dengan beberapa Pemilik usaha ayam potong yang melakukan pemebelian ayam potong ke peternak, harga yang berubah-ubah dari peternak membuat pelaku usaha ayam potong di pasar sukaramai tidak bisa memberikan harga tetap kepada konsumen. Dapat dianalisa bahwa harga yang ditawarkan oleh pedagang ayam potong di pasar sukaramai berubah - ubah sesuai dengan keadaan harga ayam dari peternak.
Harga ayam potong yang ditawarkan oleh pedagang memang bisa berubah-ubah sesuai dengan harga dari peternak karena beberapa faktor. Fluktuasi harga ayam dari peternak disebabkan oleh berbagai hal seperti ketersediaan pasokan, permintaan pasar, biaya pakan. Pedagang ayam potong, sebagai perantara, akan menyesuaikan harga jual mereka agar tetap mendapatkan keuntungan dan sesuai dengan harga yang mereka beli dari peternak. 
Berikut adalah beberapa faktor yang menyebabkan harga ayam potong berubah-ubah :
1. Ketersediaan pasokan
Jika pasokan ayam dari peternak meningkat atau banyak, maka harga cenderung akan  turun. Sebaliknya, jika pasokan ayam terbatas,  maka harga akan naik. 
2. Permintaan pasar
Permintaan ayam potong yang tinggi akan mendorong harga naik, sementara permintaan yang rendah akan menurunkan harga. 
3. Harga pakan
Biaya pakan merupakan komponen utama dalam budidaya ayam. Perubahan harga pakan akan mempengaruhi biaya produksi peternak, yang pada akhirnya akan berdampak pada harga jual ayam. 
Pedagang ayam potong tidak bisa mengontrol harga ayam dari peternak. Mereka hanya bisa menyesuaikan harga jual mereka berdasarkan harga beli dari peternak dan kondisi pasar. Jika harga ayam dari peternak naik, pedagang akan menaikkan harga jual, begitu juga sebaliknya. Hal ini dilakukan agar pedagang tetap bisa mendapatkan keuntungan dan menjaga kelangsungan usaha mereka.
3. Promosi (Promotion)
Penerapan promosi akan membuat konsumen melakukan keputusan pembelian. promosi merupakan penyebaran informasi pemasaran untuk berusaha mempengaruhi, membujuk dan meningkatkan target penjualan ayam potong. Hal ini bisa dilihat dari hasil wawancara dengan Ibu Ida selaku pemilik usaha ayam potong menyatakan Promosi yang dilakukan oleh Ibu Ida hanya promosi mulut ke mulut. Konsumen mengetahui lapak ini dari konsumen lain.Selanjutnya hasil wawancara dengan beberapa konsumen yang melakukan pembelian ayam potong mengatakan hal serupa bahwa mengetahui ayam potong Ibu Ida ini dari konsumen lain,  tetangga.Berdasarkan pennjelasan di atasdapat disimpulkan bahwa teori promosi yang dilakukan oleh Ibu Ida sudah terbilang cocok. Dimana promosi konsumen-konsumen baru mengetahui ayam potong Ibu Ida dari mulut ke mulut dan sudah menyebar ke masyarakat sekitar Pasar sukaramai karena itu tidak perlu mengeluarkan biaya promosi lagi. 
Promosi dari mulut ke mulut dalam usaha ayam potong dapat didukung dengan beberapa bukti, termasuk testimoni pelanggan, peningkatan penjualan, dan peningkatan interaksi di media sosial. Bukti-bukti ini menunjukkan bahwa pengalaman positif pelanggan tentang kualitas ayam dan pelayanan yang baik mendorong mereka untuk merekomendasikan usaha tersebut kepada orang lain. 
Berikut adalah beberapa bukti pendukung promosi dari mulut ke mulut dalam usaha ayam potong :
1. Testimoni Pelanggan
Testimoni Langsung
Pelanggan yang merasa puas dengan kualitas ayam atau pelayanan yang diberikan seringkali memberikan testimoni positif secara langsung kepada pemilik usaha atau karyawan.
Testimoni Tertulis/Digital
Testimoni juga bisa berupa ulasan di media sosial, pesan singkat, atau catatan di buku tamu yang bisa menjadi bukti konkret tentang pengalaman positif pelanggan. 
2. Peningkatan Penjualan
Pertumbuhan Pelanggan
Jika promosi dari mulut ke mulut efektif, akan ada peningkatan jumlah pelanggan baru yang datang karena rekomendasi dari orang lain.
Peningkatan Transaksi
Peningkatan jumlah transaksi atau pembelian yang dilakukan oleh pelanggan lama juga bisa menjadi indikasi adanya promosi dari mulut ke mulut yang berhasil. 
3. Bukti-bukti Lainnya
Rekomendasi Personal
Mendengar langsung dari pelanggan bahwa mereka merekomendasikan usaha tersebut kepada teman atau keluarga.
Survei atau Kuesioner
Melakukan survei atau kuesioner untuk mengetahui dari mana pelanggan mengetahui usaha ayam potong tersebut. 
Dengan mengumpulkan dan menganalisis bukti-bukti ini, pemilik usaha ayam potong dapat mengevaluasi efektivitas promosi dari mulut ke mulut dan mengidentifikasi area yang perlu ditingkatkan.

4. Tempat /distribusi (Place)
Lokasi adalah tempat melakukan operasi dimana usaha harus bermarkas. Strategi lokasi meliputi kemudahan cara mendapatkan produk baik letak, tempat yang strategis maupun lokasi tempat pendistribusian produk dapat dengan cepat diperoleh konsumen. Pemilihan tempat oleh pemilik usaha ayam potong merupakan salah satu faktor konsumen membuat keputusan pembelian. Hal ini dilihat dari hasil wawancara dengan Bapak Syafari selaku pemilik usaha ayam potong mengatakan bahwa lokasi tempat yang beliau pilih ini memperkirakan letak yang strategis dan 
mudah dijangkau oleh konsumen dan juga dekat dengan jalan raya memudahkan konsumen untuk membeli ayam potong.
Lokasi strategis dan mudah dijangkau, terutama yang dekat jalan raya, merupakan faktor pendukung penting dalam penjualan ayam potong. Lokasi ini meningkatkan kenyamanan konsumen, membuat mereka lebih mudah menemukan dan mengakses tempat pembelian, serta dapat mempengaruhi persepsi kualitas dan meningkatkan kepercayaan terhadap produk. 
Berikut adalah beberapa bukti pendukungnya :
1. Kenyamanan konsumen
Lokasi yang strategis memudahkan konsumen untuk datang membeli ayam potong, tidak perlu berjalan cukup jauh untuk mendapatkan ayam potong.
2. Aksesibilitas
Lokasi yang dekat jalan raya memastikan aksesibilitas yang baik, baik dengan kendaraan pribadi maupun transportasi umum. Hal ini mengurangi hambatan bagi konsumen yang ingin membeli ayam potong, terutama mereka yang tidak memiliki kendaraan pribadi.
3. Potensi peningkatan penjualan
Dengan lokasi yang mudah dijangkau, lebih banyak konsumen memiliki kesempatan untuk melihat dan membeli produk, yang pada akhirnya dapat meningkatkan volume penjualan. 
4. Pengaruh persepsi
Lokasi yang strategis di area ramai dapat memberikan kesan positif pada konsumen, membuat mereka percaya bahwa tempat tersebut lebih berkualitas atau terpercaya. 
5. Strategi pemasaran
Lokasi yang baik dapat menjadi bagian dari strategi pemasaran yang efektif, menarik perhatian konsumen dan membedakan bisnis dari pesaing. 
Dengan mempertimbangkan faktor-faktor ini, memilih lokasi strategis dan mudah dijangkau, terutama yang dekat dengan jalan raya, adalah langkah yang bijaksana dalam menjalankan bisnis ayam potong dan memastikan ketersediaan produk untuk konsumen.
5. Segmentasi Pasar dan Penentuan Target
Segmentasi pasar dan penentuan target pada usaha ayam potong melibatkan pembagian pasar berdasarkan karakteristik tertentu dan memilih segmen yang paling potensial untuk menjadi sasaran pemasaran. Hal ini penting untuk efektivitas strategi pemasaran dan alokasi sumber daya.

Segmentasi Pasar Usaha Ayam Potong
Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar yang heterogen menjadi kelompok-kelompok konsumen yang lebih homogen berdasarkan karakteristik tertentu. Pada usaha ayam potong, segmentasi dapat dilakukan berdasarkan beberapa faktor antara lain sebagai berikut :
Ukuran/Bobot Ayam
Ayam kecil (0.8 - 1.4 kg/ekor): Cocok untuk pedagang kaki lima, katering, dan usaha kecil lainnya. 
Ayam sedang (1.4 - 1.8 kg/ekor): Cocok untuk restoran cepat saji seperti KFC, McDonald's. 
[bookmark: _GoBack]Ayam besar (di atas 1.8 kg/ekor): Cocok untuk industri pengolahan (nugget, sosis, dll.) dan pedagang sate.
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