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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor internal dan faktor 
eksternal yang ada di kerajinan alumunium bapak Alex Kalibaru Banyuwangi, serta 
menganalisis strategi yang cocok diterapkan oleh kerajinan alumunium bapak Alex. 
Pada penelitian ini penulis menggunakan Matrik IFE dan EFE sebagai tahap input 
yang merupakan tahap I, dan tahap II sebagai  tahap pencocokan menggunakan 
Matrik SWOT , sedangkan tahap III adalah tahap keputusan yakni menggunakan 
QSPM. 

Setelah diberikan penilaian total IFE pada kerajinan aluminium bapak Alex 
memiliki nilai dengan total 2,48. Sedangkan total nilai EFE pada memiliki nilai 
dengan total 3,2. Dari strategi matriks SWOT diatas menghasilkan Strategi (SO) 
Membangun hubungan baik untuk menciptakan kerjasama usaha yang baik, 
Memproduksi produk yang paling dibutuhkan  ibu rumah tangga. Strategi (WO) 
Memberikan sebuah nama dan  logo untuk produk, Menggunakan marketplace 
untuk berjualan. Strategi (ST) Melakukan inovasi pada produk, Renovasi tata letak 
agar lebih menarik dan  lebih mencolok. Strategi (WT) Mengoptimalkan promosi 
melalui media sosial, Pengoptimalan sistem manajemen agar lebih sistematis. Hasil 
dari Matriks QSPM dengan nilai tertinggi adalah strategi menggunakan 
marketplace untuk berjualan dengan nilai 1,96, Sedangkan nilai  tertinggi kedua 
adalah strategi memberikan sebuah nama dan logo untuk produk yakni 1,82 

Kata Kunci : matrik ife, matrik efe, matrik swot, qspm  

  



BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Setiap perusahaan pastinya ingin meningkatkan penjualannya setiap saat 

untuk itu perusahaan perlu terlebih dahulu memikirkan umur perusahaan agar 

bertahan dalam waktu jangka panjang agar tetap bersaing dengan produsen lain, 

untuk memenuhi keinginan tersebut perusahaan atau pelaku usaha perlu melakukan 

sebuah strategi untuk usahanya, namun dalam penelitian yang telah dikemukakan 

bisa terjadi beberapa orang tidak menyadari bahwa mereka telah melakukan strategi 

dalam usahanya, hal ini dikarenakan kurangnya kesadaran akan pentingnya 

memikirkan umur perusahaan agar lebih lama lagi untuk bertahan. Perubahan pola 

konsumsi para konsumen membutuhkan inovasi pasar yang baru dengan sesegera 

mungkin, sehingga membutuhkan strategi yang bersifat kontinyu dan terus-

menerus untuk memenuhi konsumsi para konsumen agar sesuai dengan sudut 

pandang yang diharapkan untuk kedepannya. Perusahaan dibentuk dengan tujuan 

untuk menghasilkan keuntungan untuk meningkatkan kesejahteraan pemilik 

perusahaan, manajemen dan karyawan secara berkesinambungan 

(Prihatminingtyas, 2015).  

Saat ini, pengusaha dihadapkan pada realita dimana setiap saat persaingan 

pasar semakin ketat, hal ini dapat dilihat dari banyaknya para pesaing yang 

bertambah dan tumbuh seiring berjalannya waktu, terlebih para pesaing yang



menawarkan produk serupa. Dengan demikian perusahaan ditantang agar lebih 

memperkuat lagi dalam strategi perusahaannya. Untuk memenangkan persaingan 

tersebut perusahaan harus lebih menonjolkan lagi strategi promosi agar lebih 

unggul dalam hal pemasarannya yang nantinya akan berefek terhadap penjualan 

dan untuk lebih mengenalkan lagi produknya kepada para konsumen. Dalam upaya 

mempertahankan eksistensinya dan mengembangkan usaha maka  UMKM harus 

bisa promosi produknya dengan ekstra agar dapat membuat konsumen tertarik 

dengan merekrut konsumen. Dalam menjalankan beberapa  kegiatan pemasaran 

yang sesuai dengan pencapaian tujuan (Prihatminingtyas, 2015) 

Banyak sekali usaha industri kerajinan aluminium yang ada di Kecamatan 

Kalibaru Kabupaten Banyuwangi, persaingan yang begitu ketat dengan berbagai 

penawaran produk serupa justru berpengaruh pada penjualan setiap saatnya. 

Menurut Sasongko dkk, UKM harus peka terhadap keinginan konsumennya secara 

khusus dan keinginan pasar secara umum, serta selalu melakukan inovasi-inovasi 

terhadap produk-produknya dengan tujuan agar mampu bersaing dengan produk 

lainnya. Sudah sepatutnya UKM harus berupaya untuk tetap menjaga eksistensinya 

dan meminimalisir kelemahan dan memaksimalkan kekuatan yang dimiliki 

(Sasongko dkk., 2019). Berbagai alat dapur yang diproduksi para pengrajin 

alumunium di sana khususnya bapak Alex  memanfaatkan kekuatan dan peluang 

yang ada untuk mengatasi kelemahan dan ancaman yang akan memiliki dampak 

pada penjualan dan persaingan pasar yang mengakibatkan pengurangan minat 

konsumen untuk membeli. Akan tetapi sebanyak-banyaknya pesaing bukan 

dijadikan bahan untuk mundur atau menyerah melainkan banyaknya pesaing 



dijadikan motivasi munculnya ide cemerlang  untuk lebih meningkatkan lagi 

kualitas barang dan juga mempertimbangkan harga dipasaran agar tetap bersaing 

tanpa merusak harga dari barang tersebut, hal inilah yang dilakukan para pengrajin 

sehingga bisa bertahan sampai saat ini bahkan kerajinan ini sudah menjadi tradisi 

turun-temurun yang diturunkan kepada anak cucu mereka meski ada juga orang 

perantauan yang memiliki usaha yang sama di sana. Dalam hal ini kerajinan 

alumunium bapak Alex perlu  meningkatkan lagi strateginya untuk lebih bersaing 

dengan para kompetitor, karena bagaimanapun keberlangsungan perusahaan 

merupakan hal yang harus diprioritaskan daripada hanya memikirkan laba yang 

banyak. 

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk meningkatkan 

penjualan dan memenangkan persaingan secara berkesinambungan apalagi pada 

saat menghadapi situasi sulit di tengah perubahan lingkungan bisnis yang semakin 

kompleks. Penyusunan perencanaan perusahaan secara menyeluruh perlu memakai 

strategi pemasaran, berdasarkan dari luasnya permasalahan yang dihadapi 

perusahaan maka bagi segmen perusahaan yang menjalankan kegiatannya harus 

mempunyai pedoman untuk mengadakan perencanaan secara menyeluruh. Menurut  

Susanti dkk berkembangnya dunia usaha yang semakin maju, menuntut para pelaku 

usaha untuk semakin kreatif dalam menjalankan usahanya agar tetap mampu 

bertahan dalam persaingan pasar. Selain kualitas produk, pemasaran juga 

merupakan kunci kesuksesan dibalik sebuah usaha (Susanti RAD dkk., 2021) 

Usaha kerajinan bapak Alex menggunakan aluminium sebagai bahan 

utamanya dan diolah menjadi alat pembantu rumah tangga atau alat dapur seperti 



oven, dang-dang, dan semacamnya. Dalam hal produksi kerajinan alumunium 

bapak Alex masih menggunakan alat manual yang dilakukan oleh tenaga kerja ahli 

sehingga hal ini membuat produksinya masih minim apalagi ketika ada pesanan 

yang datang dari perusahaan lain seperti industri kue. Proses pengerjaan hanya 

dibantu oleh satu orang selaku karyawannya bapak Alex, namun sejauh ini masih 

bisa diatasi meski proses pengerjaannya membutuhkan waktu sedikit lebih lama 

tergantung banyaknya jumlah pesanan. Beda halnya dengan kerajinan alumunium 

yang sudah menggunakan mesin dari segi efisiensi waktu dan kualitas memang 

berbeda dibandingkan dengan buatan tangan yang masih menggunakan alat 

manual, namun bukan berarti kualitas yang dihasilkan para pengrajin buruk. Salah 

satu kunci agar perusahaan dapat bertahan adalah dengan memelihara sebaik-

baiknya sumber daya yang dimiliki sebagai kemampuan inti perusahaan (Sasongko 

dkk,. 2019). Demi menjaga reputasi perusahaan perlu kiranya membuat produk 

yang berkualitas baik itu menggunakan mesin atau pun manual menggunakan 

tangan dan tidak alasan untuk membuat konsumen merasa kecewa dengan produk 

yang cacat, kualitas produk yang baik sangat diperlukan untuk menjamin kepuasan 

konsumen dan demi menjaga loyalitas pelanggan. Poin positifnya meskipun belum 

memakai bantuan teknologi berupa mesin pengrajin bapak Alex selalu berusaha 

membuat sebuah produk yang memuaskan bagi dirinya dan orang lain, hal ini bisa 

dilihat dari kemampuan dan ketelatenan para pengrajin yang sangat teliti ketika 

membuat sebuah produk untuk menghasilkan produk barang jadi yang berkualitas 

demi memberikan pelayanan yang sangat baik untuk konsumen dan menjaga 

loyalitas pelanggannya.  



Berdasarkan fenomena yang terjadi diatas maka peneliti tertarik melakukan 

penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Produk Alat Dapur Pada Usaha Kerajinan Aluminium Bapak Alex 

Kalibaru Banyuwangi” 

1.2 Rumusan Masalah 

1. Bagaimana peluang, ancaman, kekuatan dan kelemahan pada industri 

kerajinan aluminium Bapak Alex? 

2. Bagaimana langkah-langkah untuk meningkatkan  penjualan produk pada 

kerajinan alumunium Bapak Alex? 

1.3 Tujuan 

1. Untuk mengetahui  peluang, ancaman, kekuatan dan kelemahan yang 

dihadapi pada usaha kerajinan aluminium bapak Alex. 

2. Untuk pengambilan strategi pemasaran yang tepat dalam pengembangan 

usaha kerajinan alumunium bapak Alex untuk meningkatkan penjualannya. 

1.4 Manfaat  

1. Bagi perusahaan: Penelitian ini diharapkan menjadi bahan evaluasi untuk 

terus berkembang khususnya evaluasi dalam strategi pemasaran yang 

selama ini dilakukan untuk lebih meningkatkan penjualannya dan mampu 

bersaing dengan kompetitornya,  



2. Bagi akademik: Diharapkan hasil penelitian ini dapat berguna untuk 

menambah pengetahuan dan untuk dijadikan referensi atau acuan bagi 

pelajar maupun peneliti selanjutnya. 

3. Bagi penulis: Terlepas dari syarat kelulusan, bagi penulis penelitian ini 

sangat menambah ilmu pengetahuan khususnya dalam ruang lingkup yang 

peneliti telah lakukan, ini berdasarkan penelitian yang sudah peneliti teliti 

dan dari beberapa referensi-referensi yang sudah diteliti dari berbagai 

sumber.  

4. Bagi pihak lain: Penelitian ini juga bisa menjadi bahan pertimbangan bagi 

yang akan melakukan penelitian serupa. 

1.5 Pembatasan Masalah 

 Guna menghindari permasalahan diluar pembahasan dan salah penafsiran 

dalam penelitian ini berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang sudah 

dijelaskan diatas, maka peneliti membuat batasan masalah. Permasalahan dalam 

penelitian ini hanya membahas analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan produk alat dapur pada kerajinan alumunium bapak Alex menggunakan 

alat analisis yang sudah peneliti cantumkan dalam penelitian ini.   
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