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STRATEGIPEMASARANUMKMKERIPIKSINGKONG DI KECAMATAN TANJUNG MORAWA
KABUPATENDELISERDANG

AZMIDEVIANISURBAKTINIM : 214114019
Pada usaha keripik singkong ini ada beberapa permasalahan, yaitu kurangnya modal pada produksi keripik singkong, pemasaran yang kurang memadai dikarenakan masih belum meluas dan masih diperjual belikandisekitaran daerah penelitian, pendapatan pada usaha keripik singkong.Dalam merumuskan strategi perusahaan maka diidentifikasi berbagai faktor secara sistematis.Pengidentifikasian dapat dilakukan dengan analisis SWOT yaitu analisis yang didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths), dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats).Tujuan penelitian ini adalah menganalisiskekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yangn dominan pada pemasaran UMKMkeripik singkong dan menganalisis strategi yangtepat pemasaranUMKM keripiksingkongdidaerahpenelitian.Metodeyang digunakan adalah metode analisis SWOT.Matrik ini dapat menggambarkansecara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi oleh petani dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan internal yang dimiliki.Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran keripik singkong terletak pada kuadranI. KuadranImerupakankuadranyangdibatasiolehsumbuxdansumbuy yang keduanya bertanda positif dan alternatif strategi yang dianjurkan adalah strategi agresif (aggressive strategy) yaitu strategi SO (Strategi – Opportunity), dimana kuadran ini mempunyai posisi yang paling menguntungkan karena kekuatan dan peluang dalam matriks posisi tersebut adalah baik sehingga dengan kekuatan yangdimiliki pengrajin keripiksingkongdalam usahanya dimungkinkan untuk memanfaatkan peluang usaha yang ada dan mengembangkanpemasarannya. Matriks posisi strategi pemasaran keripik singkongmenunjukkan nilai x > 0 yaitu 2,26 dan nilai y > 0 yaitu 2,04. Tahap Analisis Data Matriks SWOT Strategi pemasaran keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa dari Faktor yang menjadi kekuatan dan peluang (S-O) pemasaran keripik singkong adalah memanfaatkan modal usaha seefisien mungkin guna memperluas pangsa pasar. Snack keripik singkong yang diminati oleh semua usiadengan harga terjangkau. Memanfaatkan tenaga kerja yang ada guna memperluas pangsa pasar. Meningkatkan minat beli bagi pelanggan potensial


KataKunci:AnalisisSWOT,KeripikSingkong,Strategi,Pemasaran,




ABSTRACT


MARKETINGSTRATEGYOFCASSAVACHIPSUMKMINTANJUNG MORAWA DISTRICT DELI SERDANG REGENCY


AZMIDEVIANISURBAKTINIM : 214114019

Inthis cassava chipsbusinessthere are severalproblems,namelylackofcapitalin cassava chips production, inadequate marketing because it is still not widespread and is still traded around the research area, income from the cassava chips business. In formulating a company strategy, various factors are identified systematically. Identification can be done by SWOT analysis, namely an analysis basedonlogic thatcanmaximize strengthsandopportunities,butatthe same time can minimize weaknesses and threats. The purpose of this study is to analyze the strengths, weaknesses, opportunities and threats that are dominant in themarketingofcassavachipsUMKMandto analyzetherightstrategyformarketing cassava chips UMKM in the research area. The method used is the SWOTanalysis method. This matrix can clearly describe how external opportunities and threats faced by farmers can be adjusted to the internal strengths and weaknesses they have.The results of the study indicate that the marketing strategy for cassava chips is locatedin quadrant I. Quadrant Iis a quadrant that is limited bythe x-axis and y-axis, both of whicharepositive andtherecommended alternative strategyis an aggressive strategy, namely the SO strategy (Strategy - Opportunity), where this quadrant has the most profitable position because the strengths and opportunities in the position matrix are good so that with the strengths possessed by cassava chip craftsmen in their business it is possible to take advantage of existing business opportunities and develop their marketing. The position matrix of the cassava chip marketing strategy shows a value of x> 0, namely 2.26 and a value of y> 0, namely 2.04. SWOT Matrix Data Analysis Stage The marketing strategyfor cassava chipsinTanjungMorawa Districtfrom the factorsthatare the strengths and opportunities (S-O) of cassava chip marketing is to utilize business capital as efficientlyas possible to expand market share. Cassava chip snacks that are in demand by all ages at affordable prices.Utilizing existing workers toexpand market share. Increasing buying interest for potential customers



Keywords:SWOTAnalysis,CassavaChips,Strategy,Marketing
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1.1. LatarBelakangMasalah
Sektor pertanian memiliki peranan yang sangat penting dalam pembangunan ekonomi di Indonesia. Sektor pertanian bila ditangani lebih serius akan mampu memberikan sumbangan yang besar bagi perkembangan ekonomi nasional mendatang. Kontribusi sektor pertanian terhadap pembangunan dapat dilihat dari besarnya Produk Domestik Bruto. Pada tahun 2018 sektor pertanian menyumbang sebesar 13,57 persen dari total keseluruhan PDB (Badan Pusat Statistik, 2019). Sektor pertanian mampu memberikan kontribusi yang sangat besar dalam pembangunan, seiring dengan proses pembangunan dan semakin meningkatnya sektor-sektor lain. Selama ini industri rumah pangan lokal seperti singkong hingga aneka olahan umbi-umbian kerap kalah bersaing karena diproduksi dalam skala kecil dan berada pada satu wilayah (Julianto, 2017).
Industri makanan ringan, khususnya produk singkong, mengalami pertumbuhan signifikandiIndonesia.Singkongmerupakansalahsatu komoditaspanganutamayang memilikinilaiekonomistinggiserta ketersediaan yang melimpah (Badan Pusat Statistik, 2023).UMKM berbasis makanan ringan berbahan dasar singkong, seperti usaha Keripik Singkong, memiliki potensi besar untuk berkembang di tengah meningkatnya permintaan konsumen terhadap produk lokal yang inovatif dan berkualitas.Tren konsumsi makanan ringan di Indonesia menunjukkan peningkatan, terutama dalam segmen produk berbahan alami dan bernilai tambah tinggi (Setyowati & Hidayat, 2022).




 (
97
)

Namun, meskipun memiliki potensi pasar yang luas, banyak pelaku UMKM di sektor ini menghadapi berbagai tantangan dalam mengembangkan usahamereka.Beberapa kendalautamayangdihadapiadalahketerbatasan aksesterhadapmodal,pemasaran, inovasiproduk,sertamanajemenbisnisyangbelumoptimal(Sari&Wijaya,2021).Oleh karenaitu,diperlukan strategi pengembangan usaha yang tepat untuk memastikan keberlanjutan dan pertumbuhanUMKMmakananringan,khususnyadalammenghadapi persaingan yang semakin ketat diindustri ini
Persaingan dalam industri makanan ringan semakin ketat dengan munculnya berbagaiprodukinovatifdanperubahanpreferensikonsumenterhadap makanan yang lebih sehat danberkualitastinggi(Rahmanetal.,2020). BanyakUMKMmengalamikesulitandalam menyesuaikandiridengan dinamikapasar,terutamadalamhaldiferensiasiprodukdan strategi pemasaranyangefektif.Kurangnyastrategiyangtepatdalamaspek produksi, distribusi, hingga branding seringkali menjadi kendala utama dalam pengembangan usaha UMKM (Iskandar & Maulana, 2023).
Selain itu, aspek digitalisasi juga menjadi tantangan tersendiri.Di era transformasi digital saat ini, pemanfaatan teknologi dalam strategi pemasaran dan operasional menjadi faktor kunci dalam meningkatkan daya saing UMKM.Namun, masih banyak pelaku UMKM yangbelummampumengoptimalkan teknologidigital dalam pengelolaanbisnismereka (Susanti et al., 2023). Oleh karena itu, penelitian ini akan mengkaji strategi pengembangan usaha yang dapat


diterapkan oleh Keripik Singkong Kreasi Lutviuntuk meningkatkan daya saing dan pertumbuhan bisnisnya.
Pertanian menjadi kegiatan ekonomi yang berkelanjutan dan merupakan strategi pembangunan jangka panjang yang bertujuan untuk menjadikan pertanian yang maju, efisien dan tangguh, yaitu pertanian yang peka terhadap teknologi dan inovasi baru, pertanian yang kompetitif dan mandiri. Keunggulan tersebut antara lain nilai tambah pada agroindustri, misalnya dengan cara pengawetan produk pertanian menjadi produk olahan yang lebih tahan lama dan siap dikonsumsi. Mengingat sifat produk pertanian yang tidak tahan lama maka peran agroindustri sangat diperlukan.Singkong merupakan salah satu tanaman pangan yangmemiliki banyak kelebihan.Misalnya saja pada saat cadangan makanan (padi- padian) mengalami kekurangan, singkong masih dapat diandalkan sebagai sumber bahan pengganti.Tujuan pengolahan singkong itu sendiri adalah untuk meningkatkan keawetan singkong sehingga layak untuk dikonsumsi dan memanfaatkan singkong agar memperoleh nilai jual yang tinggi di pasaran. Berikut data luas areal panen dan produksi komoditas singkong lima tahunterakhir di Indonesia dapat diketahui pada Tabel 1.1.
Tabel1.1.LuasPanendanProduksiKomoditasSingkong diIndonesia
	Tahun
	LuasPanen(ha)
	Produksi(ton)
	Produktivitas
(ton/ha)

	2020
	949.916,00
	21.801.415,00
	22,95

	2021
	822.743,90
	20.260.675,00
	24,63

	2022
	772.975,00
	19.053.748,00
	24,65

	2023
	792.952,00
	19.341.233,00
	24,39

	2024
	630.000,00
	16.350.000,00
	25,95


Sumber:BPS.ProdukDomestikRegionalBrutoMenurutLapanganUsahadi Indonesia 2019-2024 (2025)


Dari data Tabel 1.1.dapat dilihat bahwa luas areal panen dan produksi selama lima tahun terakhir cenderung selalu mengalami penurunan. Penurunan terbesar terjadi pada tahun 2020 dengan luas panen 630.000 dengan persentase sebesar 20,55 %, dan produksi sebesar 16,35 juta ton dengan persentase besar 15,47 %. Konsumsi nasional singkong selama lima tahun terakhir di Indonesia dapat dilihat dalam Tabel 1.2. sebagai berikut :
Tabel1.2.Konsumsi SingkongdiIndonesia
	Tahun
	KonsumsiNasional(Ton)

	2020
	12.679.459

	2021
	12.714.906

	2022
	12.741.403

	2023
	12.758.730

	2024
	12.761.918


Sumber:BPS, KonsumsiUbiKayudiIndonesia(2025)
Dari tabel konsumsi singkong di Indonesia dari tahun 2020 s.d 2024 mengalami peningkatan setiap tahun. Konsumsi singkong nasional dari tahun2020ketahun2024mengalamipeningkatansebesar4,05%,tahun2020ketahun
2021mengalamipeningkatan konsumsisebesar5,97%,tahun2021ketahun2022 mengalami peningkatan konsumsi sebesar 2,21 % dan pada tahun 2023 ke tahun 2024 mengalami peningkatan konsumsi sebesar 4,08 %.
Tingkat konsumsi singkong yang tinggi harus diiringi dengan tingkat luas areal panen dan produksi yang tinggi juga, berikut data luas areal panen dan produksi komoditas ubi kayu lima tahun terakhir di Sumatera Utara dapat dilihat pada Tabel 1.3. sebagai berikut :


Tabel1.3.Luas PanendanProduksiSingkongdiProvinsiSumateraUtara
	Tahun
	LuasPanen(h
	Produksi(ton)
	Produksi(ton/ha)

	2020
	47.837,00
	1.619.495,00
	33,85

	2021
	34.852,30
	1.228.138,00
	35,24

	2022
	28.948,00
	980.879,00
	33,88

	2023
	22.945,40
	848.965,84
	37,00

	2024
	33.514,00
	1.279.373,90
	40,59


Sumber:BPS,SumateraUtaradalamAngka(2025)
Tabel1.3.menunjukkanbahwahasil produksi singkongProvinsi Sumatera Utara berfluktuasi, peningkatan produksi terjadi pada tahun 2020, yaitu sebesar 33,85 ton/ha. Kemudian mengalami penurunan pada tahun 2021 sebesar 35,24 ton/ha dan pada tahun 2022 mengalami penurunan sebesar 33,88 ton/ha dan pada tahun 2023 mengalami penurunan sebesar 37,00 ton/ha dan mengalami peningkatan pada tahun 2024 sebesar 40,59 ton/ha. Ada banyak hal yang dapat mempengaruhi naik turunnya luas panen dan produksi singkong, diantaranya adalah luas lahan yang semakin menyempit dikarenakan tingginya jumlah penduduk dan harga jual komoditas yang akan dipanen.
Salah satu cara untuk membangun ekonomi masyarakat yaitu dengan memanfaatkan sumber daya alam local sebagai bahan dasar produk UMKM. Indonesia menjadi salah satu negara yang memiliki sektor pertanian yang luas.Dengan keragaman hasil pertanian di Indonesia, negara ini memiliki salah satu produk pertanian yang berpotensi menjadi andalan ialah rempah-rempah dan Bahan Bakar Nabati (BNN) (Isbah and Iyan, 2016).Selain itu hasil pertanian Indonesia juga ada yang dikategorikan kedalam bidang tanaman unggul seperti padi, kedelai, kacang tanah, ubi kayu dan berbagai jenis faritas lainnya (Kusumaningrum, 2019).


Penyebaran tanaman ubi kayu di Nusantara, terjadi pada sekitar tahun 1914-1918, yaitu saat terjadi kekurangan atau sulit pangan. Tanaman ubi kayu dapat tumbuh dengan baik pada daerah yang memiliki ketinggian sampai dengan
2.500 m dari permukaan laut.Demikian pesatnya tanaman ubi kayu berkembang di daerah tropis, sehingga ubi kayu dijadikan sebagai bahan makanan pokokketiga setelah padi dan jagung.Pada daerah yang kekurangan pangan tanaman ini merupakan makanan pengganti (substitusi) serta dapat pula dijadikan sebagai sumber karbohidrat utama (Purnomo, 2022).
Singkong atau ubi kayu (Manihot utilissima) menjadi salah satu hasil sumber daya alam yang dapat di manfaatkan sebagai bahan dasar pembuatan produk UMKM.Singkong atau ubi kayu, merupakan pohon tahunan tropika dan subtropika dari keluarga Euphorbiaceae.Singkong biasanya dijadikan olahan pangan karena kandungan kerbohidratnya yang tinggi, sedangkan daunnya biasa dijadikan sayuran. Di Indonesia, singkong merupakan produksi hasil pertanian pangan ke dua terbesar setelah padi, sehingga singkong mempunyai potensi sebagai bahan baku yang penting bagi berbagai produk pangan dan industri (Kustianti, 2022).
Kewirausahaan telah dianggap sebagai tulang punggung pembangunan ekonomi (Rankhumise & Letsoalo, 2019), karena berkontribusi terhadap pertumbuhan ekonomi melalui penciptaan lapangan kerja, inovasi dan pertumbuhan produktivitas (Thamrin et al., 2017) yang diindikasikan dengan tumbuh dan berkembangnya usaha kecil menengah. Usaha kecil dan menengah (UKM)didefinisikansebagaiperusahaanindependenyangmempekerjakan


sejumlah tertentu karyawan. UKM memainkan peran utama dalam ekonomi pertumbuhandidaerah,menyediakansebagianbesarpekerjaanbaru(Vijayaetal., 2015) merupakan segmen terbesar dalam ekonomi nasional dengan persentase jumlah total perusahaan yang besar, terutama dalam mempekerjakan banyakorang dan memberikan kontribusi signifikan terhadap Produk Domestik Bruto (Milošević et al., 2019); UMKM sangat penting dalam pembangunan ekonomidan sosial sebagian besar negara karena perannya dalam penciptaan lapangankerja rendah investasi, pengembangan kewirausahaan, pengembangan regional, dan sebagai pemasok bagi perusahaan besar (Donkor, Kankam Kwarteng, et al., 2018); UMKM merupakan aktor penting dalam transisi karena perannya dalam menyediakan pekerjaan, sebagai elemen penting dalam rantai nilai domestik dan global (Fitriany & Abidin, 2018). Di negara berkembang, UKM sangat penting untuk pertumbuhan ekonomi, dan dipandangsebagai katup pengaman dalam pemulihan ekonomi nasional (Tehseen & Ramayah, 2015)
Kendala pengembangannya dan menjaganya tetap ada dan memiliki daya saing dalam menghadapi tantangan global (Kusumastuti & Sutoyo, 2019). UKM sangat sensitif terhadap penurunan ekonomi, tetapi di sisi lain, mereka mendapat manfaat dari tingkat fleksibilitas yang tinggi dan kemampuan beradaptasi yang tinggi terhadap kondisi yang berubah dibandingkan dengan perusahaan yanglebih besar, karena mereka dapat beradaptasi lebih cepat dengan situasi pasar (Belas et al., 2019), pada umumnya berfokus pada produk dan proses yang sudah ada, dari pada melakukaninovasi, proaktif dan mengevaluasi peluang maupun melakukan diferensiasi(Kaya,2015).Hambatanyangpalingseringditemuidalammencapai


pertumbuhan pendapatan adalah kurangnya akses ke pembiayaan,marketing, infrastruktur fisik, modal manusia,teknis, input, infrastuktur, tidak memiliki catatan akuntansi untuk memisahkan keuangan pribadi dan bisnis, sehingga menyulitkan dalam pengelolaan modal, hal ini disebabkan oleh pengelolaan bisnis yang bersifat kekeluargaan dan tradisional, pekerja yang kurang terampil mempengaruhi kapasitas produk, tidak ada kontrol produk / produksi dan pemasok, ketersediaan bahan baku mempengaruhi kuantitas dan kualitas produksi dan juga kesulitan dalam pemasaran serta modal (Wijaya et al., 2017)
Pada umumnya UMKM menghadapi beberapa masalah eksternal seperti aspek legalitas, prosedur perizinan, keadilan dalam persaingan usaha dan otonomi daerah; pengaruh yang ditimbulkan oleh kenaikan harga bahan bakar;keterbatasan dalam mengakses layanan dari lembaga keuangan, terutama untuk kredit investasi; keterbatasan dalam memperoleh layanan dari incubator bisnis dalam rangka pengembangan bisnis untuk usaha kecil; serta terbatasnya sumber daya keuangan untuk usaha mikro (Hutahayan, 2019), lemah dalam desain; rendahnya teknis, intelektual property, dan bahasa. Keterbatasan UKM saat ini sangat tertolong dengan adanya incubatorbisnis dengan memberikan pendampingan dalam manajemen, akses pasar, akses pada teknologi, akses pada finansial. Keberadaan incubator dapat menjadipendukung bagi UKM, yang tentunya haruslebih banyak disosialisasikan, baik oleh pihak pemerintah, swasta maupun perguruan tinggi,dalam rangka peningkatan kinerja UKM (Bismala et al., 2020).


Masalah internal yang sering dihadapi UMKM meliputi kekuranganmodal; sumber daya manusia yang terbatas; dan jaringan bisnis yang lemah dan kemampuan untuk menembus pasar (Rahadi, 2016; Bismala & Handayani, produktivitas disebabkan oleh kualitas sumber daya manusia dan teknologi; pasokan bahan baku yang fluktuatif, kualitas dan harga; rendahnya kesadaran pengusaha tentang Hak Kekayaan Intelektual; adanya persaingan pasar produk baru (Fitriany & Abidin, 2018).
Pengembangan dari usaha kecil dan menengah melibatkan banyak tantangan dari lingkungan bisnis, seperti MEA, yang membutuhkan strategi dan perhatian khusus (analisis eksternal) (Wajdi et al., 2019).Sifat dinamis dan persaingan yang tinggi pada lingkungan bisnis saat ini menyebabkan pentingnya perencanaan strategis dengan maksimalisasi laba. Kebutuhan akan perencanaan strategis menjadi lebih besar ketika bisnis berkembang dan pasar menjadi lebih kompetitif(Donkor, & Kwarteng, 2018)
Data menunjukkan bahwa usaha kecil dan menengah adalah pendorong signifikanpembangunanekonomi sehingga pemerintahharusfokuspada memulai program-program yang mendorong terciptanya UKM, serta keberlanjutan kinerja dan pertumbuhan UMKM yang ada (Obi et al., 2018).Meskipun UKM adalah bisnis yang kecil, mereka memiliki manfaat yang sangat besar bagi pertumbuhan ekonomi, lapangan kerja dan peningkatan pendapatan (Civelek et al., 2019).


Tabel 1.4..Jumlah Perusahaan Industri Besar, Sedang, Kecil dan Kerajinan Rumah Tangga di Kecamatan Tanjung Morawa Tahun 2023
	No
	Desa/Kelurahan
	Besar
	Sedang
	Kecil
	Kerajinan
R.Tangga
	Jumlah

	1
	TanjungMorawaB
	23
	22
	28
	28
	101

	2
	DaluSepuluhB
	-
	-
	6
	88
	94

	3
	LimauManis
	1
	2
	32
	56
	91

	4
	Medan Senembah
	-
	2
	51
	30
	84

	5
	DangangKelambir
	1
	3
	7
	54
	65

	6
	DaluSepuluhA
	2
	2
	5
	53
	62

	7
	TanjungBaru
	3
	2
	18
	36
	59

	8
	LengauSeprang
	-
	-
	7
	51
	58

	9
	TanjungMorawaA
	1
	2
	36
	15
	57

	10
	BangunSari
	4
	14
	21
	20
	54

	11
	BuntuBedimbar
	4
	7
	14
	16
	45

	12
	Wonosari
	-
	1
	27
	15
	44

	13
	BangunSariBaru
	1
	4
	21
	22
	41

	14
	Bandar Labuhan
	-
	-
	12
	17
	34

	15
	UjungSerdang
	1
	1
	14
	21
	33

	16
	Perdamean
	-
	-
	13
	19
	33

	17
	Tanj.MorawaPekan
	-
	-
	9
	10
	28

	18
	BangunRejo
	3
	1
	9
	7
	25

	19
	TelagaSari
	3
	-
	8
	9
	21

	20
	NagaTimbul
	-
	-
	6
	11
	15

	21
	PenaraKebun
	-
	1
	-
	-
	11

	22
	SeiMerah
	-
	-
	3
	-
	4

	23
	DagangKerawan
	-
	-
	4
	-
	4

	24
	TanjungMulia
	-
	-
	4
	-
	4

	25
	PundenRejo
	-
	-
	-
	-
	-

	26
	AekPancur
	-
	-
	-
	-
	-

	Jumlah
	28
	69
	355
	596
	1.067


Sumber:KSK.Kec.Tanjungmorawa(KecamatanTanjungMorawadalamangka 2023)

Industri besar, sedang, kecil dan kerajinan rumah tangga Kecamatan Tanjung Morawa terdapat beberapa industri, industri-industri ini menyebar di beberapa desa/kelurahan diantaranya Desa Tanjung Morawa B, Desa Dalu Sepuluh B, desa Limau Manis, desa Medan Senembah, Desa Dalu Sepuluh A, DesaTanjungBaru,DesaLengauSeprang,DesaTanjungMorawaAmerupakan
industripalingbesar.


Berdasarkan Tabel 1.4. menurut Kecamatan Tanjung Morawa tahun 2023 jumlah industri paling banyak terdapat di Desa Tanjung Morawa B sebesar 101 industri yang mana industri besar terdapat 23 industri, sedang 22 industri, sementara industri kecil 28 dan untuk kerajinan rumah tangga sebanyak 28 industri. Kemudian untuk jumlah industri paling sedikit terdapat di desa Aek Pancur dan Punden Rejo yaitu 0 (tidak ada industri).
Bahan baku pembuatan keripik singkong adalah ubi kayu. Keripik singkong dapat dominan asin, pedas, manis, asam, gurih, atau paduan dari semuanya . Kebanyakan UMKM Keripik Singkong kurangnya kreasi dan inovasi baru pada produk makanan keripik singkong yang belakangan ini terus dijadikan perbincangan oleh para konsumen dari segi jenis, rasa, kualitas, olahan, dan kemasan pada keripik singkong yang menjadikan keripik singkong sebagai alternatif tepat untuk menemani waktu santai bersama rekan ataupun keluarga (Lila Bismala & Handayani, 2017b)
Pada usaha keripik singkong ini ada beberapa permasalahan, yaitu kurangnya modal pada produksi keripik singkong, pemasaran yang kurang memadai dikarenakan masih belum meluas dan masih diperjual belikandisekitaran daerah penelitian, pendapatan pada usaha dagang keripik singkong. Meskipun ada beberapa reseller yang mengambil produk pada usaha dagangini, usaha dagang ini belum banyak mengetahui tentang medsos, maka dari itu usaha dagang ini perlu di kembangkan dengan cara mengaktifkan penjualan di media sosial agar dapat membantu pengusaha untuk menjual produk keripik singkong (Ndoen et al., 2019)


Produk pada usaha dagang UMKM Keripik Singkoing ini, usaha dagang inibelumbanyakmengetahuitentangmedia sosial,maka dari ituusaha dagangini perlu di kembangkan dengan cara mengaktifkan penjualan di media sosial agar dapat membantu pengusaha untuk menjual produk keripik singkong. baik dari usaha dagang keripik singkong pada umumnya, banyak produsen keripiksingkong mulai beralih jalur dengan menambahkan ekstra pedas pada produk keripik yang diciptakannya, oleh karena itu usaha dagang keripik singkong ini harus mulai beralih dengan menambah variasi rasa pada keripik singkong seperti produsen yang lain. Sejatinya produk keripik singkong pedas bukanlah barang baru bagi masyarakat, namunjikausaha dagangkeripik singkongdi marindal jaya ini menambahkan sedikit inovasi dalam hal menambah variasi rasa tersebutkeripik singkong akan mulai banyak di cari konsumen dan menjadi salah satu peluang bisnis menarik yang menjanjikan keuntung besar bagi usa. Keripik Singkong belum lama di kenal masyarakat luas, namun perkembangannya sudah lumayan pesat dikarenakan kualitas produk yang lebih beraneka rasa.Penetapan harga jual terlalu rendah dan tidak pula terlalu tinggi dan yang dapat bersaing dipasaran. Pada umumnya harga jual ditentukan oleh adanya perimbangan antara permintaan dan penawaran.. Penting bagi usaha dagang keripik singkonguntuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dan sesuai untuk produk yang akan dijual di pasaran (Irjayanti et al., 2016).
Keinginan untuk mencapai sasaran yang diinginkan perusahaan perlu menyusunstrategisedemikianrupa. Dalammerumuskanstrategiperusahaanmaka diidentifikasiberbagaifaktorsecarasistematis.Pengidentifikasiandapat


dilakukan dengan analisis SWOT yaitu analisis yang didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths), dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats).
Penelitian ini bertujuan mengevaluasi tantangan dan peluang yangdihadapi Keripik Singkong dalam pengembanganusahanya,sertamerumuskan strategibisnisyangefektifdalamaspek produksi, pemasaran, dan inovasi produk guna meningkatkan daya saing usaha. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi baik secara teoritis maupun praktis.Dari segi teoritis, penelitian ini dapat memperkaya literatur mengenai strategi penjualan usaha UMKM di industri makanan ringan keripik singkong. Secara praktis, hasil penelitian ini dapat menjadi acuan bagi pelaku UMKM, khususnya disektor makananringanberbasissingkong,dalam merancangstrategiyanglebihefektifuntukmemperluaspasardanmeningkatkan keberlanjutan usaha.
Dari paparan latar belakangdi atas makapenulis berkeinginan untuk dapat mempelajari sekaligus menganalisa lebih mendalam salah satu industri makanan kecil yang berada di Kabupaten Deli Serdang tersebut.Oleh karena itu, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judulStrategi Pemasaran UMKM Keripik Singkong Di Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang.


1.2. [bookmark: _TOC_250045]IdentifikasiMasalah.
Identifikasimasalahpadapenelitianiniadalah:

1. Hargajualkeripiksingkongyangkompetitif

2. Kurangnyamodalyangdimilikipengusaha keripiksingkong

3. Penggunaanperalatanyangmasihsederhanadalamproduksikeripik singkong
4. Jangkauanpemasaran keripiksingkongterbatas
5. Tidakmenggunakanjasapromosiyangluashanyasifatnyapembeli mendapat bonus apabila membeli dalam jumlah yang banyak
6. Dayabelikonsumenmenurundiakibatkanbanyaknyabermunculanproduk sejenis di minimarket dan supermarket setempat
7. Belum adanya pemasaran yangbaik pada UMKM keripik singkong terkait desain brand dan legalitas usaha.
1.3. [bookmark: _TOC_250044]BatasanMasalah
Batasan masalah pada penelitian ini yaitu hanya meneliti tentangStrategi Pemasaran UMKM KeripikSingkongdi KecamatanTanjungMorawaKabupaten Deli Serdang.
1.4. RumusanMasalah
RumusanMasalahpadapenelitianiniadalahsebagaiberikut:

1. Apa saja kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dominan pada pemasaranUMKM keripik singkong di daerah penelitian ?
2. BagaimanastrategiyangtepatpemasaranUMKMkeripiksingkongdi daerah penelitian


1.5. [bookmark: _TOC_250043]TujuanPenelitian
Adapuntujuandaripenelitianiniadalahsebagaiberikut:

1. Untuk menganalisiskekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yangn dominan pada pemasaran UMKMkeripik singkong di daerah penelitian
2. Untuk menganalisis strategi yang tepat pemasaran UMKM keripik singkong di daerah penelitian
1.6. [bookmark: _TOC_250042]ManfaatPenelitian
1. Sebagai bahan informasi bagi pengusaha keripik singkong dalam memasarkan produknya secara efisien sehingga mereka mendapatkan keuntungan yang diinginkan
2. Sebagai bahan informasi bagi para pengambil keputusan untuk perbaikan dan peningkatan proses pemasaranUMKMkeripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang
1.7. [bookmark: _TOC_250041]AnggapanDasar
Yangmenjadi anggapandasardalampenelitianini adalah terdapat Strategi Pemasaran UMKMKeripik Singkongdi Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang
1.8. [bookmark: _TOC_250040]Hipotesis
Hipotesisdalampenelitianiniadalah:

1. Diduga terdapat kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yangdominanpada pemasaran UMKM keripikSingkongdi daerah penelitian
2. Diduigaterdapat strategi yangtepatpemasaran UMKM keripik singkong di daerah penelitian


[bookmark: _TOC_250039]BAB II TINJAUANPUSTAKA

2.1 KlasifikasiSingkong
Menurut Purwono dan Purnamawati (2015) bahwa singkong (Manihot esculenta) merupakan salah satu hasil komoditi pertanian di Indonesia yang biasanya dipakai sebagai bahan makanan.Seiring dengan perkembangan teknologi, maka singkong ini bukan hanya dipakai sebagai bahan makanan pengganti, namun juga di olah untuk aneka makanan cemilan seperti keripik singkong. Pembuatan keripik singkong ini merupakan salah satu cara pengolahan singkong untuk menghasilkan suatu produk yang relatif awet dengan tujuan untuk menambah jenis produk yang dihasilkan. Singkong atau ketela pohon atau cassva sudah lama dikenal dan ditanam oleh penduduk dunia, singkong mempunyai banyak nama daerah diantaranya adalah ketela pohon, ubi kayu, ubi jenderal, ubi inggris, telo puhung, kasape, bodin, telo jenderal (Jawa), dan ubi prancis(Padang). Dalam sistematika (taksonomi) tumbuhan, kedudukan tanaman singkong diklasifikasi sebagai berikut:
Kingdom	:Plantae
Divisi	:Spermatophyta
Subdivisi	:Angiospermae
Kelas	:Dicotyledoneae
Ordu	:Euphorbiales
Famili	:Ephorbiaceae
Genus	:Manihot
Species	:Manihot EsculentaGrantzsin.
Perlu diketahui bahwa singkong segar memiliki beberapa kelemahan,antaralainadalahmudahmengalamipenurunankualitas(rusak)apabilatidak


segera dijual atau diolah setelah pemanenan. Peningkatan nilai ekonomi singkong dapat dilakukan dengan mengolah singkong tersebut menjadi berbagai macam produk olahan seperti tepung singkong, patilo, kue kaca, tape, kue bolu pelangi, dan kue cantik manis keripik singkong (Purwono dan Purnamawati, 2015).
2.2. Pemasaran
Menurut Assauri,et.al (2015), pemasaran merupakan suatu hal penting dalam pemasaran yang bertujuan untuk mencapai memenuhi keinginan serta kebutuhan konsumen yang di dukung melalaui kegiatan pemasaran yang terpadu guna memberikan kepuasan kepada konsumen. Pemasaran adalah fungsi bisnis yang mengidentifikasi keinginan dan kebutuhan yang belum belum terpenuhi sekaran dan mengatur seberapa besar nya menentukan pasar-pasar target mana yang paling baik di layani oleh organisasi, dan menentukan berbagai produk, jasa dan program yang tepat untuk melayani pasar tersebut. Maka dari itu pemasaran berperan sebagai penghubung antara kebutuhan masyarakat dengan pola industri pertanian yang bersangkutan
2.3. StartegiPemasaran

2.3.1. PengertianStrategiPemasaran
Strategi pemasaran adalah satu-satunya cara paling efektif untuk mengurangi perilaku menghindari risiko. Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk mencapai hasil akhir yang diinginkan dengan memenuhi kebutuhan pelanggan dan harapan konsumen, memperoleh barang dan jasa, menetapkan harga, mempromosikan produk tertentu dan mendistribusikan produk tersebut ke lokasi konsumen (H.S Sa‟diyah dan R.A. Pangestu, 2018)


Strategi pemasaran pada dasarnya merupakan sebuah rencana yang menyeluruh dan terpadu, menyatu di bidang pemasaran yang menyampaikan arahan mengenai kegiatan yang akan dijalankan agar dapat mencapai tujuan pemasaran. Dengan kata lain strategi pemasaran artinya serangkaian tujuan dan target kebijakan serta hukum yang memberi arah pada usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu pada masing-masing tingkatan acuan dan alokasinya. (Sofjan Assauri, 2015)
2.3.2. FungsiStrategiPemasaran
Fungsistrategipemasaranadalahsebuahkegiatan-kegiatanyangdilakukan dalam bisnis, yang terlibat dalam pergerakan produk dan jasa dari produsen sampai ke tangan konsumen. Fungsi strategi pemasaran sebagai berikut : 5
a. Mengumpulkaninformasimengenaipelanggan,pesaingsertapelakudan kekuatan lain yang ada saat ini maupun potensial dalam lingkungan.
b. Mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasive untuk merangsang pembelian.
c. Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain sehingga transferkepemilikan dapat dilakukan.
d. Menanggungresikoyangberhubungandenganpelaksanaanfungsisaluran pemasaran.
e. Mengaturkesinambunganpenyimpangandanpergerakanproduksampaike pelanggan.


2.3.3. BauranStrategiPemasaran
Bauran Pemasaran adalah kelompok kiat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya dalam pasar sasaran. Bauran pemasaran (market mix) merupakan sebuah perangkat yang akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran bagi sebuah perusahaan dan semua iniditunjukkan untuk memberikan kepuasan kepada segmen pasar atau konsumen yang dipilih. Dalam bauran pemasaran, ada unsur-unsur atau elemen yangmenjadi dasar pertimbangan pengambilan keputusan dalam pembuatan strategi komunikasi pemasaran, (Sabar Napitupulu, 2020), yaitu 4P yang terdiri dari :
a. Produk(Product)
Produk adalah apa yang dapat ditawarkan di dalam pasar untuk dipertahankan, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan termasuk di dalamnya adalah objek fisik, jasa, orang, tempat organisasi dan gagasan. Produk adalah sesuatu yang berwujud maupun sesuatu yang tidak berwujud atau biasa disebut dengan jasa yang ditawarkanuntuk memenuhi kebutuhan atau keinginan pelanggan.(Zein Azhar Ramadhan,2019)Produk dapat diukur diantaranya melalui :
1) VariasiProduk

2) KualitasProduk

b. Harga(Price)
Harga merupakan sejumlah nilai dimana konsumen membayar untuk memperoleh produk maupun jasa atau sejumlah uang yang ditukarkan konsumen atasnilaidarisuatuprodukgunamemperolehmanfaatataukepemilikanatau


penggunaan atasproduk. Harga merupakan elemen barangpemasaran yangpaling fleksibel yang dapat berubah dengan cepat dalam jangka pendek dibandingkan dengan elemen bauran pemasaran lainnya. Harga dapat diukur secara garis besar melalui:
1) Hargaproduk

2) Diskon(potonganharga)

c. Tempat(Place)
Menempatkan produk berarti menyediakan produk pada tempat (pasar) yang tepat dan di waktu yang tepat strategi distribusi produk meliputi sejumlah keputusan seperti lokasi dan daerah toko, tingkat inventaris produk, lokasi ruang pajang produk serta jenis pengiriman produk tersebut.Distribusi atau lokasiadalah mematikan bahwa produk tersedia pada saat dan pada tempat produk tersebut diingini.Perusahaan memilih saluran distribusi atau menetapkan tempat untuk kegiatan bisnis. (Aditya Wardhana, 2021). Pemilihan lokasi memerlukan pertimbangan dan cermat terhadap beberapa faktor antara lain :
1) Akses,misalnya jalan yang memudahkan konsumen untuk mencapai tempat tersebut.
2) Visibilitas,misalnyalokasi yangdapatdilihatdenganjenisdaritepijalan.

3) Tempat parkir, mempunyai tempat atau lahan parkir sendiri atau menggunakan tempat parkir umum.
4) Ekspansi,tersediatempatyangcukupuntukperluasanusahadikemudianhari.

5) Peraturanpemerintah,misalnyasuratperizinanusaha.

6) Persaingan,yaitupertimbanganlokasipesaing.


d. Promosi (Promotion)
Promosi merupakan sesuatu yang digunakan untuk mengkomunikasikan dan membujuk pasar terkait dengan produk atau jasa yang baru melalui iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan maupun publikasi. Pengiklanan seperti brosur, poster, koran atau media audio visual seperti televisi, internet dan sebagainya. Promosi adalah usaha perusahaan dalam memasarkan produknya kepadakonsumendandidalamnyaterdapatkalimatajakandengantujuanmenarik minat konsumen untuk membeli suatu produk.(Aditya Wardhana, 2021). Promosi dapat diukur secara garis besar melalui:
1) Tingkatkemenarikaniklan.

2) Publisitas

2.4. UsahaMikroKecilMenengah

2.4.1. PengertianUsahaMikroKecilMenengah
UMKM singkatan dari Usaha Mikro kecil dan Menengah, UMKM merupakanistilahumumyangbiasadigunakandalamkonteksperekonomianyang mengacu pada suatu usaha yang dimiliki oleh perorangan maupun badan usaha dengan kriteria telah ditetapkan dalam UndangUndang No. 20 Tahun 2008.
Menurut UU No. 20 tahun 2008 UMKM adalah usaha produktif yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah memenuhi kriteria sebagai usaha mikro.Sebuah negara dikatakan maju dapat dilihat dari beberapa sisi, salah satu sisinya adalah kesejahteraan masyarakatnya. UMKM adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usahayangbukanmerupakananakperusahaanataucabangperusahaanyang


dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan yang memenuhi kriteria usaha besar (Republik Indonesia. Undang-Undang No. 20 Tahun 2008)
UMKM merupakan suatu usaha yang potensial bagi perkembangan perekenomian di Indonesia sehingga dalam pelaksanaannya perlu dioptimalkan dan digali kembali potensi-potensi yang ada untuk peningkatan pembangunan ekonomimasyarakat. Pengembangan initentu sajaakanlebihberkembangdengan baik dengan adanya dukungan dari pemerintah dalam memberikan fasilitas- fasilitas yang diperlukan sebagai penunjang pelaksanaan dan kemajuan usahayang dijalankan agar dapat menghasilkan kualitas produksi yang baik sehingga dapat bersaing dengan pasar internasional (Feni Dwi Anggraeni, dkk, 2015)
Pada perinsipnya, pembeda antara usaha mikro, usaha kecil, usaha menengah dan usaha besar pada biasanya didasarkan pada nilai aset awal (tidak termasuk tanah serta bangunan), omset rata-rata pertahun, ataupun jumlah pekerja tetap. Didalam Undang-undang tersebut, kriteria yang digunakan untuk mendefinisikan UMKM seperti yang tercantum dalam pasal 6 adalah nilai kekayaan bersih atau nilai aset tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha, atau hasil penjualan tahunan. Dengan kriteria sebagai berikut:
a. Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorang atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria yakni memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp. 50.000.000 tidak termasuk tanahdan bangunan dan memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp. 300.000.000.


b. Usaha Kecil Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri dilakukan oleh orang perorang atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaanyangdimiliki,dikuasaiatau menjadibagian,baiklangsung maupun tidaklangsungdariUsahaMenengahatauUsahaBesar yangmemenuhikriteria yaitu memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp. 50.000.000 sampai palingbanyak Rp. 500.000.000 tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp. 300.000.000 sampai dengan paling banyak Rp. 2.500.000.000. Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, dilakukan oleh orang perorang atau badan usaha yangbukan merupakananakperusahaanataucabangperusahaan yangdimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian, baik langsung maupun tidak langsung dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar yang memenuhi kriteria yaitu memilikikekayaan bersih lebih dari Rp. 500.000.000 samapi paling banyak Rp. 10.000.000.000 tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha ataumemiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp. 2.500.000.000 sampai paling banyak sebesar Rp. 50.000.000.000. Berdasarkan penjelasan di atas Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) adalah sebuah usaha yang dijalankan oleh individu ataupun badan usaha kecil yang dapat menciptakan lapanganpekerjaan dandigolongkan berdasarkanjumlah kekayaan atauasset danjumlah pekerja yang dipekerjakan Selain menggunakan nilai moneter sebagai kriteria, sejumlah lembaga pemerintah seperti departemen perindustrian dan Bahan


Pusat Statistic (BPS), selama ini juga menggunakan jumlah pekerja sebagai ukuran untuk membedakan skala usaha antara usaha mikro, usaha kecil, dan usaha menengah. Misalnya menurut badan pusat statistic (BPS), usaha mikro adalah unit usaha dengan jumlah pekerja tetap hingga 4 orang, usaha kecil antara5 sampai 19 pekerja, dan usaha menengah dari 20 sampai dengan 99 orang. Perusahaan-perusahaan dengan jumlah pekerja di atas 99 orang masuk dalam kategori usaha besar
2.4.2. KlasifikasiUMKM
Dalam perspektif perkembangannya, Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan kelompok usaha yang memiliki jumlah paling besar.Selain itu kelompok ini terbukti tahan terhadap berbagai macam goncangan krisi ekonomi.Maka sudah menjadi keharusanpenguatan kelompok Usaha Mikro Kecil dan Menengah yang melibatkan banyak kelompok. Berikut ini adalah klasifikasi Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM):
a. Livelhood Activities, merupakan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) yang digunakan sebagai kesempatan kerja untuk mencari nafkah, yang labih umum biasa disebut sektor informal. Contohnya pedagang kaki lima.
b. MicroEnterprise, merupakan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) yang memiliki sifat pengrajin tetapi belum memiliki sifat kewirausahaan.
c. SmallDynamic Enterprise, merupakan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) yang telah memiliki jiwa kewirausahaan dan mampu menerima pekerjaan subkontrak dan ekspor. (Reza Nurul Ichsan, dkk.2021), Ekonomi Koperasi Dan UMKM, (Medan: CV. Sentosa Deli Mandiri, 2021, 155-156).


2.4.3. KarakteristikUsaha MikroKecil Menengah
Secaraumum,sektorusahamemilikikarakteristiksebagaiberikut:

a. Sistempembukuan yang relatif administrasi pembukuan sederhana dan cenderung tidak mengikuti kaidah admistrasi pembukuan standar. Kadang kala pembukuan tidak di perbaharui sehingga sulit untuk menilai kerja usahanya.
b. Marginusahayangcenderungtipismengingatpersainganyangsangattinggi.

c. Modalterbatas.
d. Pengalamanmenejerialdalammengelolaperusahaanmasihsangatterbatas.

e. Skala ekonomi yang terlalu kecil sehingga sulit mengharapkan untuk mampu menekan biaya mencapai titik efisieni jangka panjang
f. Kemampuanpemasarandannegosiasisertadiversifikasipasarsangatterbatas.

g. Kemampuanuntuk sumber dana dari pasar modal terendah, mengingat keterbatasan salam sistem administrasinya. Untuk mendapatkan dana dipasar modal, sebuah perusahaan harus mengikuti sistem administrasi standar dan harus transparan.
2.5. [bookmark: _TOC_250038]AnalisisSWOT
Analisis SWOT merupakan proses mengidentifikasi berbagai aspek maupun faktor secara menyeluruh untuk menentukan dan menyaring rumusan yang paling tepat dan menerapkan strategi perusahaan yang optimal. Analisis ini menggunakan logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), tetapi juga dapat mengurangi kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). Pengembangan misi, visi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaanselaluterkaitdenganprosespengambilankeputusanstrategis.Oleh


karena itu, analisis kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT) di lingkungan bisnis saat ini sangat penting untuk perencanaan strategis. Dalam analisis ini, kekuatan dan kelemahan adalah faktor internal yang terdiri dari sumber daya, kemampuan, dan proses perusahaan. Di sisi lain, peluang dan ancaman adalah faktor eksternal yang berasal dari pasar, persaingan, regulasi, dan tren teknologi. Analisis SWOT dilakukan untuk membantu perusahaan membuat strategi yang berdaya saing dengan mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, dan ancaman yang ada.Analisis SWOT adalah alat penting untuk membuat strategi bisnis dan inovasi produk.Analisis SWOT juga memungkinkan perusahaan untuk menemukan elemen penting yang mempengaruhi posisi kompetitif mereka dan membuat strategi yang tepat untuk meningkatkan keunggulan dan mengatasi masalah (Ali, H. 2025).
a. Strengths(Kekuatan)
Pengertian Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan karyawan, dan keunggulan lainnya yang dimiliki perusahaan.Kemampuan internal seperti kekuatan ini membantu perusahaan bersaing dan memenuhi kebutuhan pasar dengan lebih baik. Misalnya, perusahaan dapat memiliki tim yang ahli, produk berkualitas tinggi, atau hubungan baik dengan pelanggan. Kemampuan ini membuat perusahaan berbeda dari pesaingnya dan membuatnya lebih unggul di pasar.
b. Weaknesses(Kelemahan)
Sebuah perusahaan memiliki keterbatasan atau kekurangan dalam hal sumberdaya,kemampuankaryawan,ataupenguasaanketerampilanyangdapat


menghambat kinerjanya di masa depan. Keterbatasan lain yang dapatmenghambat kinerja perusahaan termasuk fasilitas, tunjangan, sumber daya keuangan, kemampuan manajemen, dan keahlian pemasaran.
c. Opportunities(Peluang)
Semua perusahaan menantikan peluang yang sangat penting, yangbiasanya akan menguntungkan perusahaan. Namun, terkadang peluang belum tentu. Karena kendala-kendala tertentu, perusahaan tersebut langsung menyambut peluang masa depan yang dapat menguntungkan perusahaan, seperti perubahan teknologi, peningkatan hubungan dengan supplier dan pembeli, dan sebagainya.
d. Threats(Ancaman)
Ancaman adalah situasi eksternal yang dapat membahayakan dan menghentikan pertumbuhan bisnis. Situasi ini dapat mengganggu operasi,merusak posisi pasar perusahaan, atau menghalangi tercapainya tujuan perusahaan. Munculnya peraturan baru dari pemerintah, seperti pajak yang lebih tinggi, pembatasan produksi, atau peraturan ketat lainnya, adalah salah satucontoh umum dari ancaman.
Tabel2.1:TabelSWOT
	
	STRENGTH
Infrastrukturproduksi dan distibusi yang memadai
	WEAKNESSES
Kurangnya inovasi produkyangsignifikan dalam beberapa tahun terakhir

	OPPORTUNITY
Digitailisaisi	dain	E- commerce
	STRENGTH - OPPORTUNITY
Mengoptimailkain riset dan pengembangan menciptakanprodukbaru
	WEAKNESSES- OPPORTUNITY
pelatihan dan pengembanganSDM untuk meningkatkan
kemampuaninovasi

	THREATS
Persaingain	yaing
	STRENGTH-
THREATS
	WEAKNESSES-
THREATS




	semakin	ketat	dari perusahaaan sejenis
	mempertahankan keunggulanprodukuntuk tetapkompetitifditengah ancaman produk pengganti dan produk
baru.
	Fokus pada inovasi berkelanjutan untuk mengatasi ancaman persaingan dan mempertahankanposisi
dipasar



Salah satu langkah penting dalam pembuatan rencana bisnis yang efektif adalah melakukan analisis tentang lingkungan perusahaan, baik internal maupun eksternal.Dalam analisis ini, metode SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan, maupun kelemahan, peluang, serta ancaman dari internal maupun dari luar.Dengan menggunakan metode ini, organisasi dapat memaksimalkankekuatan dan peluang yang ada sambil meminimalkan efek dari kelemahan dan ancaman.
Inovasi produk adalah kunci untuk meningkatkan daya saing dan keberhasilan perusahaan. Untuk mempertahankan posisi kompetitif mereka di pasar yang dinamis, perusahaan harus memiliki kemampuan untuk mengembangkan dan meluncurkan produk baru yang inovatif serta meningkatkan produk yangsudahada (Azhari, F.,& Ali,H.2024). Inovasi produkadalahproses mengembangkan dan menerapkan konsep baru atau yang diperbarui untuk membuat barang atau jasa yang baru, lebih efisien, atau lebih baik.Ini mencakup seluruh siklus hidup produk, dari awal penelitian dan pengembangan hingga peluncuran dan promosi. Inovasi produk dimaksudkan untuk memenuhikebutuhan pelanggan yang belum terpenuhi, meningkatkan kepuasan pelanggan, atau menciptakan keunggulan di pasar.Pemahaman mendalam tentang kebutuhan pelanggan,prosesiteratifdaneksperimentaldalampengembanganproduk,


integrasi teknologi dan desain, manajemen risiko dan sumber daya yang efektif, dan kemampuan untuk menyesuaikan diri dengan perubahan pasar dan tren teknologi adalah beberapa konsep atau prinsip inovasi produk. Inovasi produkjuga bergantung pada strategi pemasaran yang efektif dan kemampuan untuk membangun merek yang kuat (Azizah, Z & Ali, H. 2025).
Strategi Inovasi Menurut penelitian (Azizah, Z & Ali, H. 2025).berada di kuadran yang membutuhkan diversifikasi untuk menciptakan peluang baru dan meningkatkan pendapatan. Oleh karena itu, strategi S-T (Strength-Threat), seperti membuat produk baru berbasis teknologi seluler M2M (Machine to Machine) sangat relevan untuk menghadapi persaingan ketat dan perubahan pasar. Selainitu,kekuataninternal perusahaanseperti infrastrukturproduksidandistribusi yang memadai serta kemampuan riset dan pengembangan (R&D) yang harus dioptimalkan untuk membuat produk dan jasa inovatif yang sesuai dengan tren pasar dan kemajuan teknologi digital mendukung strategi pengembangan produk ini. Selain itu, seperti yang ditunjukkan oleh hasil matriks perencanaan strategis kualitatif (QSPM) dalam studi lain, strategi pengembangan produk memiliki nilai daya tarik tertinggi dibandingkan dengan strategi penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan integrasi horizontal. Oleh karena itu, strategi ini adalah pilihan terbaik untuk meningkatkan daya saing di pasar (Pratama, D. R., & Ali, H. (2023)
2.6. AnalisisFaktorInternal(StrengthsdanWeaknesses)
Analisis faktor internal, yang mencakup kekuatan (strengths) dan kelemahan(weaknesses),adalahlangkahpentingbagi dalammerumuskanstrategi pengembanganprodukdanjasayangefektif.Metodeinimemungkinkan


organisasi untuk menemukan dan memanfaatkan sumber daya dan juga kemampuan yang dimiliki serta menentukan area yang perlu diperbaiki. Menurut Hia, .M., Ali, H., & Sumartyo, F.D.S 2022 salah satu pendekatan yang relevan dalam analisis ini adalah Pandangan Berbasis Sumber Daya (RBV), yang menekankan pentingnya sumber daya internal perusahaan sebagai dasar keunggulan yang kompetitif. RBV membantu perusahaan dalam mengidentifikasi sumber daya yang bernilai (High Value), langka (Rare), sulit ditiru, dan terorganisir dengan baik, dapat menjadi dasar pengembangan produk dan jasa yang unggul.Selain itu, analisis rantai nilai juga dikenal sebagai (Value Chain Analysis) dapat digunakan untuk menilai aktivitas internal perusahaan yang memberikan nilai tambah. Melalui analisis ini dapat menilai seberapa efektif proses produksi, distribusi, pemasaran, dan layanan purna jual, dan menemukan area mana yang dapat ditingkatkan untuk meningkatkan efisiensi dan kualitas produk dan layanan..Dalam hal pengembangan produk dan jasa, kekuatan mungkin terletak pada teknologi yang digunakan, kualitas sumber daya manusia, dan inovasi produk. Namun, juga harus memperhatikan kelemahan internal,seperti kurangnya fleksibilitas organisasi, keterbatasan dalam riset dan pengembangan, atau ketergantungan pada pemasok tertentu. Dengan memahami kekuatan dan kelemahan ini, dapat membuat strategi yang memaksimalkanpotensi internal dan mengatasi tantangan.
2.7. AnalisisFaktorEksternal(OpportunitiesdanThreats)
Lingkungan eksternal dapat dibagi menjadi tiga lapisan utama: lingkungan jauh,lingkunganindustri,danlingkunganoperasi.Setiaplapisanmemiliki


pengaruh yang signifikan terhadap dinamika bisnis dan internasional, dan analisis faktor eksternal sangat penting untuk menentukan strategi pengembangan produk dan jasa(Ali, H & Adrianto 2018).
Dalam lingkungan jauh, hal-hal seperti keadaan ekonomi, sosial, politik, teknologi, dan ekologi sangat penting.Selain perubahan pola konsumsi yang disebabkan oleh peningkatan pendapatan masyarakat, perubahan kebijakanekspor-impor pemerintah, dan kemajuan teknologi digital, dapat melakukan pengembangan produk dan jasa yang lebih inovatif dan sesuai dengan kebutuhan pasar.Misalnya, meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap produk yangramah lingkungan dapat mendorong bisnis untuk membuat produk berkelanjutan.Sementara itu, lingkungan industri termasuk hal-hal seperti tingkat persaingan, ancaman dari pesaing baru, dan kekuatan tawar-menawar konsumen.harus dapat menyesuaikan diri dengan tren pasar dan preferensi konsumen dalam industriyang kompetitif. Perusahaan harus terus mengembangkan dan meningkatkan produk dan layanan mereka karena ancaman produk substitusi dan inovasi pesaing.Strategi pengembangan produk dan jasa juga dipengaruhi olehlingkungan operasi, yang melibatkan hubungan dengan pemasok, distributor, dan pelanggan. Kemitraan strategis dengan pemasok dapat memastikan ketersediaan bahan baku berkualitas, sementara hubungan yang baik dengan distributor dan pelanggan dapat meningkatkan loyalitas dan kepuasan pelanggan. harus menerapkan pendekatan strategis yang menyeluruh untuk menghadapi berbagai peluang dan ancaman tersebut. pentingnya analisis SWOT sebagai alat untuk menemukandanmengevaluasifaktoreksternalyangmempengaruhikinerja


perusahaan. Dengan memahami kekuatan dan kelemahan internal serta peluang dan ancaman eksternal, dapat merumuskan strategi yang efektif untuk mengembangkan produk dan jasa yang berkelanjutan
2.8. [bookmark: _TOC_250037]PenelitianTerdahulu
Pada penelitian Nirwana, Rochdian, dan Sudrajat (2017) tentang Analisis Margin Pemasaran Ubi Kayu (Manihot utilissima) (Studi Kasus di Desa Margajaya Kecamatan Pamarican Kabupaten Ciamis).Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat satu saluran pemasaran ubi kayu dari petani produsen yangada di Desa Margajaya sampai ke konsumen yaitu PetaniPedagang Pengumpul-Industri. Besarnya margin pemasaran pada pedagang pengumpul adalah sebesar Rp. 300,- per kilogram. Biaya pemasaran pada pedagang pengumpul sebesar Rp. 174,99 per kilogram. Keuntungan yang diperoleh pedagang pengumpul sebesar Rp. 125,01 per kilogram. Bagian harga yang diterima petani atau farmer‟s share adalah sebesar 75 persen, dari harga jual ubi kayu yang dijual petani sebesarRp. 900,- per kilogram dan harga jual pedagang pengumpul Rp1.200,- per kilogram.
Pada penelitian Ekaria, Muhammad,M (2018) tentang Analisis Risiko Usahatani Ubi Kayu di Desa Gorua Kecamatan Tobelo Utara. Hasil penelitiannya yaitu pertama Rata-rata biaya produksi petani ubi kayu di Desa Gorua Kecamatan Tobelo Utara adalah sebesar Rp. 1.633.090 dan rata-rata pendapatan sebesar Rp. 7.298.727 per musim tanam.Kedua, Usaha tani ubi kayu di Desa Gorua memiliki risiko meliputi risiko biaya, risiko produksi dan risiko pendapatan. Risikotertinggiterdapatpadarisikobiayadengannilaikoefisienvariasisebesar6,45.


Sedangkan tingkat resiko terkecil terdapat pada risiko pendapatan dengan nilai koefisien variasinya sebesar 0,35 dan risiko produksi yang lebih rendah dibandingkan dengan risiko biaya dengan nilai koefisien variasi sebesar 2,61.
Pada penelitian Lanamana dan Supardi, (2020) tentang Faktor-faktor yang mempengaruhi pendapatan dan prospek usahatani ubi kayu varietas lokal nuabosi di Desa Randotonda Kecamatan Ende Kabupaten Ende. Adapun hasil dari penelitian tersebut adalah Pendapatan usahatani Ubi kayu Nuabosi per luas lahan 0,25 hektar, jika dijual di pasar kabupaten adalah sebesar Rp 128.994.043,- dan bila dijual di kebun petani adalah sebesar Rp102.311.543,- .Variabel bebas yang berpengaruh signifikan dan bertanda positif terhadap pendapatan usahataniadalah variabel luas lahan, produktivitas, efisiensi biaya tenaga kerja, dummypola tanam dan lama berusahatani, sedangkan variabel umur berpengaruh signifikan dan bertanda negatif. Perkembangan produksi dan luas lahan usahatani ubi kayu Nuabosi dari tahun 2020 sampai 2024 memiliki trend yang meningkat.
Pada penelitian Riska, Husaini dan Yusuf (2021) tentang Analisis PemasaranUbiKayuDiDesa Cindai AlusKecamatanMartapura Kota Kabupaten Banjar. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat tiga Saluran pemasaran yaitu Saluran I, Saluran II dan Saluran III yang diikuti masingmasing petani sebesar 23,33%, 63,33% dan 13,33%. Biaya pemasaran tertingi ada di Saluran III yaitu Rp 662,22/kg, sementara yang terendah ada di Saluran II yaitu Rp208,35/kg. Margin pemasaran tertinggi terjadi pada Saluran III sebesar Rp 2.500/kg, dan Saluran I dan II masing-masing Rp 1.000/kg. Keuntungan pemasarantertinggiadadiSaluranIIIsebesarRp1.837,78/kg,Farmer‟sshare


tertinggi terjadi pada Saluran I sebesar 100%, dan terendah pada Saluran III sebesar 37,5%. Efisiensi pemasaran secara ekonomis dan teknis terjadi pada Saluran II dengan nilai 8,33% dan Rp 20,83/km , sementara Saluran I dan II kurang efisien.
PadapenelitianSyahputraY,(2019)tentangAnalisisPemasaranUbiKayu Rakyat (Studi Kasus: Desa Jaharun B, Kecamatan Galang, Kabupaten Deli Serdang). Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran pemasaran I total biaya pemasaran Rp 105/kg, total keuntungan pemasaran Rp 110/kg dan margin pemasaran Rp 215/kg. Untuk saluran pemasaran II total biaya pemasaran Rp 100/kg, total keuntungan pemasaran Rp 100/kg dan margin pemasaran Rp 200/kg. Pada saluran III total biaya pemasaran Rp 70/kg, total keuntungan pemasaran sebesar Rp 170/kg margin pemasaran Rp 240/kg. Kesimpulannya bahwa saluran pemasaran II menunjukkan saluran pemasaran yang lebih efisien secara ekonomis karena nilai margin pemasarannya lebih tinggi dibandingkan dengan margin pemasaran pada saluran pemasaran I dan saluran pemasaran III.
Penelitian terdahulu dilakukan Oleh Giska Rizky Aulia (2021) denganjudul penelitian “Analisis Nilai Tambah Dan Strategi Pemasaran Usaha Industri Tahu Di Kota Medan”.Tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana sistem pengolahan indusrti tahu untuk menghasilkan produknya di daerah penelitian, Untuk mengetahui bagaimana nilai tambah yang diperoleh industri tahu di daerah penelitian dan Untuk menganalisis bagaimana strategi pemasaran usaha industri tahu yang ada di daerah penelitian.


Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif, digunakan dengan pengukuran nilai tambah metode Hayami dan metode analisis SWOT . Metode penentuan lokasi penelitian dilakukan secara purposive(sengaja), yaitu di di kota Medan. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Metode analisis data yang digunakanadalah
(1) Untukmenguji hipotesis 1 digunakan metode deskriptif, yaitu dengan menggunakan data primer yang diperoleh dari hasil wawancara dengan pengrajin tahu di daerah penelitian.,
(2) Untuk hipotesis 2, diuji untuk melihat bagaimana nilai tambah yang diperoleh dari industri tahu, digunakan dengan pengukuran nilai tambah metode Hayami, dan
(3) Untuk menguji hipotesis digunakan metode analisis SWOT yaitu penilaian tentang prospek usaha industri tahu secara kualitatif, dengan melihat kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman.
Dan matrik SWOT sebagai alat untuk menyususn faktor-faktor strategis perusahaan.dihasilkan usaha industri tahu sumedang mentah sebesar Rp. 2.735, 385/kg, dengan rasio nilai tambah sebesar 24,03%. Dan nilai tambah yang dihasilkan usaha industri tahu sumedang goring sebesar Rp. 17.692,22/kg, dengan rasio nilai tambah 54,96%. Strategi pemasaran yang sudah dilakukan usaha industri di daerah penelitian adalah Strategi agresif dengan lebih fokus kepada strategi SO (Strength-Opportunities), yaitu dengan menggunakan kekuatan untuk memanfaatkanpeluangyangada.StrategiSO(Strength-Opportunities):(1)


Memperluas jangkauan distribusi tahu seperti mulai menjalin kerjasama dengan restaurant dan rumah makan dengan memanfaatkan harga tahu yang murah dan rasa yangenak.(S1,3danO1,2),(2)Meningkatkanproduksi danmenjaga kualitas tahu yang dihasilkan dengan menggunakan bahan baku yang bagus. (S1,5 dan O1,3), (3) Memperluas jangkauan pemasaran, mulai memasuki pasar yang berada di luar kota. (S1,2,4 dan O1,4).
2.9. [bookmark: _TOC_250036]KerangkaKonseptualPenelitian
UMKM Keripik Singkong adalah merupakan salah satu produsenmakanan tradisional keripik singkong yang masih dapat bertahan sampai saat inidi Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang Mengingat beratnya persaingan dan sulitnya memasarkan produk keripik singkongnya maka perlu untuk melakukan langkah- langkah perumusan strategi pemasaran yang tepat,guna mengembangkan usaha yang selama ini telah dijalankan. Melalui alternatif strategi pemasaran yang tepat diharapkan UMKM Keripik Singkong dapat bersaing dengan para pesaingnya untuk meningkatkan volume penjualan dan meraih keuntungan yang maksimal.Untuk itu perusahaan perlu melakukan evaluasi kondisi kekuatan dan kelemahan internal perusahaan serta mengidentifikasi peluang dan ancaman yang mungkin terjadi dari lingkungan eksternal perusahaan.Evaluasi kondisi internal perusahaan dapat dilakukan dengan menganalisis manajemen, pemasaran, keuangan/akuntansi, produksi, penelitian dan pengembangan serta sistem informasi manajemen perusahaan. Evaluasikondisieksternalperusahaandilakukandengancaramenganalisis


lingkungan makro, lingkungan mikro, dan lingkungan industri perusahaan. Proses ini dapat dilihat pada Gambar 2.1. sebagai berikut :
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Gambar 2.2. Skema Kerangka Pemikiran Strategi Pemasaran UMKM Keripik Singkong Di Kecamatan Tanjung MorawaKabupaten Deli Serdang


Keterangan:
:HubunganStruktural



[bookmark: _TOC_250035]BAB III METODEPENELITIAN

3.1. [bookmark: _TOC_250034]DesainPenelitian
Penelitian ini akan menemukan suatu informasi mengenai strategi pemasaran UMKM Keripik Singkongdi KecamatanTanjungMorawa Kabupaten Deli Serdang
3.2. [bookmark: _TOC_250033]PopulasidanSampel
Metode yang digunakan untuk pengambilan sampel adalah metode Sensus yaitu seluruh populasi dijadinya sampel.Ada 4 populasiyang sesuai dengan karasteristik yang dibutuhkan dalam penelitian ini. Karakteristik yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah UMKM yang memproduksi keripik singkong
Sampel yang di ambil 4 Produsen UMKM keripik singkong di Desa Tanjung Morawa A, Desa Tanjung Morawa B, Medan Sinembahdan BangunSari Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang
3.3. [bookmark: _TOC_250032]LokasidanWaktuPenelitian
Penelitian ini dilakukan secara sengaja di Desa Tanjung Morawa A, Desa Tanjung Morawa B Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang. Penentuan lokasi ini ditentukan secara sengaja (purposive sampling) di Desa Tanjung Morawa A, Desa Tanjung Morawa B, Medan Sinembah,dan Bangun Sari Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang. Lokasi ini dipilih secara sengaja dengan pertimbangan bahwa daerah tersebut merupakan pelaku UMKMkeripiksingkong.PenelitiandilaksanakanpadabulanMei2025s/d
selesai.










Tabel3.1.Jadwal Penelitian
	Kegiatan
	Bulan/Tahun2025
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3.4. [bookmark: _TOC_250031]TeknikPengumpulanData
Metode pengumpulan data yang dilakukan dengan metode survey. Data yang dikumpulkan berupa data primer dan data sekunder.Data primer diperoleh dengan melakukan wawancara langsung dengan pengusaha keripik singkongyang berada di Desa Tanjung Morawa A,Desa Tanjung Morawa B, Medan Sinembah dan Bangun Sari Kecamatan TanjungMorawa Kabupaten Deli Serdang denganmenggunakankuisioner yangtelahdisiapkan,observasilangsungterhadap pemilik usaha keripik singkong di desa Tanjung Morawa A dan Tanjung Morawa B, Medan Sinembah dan Bangun Sari Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang. Data sekunder merupakan data baru pelengkap yang diperoleh dari instansi pemerintah dan lembaga-lembaga yang terkait dengan penelitian ini.
Langkah–langkahyangdilakukandalampengumpulandata :


1. Kuesioner yaituteknikpengumpulandata yangdilakukandengancaramemberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya.
2. Observasiyaitu pengamatan langsung kelokasi penelitian yaitu di Tanjung Morawa UMKMkeripik singkong
3. Wawancarayaitu metode pengumpulan data dengan cara tanya jawab yang dikerjakan secara sistematis dan berlandaskan pada tujuan penelitian yang dijadikan sampel untuk melengkapi data dan informan yang dibutuhkan.
4. Studi pustaka yaitu catatan atau dokumentasi resmi tertulis dan dikeluarkan oleh Badan Pusat Statistik dan lembaga lain yang ada kaitanya dengan penelitian.
3.5. [bookmark: _TOC_250030]TeknikAnalisisData
Untuk hipotesis 1 digunakan analisis deskriptifdan hipotesis 2 digunakan analisis SWOT dan strategi bisnis sebagai gambaran dan masukan dalam menentukan strategi pemasarannya dengan cara memanfaatkan kinerja manajer dari fungsi-fungsi kegiatan manajemen di suatu perusahaan, misalnya strategi operasional,strategi customerintimacy(keintimandenganpelanggan)danstrategi keunggulan produk. Sehingga dapat menentukan kekuatan dan kelemahandidalam maupun peluang dan ancaman yang ada dimiliki UMKM atauperusahaan.Kemudian data yang diperoleh dimasukkan dalam bentuk matrik SWOT yang terdiri dari strength, weakness, opportunies and treath.
Menentukan suatu strategi pemasaran pada suatu usaha atau perusahaan terlebihdahulumengumpulkandatadanmengidentifikasiberbagaifaktor


eksternal (peluang dan ancaman) dan faktor internal (kekuatan dan ancaman) dan faktor internal (kekuatan dan ancaman) yang ada pada perusahaan tersebut. Identifikasi dapat dilakukan dengan cara “Analisis SWOT”. Sehingga faktor eksternal dan internal dapat dianalisis yang akan menghasilkan sebuah “strategi”.
Cara membuat analisis SWOT melalui “tiga tahapan” yaitu Tahap pengumpulan data, dimana tidak hanya sekedar kegiatan pengumpulan data dari beberapa faktor internal (kelemahan dan kekuatan) tetapi juga menganalisis data tersebut agar dapat diketahui nilai bobot rantingnya dengan menggunakan Matrik faktor strategi eksternal dan internal. Matrik SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluangdan ancaman (eksternal) yangdihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan (internal) yang dimilikinya, Matrik ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategis
MatrikdapatdilihatpadaTabel3.1.berikut:

Tabel 3.2.BentukMatrikSWOT
	INTERNAL

EXTERNAL
	STRENGTHS(S)
· Tentukan5-10faktor– faktor	kekuatan internal
	WEAKNESSES(W)
· Tentukan 5-10 faktor – faktor	kelemahan internal

	OPPORTUNIES(O)
· Tentukan5-10faktor– faktorpeluangekternal
	STRENGTHSSO
Ciptakan strategi yang menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang
	STRENGTHSWO
Ciptakan	strategi		yang meminimalkankelemahan		untuk memanfaatkan peluang

	TREATHS(T)
· Tentukan5-10faktor– faktor	ancaman ekternal
	STRENGTHSST
Ciptakan strategi yang menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan ancaman
	STRENGTHSWT
Ciptakan strategi yang menggunakan kelemahan untuk	mengindari ancaman




Keterangan:
a. StrategiSO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.
b. StrategiST
ini adalah strategi dalammenggunakan kekuatanyangdimilikiperusahaan untuk mengatasi ancaman
c. StrategiWO
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.
d. StrategiWT
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman (Rangkuti, 1997)
Metodeanalisisdatapenelitianyangdigunakandalampenelitianiniadalah penelitiandengan menggunakan analisis deskriptif.Menurut marzuki (2003) yang dimaksud dengan penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan dengan melukiskan keadaan obyek atau persoalannya dan tidak dimaksudkan untuk menarik atau mengambil kesimpulan yang berlaku umum. Proses yang harus dilakukan dalam pembuatan analisis SWOT agar keputusan yang diperoleh lebih tepat perlu melalui berbagai tahapan sebagai berikut :
1. Tahappengambilandataevaluasifaktoreksternaldaninternal

2. Tahapanalisisyaitupembuatanmatriksinternal,eksternaldanmatriksSWOT.

3. Tahappengambilankeputusan.


Tahap pengambilan data ini digunakan untuk mengetahui faktor-faktor yang menjadi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman bagi perusahaan dapat dilakukandengan wawancara terhadapahli perusahaan yangbersangkutan.Setelah mengetahui berbagai faktor dalam perusahaan maka tahap selanjutnya adalah membuat matriks internal dan eksternal.
Tabel3.3.MatriksFaktorStrategiInternal(IFAS)
	FaktorStrategiInternal(IFAS)
	Bobot
	Rating
	Ratingx
Bobot
	Ket

	Kekuatan
1. PenggunaanModalUsahayangSangat Kecil
2. HargaJualProdukTerjangkau
3. TenagaKerjaTersedia
4. MemilikiPelangganTetap
Kelemahan
1. JumlahProduksiMenurun
2. KualitasProdukTidakTahanLama
3. KekuatanPromosi
4. SistemPenjualanHanyadiLakukandiLokasi Produksi
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	


Sumber; FrediRangkuti (2014)
Tabel3.4.MatriksFaktorStrategiEksternal(EFAS)
	FaktorStrategiEksternal(EFAS)
	Bobot
	Rating
	Rating xBobot
	Ket

	Peluang
1.BahanBakuyangSangatTersedia
2PangsaPasarProdukLuas
3.Cemilan yangdiMinatiSemuaUsia
4.DayaBeliMasyarakatTinggi
Ancaman
1.BanyakTumbuhPerusahaanPesaing
2,KurangnyaPengetahuandanPenguasaan Teknologi
3.TerjadinyaFluktuasiPermintaanPasar
4.PerubahandalamSeleraKonsumen
	
	
	
	

	Total
	
	
	
	


Sumber:DataPrimerdiolah,Tahun2025


Berdasarkan tabel berikut, tahapan yang dilakukan dalam menentukan faktor strategi adalah menentukan faktor strategi adalah menentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman dalam kolom1,laluberiperingkat(rating)untuksetiapfaktorpadakolom2berdasarkanrespon sampel penelitian terhadap faktor-faktor tersebut, yaitu :
Tabel3.5.Peringkat(Rating)FaktorInternaldanEksternal
	Rating
	Kategori
	FaktorInternal
	FaktorEksternal

	4
	Sangatbaik
	Kekuatan
	Peluang

	3
	Baik
	Kekuatan
	Peluang

	2
	Cukupbaik
	Kekuatan
	Peluang

	1
	Tidakbaik
	Kekuatan
	Peluang

	1
	Sangatbaik
	Kelemahan
	Ancaman

	2
	Baik
	Kelemahan
	Ancaman

	3
	Cukupbaik
	Kelemahan
	Ancaman

	4
	Tidakbaik
	Kelemahan
	Ancaman


Sumber: Rangkuti,1997
Kemudian beri bobot masing-masing faktor tersebut yang jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1 pada kolom 3 dengan rumus seperti berikut :
Bobot= Ratingx TotalBobot
TotalRating
Kemudian yang terakhir, kalikan setiap bobot faktor dengan rating untuk mendapatkan skor dalam kolom 4 (Rangkuti, 1997).
Matriks SWOT menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi oleh perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki. Dari matriks ini akan terbentuk empat kemungkinan alternatif strategi.


3.6. [bookmark: _TOC_250029]DefinisiOperasionalVariabel
3.6.1. Definisi
Untuk menghindari kesalahan dalam memanfaatkan penelitian maka dibuat definisi dan batasan operasional sebagai berikut :
1. Keripik singkong adalah makanan yang terbuat dari singkong yang diiris tipis kemudian digoreng dengan menggunakan minyak goreng.
2. UMKM merupakan tempat penelitian yang dilakukan yaitu di Desa Tanjung Morawa A ,Tanjung Morawa B,Medan Sinembahdan BangunSari
3. Strategi pemasaran adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan produksi UMKM keripik singkonguntuk mencapai tujuan meningkatkan pendapatan.
4. Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan(strengts)danpeluang(opportunities),namunsecarabersamaandapat meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threats). Keputusan strategis perusahaan perlu pertimbangan faktor internal yang mencakup kekuatan dan kelemahan maupun faktor eksternal yang mencakup peluang dan ancaman. Oleh karena itu perlu adanya pertimbangan-pertimbangan penting untuk analisis SWOT.
5. Kekuatan(Strenght) segala sesuatu yang bagus dan dapat diperbuat oleh perusahaan,atausuatukarakteristikyangmemilikikapasitaspenting.Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan, atau keunggulan-keunggulan lain relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar yang dilayani atau ingin dilayani oleh perusahaan.Kekuatanadalahkompetensikhususyangmemberikan


keunggulan komparatif bagi perusahaan di pasar. Kekuatan terdapat pada sumber daya, keuangan, citra, kepemimpinan pasar, hubungan pembeli- pemasok, dan faktor-faktor lain.
6. Kelemahan(Weakness) adalah segala sesuatu yang merupakan kekurangan perusahaan dan kondisi yang tidak menguntungkan perusahaan. Keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya, keterampilan dan kapabilitas yang secara serius menghambat kinerja efektif perusahaan. Fasilitas, sumber daya keuangan, kapabilitas manajemen, keterampilan pemasaran, dan citra merek dapat merupakan sumber kelemahan.
7. Peluang(Opportunity) adalah suatu kecenderungan lingkungan yang tidak menguntungkan dan dapat merugikan posisi perusahaan seperti, divisi perusahaan, fungsi perusahaan, produk atau jasa. Ancaman merupakan pengganggu utama bagi posisi perusahaan. Masuknya pesaing baru, lambatnya pertumbuhan pasar, meningkatnya kekuatan tawar-menawar pembeli atau pemasok penting,perubahantekhnologi,serta peraturanbaruatauyangdirevisi dapat menjadi ancaman bagi keberhasilan perusahaan.
8. 	Ancaman (Treats) adalah suatu kecenderungan lingkungan yang tidak menguntungkan dan dapat merugikan posisi perusahaan seperti, divisi perusahaan, fungsi perusahaan, produk atau jasa. Ancaman merupakan pengganggu utama bagi posisi perusahaan. Masuknya pesaing baru, lambatnya pertumbuhan pasar, meningkatnya kekuatan tawar-menawar pembeli atau pemasok penting, perubahantekhnologi, serta peraturan baru atau yangdirevisi dapat menjadi ancaman bagi keberhasilan perusahaan.


3.6.2. [bookmark: _TOC_250028]BatasanOperasional
1. LokasipenelitiandilakukandiUMKMKeripikSingkong	diKecamatan Tanjung MorawaKabupatenDeli Serdang
2. Sampelpenelitianberjumlah	4yangterdiridari	ProdusenUMKMyang terdapat di Kecamatan Tanjung Morawa
3. Waktupenelitiandilakukanpadatahun2025






4.1. [bookmark: _TOC_250027]HasilPenelitian

BABIV
HASILDANPEMBAHASAN

4.1.1. [bookmark: _TOC_250026]DeskripsiDaerahPenelitian
Kecamatan Tanjung Morawa adalah salah satu Kecamatan dari 22 Kecamatan yang ada di Kabupaten Deli Serdang.Tanjung Morawa memiliki keanekaragaman tradisi, budaya, dan sumber daya alam yang besar.Sehingga merupakan daerah yang memiliki potensi untuk dikembangkan dan peluang investasi yang menjanjikan.
Sebelum Kemerdekaan RI, wilayah Tanjung Morawa merupakan cakupan dari beberapa bagian kedatokan yang langsung tunduk kepada Sultan Serdang berpusat di Simpang Tiga Perbaungan (sekarang: Kecamatan Perbaungan,Serdang Bedagai). Asal mula nama „Tanjung Morawa‟, dalam sejarahnya berasal dari beberapa versi; Tanjung Moravia yang berasal dari bahasa Belanda untuk mengingatkan kolonialis itu kepada tanah leluhurnya di Eropa
Di masyarakat juga berkembang versi lain, konon Tanjung Morawa dulunya berasal dari bahasa Karo, Tanjoung Merawa. Merawa diartikan sebagai marah atau sebagai bentuk perlawanan dan semangat patriotisme masyarakat dan pejuang saat itu untuk melawan penjajah. Sebagaimana diketahui, saat revolusi fisik melawan penjajah, Tanjung Morawa merupakan basis perjuangan Medan Area Selatan.Versi lainnya, konon kata Tanjung berasal karena alur SungaiBlumai yangmembelahKecamatanini,dulunya dijadikantempat berlabuhperahu parapedagangpadamasakejayaankerajaanMelayu.SedangkanMerawakarena


khusus di sebelah timur dan barat alur Sungai Blumai, dahulu banyak ditemukan rawa-rawa.Kinirawa-rawaitu yangmasihutuhdikawasanlapangangolfPTPN2.
4.1.2. [bookmark: _TOC_250025]KondisiGeografisKecamatanTanjungMorawa
Sebagai salah satu Kecamatan di Kabupaten Deli Serdang, Tanjung Morawa terletak pada 03 derajat - 30 derajat dan 11 derajat – 60 derajat Garis Lintang Utara; 98 derajat – 46 derajat dan 103 derajat – 83 derajat Bujur Timur, serta berada 30 meter di atas permukaan air laut. Dengan luas wilayah 13.175 hektar atau 131.75 Km2 yang terhampar mencapai 5,31 persen dari luas Deli Serdang. Di Tanjung Morawa terdapat beberapa aliran sungai. Terdiri Sungai Blumai, Sungai Batu Gingging, Sungai Batang Kuis, Sungai Paluh Kemiri, dan beberapa sungai lainnya.
4.1.3. [bookmark: _TOC_250024]Batasan-BatasanWilayahKecamatanTanjungMorawa
KecamatanTanjungMorawaberbatasandengan:

· SebelahtimurdenganKecamatanLubuk Pakam;

· SebelahselatandenganKecamatanSenembahTanjungMuda(STM)Hilir;

· SebelahbaratdenganKecamatanPatumbak;

· SebelahutaradenganKecamatanBatangKuis.

4.1.4. [bookmark: _TOC_250023]KondisiDemografisKecamatanTanjungMorawa
Kecamatan Tanjung Morawa adalah salah satu Kecamatan dari 22 Kecamatan yang ada di Kabupaten Deli Serdang.Tanjung Morawa memiliki keanekaragaman tradisi, budaya, dan sumber daya alam yang besar. Sehingga merupakan daerah yang memiliki potensi untuk dikembangkan dan peluang investasi yang menjanjikan




Tabel4.1.DataDemografisKecamatanTanjungMorawa
	Nama Kecamatan
	TanjungMorawa

	NomorKodePos
	20362

	Kabupaten/Kota
	DeliSerdang

	Propinsi
	SumateraUtara

	DataUmum
	

	LuasWilayah
	13.175Km2/131,75Ha

	BatasSebelahUtara
	KecamatanBatangKuis

	BatasSebelahSelatan
	KecamatanSTMHilir

	BatasSebelahBarat
	KecamatanPatumbak,MedanAmplas

	BatasSebelahTimur
	KecamatanLubukPakam

	JarakdariPusatPemerintahanKota
	11 Km

	JarakDariIbukota Propinsi
	17 Km

	JumlahPenduduk
	

	JumlahPenduduk
	231.459Jiwa

	JumlahKepalaKeluarga
	69.675 KK

	JumlahPendudukLaki-laki
	116.548Jiwa

	JumlahPenduduk Perempuan
	114.911Jiwa

	Pekerjaan/ Mata Pencaharian
	

	PegawaiNegeriSipil
	2.034

	Guru
	1.378

	TNI/Polri
	698

	Swasta
	20.465

	Wiraswasta/Pedagang
	20.944

	PrasaranaIbadah
	

	Masjid
	138

	Mushola
	40

	GerejaProtestan
	44

	GerejaKatholik
	4

	Vihara
	10

	Klenteng
	1

	PrasaranaUmum
	

	Olahraga
	11

	BalaiPertemuan
	8


Sumber:BPS KabupatenDeliSsrdang,Tahun2024


Luas wilayah Kecamatan Tanjung Morawa adalah + 13,173 Ha atau 131,75 Km2yangterdiri dari 25 Desa dan1 Kelurahan dengan uraianluassebagai berikut :
Tabel4.2.DataLuasWilayahKecamatanTanjungMorawa
	No
	Desa/Kelurahan
	Luas

	1
	Desa
	Medan Sinembah
	3,50

	2
	Desa
	Bandar Labuhan
	2,70

	3
	Desa
	BangunRejo
	6,92

	4
	Desa
	AekPancur
	5,01

	5
	Desa
	NagaTimbul
	5,00

	6
	Desa
	LengauSeprang
	4,25

	7
	Desa
	SeiMerah
	22,04

	8
	Desa
	DagangKerawan
	1,27

	9
	Desa
	TanjungMorawaPekan
	1,10

	10
	Desa
	TanjungMorawaA
	1,96

	11
	Desa
	LimauManis
	0,50

	12
	Desa
	UjungSerdang
	3,07

	13
	Desa
	BangunSari
	8,11

	14
	Desa
	BangunSariBaru
	3,93

	15
	Desa
	BuntuBedimbar
	6,61

	16
	Desa
	TelagaSari
	3,00

	17
	Desa
	DagangKelambir
	6,00

	18
	Desa
	TanjungMorawaB
	1,25

	19
	Desa
	TanjungBaru
	4,90

	20
	Desa
	PundenRejo
	10,00

	21
	Desa
	TanjungMulia
	7,14

	22
	Desa
	Perdamean
	4,06

	23
	Desa
	WonoSari
	5,53

	24
	Desa
	DaluSepuluhA
	6,53

	25
	Desa
	DaluSepuluhB
	2,00

	26
	Desa
	PenaraKebun
	5,07

	
	
	Jumlah
	131,75


Sumber:BPS KabupatenDeliSsrdang,Tahun2024
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Gambar4.1.PetaKecamatanTanjungMorawa

4.1.5. [bookmark: _TOC_250022]KarakteristikSampel
Karakteristik sampel dalam penelitian ini meliputi umur, tingkat pendidikan, lama usaha, jumlah karyawan dan penggunaan modal.Secara rinci karakteristik sampel UMKM Keripik Singkong dapat diketahui pada Tabel 4.3.sebagai berikut :
Tabel4.3.KarakteristikUMKMKeripikSingkong
	No.
	KarakteristikSampel
	Satuan
	Rataan
	Range

	1.
	Umur
	Tahun
	57
	52-60

	2.
	TingkatPendidikan
	Tahun
	12
	12

	3.
	LamaUsaha
	Tahun
	10
	7-13

	4.
	Jumlah Karyawan
	Orang
	3
	2-3

	5.
	PenggunaanModal
	Rupaih
	1.375.000
	1,200.000 – 1.600.000


Sumber:DataPrimerDiolah,Tahun2025
Tabel 4.3.diatas memperlihatkan bahwa rata-rata umur pengrajin keripik singkongadalah57tahundenganrentangantara52-60tahun.Diketahuidari


tingkat pendidikan yang dijalani pengrajin keripik singkong tersebut rata-rata adalah 12 tahun, ini menunjukkan bahwa pendidikan pengrajin Keripik Singkong adalah setingkat SMA/sederajat sedangkan lama usaha pembuatan keripik singkongtersebut rata-rata adalah 10 tahun dengan rentang antara 7 - 13 tahun danrata-ratajumlahkaryawan yangdipekerjakandalamusahakeripiksingkong3 orang
4.1.6. [bookmark: _TOC_250021]ProsesProduksidanDistribusiUsahaKeripikSingkong
Usaha makanan tradisional bukan sesuatu hal yang mudah dilaksanakan, akan tetapi usaha ini memerlukan ketelitian, ketekunan dan kerja keras. Bukan hanya sekedar memasak saja tetapi harus diperhatikan juga semua bidangnya berkaitan.Adanya peralatan, perlengkapan, bahan mentah, kualitas bahan, pengolahan dan rasa yang pas merupakan faktor yang penting bagi keberhasilan usaha. Faktor faktor lain yang ikut mempengaruhi keberhasilan usaha ini adalah penjualan, selera atau minat beli masyarakat, keterampilan, pengetahuan tenaga kerja, pendanaan, penetapan harga, cita rasa, serta keinginan kuat untuk meningkatkan pendapatan. Dalam meningkatkan pendapatan, tentunya mendistribusikan dan memasarkan produk secara merata merupakan bagian yang penting dalam meningkatkan suatu laba, peningkatan suatu laba tentunya mempunyai kurun waktu yang cukup lama. Saluran distribusi yang baik akan berpengaruh terhadap minat pelanggan, jika konsumen merasa puas maka akan menambah pendapatan atau omset terhadap usaha keripik singkong ini.
Keterampilan dan pengetahuan yang dimiliki oleh pengusaha keripik singkongjugamerupakanpotensiyangdapatdikembangkanagarbisalebih


produktif. Berdasarkan penelitian dilapangan sebagian masyarakat di Kecamatan Tanjung Morawa memiliki usaha keripik singkong yang diperoleh dari keahlian turun temurun dari orang tuanya. Begitu juga dengan adanya faktor keinginankuat untuk meningkatkan perekonomianmasyarakat Kecamatan TanjungMorawa Selain memproduksi keripik singkong biasa, pengusaha keripik singkong juga mengkreasikan produknya, seperti keripik singkong balado, keripik singkong gula merah, dan karipik yang dihiris tipis-tipis atau biasa disebut marning. Usaha keripik singkong ini melakukan persiapan yang matang, seperti dalam bidang produksi yaitu menyiapkan peralatan yang akan digunakan terlebih dahulu, menyiapkan modal, bahan baku yang akan digunakan dan menentukan pasar yang pas dalam memasarkan keripik singkong. Sebelum melakukan aktifitas produksi keripik singkong terlebih dahulu mempersiapkan segala perlengkapan yang dibutuhkan
4.1.7. [bookmark: _TOC_250020]PerlengkapanProduksi
4.1.7.1. [bookmark: _TOC_250019]ModalProduksi
Dalam membangun usaha apapun, modal wajib dipersiapkan terlebih dahulu.Begitu juga dengan usaha keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa untuk menunjang aktifitas produksinya. Modal awal yang dibutuhkan oleh pengrajin keripik singkong ini adalah sekitar Rp 1.000.000-Rp10.000.000 modal tersebut sudah termasuk alat dan bahan-bahan produksi, sebagian masyarakat mendapatkan modal dari hasil tabungan sendiri, dan sebagian masyarakat modal didapatkan dari pinjaman uang usaha di bank konvensional, denganalasanmerekabelummempunyaimodalyangcukupuntukmembuka
usahakeripiksingkongini.


Modal usaha bagi pengusaha adalah unsur yang utama dalam mendirikan suatu usaha yang bertujuan untuk mendukung berjalannya suatu usaha dan peningkatan pendapatan yang pada akhirnya akan meningkatkan taraf hidup pengusaha itu sendiri beserta para karyawannya. Modal usaha berasal dari modal sendiri dan pinjaman keluarga.Seiring berjalannya waktu semakinberkembangnya usaha pembuatan keripik singkong ada juga pengusaha yang melakukan pinjaman dari lembaga keuangan atau bank.
Berdasarkanhasil wawancara denganpengrajinkeripiksingkongdi daerah penelitian, rata-rata modal yang digunakan untuk mendirikan usaha keripik singkong adalah modal sendiri yaitu rata-rata sebesar Rp. 1.375.000
4.1.7.2. [bookmark: _TOC_250018]TenagaKerja
Setiap jenis produksi, tenaga kerja merupakan aset yang sangat penting untuk keberhasilan suatu perusahaan.adanya kesuksesan suatu produksi terletak pada kinerja sumberdaya manusia yang ada didalamnya. Tenaga kerja dalamusaha keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa ini merupakan tenaga kerja terampil dan pekerjaannya pun dibagi dalam beberapa tugas ada yang tugasnya mengupas, mengiris singkong, dan ada juga yang menggoreng. Tenaga kerja di Kecamatan Tanjung Morawa terdiri dari anak muda, ibu-ibu dan bapak- bapak yang rumahnya tidak jauh dari rumah usaha, rata-rata dari mereka berprofesi sebagai ibu rumah tangga, dan buruh tani.Tenaga kerja merupakan salah satu faktor penting dalam kegiatan produksi.Dalam usaha keripik singkong diperlukan untuk mengerjakan berbagai kegiatan produksi.


Berdasarkan hasil pengamatan dan wawancara dengan pengrajin keripik singkong di daerah penelitian, rata-rata jumlah tenaga kerja yang dipekerjakan adalah 2 orang dengan rentang antara 2-3 orang. Jam kerja untuk memproduksi keripik singkong rata-rata dari jam 6 pagi sampai jam 12 siang. Upah tenaga kerja pada industri ini adalah sebesar Rp. 70.000 sebagai upah tenaga kerja kepada juru masak, Rp. 35.000 sebagai upah tenaga kerja juru masak. Dalam pembayaranupah ada yang pembayarannya dilakukan per hari, per minggu dan ada juga yang per bulan, tergantung kesepakatan yang telah dibuat oleh pemilik usaha dantenaga kerja itu sendiri.
4.1.7.3. [bookmark: _TOC_250017]BahanBaku
Bahan baku merupakan hal pokok dalam produksi keripik singkong. Apabilabahanbakutersediadenganbaik,makaprosesproduksipunakanberjalan dengan baik, begitu pula sebaliknya, apabila bahan baku tidak tersedia dengan baik maka akan menghambat proses produksi keripik singkong. Oleh sebab itu, persediaan bahan baku harus benar-benar di perhatikan, seperti bagaimana bahan baku agar tersedia tidak kurang dan tidak lebih dan bagaimana supaya biayaekstra yang digunakan untuk memesan bahan baku yang kurang tidak terlalu merugikan dan sebagainya ada bahan baku yang digunakan dalam pembuatan keripik singkong, yaitu: a. Singkong b. Minyak Goreng c. Bawang Putih d. BawangMerahe.CabaiMerahf.Ketumbarg. GulaPasirh.GaranDapuri.Kapur sirih j. Asam Kamal.
Bahan baku tersebut adalah bahan-bahan yang mudah untuk didapatkan di pasar-pasartradisionalkecualisingkong,yangdidapatkandengancarapemesanan


atau membeli langsung ketempat penjualan singkong di pasar tradisional. Akan tetapi pengusaha keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa lebih memilih pembelian singkong dengan cara pemesanan atau berlangganan terlebih dahulu, karena lebih mudah singkong yang dibeli langsung di antar kerumah, dan pembelian singkong pun bisa dengan cara berhutang, singkong boleh diambil terlebih dahulu dan pembayaran singkong akan di bayar sesuai dengan waktuyangdisepakatansipenjualdansipembeli,meskipunhargalebihmahaldaripada langsungmembeli kepasar, itu dikarenakan si penjual singkongbukan berasal dari Kecamatan Tanjung Morawa mereka menaikkan harga singkong untuk biaya pengantaran. Usaha keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa ini telah menggunakan bahan baku yang baik dan halal, tidak ada pencampuran bahan- bahan yang berbahaya jika di konsumsi, seperti pengawet makanan, pemanis buatan dan pewarna pakaian. Adapun pembuatan keripik singkong, dalam satu minggu singkong yang di beli sebanyak 300 kg dengan harga Rp 300.000 per 60 kg dan produksinya pun dalam sehari bisa mencapai 60 kg itu pun bisa lebih, tergantung penjualan dipasar, apabila keripik singkong habis terjual, maka akan lebihbanyak singkong yangdi produksi,akantetapijikapenjualanmenurunmaka produksi pun akan dikurangi karena akan dicampur dengan keripik yang belum habis terjual dan akan dibawa pulang kerumah untuk dijual kembali di hari berikutnya, agar keripik yang belum laku terjual tersebut tidak terlalu lama, maka keripik tersebut ditempatkan ditumpukkan paling atas agar lebih dulu terjual dan keripik singkong ini mampu bertahan dalam satu minggu asalkan ditutup rapat- rapat.


4.1.7.4. [bookmark: _TOC_250016]PeralatanProduksi
Bahan baku sangat penting bagi pengrajin keripik singkong yangmengolah suatu produk. Karena bahan baku merupakan salah satu faktor penentu kualitas dari produk yang diproduksi. Alat-alat yang dipakai oleh pemilik usaha keripik singkong ini masih sederhana danmenggunakan alat tradisional, alat yang digunakan untuk produksi keripik singkong, yaitu:a. Pisau b. Wajan c. Spatula d. Serok e. Tungku f. Kayu Bakar g. Alat Perajang (Kacip), h. Ember i. Baskom j. Selada
4.1.7.5. [bookmark: _TOC_250015]FasilitasProduksi
Fasilitas pengrajin keripik singkong pada lokasi penelitian yang meliputi seluruh peralatan dan perlengkapan yang terdapat dalam perusahaan untuk memperlancar kegiatan produksi. Berdasarkan hasil wawancara pada pengrajin keripik singkong di lokasi penelitian, fasilitas-fasilitas tersebut adalah : Kegunaan alat-alat tersebut adalahh pisau digunakan untuk mengupas singkong, wajan, spatula dan serok digunakan untuk menggoreng singkong yang di goreng diatas tungku dengan menggunakan kayu bakar, sedangkan untuk alat perajang (kacip) digunakan untuk mengiris singkong agar mempermudah dan mempercepat dalam mengiris singkong. Jika tidak menggunakan alat tersebut, maka akan memperlambat dalam proses pembuatan yang pasti bisa menjadikan proses produksi tidak efektif dan efesien, adapun ember dan baskom digunakan untuk pencucian dan perendaman singkong, dan yang terakhir adalah selada digunakan untuk marning dan diparut dengan selada, agar hasilnya lebih kecil dan tipis dari padakeripiksingkong.Begitupuladenganpemeliharaandanpenggantian


peralatan, merupakan hal yang penting demi berlangsungnya produksi. Hal ini biasanya tergantung pada kerusakan dan ketika hasil dari kualitas produksi menurun, Karena tidak dapat dipungkiri bahwa peralatan merupakan sesuatu yang bisa rusak dan memiliki nilai ekonomi yang semakin lama semakin menurun
4.1.7.6. [bookmark: _TOC_250014]Bangunan
Dalam kegiatan usaha keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa, Tempat produksi juga berperan penting dalam kelancaran suatu produksi karena untuk melindungi keberlangsungan dalam proses produksi, dalam hal ini pengusahakeripiksingkongdi KecamatanTanjungMorawa. Menyediakantempat disamping rumah mereka untuk tempat penggorengan keripik dengan bangunan yang sangat sederhana.(Pengusaha, 2021)
4.1.7.7. [bookmark: _TOC_250013]ManajemenProduksi
Manajemenadalahsuatuprosesmenyusunperencanaan,pengorganisasian, pengkordinasian, dan pengontrolan sumberdaya agar mencapai sasaran yang bagus. Pengorganisasian yang dilakukan oleh pemilik usaha keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa adalah dengan cara pembagian tugas kepada para tenaga kerja dan sesuai dengan keahlian yang mereka miliki. Tujuan produksi di dalam islam yaitu memaksimalkan mashlahah, baik individu ataupun masyarakat. Usahakeripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawasangat berperan penting dalam peningkatan perekonomian masyarakat, dan berarti tujuan produksi dalam i sudah tercapai dengan adanya usaha ini. Usaha ini tidak hanya mempunyai keuntungan terhadap pemilik usaha, akan tetapi usaha ini juga mampu menyerap tenagakerjamasyarakatdiKecamatanTanjungMorawadansehinggausahaini


membuka lapangan pekerjaan terhadap masyarakat Kecamatan Tanjung Morawa dan tingkat pengangguran pun berkurang. Dari penelitian yang penulis lakukan dilapangan, penulis tidak melihat adanya penyimpangan yang dilakukan oleh pengrajin keripik singkong, baik dalam penyediaan bahan baku, proses pembuatannya ataupun dalam proses penjualan

4.1.8. [bookmark: _TOC_250012]ProsesPembuatanKeripikSingkong
Dalam pembuatan keripik singkong ada beberapa langkah yang harus dilakukan oleh pengusaha di Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang.Cara yang dilakukan masih sangat sederhana. Adapun proses pembuatan keripik singkong ini adalah :

[image: ]


Sumber: Data Diolah, Azmi Deviani S, Tahun 2025 Gambar4.2.SkemaProsesPembuatanKeripikSingkong
Dariskemadiatasprosesproduksikeripiksingkongsangatlahmudah, mulaidaripengupasankulitsingkong,dankemudiandilanjutkandengan


pencucian agar singkong menjadi bersih, setelah pencucian dilakukan, lalu dilanjutkan dengan proses perajangan atau pengirisan, dalam pengirisan singkong tentunya harus memiliki keahlian dalam pengirisan singkong, karena mengiris tidak semudah yang dibayangkan, dalam pengirisan ukuran perlu diperhatikan, karena harus mengiris tipis dan berbentuk bulat, apabila proses pengirisan sudah selesai tahapan berikutnya singkong yang sudah diiris direndam menggunakan air kapur selama beberapa menit supaya keripik menjadi lebih renyah, setelah di rendam dalam beberpamenit, keripik pundi gorengmenggunakan minyak goreng curah, masyarakat menggunakan minyak goreng curah karena menurut mereka minyak goreng tersebut harganya lebih murah, saat proses penggorengan yang pertama adalah menyalakan api pada tungkuan dengan menggunakan kayu bakar, kemudian wajan besar di taruh diatas tungkuan yang sudah dinyalakan apinya. Tungkuan adalah alternatif tersendiri bagi pengusaha keripik singkong, karena menurut mereka lebih hemat biaya.apabila keripik sudah berubah warna menjadi agak kuning keripik pun diangkat dan ditiriskan kemudian di campuri dengan bumbu, setelah proses pembumbuan keripik pun dikemas dan siap untuk di pasarkan.
Dalam proses produksi keripik singkong biasanya memakan waktu yang cukup lama, sekita 7-8 jam tergantung banyaknya keripik yang di produksi, para karyawan mengerjakan tugasnya masing-masing dan apabila salah satu diantara mereka ada yang belum selesai mengerjakan maka yg sudah selesai membantu yang belum selesai, produksi ini dilakukan setiap dua kali dalam seminggu Apapunusahayangdilakukanhendaknyakitaselalumemakaiprinsip-prinsip


produksi. Karena dengan adanya prinsip produksi seorang pengusaha bisa menanamkan kesadaran terhadap bisnis, baik yang berupa perdagangan, jasa, dan lain sebagainya agar senantiasa berpegang teguh dengan nilai-nilai akhlak atau perilaku yang baik sesua. Dalam penelitian ini, penulis menemukan perilaku tentang pandangan etika bisnisterhadap para pengusaha makanan tradisional di Kecamatan Tanjung Morawa Kabupaten Deli Serdang Yang penulis lihat dalam mensukseskan usaha ini adalah dengan cara bekerja tanpa putus asa, selalu semangat dan pantang menyerah, karena dalam usaha tentunya akan ada pasang surutnya dalam berjualan, bahkan tidak jarang keripik singkong tidak terjualhabis.
4.1.9. [bookmark: _TOC_250011]DistribusiKeripikSingkong
Distribusi adalah suatu perangkat organisasi yang saling tergantung dalam menyediakan suatu produk atau jasa untuk digunakan/dikonsumsi/pengguna bisnis. Adapun jenis-jenis saluran distribusi adalah sebagai berikut:
1. Produsen Konsumen (Saluran Distribusi Langsung) Produsen menjual barangnya langsung mendatangi Konsumen.
2. Produsen Pengecer Konsumen (Saluran Distribusi Semi Langsung) Pengecer membeli barangnya dari produsen dan dijual lagi pada Konsumen. Adapula beberapa Produsen yang menderikan toko pengecer agar langsung dapat melayani Konsumen
3. ProdusenPedagang Besar Pengecer Konsumen Produsen hanya melayani penjualandalamjumlahbesarkepadapedagangbesarsaja,tidakmenjualpada


pengecer,pembelianolehpengecerdilayaniolehpedagangbesardankonsumen dilayani oleh pengecer.
4. 	Produsen Agen Pengecer Konsumen Produsen memilih agen sebagai penyalurannya, produsen menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribusi yang ada.
5. ProdusenAgen Pedagang Besar Konsumen Produsen menggunakan agen sebagai perantara untuk menyalurkan barang-barangnya pada toko-toko kecil.
Distribusi adalah suatu kegiatan yang membuat produk dapat dijangkau oleh para konsumen.Dalam artian bagaimana produk yang telah dihasilkan oleh produsen, bisa sampai ketangan konsumen untuk dikonsumsi sesuai dengan kebutuhan.Kegiatan distribusi memiliki fungsi untuk memindahkan produk atau jasa dari produsen ke konsumen. Saluran distribusi yang baik akan mendukung kelancaran pemasaran suatu produk
Adabeberapapertimbangansalurandistribusi,yaitu:

a. Pertimbangan yangdidasarkanataspembagianitusendiri

b. Pertimbanganpasar

c. Pertimbanganperantarakelompokheterogen.

Adapun jenis distribusi yangdigunakan oleh pengrajin keripik singkongdi Kecamatan Tanjung Morawa Kabuipaten Deli Serdang adalah menggunakan saluran distribusi langsung dan saluran distribusi semi langsung, selain langsung menjual kepada konsumen mereka juga menjual kepada pengecer. Tempat distribusi yang dilakukan oleh pengusaha keripik singkong di Kecamatan Deli Serdang adalah di berbagai pasar seperti di pasar alabio, amuntai, rantau, murung


pudak, dan tanjung. Mereka memilih tempat pasar tersebut karena disana lebih ramai pembelinya dari pada dipasar lain. mereka memasarkan keripik singkong setiap lima kali dalam seminggu
4.1.10. [bookmark: _TOC_250010]Persaingan
Dalam setiap perusahaantidak terlepas dari persaingan kecuali perusahaan tersebut dapat menentukan ide-ide baru untuk mempromosikan barang atau jasa yang belum dijalankan oleh perusahaan lain dan apabila perusahaan berhasil mendapatkan hak monopoli atau hak patren dari pemerintah. Persaingan adalah faktor yang muncul dari luar perusahaan yang dapat mempengaruhi kegiatan pemasaran perusahaan.Persaingan juga dapat dijadikan sebagai alat kontrol terhadap harga dan fasilitas yang diberikan perusahaan kepada konsumen.
Adapunbentuk-bentukpersainganmenurutKotleradalahsebagaiberikut: 1.Persaingan Merek
Memandang pesaingnya sehingga perusahaan yang menawarkan produk danjasa sejenis kepada pelanggan yang sama dengan harga yang sama.
2. PersainganIndustri

Memandangpesaingnyasebagaiperusahaanyangmembuatprodukataujenis yang sama
3. PersainganBentuk

Memandangpesaingnyasebagaisemuaprodukmunufaktorperusahaanyang memberikan jasa
4. Persainganumum


Memandang pesaingnya sebagai semua perusahaan yang bersaing ataukonsumsi rupiah yang sama.
Dalam islam tentunya sudah diperintahkan untuk berlomba-lomba dalam kebaikan, artinya bahwa di dalam suatu usaha tentunya kita tidak boleh menjatuhkan usaha orang lain, sehingga usaha orang tersebut menjadi bangkrut, diantara pemilik usaha yangada di Kecamatan TanjungMorawa, mereka rata-rata menjaga hubungan baik antara satu dengan yang lain, mereka bersaing secara sehat tampa menjatuhkan orang lain. bahkan usaha keripik singkong termasuk persaingan industri yang dimana suatu usaha atau perusahaan yang membuat produk atau jenis yang sama, dan dengan harga yang sama
4.1.11. [bookmark: _TOC_250009]Harga
Agar penjualan keripik singkong dapat meningkat dan mendapat keuntungan maka diperlukan analisa tentang bagaimana kondisi pemasaran usaha keripik singkong kasarangan ini.Penetapan harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran (marketing mix) yang sangat penting untuk diperhatikan oleh perusahaan yang ingin menjual produk yang dihasilkannya, karena harga dapat mempengaruhi posisi persaingan. Dalam menetapkan harga tersebut suatu perusahaan dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti kondisi perekonomian, permintaan dan penawaran, persaingan dan biaya, peraturan pemerintah dantujuan perusahaan Harga suatu produk atau jasa merupakan penentuan bagi permintaan pasar, jadi harga yang tepat adalah harga yang dapat diterima oleh pasardanmampumemberikanlabayanglayakbagiperusahaan.Hargajualsangat mempengaruhiminatkonsumenuntukmembeliproduk-produkyangditawarkan,


jika harga jual tinggi maka akan mengalami kesulitan bahkan sebaliknya, jika harga jual rendahmaka akanmeningkatkan minat beli, sehingga dapat menaikkan volume penjualan. Seperti halnya produksi keripik singkong yang ada di Kecamatan Tanjung Morawa, dengan penjualan harga yang layak, harga yang minimal Rp. 5.000 dalam satu takaran, maka akan menarik minat pembeli keripik singkong tersebut
4.1.12. FaktorPendukung dan Penghambat Usaha Keripik Singkong Dalam Meningkatkan Perekonomian Masyarakat
Adanya faktor yang mendukung dengan adanya usaha (UMKM) keripik singkong di Kecamatam Tanjung Morawa adalah:
1. Adanyaminat beli masyarakat terhadap keripik singkong dan kemudahan dalam memasarkan produk industri keripik singkong tersebut. Karena kripik singkong termasuk cemilan yang disukai oleh masyarakat, dengan harga yang sangat terjangkau, selain itu keripik singkong juga aman untuk di konsumsi karena tidak mengandung bahan yang berbahaya bagi kesehatan, sehingga aman untuk di konsumsi, dari segi pemasaran keripik singkong dipasarkan langsung oleh pemiliknya.
2. Adanya keinginan dan semangat yang kuat dalam meningkatkan pendapatan juga termasuk faktor yang mendukung dalam kemajuan usaha pengrajinkeripik singkong ini .(Pengusaha, Wawancara, 2021)
Faktorpenghambatusahakeripiksingkonginiadalah:

1. KetahananPendek
Karena pengemasannya yang masih sederhana jadi keripik singkong mudahrusakdalamjangkawaktusatubulan.Sebagianbesarproduk-produkdan


kerajinan - kerajinan dengan ketahanan yang pendek. Dengan kata lain, produk- produk yang dihasilkan cepat rusak dan tidak tahan lama.
2. PersainganPasaryangCukupKetat
Di jaman sekarang sudah banyak sekali orang-orang yang punya usaha keripik singkong ini, sehingga sebagai produsen dituntut untuk menciptakan cita rasa yang lezat, dan harus lebih kreatif dalam memasarkannya. Dalam setiapusaha pasti ada pasang surutnya yang di lalui, kadang laku dan kadang tidak, oleh karena itu, sebagian masyarakat di Kecamatan Tanjung Morawa sangat benar- benar memperhatikan dari segi rasa, seperti dalam pembungkusan keripik yang sangat di perhatikan, apabila ikatan bungkus keripik tidak kencang maka akan kemasukan angin dan apabila keripik terlalu lama di diamkan maka rasa nya akan berubah, oleh sebab itu sangat penting bagi merek dalam cita rasa keripiksingkong
3. Cuaca
Keadaancuaca juga merupakansalahsatupenghambatdalammemasarkan keripik singkong, apabila musim penghujan maka produsen sulit untuk memasarkan keripik singkong karena tidak ada tempat khusus dalam menjual keripik singkong, jadi apabila hujan maka sulit untuk berteduh.
4. BelumAdanyaPelatihan
Dalam memasarkan produk usaha keripik singkong ini, ilmu pemasaran dan program pelatihan dari pemerintah sangatlah penting bagi pengusaha kecil, untuk meningkatkan keterampilan dan pengetahuan pemilik usaha. Keterbatasan ilmujugamerupakanpenghambatbagipengusahadalammeproduksidan


memasarkan keripik singkong. Sebagai pelaku ekonomi maka para pengusaha keripik sinngkong harus bisa menerapkan fungsi-fungsi manajemen maupun prinsip-prinsip pemasaran dalam pengelolaan usaha. Agar apa yang menjaditujuan bisa tercapai
Mengingat pentingnya peranan dan fungsi dari usaha keripik singkong dalam perekonomian daerah, terutama dalam menyerap tenaga kerja dan meningkatkan ekonomi masyarakat maka pembinaan serta perhatian pemerintah daerah setempat sangatlah diperlukan mengingat usaha kecil ini sangat rentan dengan adanya hambatan dan selalu menghadapi kendala dalam mengembangkan produksinya. Oleh sebab itu diharapkan kepada pemerintah supaya lebih memperhatikan kondisi ekonomi yang terus meningkat saat ini supaya di masa yang akan datang usaha keripik sigkong ini bisa berperan dan berkembang lebih maju dan bisa meningkatkan pendapatan masyarakat.
Industri adalah kegiatan ekonomi yang mengelola bahan mentah, bahan baku, barang setengah jadi, atau barang jadi menjadi barang dengan nilai tinggi untuk penggunaannya. Hasil produksi tidak hanya berupa barang tetapi jugadalam bentuk jasa.Pengrajinkeripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa dalam usahanya sudah dapat membantu perekonomian masyarakat.Karena usaha ini mempunyai kaitan dengan mata pencaharian.
Seperti yang sudah di bahas sebelumnya, meningkatkan perekonomian perusahaan merupakan aspek yang sangat penting dari kualitas manusia secara menyeluruh. Dalam meningkatkan perekonomian masyarakat tentunya tidaklah mudah,kendala-kendalauntukmeningkatkankualitashidupmanusiadalam


peningkatan ekonomi masyarakat lebih banyak, baik yang bersumber dari faktor eksternal maupun internal masyarakat itu sendiri seorang pengusaha rumahan bahwa usaha ini membantu perekonomian mereka. ang cuaca tidak menentu.
4.2. PembahasanHasilPenelitian
4.2.1. [bookmark: _TOC_250008]Kekuatan,Kelemahan, Peluang dan Ancaman dalam Strategi Pemasaran Keripik Singkong

4.2.1.1. [bookmark: _TOC_250007]Kekuatan dalamPemasaran KeripikSingkong
AdapunkekuatandalamPemasaranKeripikSingkongdidaerahpenelitian adalah :
1. PenggunaanModalUsahayangSangatKecil
Setiap perusahaan akan memerlukan modal untuk biaya operasional dan investasi. Modal usaha dapat berasal dari modal sendiri atau pribadi, modal keluarga sampel modal pinjaman dari lembaga keuangan/bank.Lembaga keuangan memang sangat membantu dunia usaha agribisnis terutama bagi usaha kecil yang umumnya membutuhkan modal tambahan untuk pengembangan usaha yang telah dibangun dan dirintis.
Di dalam penelitian, modal sendiri merupakan kekuatan dalam menjalankan usahatnya.Dikarenakan pengrajin tidak memerlukan modal yang besar untuk biaya pemasaran dari usaha keripik singkongnya.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa rata-rata modal yang digunakan untukmendirikanusaha keripiksingkongadalahsangatkecil(ranting3,8).Modal usaha merupakan kekuatan bagi pengrajin keripik singkong karena penggunaan modalnya sangat kecil sehingga dapat dipenuhi dari modal sendiri dan tidak ada tuntutan atau bunga dari pihak lain.


2. HargaJualProdukTerjangkau
Dalam menetapkan harga produk, perusahaan tidak hanya menetapkan harga berdasarkan kehendak perusahaan.Penetapan harga harus melihatpenetapan harga pesaing, sehingga perusahaan dapat mempertahankan pelanggan dan memperoleh keuntungan yang memuaskan. Penetapan harga yang terlalu tinggi menyebabkan kehilangan pelanggan karena pelanggan berpindah menjadi pelanggan dari perusahaan pesaing yang menetapkan harga yang lebih murah untuk produk yang sama. Penetapan harga yang terlalu rendah juga menyebabkan berkurangnya keuntungan (profil) yang diperoleh perusahaan hal ini akan berpengaruh pada kelangsungan usaha.
Dalam penentuan harga jual produknya pengusaha terlebih dahulu menghitung beberapa biaya seperti biaya tenaga kerja, biaya bahan baku dan sebagainya. Setelah itu baru ditentukan beberapa keuntungan yang ingindiperoleh.
Berdasarkan hasil wawancara dari keempat responden ditemukan bahwa harga jual produk adalah terjangkau (rating 4), yaitu harga produk keripik singkong di jual sebesar Rp. 5.000 per 1 bungkus.Hal ini merupakan kekuatan bagi pengrajin keripik singkong karena penetapan harga jual yang ditentukan dan dikendalikan oleh pengrajin keripik singkong sendiri dan dapat disesuaikan atau dipertimbangkan dengan biaya produksi yang telah dikeluarkan dan disesuaikan dengan harga pesaing.


3. TenagaKerjaTersedia
Pengrajin keripik singkong memperkerjakan warga di sekitarnya sebagai tenaga kerjanya.Rata-rata tenaga kerja yang dipekerjakan dari kalangan ibu-ibu rumah tangga dan anak remaja setempat yang rata-rata berjumlah 4 orang tenaga kerja.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa rata-rata tenaga kerja pengrajin keripik singkong di daerah penelitian adalah tersedia (rating 3,5). Hal ini merupakan kekuatan bagi pengrajin keripik singkong karena jumlah tenaga kerja yang dibutuhkan tersedia (mudah didapatkan) karena dapat terpenuhi dengan memanfaatkan tenaga kerja setempat sehingga pengusaha keripik singkong tidak perlu mencari tenaga kerja hingga ke daerah lain.
4. MemilikiPelangganTetap

pelanggan yang telah melakukan lebih dari satu kali pembelian dari suatu bisnis.Mereka adalah pelanggan yang kembali setelah pembelian awal dan menunjukkan minat untuk terus menggunakan produk atau layanan bisnistersebut.Pelanggan tetap juga sering dianggap sebagai pelanggan setia karena mereka menunjukkan kepercayaan dan keterikatan jangka panjang dengan merek tersebut.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa rata-rata pelanggan tetap pengrajin keripik singkong di daerah penelitian adalah tersedia (rating 3,5). Hal ini merupakan kekuatan bagi pengrajin keripik singkong karena jumlah pelanggan tetapdariharikehariterusmeningkat.Denganmemahamidanmengelola


pelanggan tetap, bisnis dapat meningkatkan retensi pelanggan, mengurangi biaya akuisisi pelanggan baru dan meningkatkan pendapatan secara keseluruhan
4.2.2. Kelemahan
Adapunkelemahandalampemasarandidaerahpenelitianadalah:

1. JumlahProduksiMenurun
Jumlah produksi keripik singkong sejak tahun 2022-2024 cenderung menurun, dimana 2 perusahaanberdiri sejak tahun 2022 sedangkan 2 pengrajin keripik singkong lagi baru berdiri tahun 2023 dan ke empat perusahaantersebut menunjukkan bahwa jumlah produksi yang menurun dari sejak masing-masing hingga tahun 2024.
Tabel4.4.JumlahProduksiKeripikSingkong
	Tahun

Responden
	2022
	2023
	2024

	1
	15.000Bungkus
	6.000Bungkus
	4.000Bungkus

	2
	8.000Bungkus
	4.000Bungkus
	2.000Bungkus

	3
	-
	1.000Bungkus
	800Bungkus

	4
	-
	1.500Bungkus
	1.200Bungkus

	Rata-Rata
	2.000 bungkus


Sumber:DataPrimerDiolah,Tahun2025
Hasil penelitian menunjukkan bahwa jumlah produksi keripik singkong menurun (rating 1,3). Responden pertama menuturkan bahwa di tahun 2022 produksi keripiksingkongmencapai 15.000 bungkusper bulan.Tetapitahun2023 produksi keripik singkong hanya tinggi 6.000 bungkus per bulan dan tahun 2024 tinggal4.000bungkusperbulanRespondenkeduamenuturkanbahwaproduksi


keripik singkongdi tahun 2022 mencapai 8.000 bungkus per bulan sedangkan memasukitahun 2023 produksi keripik singkonghanya tinggal 4.000 bungkus per bulan dan tahun 2024 tinggal 2.000 bungkus per bulan. Responden ketiga menuturkan bahwa produksi keripik singkongtahun 2023 mencapai 1.500 bungkus per bulan sedangkan tahun 2024 tinggal 1.200 bungkusper bulan
2. KualitasProdukTidakTahanLama
Didalam suatu perusahaan kualitas produk sangat harus diperhatikan baik dari segi rasa, tekstur, ukuran dan daya tahan dari produk itu sendiri.Pada usaha keripiksingkongprodukyangdihasilkantidaktahanlama.Dayatahandariproduk keripik singkong hanya bisa bertahan sampai dua hari, hal tersebut terjadi karena produk keripik singkong digoreng menggunakan minyak sehingga produk keripik singkong tersebut menjadi tidak renyah bila pengemasan tidak dilakukan dengan baik.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa seluruh produk keripik singkong di daerah penelitian seluruhnya memiliki kualitas produk yang tidak tahan lamayaitu produk hanya mampu bertahanselama 1 minggu (rating 1,3).
3. KekuatanPromosi
Salah satu kendala yangmengakibatkanmenurunnya produksi dari produk keripik singkongadalah kurangnya promosi atau karena ketidakpahaman para pengrajintentang bagaimana cara mempromosikan produk yang baik. promosi dapat dilakukan dengan berbagai cara baik melalui media cetak, media elektronik dan sebagainya. Berdasarkan hasil wawancara kepada pengrajinkeripik singkong didaerahpenelitian,seluruhrespondenmemaparkanbahwapromosiyang


dilakukan untuk memasarkan produk keripik singkong hanya dilakukan di sekitar lokasi agroindustri (rating 1,5) yaitu hanya dengan spanduk dan informasi dari mulut ke mulut dari setiap orang yang membeli produk keripik singkong. Kurangnya pengetahuan dan akses untuk menjalin kerjasama dengan perusahaan yang pengembangan produknya lebih besar merupakan kendala bagi para pengrajin keripik singkong untuk memperluas jaringan pemasaran produknya.
4. SistemPenjualanHanyadiLakukandiLokasiProduksi

Penjualan yang hanya dilakukan di lokasi produksi berarti bisnis tersebut tidak memiliki toko atau gerai penjualan lain di luar lokasi pabrik atau tempat produksi mereka. Semua transaksi penjualan terjadi langsung di lokasi produksi.
Keputusan untuk hanya menjual di lokasi produksi bisa menjadi strategi bisnis yang dipilih karena berbagai alasan, seperti biaya operasional yang lebih rendah, fokus pada produksi, atau strategi pemasaran yang berfokus pada penjualan langsung.
Hasil penelitianmenunjukkanbahwa sistem penjualanhanya di lakukandi lokasi produksi di daerah penelitian(rating 1,3).
4.2.3. [bookmark: _TOC_250006]PeluangAgroindsutridalamPemasaranKeripikSingkong

1. BahanBaku yangSangatTersedia
Ketersediaan bahan baku sangat penting bagi perusahaan agroindustriyang mengolah suatu produk ketersediaan bahan baku merupakan salah satufaktor penentu keberlangsungan proses produksi. Keberlangsungan bahan baku juga merupakan hal yang penting dalam manajemen agribisnis termasuk dalam pemasaran keripik singkong


Ubi kayu merupakan bahan baku dari agroindustri keripik singkong yang mudah didapat karena banyak terdapat petani yang berbudidaya ubi kayu. Dalam hal penyediaan bahan baku sehingga proses produksi akan terus berjalan dandapat mencapai target produksi yangdi inginkan. Hal ini merupakan peluangbagi pengrajin keripik singkong untuk meningkatkan jumlah produksi sehingga dapat mengembangkan usahanya(rating 4).
2. PangsaPasarProdukLuas
Rata-Rata para pedagang keripik singkong berjualan di pinggir jalan yang ramai dilalui oleh orang yang beraktivitas. Selain itu sekolah-sekolah dan kampus juga menjadi target berjualan bagi pedagang. Produk keripik singkong digemari konsumen dari segala usia dan golongan, baik tua, muda, pelajar, mahasiswa, pekerja dan dari segala lapisan masyarakat bawah, menengah maupun atas. Hasil temuandi daerah penelitian menunjukkanbahwa pangsa pasar produkadalahluas karena meliputi seluruh strata (rating 3,8).
Hasil ini merupakan peluang bagi pemasaran keripik singkong karena dengan adanya pangsa pasar produk maka semakin terbuka peluang bagipengrajinuntuk meningkatkan jumlah produksinya sehingga keuntungannya pun akan meningkat pula.
3. CemilanyangdiMinatiSemuaUsia
Keripik singkong adalah camilan populer yang digemari semua usiakarena rasanya yang enak dan beragam, serta harganya yang terjangkau. Keripik singkongjugamudahditemukandanseringkalimenjadipilihanuntukmenemani


berbagai aktivitas. Keripik singkong bisa langsung disantap tanpa perlu diolah lagi, cocok untuk camilan saat santai atau bepergian
Hasil temuan di daerah penelitian menunjukkan bahwa cemilan yang di minati semua usia(rating 3,8). Hal ini merupakan peluang bagi pengrajin keripik singkong karena tingginya selera masyarakat terhadap tahu isi goreng maka akan membuka peluang bagi pengrajin keripik singkong untuk meningkatkan jumlah produksinya
4. DayaBeliMasyarakatTinggi
Produk keripik singkong merupakan produk yang dikonsumsi dariberbagai strata, baik strata bawah, menengah maupun atas.Hal ini menunjukkan bahwa produk keripik singkong sangat digemari oleh masyarakat luas.Produk keripik singkong juga menjadi salah satu makanan alternatifbagi masyarakat.Selain enak produk keripik singkong juga bergizi tinggi.
Hasil temuan di daerah penelitian menunjukkan bahwa daya beli masyarakat tinggi (rating 3,3). Hal ini merupakan peluang bagi keripik singkong karena dengan tingginya daya beli masyarakat terhadap keripik singkong maka akan membuka peluang bagi pengrajin keripik singkong untuk meningkatkan jumlah produksinya.
4.2.4. [bookmark: _TOC_250005]AncamanAgroindustridalamPemasaranKeripikSingkong

1. BanyakTumbuhPerusahaanPesaing
Semakin meningkatnya permintaan terhadap produk keripik singkong, maka banyak pula tumbuh pesaing dalam memperebutkan konsumen dan mendapatkan bahanbaku.Besar kecilnyaancaman masuknyapendatangbaruatau


pesaing ke dalam lingkaran pengrajin keripik singkong tergantung pada rintangan masuk yang ada dan rezeki dari para pengrajin keripik singkong
Hasil temuan di daerah penelitian menunjuukkan bahwa banyak tumbuh perusahaan pesaing (rating 1,5). Hal ini merupakan ancaman bagi pengrajin keripik singkong karena dengan banyaknya muncul perusahaan pesaing akan menjadi saingan baik dari segi produk dan pangsa pasar.
2. KurangnyaPengetahuandanPenguasaanTeknologi
Pengetahuansertapenguasaanakanperkembanganteknologisaatsekarang ini sangat dibutuhkan dalam pengembangan produk dan produksi dari suatu perusahaan. Dengan adanya teknologi proses produksi pada pengrajin keripik singkong akan jauh lebih efektif dan efisien.
Berdasarkan wawancara kepada pengusaha keripik singkong di daerah penelitian, teknologi merupakan kendala bagi proses produksi karena rata-rata teknologi pengrajin keripik singkong adalah kurang memadai (rating 1.75).Karena kurangnya pengetahuan dan pemahaman akan teknologi dapat menghambat kelancaran proses produksi. Peralatan dan perlengkapan yang diinginkan untuk proses produksi pengrajin keripik singkong sangat sederhana ditambah lagi dengan bahan baku harus di beli dari produsen tahu mentah (tidak diproduksi sendiri). Para pengusaha berharap supaya ada pemahaman tentang teknologi dan juga bantuan berupa dana untuk pemasaran keripik singkongdengan kelengkapan proses produksi mulai dari pembuatan keripik singkong sendiri sampai pemasaran.


3. KecenderunganMasyarakatTerhadapMinimarket
Perkembangan minimarket dewasa ini yang semakin deras, mulai memberikan dampak bagi masyarakat kecil khususnya pedagang tradisional keripik singkong yang tidak dapat berkembang lebih maju, dalam menjual dagangannya, bahkan lebih jauh dalam mempromosikan barang produksinya, Akses yang mudah, kenyamanan berbelanja, serta tersedianya berbagai produk di satu tempat menjadi faktor utama yang mendorong popularitas minimarket di kalangan Masyarakat. Meskipun terdapat variasi tempat berbelanja, minimarket tetap menjadi pilihan di kalangan masyarakat perkotaan karena menawarkarkan kenyamanan, efisiensi, dan aksesibilitas yang tidak selalu ada di pasar tradisional atau minimarket.
Hasil temuan di daerah penelitian menunjuukkan bahwa banyak tumbuh perusahaan pesaing (rating 1,5). Hal ini merupakan ancaman bagi pengrajin keripik singkong karena dengan banyaknya muncul perusahaan pesaing akan menjadi saingan baik dari segi produk dan pangsa pasar.
4. PeraturanPemerintahKurangMendukung

Beberapa peraturan pemerintah terkait UMKM, termasuk yang berkaitan dengan keripik singkong, mungkin dirasa kurang mendukung karena beberapa faktor seperti kurangnya sosialisasi, birokrasi yang rumit, serta persyaratan yang sulit dipenuhi oleh pelaku UMKM.Banyak pelaku UMKM, terutama di daerah, mungkin belum sepenuhnya memahami peraturan yang berlaku, termasuk prosedur perizinan, standar produk, atau kewajiban perpajakan. Proses perizinan danpengurusandokumenlainnyamungkinmasihdianggapberbelit-belitdan


memakan waktu, menjadi hambatan bagi UMKM yang memiliki sumber daya terbatas
Hasil temuan di daerah penelitian menunjuukkan bahwa Peraturan Pemerintah Kurang Mendukung (rating 1,5). Hal ini merupakan ancaman bagi pengrajin keripik singkong karena dukungan pemerintah terhadap modal dan perizinan sangat di harapkan bagi pelaku UMKM keripik singkong
4.2.5. [bookmark: _TOC_250004]StrategiPemasaran KeripikSingkong
Perusahaan dalam menghadapi berbagai masalah dalam mencapai tujuan harus dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat agar menempatkan diri pada posisi yang menguntungkan.Dalam menetapkan strategi pemasaran yang tepat bagi perusahaan, dilakukan identifikasi terhadap faktor-faktor internal dan eksternal yang berpengaruh bagi perusahaan.
Melalui faktor internal dapat diketahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan untuk meningkatkan kemampuan pada perusahaan.Sedangkan melalui faktor-faktor eksternal dapat diketahui perusahaan yang dapat berubah pada setiap saat dengan cepat yang melahirkan berbagai peluang dan ancaman baik yang datang dari perusahaan pesaing maupun kurangnya pengetahuan pengusaha akan teknologi yang mendukung pemasaran pengrajin keripik singkong secara kontinu. Berdasarkan hasil wawancara dan pengolahan data yang diproduksi dari pengrajin keripik singkong di daerah penelitian, dapat dikeahui faktor-faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor-faktor eksternal (peluang dan ancaman) yang mempengaruhi pemasaran keripiksingkong di Kecamatan Tanjung Morawa sebagai berikut :


Tabel 4.5. Kekuatan, Kelemahan, Peluang dan Ancaman Pemasaran Keripik Singkong
	Faktor-Faktor
	Parameter

	FaktorInternal
· Kekuatan




· Kelemahan
	1. PenggunaanModalUsahayangSangat Kecil
2. HargaJualProdukTerjangkau
3. TenagaKerjaTersedia
4. MemilikiPelangganTetap
(Kelemahan)
1. JumlahProduksiMenurun
2. KualitasProdukTidakTahanLama
3. KekuatanPromosi
4. Sistem Penjualan Hanya di Lakukan di Lokasi Produksi

	FaktorEksternal
· Peluang



· Ancaman
	1.BahanBakuyangSangatTersedia
2PangsaPasarProdukLuas
3.Cemilan yangdiMinatiSemuaUsia
4.DayaBeliMasyarakatTinggi
(Kelemahan)
1.BanyakTumbuhPerusahaanPesaing
2,KurangnyaPengetahuandanPenguasaan Teknologi
3.KecenderunganMasyarakatTerhadap Minimarket
4.PeraturanPemerintahKurangMendukung


Sumber:DataPrimerDiolah,Tahun2025
Setelah diketahui faktor-faktor internal dan eksternal pada pemasaran kerioiksingkongdidaerahpenelitiantahapselanjutnyaadalahtahappengumpulan data.Model yang digunakan adalah Matriks Evaluasi Faktor Analysis Summary (IFAS) atau Matriks Evaluasi Faktor Strategi Internal yaitu kesimpulan analisis dari berbagai faktor internal yang mempengaruhi keberlangsungan perusahaandan Eksternal Factor Analysis Summary (EFAS) atau Matriks Evaluasi yaitu kesimpulan analisis dari berbagai faktor eksternal yang mempengaruhi keberlangsungan perusahaan.


Hasil identifikasi faktor-faktor internal yang merupakan kekuatan dan kelemahan, rating dan pembobotan dipindahkan ke Tabel matriks IFAS untuk diberi scoring (rating x bobot) seperti Tabel 4.6.berikut :
Tabel4.6.MatriksEvaluasiFaktorStrategiInternal(IFAS)
	Faktor-FaktorStrategiInternal
	Ranting
	Bobot
	Skor

	Strength (Kekuatan)
1. PenggunaanModalUsaha yangSangat Kecil
2. HargaJualProdukTerjangkau
3. TenagaKerjaTersedia
4. MemilikiPelangganTetap
Weakness(Kelemahan)
1. JumlahProduksi Menurun
2. KualitasProdukTidakTahanLama
3. KekuatanPromosi
4. SistemPenjualanHanyadiLakukandiLokasiProduksi
	3.8
4
3,5
3,5

1,3
1,3
1,5
1,5
	0,18
0,19
0,17
0,17

0,06
0,06
0,07
0,07
	0,68
0,76
0,60
0,60

0,08
0,08
0,11
0,11

	TOTAL
	20,4
	1,00
	3,02


Sumber:DataPrimerDiolah,Tahun2025
Rating dan pembobotan dipindahkan ke Tabel matriks EFAS untuk diberi scoring (rating x bobot) seperti Tabel 4.7.berikut :
Tabel4.7.MatriksEvaluasiFaktorStrategiEksternal(EFAS)
	Faktor-FaktorStrategiEksternal
	Ranting
	Bobot
	Skor

	Oppurtunity(Peluang)
1.BahanBakuyangSangatTersedia
2PangsaPasarProdukLuas
3.Cemilan yangdiMinatiSemuaUsia
4.DayaBeliMasyarakatTinggi
Threats(Ancaman)
1. Banyak Tumbuh Perusahaan Pesaing2,Kurangnya	Pengetahuan	dan	Penguasaan
Teknologi
3.KecenderunganMasyarakatTerhadap Minimarket
4.PeraturanPemerintahKurangMendukung
	4
3.8
3.3
3,5

1,5
1,75

1,5

1,5
	0,19
0,18
0,16
0,17

0,07
0,09

0,07

0,07
	0,76
0,68
0,49
0,60

0,11
0,16

0,11

0,11

	TOTAL
	20.9
	1,00
	3,02


Sumber:DataPrimerDiolah,Tahun2025



Tabel4.8.		PenggabunganMatriksEvaluasiFaktorStrategiInternaldan Eksternal Pemasaran Keripik Singkong
	No.
	Faktor-FaktorStrategiInternal
	Rating
	Bobot
	Skor

	
	Strength(Kekuatan)
	
	
	

	1.
	PenggunaanModal	Usaha	yang
SangatKecil
	3.8
	0,18
	0,68

	2.
	HargaJualProdukTerjangkau
	4
	0,19
	0,76

	3.
	TenagaKerjaTersedia
	3,5
	0,17
	0,60

	4.
	MemilikiPelangganTetap
	3,5
	0,17
	0,60

	
	TotalSkorKekuatan
	14,8
	0,72
	2,64

	
	Weakness(Kelemahan)
	
	
	

	1.
	JumlahProduksiMenurun
	1,3
	0,06
	0,08

	2.
	KualitasProdukTidakTahanLama
	1,3
	0,06
	0,08

	3.
	KekuatanPromosi
	1,5
	0,07
	0,11

	4.
	Sistem	Penjualan	Hanya	di
Lakukandi LokasiProduksi
	1,5
	0,07
	0,11

	
	TotalSkorKelemahan
	5,6
	0,28
	0,38

	
	Selisih(Kekuatan-Kelemahan)
	
	
	2,26

	No.
	Faktor-FaktorStrategiEksternal
	Rating
	Bobot
	Skor

	
	Oppurtunity(Peluang)
	
	
	

	1.
	BahanBaku yangSangatTersedia
	4
	0,19
	0,76

	2.
	PangsaPasarProdukLuas
	3.8
	0,18
	0,68

	3.
	CemilanyangdiMinatiSemua
Usia
	3.3
	0,16
	0,49

	4.
	Daya BeliMasyarakatTinggi
	3,5
	0,17
	0,60

	
	TotalSkorPeluang
	14,6
	0,70
	2,53

	
	Threats(Ancaman)
	
	
	

	1.
	Banyak	Tumbuh	Perusahaan
Pesaing
	1,5
	0,07
	0,11

	2.
	Kurangnya	Pengetahuan	dan
PenguasaanTeknologi
	1,75
	0,09
	0,16

	3.
	Kecenderungan	Masyarakat
TerhadapMinimarket
	1,5
	0,07
	0,11

	4.
	Peraturan	Pemerintah	Kurang
Mendukung
	1,5
	0,07
	0,11

	
	Total
	6,25
	0,30
	0,49

	
	Selisih(Peluang –Ancaman)
	
	
	2,04



Hasil pembobotan faktor eksternal yang paling tinggi pada peluang adalah ketersediaan bahan baku dalam usaha keripik singkongdan pangsa pasar produk keripiksingkong,sedangkanhasilyangpalingtinggipadaancamanadalah


kurangnya pengetahuan dan penguasaan teknologi. Selanjutnya dilakukan penggabungan antara faktor strategi internal dan faktor strategi eksternal
Tahap pengumpulan data adalah kegiatan pengumpulan data dan pengklasifikasikan serta pra analisis. Pada tahap ini data akan dibedakan menjadi dua, yaitu data eksternal dan data internal
Tabel4.9.TahapAnalisisData MatriksSWOT
	FaktorInternal







FaktorEksternal
	Kekuatan(Strength/S)
1. Penggunaan	Modal Usaha yang SangatKecil
2. Harga Jual Produk Terjangkau
3. TenagaKerjaTersedia
4. Memiliki Pelanggan Tetap
	Kelemahan(Weakness/W)
1. JumlahProduksiMenurun
2. Kualitas	Produk	Tidak Tahan Lama
3. KekuatanPromosi
4. Sistem Penjualan Hanya di Lakukan di LokasiProduksi

	Opportunities:
1. BahanBakuyangSangat Tersedia
2PangsaPasarProdukLuas
3. CemilanyangdiMinati Semua Usia
4. Daya	Beli	Masyarakat Tinggi
	Strategi SO
1. Memanfaatkan Modal Usahaseefisienmungkin guna memperluaspangsa pasar(S1,O2,)
2. Snackkeripiksingkong yang diminati oleh semua usiadengan harga terjangkau (S2,O3)
3. Memanfaatkantenaga kerja yang ada guna memperluas pangsa pasar (S3,O2)
4. Meningkatkanminat belibagipelanggan potensial (S4,O4)
	Strategi WO
1. Meningkatkanproduksi dengan memperluas pangsa pasar (W1, O2)
2. Pemanfaatanteknologi agar produk lebih awet sehinggaminatmasyarakat meningkat (W4,O5)
3. Menyediakanbahan baku yang berkualitas sehingga dapat memperluas pangsa pasar dengan melakukan promosi(W1,W2,W4,O3)
4. Peningkatanproduksi melaluipemanfaatanbahan baku yang melipah dan melakukan promosi guna memperluas pangsa pasar
(W,W3, O1,O2,)

	Ancaman(Threats)
1. Banyak	Tumbuh Perusahaan Pesaing
2,Kurangnya	Pengetahuan dan Penguasaan Teknologi
3.Kecenderungan
	Strategi ST
1. Memanfaatkan modal usaha untuk penggunaanteknologi agar dapat bersaing terhadap produk di
	Strategi WT
1. Melakukanpromosiuntuk meningkatkan penjualan (W3, T1)
2. Mencari lokasi strategis danmenguasahiinformasi




	MasyarakatTerhadap Minimarket
4.PeraturanPemerintah Kurang Mendukung
	pasar(S1, T1, T2,)
2. Menambah Tenaga kerja untuk meningktakanproduksi (S3T2)
3). Menggunakan kekampuan untuk meningkatkan penjualan dan namambahpelanggan serta menggunakan marketing mix untuk bersaingdenganpasar
modren (S4, T2,T3)
	pasaruntukmeningkatkan penjualan ( W4,T1,T2,)
3).Meningkatkanproduksi dan ikut serta dalam program pemerintah terkait pengembangan UMKM (W1,,T4)




4.2.6. [bookmark: _TOC_250003]StrategiPemasaranKeripikSingkong
4.2.6.1. PenentuanMatriksPosisiStrategiPemasaran KeripikSingkong
Apabila matriks evaluasi faktor internal digabungkan dengan matriks evaluasi faktor eksternal, maka dapat diketahui posisi strategi pemasaran keripik singkong. Posisi strategi pemasaran keripik singkong dianalisis menggunakan matriksposisi sehingga akan menghasilkan titik kordinat (x,y). Nilai x merupakan selisih faktor internal (kekuatan-kelemahan) dan nilai y merupakan selisih faktor eksternal (peluang-kelemahan) dan nilai y merupakan selisih faktor eksternal (peluang – ancaman). Dari Tabel 4.6 diketahui nilai x adalah 2,26 dan nilai y adalah 2,04 Posisi koordinat gabungan matriks evaluasi faktor internal dan eksternal ini dapat diketahui pada Gambar berikut ini.
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Gambar4.3.MatriksPosisiStrategiPemasaranKeripikSingkong
Matriks posisi strategi pemasaran keripik singkong pada Gambar 4.1.menunjukkannilaix>0 yaitu 2,26dannilaiy> 0 yaitu 2,04. Haliniberartiposisi strategi pemasaran keripik singkong terletak pada kuadran I. Kuadran Imerupakan kuadran yang dibatasi oleh sumbu x dan sumbu y yang keduanya bertanda positif dan alternatif strategi yang dianjurkan adalah strategi agresif (aggressive strategy) yaitu strategi SO (Strategi – Opportunity), dimana kuadran ini mempunyai posisi yang paling menguntungkan karena kekuatan dan peluang dalammatriksposisi tersebut adalah baiksehingga dengan kekuatan yangdimiliki pengrajin keripik singkong dalam usahanya dimungkinkan untuk memanfaatkan peluang usaha yang ada dan mengembangkan pemasarannya


BAB. V KESIMPULANDANSARAN

5.1. [bookmark: _TOC_250002]Kesimpulan

1. 	Kekuatan pelaku UMKM keripik singkong dalam pemasaran di daerah penelitian yang dominan adalah harga jual produk terjangkau dengan skor 0,76 kemudian penggunaan modal usaha yang sangat kecil dengan skor 0,68. Kelemahan pengrajin keripik singkong di daerah penelitian yang dominan adalah Jumlah Produksi Menurun danproduk tidak tahan lama dengan skor masing-masing 0,08. Peluang pengrajin keripik singkong di daerah penelitian yang dominan adalah bahan baku tersedia dengan skor 0,76 kemudian pangsa pasar produk luas dengan skor 0,68. Ancaman pengrajin keripik singkong di daerah penelitian yang dominan adalah kurangnya pengetahuan danpenguasaan teknologi dengan skor 0,16
2. Strategipemasaran keripik singkong terletak pada kuadran I. Kuadran I merupakan kuadran yang dibatasi oleh sumbu x dan sumbu y yang keduanya bertanda positif dan alternatif strategi yang dianjurkan adalah strategi agresif (aggressive strategy) yaitu strategi SO (Strategi – Opportunity), dimana kuadran ini mempunyai posisi yang paling menguntungkan karena kekuatan dan peluang dalam matriks posisi tersebut adalah baik sehingga dengan kekuatan yang dimiliki pengrajin keripik singkong dalam usahanya dimungkinkan untuk memanfaatkan peluang usaha yang ada dan mengembangkanpemasarannya.Matriksposisistrategipemasarankeripik
singkongmenunjukkannilaix>0yaitu2,26dannilaiy>0yaitu2,04.Tahap


Analisis Data Matriks SWOT Strategi pemasaran keripik singkong di Kecamatan Tanjung Morawa dari Faktor yang menjadi kekuatan dan peluang (S-O)pemasarankeripiksingkongadalahmemanfaatkan modal usaha seefisien mungkin guna memperluas pangsa pasar. Snack keripik singkong yangdiminatiolehsemuausiadenganhargaterjangkau.Memanfaatkantenagakerja yang ada guna memperluas pangsa pasar. Meningkatkan minat beli bagi pelanggan potensial




5.2. [bookmark: _TOC_250001]Saran

1. Kepada pengrajin keripik singkong lebihmeningkatkan jumlah produksi dan kualitas produk keripik singkong danmeningkatkan promosi agar produk keripik singkong bisa lebih dikenal masyarakat
2. Kepadapeneliti selanjutnya untuk meneliti mengenai strategi pemasaran keripik singkong di daerah lain dengan indikator analisis SWOT yang berbeda
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Lampiran1.Kuisioner Penelitian

KUISIONERPENELITIAN


1. NamaUsahaDangan	:
2. AlamatPerusahaan	:
3. NamaPemilikPerusahaan	:
4. JenisUsaha	:
5. NamaProduk	:
6. BahanBakuProduksi	:
7. BagaimanastatuskepemilikanmodaldariusahayangBapak/Ibudirikan?
a. Modal Sendiri
b. Pinjaman
c. Modal Keluarga
8. KedaerahmanasajajalurpemasarandariprodukyangBapak/Ibupasarkan?
………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………..
9. Bagaimanatahapdalamprosespembuatankeripiksingkong?
………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………….
………………………………………………………………………………….
………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………..
……………………………………………………………………………………...
10. Apasajakahyangmenjadikekuatan,kelemahan,peluangdanancamanpada pemasaran opak singkong di daerah penelitian ?
Pilihdanlingkarilahsalahsatujawabanyangsesuaimenurutanda


	No.
	Indikator
	SWOT
	Parameter

	FAKTORINTERNAL

	1.
	PenggunaanModalUsahayangSangat
Kecil
	(S)(W)
	1
	
	3
	4

	2.
	HargaJualProdukTerjangkau
	(S)(W)
	1
	
	3
	4

	3.
	TenagaKerjaTersedia
	(S)(W)
	1
	
	3
	4

	4.
	MemilikiPelangganTetap
	(S)(W)
	1
	2
	3
	4

	5.
	JumlahProduksiMenurun
	(S)(W)
	1
	2
	3
	4

	6.
	KualitasProdukTidakTahanLama
	(S)(W)
	1
	2
	3
	4

	7.
	KekuatanPromosi
	(S)(W)
	1
	2
	3
	4

	8.
	SistemPenjualanHanyadiLakukandiLokasi
Produksi
	(S)(W)
	1
	
	3
	4

	FAKTOREKSTERNAL

	1.
	BahanBaku yangSangatTersedia
	(O)(T)
	1
	
	3
	4

	2,
	PangsaPasarProdukLuas
	(O)(T)
	1
	
	3
	4

	3.
	CemilanyangdiMinatiSemuaUsia
	(O)(T)
	1
	2
	3
	4

	4.
	Daya BeliMasyarakatTinggi
	(O)(T)
	1
	2
	3
	4

	5.
	BanyakTumbuhPerusahaanPesaing
	(O)(T)
	1
	2
	3
	4

	6.
	KurangnyaPengetahuandanPenguasaan
Teknologi
	(O)(T)
	1
	
	3
	4

	7.
	KecenderunganMasyarakatTerhadap Minimarket
	(O)(T)
	1
	
	3
	4

	8.
	PeraturanPemerintahKurangMendukung
	(O)(T)
	1
	
	3
	4



Keterangan:
4	=SangatSetuju
3	=Setuju
2	=Kurang Setuju
1	=TidakSetuju


Lampiran2.KarakteristikSampelPengrajinKeripikSingkong
	No.
	Umur (Tahun)
	Tingkat Pendidikan (Tahun)
	Tahun Berdiri
Usaha (Tahun)
	Jumlah Tenaga
Kerja (Tahun)
	Penggunaan Modal(Rp)

	1.
	55
	12
	2014
	3
	1.200.000

	2.
	59
	12
	2016
	2
	1.400.000

	3.
	60
	12
	2018
	2
	1.300.000

	4.
	52
	12
	2012
	3
	1600.000

	Jumlah
	226
	48
	
	10
	5.500.000

	Rataan
	57
	12
	
	3
	1.375.000




Lampiran3.Parameter PenilaianSWOTPadaPemasaranKeripikSingkong
	No.
	FaktorInternal
	Parameter
	Rating

	1.
	PenggunaanModal
	a. SangatKecil
b. Kecil
c. Besar
d. SangatBesar
	4
3
2
1

	2.
	HargaJualProduk
	a. SangatTerjangkau
b. Tersedia
c. KurangTerjangkau
d. TidakTerjangkau
	4
3
2
1

	3.
	TenagaKerja
	a. SangatTersedia
b. Tersedia
c. KurangTersedia
d. TidakTersedia
	4
3
2
1

	4.
	PelangganTetap
	a. SangatTersedia
b. Tersedia
c. KurangTersedia
d. TidakTersedia
	4
3
2
1

	5.
	Jumlah Produksi
	a. > 5.000bungkus/bulan
b. 3.000 – 5.000 bks/bulan
c. 500 – 3.000 bks/bulan
d. < 100 bungkus/bulan
	4
3
2
1

	6.
	KualitasProduk
	a. SangatTahan Lama
b. TahanLama
c. KurangTahanLama
d. TidakTahanLama
	4
3
2
1

	7.
	Promosi
	a. LuarNegeri
b. LuarProvinsi
c. LuarKabupaten/Kota
d. SekitarLokasi
	4
3
2
1

	1.
	PenjualandiLokasi Produksi
	a. PenjualanSangatMeluas
b. PenjualanMeluas
c. KurangMeluas
d. TidakMeluas
	4
3
2
1






 (
viii
)


Lampiran4.Parameter PenilaianSWOTPadaPemasaranKeripikSingkong
	No.
	FaktorEksternal
	Parameter
	Rating

	1.
	BahanBaku
	a. SangatTersedia
b. Tersedia
c. KurangTersedia
d. TidakTersedia
	4
3
2
1

	2.
	PangsaPasar
	a. SemuaStrata
b. StrataAtasSaja
c. StrataMenengahSaja
d. StrataBawahSaja
	4
3
2
1

	3.
	DiminatiSemuaUsia
	a. SangatTinggi
b. Tinggi
c. Rendah
d. SangatRendah
	4
3
2

1

	4.
	Daya BeliMasyarakat
	a. SangatTinggi
b. Tinggi
c. Rendah
d. SangatRendah
	4
3
2
1

	5.
	Perusahaan Pesaing
	a. TidakAda
b. Sedikit
c. Banyak
d. SangatBanyak
	4
3
2
1

	6.
	Teknologi
	a. SangatMemadai
b. Memadai
c. KurangMemadai
d. TidakMemadai
	4
3
2
1

	7.
	AdanyaPasarModren
	a. TidakAda
b. Sedikit
c. Banyak
d. SangatBanyak
	4
3
2
1

	8.
	PeraturanPemerintah
	a. TidakMendukung
b. SedikitMendukung
c. BanyakMendukung
d. SangatBanyakMendukung
	4
3
2
1




Lampiran5.ParameterPenilaianFaktorInternalPemasaranKeripik Singkong
	Sampel
	FaktorInternal

	
	Kekuatan
	Kelemahan

	
	A
	B
	C
	D
	E
	F
	G
	H

	1.
	4
	4
	4
	4
	2
	1
	1
	2

	2.
	4
	4
	4
	4
	1
	1
	2
	1

	3.
	3
	4
	3
	3
	1
	2
	1
	2

	4.
	4
	4
	3
	4
	1
	1
	2
	1

	Total
	15
	16
	14
	15
	5
	5
	6
	6

	Rataan
	3,8
	4
	3,5
	3,8
	1,3
	1,3
	1,5
	1,5





Keterangan:
1. Sampel1–4adalahpengrajinkeripiksingkong
2. FaktorInternal:
I. Kekuatan
A=PenggunaanModalUsahayangSangatKecil
B=Harga JualProduk Terjangkau
C=Tenaga KerjaTersedia
D=MemilikiPelangganTetap

II. Kelemahan
E=JumlahProduksi Menurun
F=KualitasProdukTidakTahanLama
G=Kekuatan Promosi
H=SistemPenjualanHanyadiLakukandi LokasiProduksi


Lampiran6.ParameterPenilaianFaktorEksternalPemasaranKeripikSingkong
	Sampel
	FaktorEksternal

	
	Peluang
	Ancaman

	
	A
	B
	C
	D
	E
	F
	G
	H

	1.
	4
	4
	4
	4
	2
	2
	2
	2

	2.
	4
	4
	3
	3
	2
	1
	1
	1

	3.
	4
	3
	3
	4
	1
	2
	2
	2

	4.
	4
	4
	3
	3
	1
	2
	1
	1

	Total
	16
	15
	13
	14
	6
	7
	6
	6

	Rataan
	4
	3,8
	3,3
	3,5
	1,5
	1.75
	1,5
	1,5



Keterangan:
1. Sampel1–4adalahpengrajinKeripikSingkong
2. FaktorEksternal:
I. Peluang
A	=BahanBakuyangSangatTersedia
B	=PangsaPasarProdukLuas
C	=CemilanyangdiMinatiSemuaUsia
D	=DayaBeliMasyarakatTinggi

II. Ancaman
E	=BanyakTumbuh PerusahaanPesaing
F	=KurangnyaPengetahuandanPenguasaanTeknologi
G	=KecenderunganMasyarakatTerhadapMinimarket
H	=PeraturanPemerintahKurangMendukung


Lampiran6.MatriksEvaluasiFaktor StrategiInternal(IFAS)
	No.
	Faktor-FaktorStrategiInternal
	Rating
	Bobot
	Skor

	
	Strength(Kekuatan)
	
	
	

	1.
	PenggunaanModal	Usaha	yang
SangatKecil
	3.8
	0,18
	0,68

	2.
	HargaJualProdukTerjangkau
	4
	0,19
	0,76

	3.
	TenagaKerjaTersedia
	3,5
	0,17
	0,60

	4.
	MemilikiPelangganTetap
	3,5
	0,17
	0,60

	
	Total
	14,8
	0,72
	2,64

	
	Weakness(Kelemahan)
	
	
	

	1.
	JumlahProduksiMenurun
	1,3
	0,06
	0,08

	2.
	KualitasProdukTidakTahanLama
	1,3
	0,06
	0,08

	3.
	KekuatanPromosi
	1,5
	0,07
	0,11

	4.
	Sistem PenjualanHanya di Lakukandi Lokasi Produksi
	1,5
	0,07
	0,11

	
	Total
	5,6
	0,28
	0,38

	
	TOTAL
	20,4
	1,00
	3,02




Lampiran7.MatriksEvaluasiFaktorStrategiEksternal(IFAS)
	No.
	Faktor-FaktorStrategiEksternal
	Rating
	Bobot
	Skor

	
	Oppurtunity(Peluang)
	
	
	

	1.
	BahanBaku yangSangatTersedia
	4
	0,19
	0,76

	2.
	PangsaPasarProdukLuas
	3.8
	0,18
	0,68

	3.
	CemilanyangdiMinatiSemuaUsia
	3.3
	0,16
	0,49

	4.
	Daya BeliMasyarakatTinggi
	3,5
	0,17
	0,60

	
	Total
	14,6
	0,70
	2,53

	
	Threats(Ancaman)
	
	
	

	1.
	Banyak	Tumbuh	Perusahaan
Pesaing
	1,5
	0,07
	0,11

	2.
	Kurangnya	Pengetahuan	dan
PenguasaanTeknologi
	1,75
	0,09
	0,16

	6
	KecenderunganMasyarakatTerhadap
Minimarket
	1,5
	0,07
	0,11

	4.
	Peraturan	Pemerintah	Kurang
Mendukung
	1,5
	0,07
	0,11

	
	Total
	6,25
	0,30
	0,49

	
	TOTAL
	20.9
	1,00
	3,02




Lampiran 8. Penggabungan Matriks Evaluasi Faktor Strategis Internal dan Eksternal Pemasaran Keripik Singkong
	No.
	Faktor-FaktorStrategiInternal
	Rating
	Bobot
	Skor

	
	Strength(Kekuatan)
	
	
	

	1.
	PenggunaanModal	Usaha	yang
SangatKecil
	3.8
	0,18
	0,68

	2.
	HargaJualProdukTerjangkau
	4
	0,19
	0,76

	3.
	TenagaKerjaTersedia
	3,5
	0,17
	0,60

	4.
	MemilikiPelangganTetap
	3,5
	0,17
	0,60

	
	TotalSkorKekuatan
	14,8
	0,72
	2,64

	
	Weakness(Kelemahan)
	
	
	

	1.
	JumlahProduksiMenurun
	1,3
	0,06
	0,08

	2.
	KualitasProdukTidakTahanLama
	1,3
	0,06
	0,08

	3.
	KekuatanPromosi
	1,5
	0,07
	0,11

	4.
	Sistem PenjualanHanya di Lakukandi Lokasi Produksi
	1,5
	0,07
	0,11

	
	TotalSkorKelemahan
	5,6
	0,28
	0,38

	
	Selisih(Kekuatan-Kelemahan)
	
	
	2,26

	No.
	Faktor-FaktorStrategiEksternal
	Rating
	Bobot
	Skor

	
	Oppurtunity(Peluang)
	
	
	

	1.
	BahanBaku yangSangatTersedia
	4
	0,19
	0,76

	2.
	PangsaPasarProdukLuas
	3.8
	0,18
	0,68

	3.
	CemilanyangdiMinatiSemuaUsia
	3.3
	0,16
	0,49

	4.
	Daya BeliMasyarakatTinggi
	3,5
	0,17
	0,60

	
	TotalSkorPeluang
	14,6
	0,70
	2,53

	
	Threats(Ancaman)
	
	
	

	1.
	Banyak	Tumbuh	Perusahaan
Pesaing
	1,5
	0,07
	0,11

	2.
	Kurangnya	Pengetahuan	dan
PenguasaanTeknologi
	1,75
	0,09
	0,16

	3.
	KecenderunganMasyarakatTerhadap Minimarket
	1,5
	0,07
	0,11

	4.
	Peraturan	Pemerintah	Kurang Mendukung
	1,5
	0,07
	0,11

	
	Total
	6,25
	0,30
	0,49

	
	Selisih(Peluang –Ancaman)
	
	
	2,04
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