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Narenda  Tirta Dewi. 145100301111053. Strategi
Pengembangan Usaha Agroindustri Nugget Lele Dalam
Mendukung Badan Usaha Milik Desa Di Kabupaten
Pamekasan. Tugas Akhir. Dosen Pembimbing: Dr. Ir. Imam
Santoso, MP. dan Riska Septifani STP. MP.

RINGKASAN

Kabupaten Pamekasan merupakan salah satu kabupaten
yang ada di Madura Jawa Timur. Kabupaten Pamekasan memiliki
potensi ikan lele yang cukup besar dilihat dari permintaan ikan
lele setiap tahunnya. Terdapat salah satu BUMDES di Kabupaten
Pamekasan yang mengolah ikan lele segar menjadi olahan
makanan ikan lele yaitu nugget lele. BUMDES tersebut bernama
Sami Sae yang terletak di Desa Waru Barat Kecamatan Waru,
Kabupaten Pamekasan. Permasalahan dari BUMDES ini adalah
kesulitan dalam pendanaan dan alat proses produksi yang
kurang mendukung. Penelitian ini bertujuan untuk menentukan
faktor internal dan faktor eksternal yang mempengaruhi
pengembangan usaha agroindustri untuk mendukung BUMDES
di Kabupaten Pamekasan dengan pendekatan SWOT dan
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Responden
penelitian ini berjumlah 4 responden, yaitu 1 sebagai pengelola
BUMDES Sami Sae, 1 tenaga kerja BUMDES Sami Sae, 1 dari
DISPERINDAG, dan 1 dari DPMD.

Berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukan didapatkan
faktor internal yang berpengaruh dari faktor kekuatan adalah
kualitas produk baik dengan nilai 0,440, dari faktor kelemahan
adalah keterampilan serta pengetahuan tenaga ppkerja yang
masih rendah dengan nilai 0,160. Faktor eksternal yang
berpengaruh pada peluang adalah merek yang mudah dikenali
konsumen dengan nilai 0,556, dari faktor ancaman yang
berpengaruh adalah fluktuasi daya beli dengan nilai 0,187. Hasil
perhitungan SWOT didapatkan nilai IFE sebesar 3,154 dan nilai
EFE sebesar 3,421, dengan nilai tersebut menunjukkan bahwa
BUMDES Sami Sae berada pada sel kesatu, dimana strategi
yang dapat digunakan adalah tumbuh dan bina dengan penetrasi
pasar, pegembangan pasar, dan pengembangan produk. Setelah
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didapatkan nilai matriks SWOT dilanjutkan dengan matriks
QSPM untuk mengetahui prioritas strategi dengan nilai TAS
(Total Attractive Score) tertinggi. Nilai TAS pada prioritas ke satu
adalah membuat perbaikan kemasan dengan nilai 6,520, prioritas
kedua adalah menjaga serta mempertahankan kualitas produk
dengan nilai 6,480, dan ketiga adalah perluasan pangsa pasar
dengan nilai 6,449.

Kata Kunci: Analisis SWOT, Nugget lele, QSPM, Strateqgi
Pengembangan.
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Narenda Tirta Dewi. 145100301111053. Development
Strategy of CatFish Nuggets Agroindustrial Business for
Supporting Village Owned Enterprises in Pamekasan
Regency. Minor Thesis. Supervisor: Dr. Ir. Imam Santoso,
MP. and Riska Septifani STP. MP.

SUMMARY

Pamekasan is one of the districts that exist in Madura, East
Java. Pamekasan has quite large potential catfish seen from the
demand for catfish in every year. There is one BUMDES in
Pamekasan which processing a fresh catfish into catfish nuggets.
BUMDES named Sami Sae which located in Sub. District Waru
West, Pamekasan. Problems of BUMDES are difficulty in funding
and production tools which is inadequate. This research aims to
determine internal and external factors that affect the
development of agroindustries to support BUMDES in
Pamekasan with SWOT and Quantitative Strategic Planning
Matrix (QSPM) approach. Respondents in this study include four
people, one manager of BUMDES Sami Sae, one of the BUMDES
workforce Sami Sae, one person from DISPERINDAG, and one
person from the DPMD.

Based on the SWOT analysis that has been carried out, the
internal factors that influence in terms of strength are good
product quality with a value of 0.440 and in terms of weakness is
the and skill lack of knowledge of work force with a value of 0.160.
External factors that affect in terms of opportunities are brands
that are easily recognizable by consumers with a value of 0.556
and in terms of threats are purchasing power fluctuations with a
value of 0.187. The results of the SWOT calculation obtained an
IFE value of 3.154 and an EFE value of 3.421. This value shows
that Sami Sae BUMDES s in the first cell, which is the strategy
that can be used is to grow and develop with market penetration,
market development, and product development. After obtaining
the value of SWOT matrix, continued with QSPM matrix to
determine priority of strategy with the highest TAS (Total
Attractive Score) value. The value of TAS on the first priority is to
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make packaging repairs of with a value of 6.520, the second
priority is to maintain and sustain quality of the product with a
value of 6.480, and the third priority is expansion of market share
with a value of 6.449.

Key Word: SWOT Analysis, Catfish Nuggets, QSPM,
Development Strategy.
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kabupaten Pamekasan merupakan salah satu kabupaten
yang ada di Madura Jawa Timur. Kabupaten Pamekasan memiliki
potensi ikan lele yang cukup besar dilihat dari permintaan ikan
lele setiap tahunnya. Menurut Halili (2018), Kabupaten
Pamekasan mengalami peningkatan permintaan lkan lele untuk
dikonsumsi setiap tahunnya. Konsumsi ikan lele ini lebih banyak
dalam bentuk segar yang memiliki nilai ekonomis yang belum
maksimal. Terdapat BUMDES di Kabupaten Pamekasan yang
belum memaksimalkan nilai ekonomis dari ikan lele tersebut,
sehingga nilai tambah yang diperoleh pun kurang maksimal. Nilai
tambah tersebut dapat ditingkatkan dengan memanfaatkan
teknologi dan sumberdaya yang ada. Peningkatan nilai tambah
dapat dilaksanakan ~melalui pengembangan hasil usaha
agroindustri.

Terdapat salah satu BUMDES di Kabupaten Pamekasan
yang mengolah ikan lele segar menjadi olahan makanan ikan lele
yaitu nugget lele. BUMDES tersebut bernama Sami Sae yang
terletak di Desa Waru Barat Kecamatan Waru, Kabupaten
Pamekasan. BUMDES ini berdiri belum cukup lama, sehingga
masih mengalami beberapa kesulitan dalam menangani proses
produksi mengolah nugget lele dan alat proses produksi yang
kurang mendukung. Permasalahan lainnya yang dialami oleh
BUMDES ini adalah masih kurangnya tenaga kerja, sehingga
membuat BUMDES Sami Sae belum dapat memenuhi
permintaan konsumen yang setiap bulannya mengalami
peningkatan dan untuk menjaga kualitas dari nugget lele tersebut
BUMDES Sami Sae membutuhkan alat pendingin yang cukup
banyak. Hal tersebut masih menghambat jalannya proses
produksi dari nugget lele.

BUMDES Sami Sae ini berdiri di bawah naungan Badan
Usaha Milik Desa (BUMDES) yang berarti usaha milik desa
dikelola oleh masyarakat desa dan hasilnya dari usaha tersebut
untuk desa sendiri. BUMDES ini merupakan lembaga
perekonomian yang didirikan oleh pemerintah desa dengan
harapan lembaga tersebut dapat membuat masyarakat hidup
mandiri dan meningkatkan potensi yang ada. BUMDES ini
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dekelola secara ekonomis mandiri dan profesional dengan modal
seluruhnya atau sebagian besar merupakan kekayaan desa yang
dipisahkan. Harapan dari berdirinya BUMDES adalah dapat
mensejahterakan masyarakat. Menurut Dewi (2014), BUMDES
memiliki tujuan yaitu untuk mengoptimalkan pengelolaan aset-
aset desa yang ada, memajukan perekonomian desa, serta
meningkatkan kesejahteraan desa.

Untuk mendukung strategi pengembangan BUMDES pada
Kabupaten Pamekasan yaitu dengan metode Strengths
Weakness Opportunities Threats (SWOT) dan Quantitative
Strategic Planning Matrix (QSPM). Menurut Mondal (2017),
analisis SWOT merupakan alat penting yang digunakan untuk
pengambilan keputusan, hal ini juga melibatkan kekuatan internal
dan kelemahan organisasi, untuk peluang sendiri digunakan
untuk pertumbuhan dan perbaikan. Sedangkan ancaman
eksternal digunakan untuk kelangsungan hidupnya. QSPM
merupakan salah satu teknik dan metode yang paling umum
untuk mengevaluasi dan penentuan daya tarik. Daya tarik dari
strategi ini digunakan untuk pengambilan keputusan. QSPM ini
merupakan eknik yang digunakan untuk menentukan pilihan
strategi mana yang paling layak dan digunakan sebagai prioritas
(Shojaei et al, 2010).

Pada penilitian ini menggunakan metode analisis SWOT dan
QSPM di harapkan dapat membantu dalam menentukan strategi.
Dilihat dari kegunaan analisis SWOT yaitu digunakan untuk
merumuskan strategi. Sedangkan QSPM digunakan untuk
mendapatkan prioritas strategi. Sehingga dari metode tersebut
ketika didapatkan perumusan strategi yang tepat melalui analisis
SWOT kemudian dilanjutkan dengan QSPM  untuk
memprioritaskan strategi mana yang memiliki nilai prioritas paling
tinggi sampai ke paling rendah. Nilai prioritas strategi yang paling
tinggi berarti menunjukkan bahwa strategi itu paling berpotensi
untuk dikembangkan. Sedangkan untuk nilai prioritas yang kecil
memiliki kemungkinan yang kecil untuk dikembangkan.

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana posisi usaha melalui faktor internal dan faktor
eksternal dalam pengembangan usaha untuk



mendukung adanya Badan Usaha Milik Desa (BUMDES)
di Kabupaten Pamekasan menggunakan matriks SWOT?

2. Bagaimana prioritas strategi pengembangan usaha
agroindustri yang tepat sesuai posisi untuk mendukung
adanya Badan Usaha Milk Desa (BUMDES) di
Kabupaten Pamekasan dengan menggunakan metode
QSPM?

1.3 Tujuan Penelitian

1. Menentukan faktor internal dan faktor eksternal yang
mempengaruhi pengembangan usaha agroindustri guna
mendukung Badan Usaha Milik Desa di Kabupaten
Pamekasan dengan pendekatan SWOT.

2. Menentukan prioritas strategi pengembangan usaha
agroindustri guna mendukung adanya Badan Usaha Milik
Desa (BUMDES) pada Kabupaten Pamekasan
menggunakan metode analisis SWOT dan metode
QSPM.

1.4 Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu :

1. Diharapkan dapat memberikan masukkan kepada
pemerintah daerah untuk terus meningkatkan kegiatan
perekonomian desa pada lembaga perekonomian yaitu
Badan Usaha Milik Desa (BUMDES).

2. Diharapkan dapat memberikan informasi tentang
pengembangan UMKM sehingga dapat menentukan
strategi yang baik serta meningkatkan tingkat
perekonomian di Kabupaten Pamekasan.

3. Diharapkan dengan strategi yang dipilih dapat membuat
pengembangan usaha dalam jangka waktu yang panjang
dan meningkatkan perekonomian masyarakat Kabupaten
Pamekasan.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 lkan Lele

Ikan lele merupakan ikan yang banyak hidup diperairan
tawar. lkan lele sendiri memiliki badan yang licin dengan kumis
yang panjang. Menurut Elpawati dkk (2015), lele merupakan
salah satu ikan yang mudah bertahan pada perairan yang buruk,
selain itu juga lele dapat hidup di perairan yag memiliki sedikit
oksigen. Walaupun lele dapat hidup di perairan yang buruk tetap
saja air merupakan faktor penting dalam kehidupan ikan lele. Air
memiliki peranan penting untuk pertumbuhan ikan. Air dengan
kualitas yang buruk dapat menghambat pertumbuhan ikan lele
karena energi yang diperoleh dari pakan digunakan oleh ikan lele
untuk mempertahankan hidupnya sehingga waktu pemanenan
bisa menjadi lebih lama. Ikan lele termasuk dalam ikan yang
mudah untuk dibudidayakan (Mahyuddin, 2008).

Menurut Apriyani (2017), ikan lele merupakan ikan yang
tidak terlalu sulit untuk merawatnya. Oleh karena itu ikan lele
sangat cocok dibudidayakan, tidak hanya itu ikan lele merupakan
makanan yang banyak disukai oleh masyarakat Indonesia
sehingga membuat ikan lele mudah untuk dipasarkan. Ikan lele
termasuk kedalam komoditas yang dapat meningkatkan produksi
budidaya, dengan komoditas lainnya diantaranya adalah rumput
laut, patin, bandeng, nila, dan kerapu (Madinawati dkk, 2011).

Ikan lele memiliki masa pertumbuhan yang cepat,
resistensi terhadap penyakit, memiliki kemampuan toleransi
terhadap parameter lingkungan dalam batas yang luas serta
daging yang berkualitas baik (Hastuti dan Subandiyono,
2014). Oleh karena itu ikan lele memiliki potensi untuk
dibudidayakan. Menurut Darmanto dan Kuntono (2016),
untuk menghasilkan lele dengan kualitas yang baik maka
dibutuhkan pemilihan lokasi dengan kondisi lingkungan
alam terutama tentang ketersediaan air, baik kualitas air,
jumlah air dan kontinuitasnya.



2.2 Nugget

Nugget merupakan makanan yang mudah dibawa kemana-
mana. Menurut Sarasvati (2008), nugget adalah makanan praktis
yang sangat menolong disaat orang memiliki banyak kegiatan.
Oleh karena itu makanan nugget banyak menjadi andalan orang
dengan kegiatan yang cukup padat, tidak hanya itu nugget juga
sering digunakan ibu rumah tangga untuk meningkatkan nafsu
makan anak. Menurut Habsari (2012), nugget adalah salah satu
sajian favorit anak-anak. Tidak hanya dari rasa yang dapat
mengikat perhatian anak-anak, nhamun bentuknya yang
bermacam-macam membuat anak semakin tertarik dan mulai
mengenali nugget itu seperti apa.

Nugget merupakan inovasi makanan tambahan berupa
snack untuk balita (Justisia dan Annis, 2016). Oleh karena itu,
masyarakat Indonesia sering menggunakan nugget untuk lauk
yang dikarenakan penyajiannya sangat cepat dan sederhana.
Menurut Permadi dkk (2012), respon konsumen terhadap nugget
cukup bagus mengingat sekarang ini kebanyakan orang
memperhatikan kepraktisan sebuah produk.

Dilihat dari permintaan yang cukup tinggi nugget ini memiliki
potensi penjualan yang cukup baik. Tidak hanya dilihat dari cara
penyajian saja yang cepat nugget juga yang terbuat dari olahan
daging memiliki kandungan protein yang cukup baik, sehingga
konsumen yang akan mengkonsumsi nugget tidak perlu khawatir
(Wulandari dkk, 2016). Menurut Rohaya dkk (2013), nugget
merupakan makanan olahan daging yang memiliki prospek pasar
cukup baik, dimana bahan baku yang mudah didapatkan dan
cara pembuatan yang cukup mudah serta produk yang tahan
lama. Membuat produk nugget ini banyak diminati oleh
konsumen. Terutama ibu-ibu yang ingin meningkatkan selera
makan anaknya.

2.3 Badan Usaha Milik Desa

Badan Usaha Milik Desa atau yang sering disebut sebagai
BUMDES merupakan badan usaha yang dimiliki oleh desa
dengan sebagian atau keseluruhan modalnya dimiliki oleh desa.
Menurut Agunggunanto dkk (2016), salah satu cara untuk
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meningkatkan  perekonomian desa adalah  pemerintah
mengijinkan masyarakatnya untuk mengelola secara mandiri
lingkup desa melalui lembaga perekonomian. Oleh karena itu
dengan adanya BUMDES ini diharapkan dapat meningkatkan
kesejahteraan masyarakat. Dilihat dari lembaga perekonomian
desa BUMDES ini memilikicara kerja, yaitu dengan menampung
kegiatan-kegiatan ekonomi masyarakat dalam sebuah bentuk
kelembagaan atau badan usaha yang dikelola secara
profesional, namun tetap bersandar pada potensi asli desa
(Zulkarnaen, 2016).

Untuk mencapai tujuan pembangunan nasional, desa
merupakan agen pemerintah terdepan untuk mensejahterakan
masyarakatnya. Maka dari itu dibentuklah Badan Usaha Milik
Desa yang sesuai dengan mendagri nomor 39 tahun 2010
tentangbadan usaha milik desa, yang menyebutkan bahwa
(Ramadana, Heru, dan Suwondo, 2016) : “untuk meningkatkan
kemampuan keuangan pemerintah desa dalam penyelenggaraan
pemerintahan dan meningkatkan pendapatan masyarakat
melalui berbagai kegiatan usaha ekonomi masyarakat pedesaan,
didirikan badan usaha milik desa sesuai dengan kebutuhan dan
potensi desa”. Menurut Agunggunanto dkk (2016), pendirian
BUMDES ini juga merupakan suatu jalan untuk membentuk
perekonomian desa sehingga desa memiliki pendapatan asli
desa.

BUMDES adalah suatu lembaga/badan usaha
perekonomian desa yang berbadan hukum dibentuk dan dimiliki
oleh pemerintah desa, dekelola secara ekonomis mandiri dan
profesional dengan modal seluruhnya atau sebagian besar
merupakan kekayaan desa yang dipisahkan. BUMDES sangat
bermanfaat untuk masyarakat desa dimana sebagai motor
penggerak perekonomian desa dan kesejahteraan masyarakat
desa. Menurut Dewi (2014), BUMDES memiliki tujuan yaitu untuk
mengoptimalkan pengelolaan aset-aset desa yang ada,
memajukan  perekonomian desa, serta meningkatkan
kesejahteraan desa. Menurut Ridlwan (2014), adapun logika
dalam pendirian BUMDES yaitu didasarkan pada kemandirian
dan potensi desa, sebagai upaya kesejahteraan masyarakat.
BUMDES dibangun atas dasar prakarsa (inisiasi) masyarakat,
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serta mendasarkan pada prinsip-prinsip kooperatif, partisipatif,
tranparansi, emansipatif, akuntabel, dan suistainable dengan
basis anggota dan pengusahaan mandiri.

2.4 Usaha Agroindustri

Agroindustri dapat dikatakan sebagai kegiatan industri
yang memanfaatkan hasil pertanian sebagai bahan baku,
merancang dan menyediakan peralatan serta jasa untuk
melakukan kegiatan tersebut. Agroindustri merupakan pusat dari
rantai pertanian, dimana agroindustri mengurusi semua tentang
bahan baku hingga ke pasar. Agroindustri membutuhkan
pasokan bahan baku yang berkualitas dan jumlah yang sesuai
dengan kebutuhan (Eriyanto dan Mohammad, 2012). Menurut
Asmara dkk (2011), agroindustri  merupakan suatu industri
pertanian yang berkaitan dengan sektor pertanian Oleh karena
itu agroindustri merupakan sub sektor yang luas meliputi industri
hulu sektor pertanian hingga ke sektor pertanian hilir.

Industri hulu-adalah industri yang memproduksi alat-alat
dan mesin pertanian untuk mendukung sarana produksi dalam
membudi dayakan sektor pertanian. Sedangkan industri hilir
merupakan industri yang memanfaatkan hasil pertanian untuk
dijadikan sebagai bahan baku atau produk yang dapat
dikonsumsi (Pratiwi, Harianto, dan Arief, 2017). Menurut Sagala
dkk  (2013), agroindustri ~ merupakan kegiatan yang
memanfaatkan hasil pertanian untuk meningkatkan pendapatan
masyarakat dan menyerap tenaga kerja. Dari peranan industri
hulu maupun industri hilir ini memiliki keuntungan bagi sektor
pertanian, dimana dapat meningkatkan perekonomian Indonesia
dan menambah pendapatan masyarakat Indonesia.

Peranan industri hulu dan hilir dapat mendukung kegiatan
ekspor perdagangan internasional guna meningkatkan nilai
tambah dan daya saing pasar internasional. Menurut Hasibuan,
Rita, dan Agus (2012), agroindustri memiliki peranan penting
dalam pertanian hulu maupun hilir, sehingga dalam
perkembangan  agroindustri  dapat  digunakan  untuk
meningkatkan perekonomian dengan hasil pertanian tersebut.
Tidak hanya itu agroindustri juga diharapkan dapat digunakan
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dalam pengentasan tenaga kerja. Menurut Panjaitan (2012),
agroindustri tidak hanya memiliki efek mentransformasikan
produk primer ke produk olahan saja tetapi juga dapat membuat
budaya kerja tradisonal menjadi budaya kerja modern.

2.5 Usaha Ekonomi Produktif

Untuk terus meningkatkan perekonomian suatu wilayah
yang didasari melalui usaha kecil maka terbentuklah sebuah
usaha ekonomi produktif. Menurut Supriyadi (2017), ekonomi
produktif ini merupakan usaha yang didirikin oleh perorangan
atau badan usaha dan tidak merupakan anak dari sebuah
perusahaan besar serta memenuhi sebuah kriteria sebagai
usaha kecil. Sehingga dari usaha ekonomi produktif ini
diharapkan dapat membantu dalam meningkatkan perekonomian
serta mengurangi angka kemiskinan dari wilayah tersebut.
Menurut Irawan (2015), usaha ekonomi prodktif ini merupakan
kegiatan usaha masyarakat desa sektor riil dimana dalam bentuk
pengolahan bahan, penjualan, dan jasa.

Unit Usaha Ekonomi Produktif (UEP) merupakan suatu
penanaman karakter wirausaha sehingga warga binaan memiliki
sebuah sikap seperti seorang wirausahawan (Wahyucahyani,
2016). Sehingga dari penanaman karakter tersebut dapat
membuat pelaku usaha untuk mengetahui produk apa yang akan
mereka buat serta pangsa pasar yang akan dituju. Hal tersebut
akan mempermudah dalam mendirikan suatu usaha sehingga
dapat mencapai tujuan yang sudah direncanakan dari awal
pendirian usaha tersebut. Tidak hanya membentuk karakter
tetapi usaha ekonomi produktif ini juga digunakan untuk
melakukan peberdayaan pada masyarakat. Menurut Febriyati
dan Suyanto (2017), pemberdayaan ini bertujuan untuk
mendorong, memotvasi dan membantu menyadari potensi apa
yang dimiliki.

Salah satu upaya membantu kemiskinan pada sebuah
desa adalah dengan program Usaha Ekonomi Produktif (UEP).
Menurut Nurdiana (2016), program UEP memiliki sasaran yaitu
masyarakat yang memilki usaha namun masih kurang mampu
dalam permodalan. Sehingga hal ini dapat digunakan untuk
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pemerintah dalam menarik minat masyarakat yang belum mampu
untuk mendirikan sebuah usaha agar dapat hidup dengan mandiri
serta dapat membantu mengurangi angka pengangguran pada
wilayah tersebut. Sesuai dengan tujuan bidang usaha ekonomi
pada pemberdayaan masyarakat yaitu memberikan stimulan
penunjang untuk masyarakat yang kurang beruntung sehingga
memiliki semangat yang lebih lagi untuk melakukan sebuah
usaha (Kurniawati dkk, 2012).

2.6 Manajemen Strategi

Agar strategi berjalan dengan baik maka diperlukan suatu
manajemen strategi. Manajemen strategi merupakan seni dan
ilmu untuk mengimplementasikan dan mengevaluasi suatu
keputusan agar mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Adapun
tahapan dalam penggunaan manajemen strategi, yaitu
perumusan strategi, implementasi strategi, dan evaluasi strategi
(Purwono, Sri, dan Rara, 2015). Menurut Alianto (2005),
manajemen strategi merupakan sekumpulan keputusan dan
tindakan yang merupakan hasil implementasi dan formula yang
telah direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan. Oleh
karena itu manajemen strategi ini dibutuhkan dalam perusahaan
untuk mencapai efektifitas dan efisiensi perusahaan.

Strategi merupakan tahapan untuk mencapai tujuan dalam
jangka panjang, sehingga didalam strategi terdapat tujuan
organisasi, kebijakan dan urutan tindakan menjadi satu kesatuan
yang kohesif. Menurut Aji dkk (2012), strategi yang berkaitan
dengan efisiensi dan efektifitas adalah proses menganalisa
lingkungan dan merancang kesesuaian antara organisasi,
sumber daya dan tujuan serta lingkungan industri. Istilah
manajemen strategi biasanya merujuk pada keseluruhan ruang
lingkup strategi dari aktivitas pengambilan keputusan dalam
sebuah organisasi. Oleh karena itu manajemen strategi dapat
dikatakan sebagai proses organisasi dalam pengambilan
kebijakan, yang didalamnya terdapat tiga aktivitas pokok
diantaranya adalah  penyusunan strategi  (formulasi),
pelaksanaan (implementasi), dan evaluasi atau kontrol (Wijayati,
2010).
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Manajemen strategi adalah kumpulan dari keputusan dan
tindakan yang merupakan hasil dari formula dan implementasi
dari rencana yang telah didisain untuk mencapai tujuan
perusahaan (Alianto, 2005). Menurut Wijayanti (2009), dalam
penggunaan manajemen strategi adupun ilmu yang
membantunya vyaitu ilmu ekonomi, sosiologi dan psikologi. Dalam
istilahnya manajemen strategi merupakan bagian keseluruhan
skop strategi dari aktivitas pengambilan keputusan sebuah
organisasi. Adapun tahapan yang digunakan pada manajemen
strategi diantaranya adalah tahap formulasi, dimana tahap ini
sebagai analisis pada lingkungan organisasi. Tahap kedua yaitu
implementasi, tahap ini merupakan tahapan yang penting dimana
pemimpin organisasi menjalankan strategi yang telah dibuatnya.
Oleh karena itu pemimpin dalam organisasi diharapkan dapat
meningkatkan motivasi, mendayagunakan struktur, sistem dan
budaya organisasi.

2.7 Analisis Strength, Weakness, Opportunity, Threat
(SWOT)

Untuk membantu strategi agar dapat meminimalkan
kelemahan dan ancaman yang ada pada suatu usaha, maka
terdapat suatu analisis dengan metode yang sesuai untuk
digunakan, yaitu analisis SWOT. Menurut Noor (2014), analisis
SWOT adalah suatu alat identifikasi secara sistematis untuk
merumuskan suatu strategi pada usaha. Menurut Ommani
(2011), analisis SWOT ini merupakan metode yang membantu
manajer untuk mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman yang terlibat dalam perusahaan. Metode ini merupakan
sebuah analisa yang baik serta dapat memberikan efesiensi dan
efektifitas dalam mengenali kemungkinan-kemungkinan yang
berkaitan dengan inovasi bisnis.

Analisis SWOT sangatlah dibutuhkan untuk membantu
jalannya manajemen perusahaan dalam bidang pelaksanaan dan
perencanaan dalam pemasaran suatu perusahaan. Menurut
Rahayu (2016), penggunaa analisis SWOT pada strategi usaha
dapat mempermudah untuk mengetahui suatu keadaan dan
kondisi suatu usaha saat ini. Dalam perumusan yang tepat
analisis SWOT dapat mempengaruhi kelangsungan hidup bagi

11



suatu usaha dimasa yang akan datang. Menurut Gurel (2017),
anilisis SWOT dapat digunakan secara efektif untuk membangun
strategi organisasi dan strategi bersaing. Semakin baik dan kuat
strategi yang ditetapkan, maka pelaku usaha dalam menjalankan
bisnisnya semakin unggul dalam menghadapi persaingan bisnis.
Dalam membantu penetapan strategi tersebut dapat digunakan
matriks SWOT.

Adapun langkah-langkah analisis SWOT yang dapat
digunakan dalam menganalisis faktor-faktor  strategis
perusahaan seperti kekuatan, kelemahan, peluang dan
ancaman, yaitu menyiapkan sesi SWOT, mengidentifikasi
kekuatan dan kelemahan, mengidentifikasi kesempatan dan
ancaman, melakukan ranking terhadap kekuatan dan kelemahan,
dan menganalisis kekuatan dan kelemahan (Afridhal, 2017).
Menurut Osita et al (2014), analisis SWOT merupakan beberapa
alat perencanaan strategis yang digunakan oleh bisnis dan
organisasi lain untuk memastikan bahwa ada tujuan yang jelas
untuk mendefinisikan proyek atau usaha dan semua faktor yang
terkait dapat di identifikasi positif dan negatifnya.

2.7.1 Analisis Lingkungan Internal

Analisis lingkungan merupakan tahap awal sebelum proses
manajemen strategi lainnya. Analisis lingkungan ini berupa
internal  maupun eksternal. Menurut Setyowati (2015),
keberhasilan dalam kinerja suatu sektor usaha dipengaruhi oleh
faktor internal. Faktor internal ini terdiri dari SDM (Pemilik,
Manajer dan Karyawan), aspek keuangan, aspek produksi dan
aspek pemasaran. Menurut Nilasari (2014), lingkungan internal
dibagi menjadi tiga kategori, yaitu kompetensi, kompetensi inti
dan sumberdaya. Berdasarkan kategori tersebut lingkungan
internal dapat memunculkan kekuatan dan kelemahan
perusahaan.

Lingkungan organisasi terdiri dari internal dan eksternal.
Lingkungan internal memberikan kekuatan dan kelemahan pada
suatu organisasi. Menurut Sugiyanto dan Kesi (2017), analisis
lingkungan internal terdiri dari sumberdaya, kapabilitas dan
kompetensi yang dibangun oleh organisasi. Dari linkungan
internal tersebut dapat digunakan untuk membuat keputusan
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strategi yang baik. Lingkungan internal meliputi manajemen,
pemasaran, keuangan dan akuntansi, produksi atau operasi,
sistem informasi serta penelitian dan pengembangan (Pasaribu,
2008).

Analisis lingkungan internal mendapatkan gambaran
mengenai faktor-faktor kekuatan dan kelemahan terhadap tujuan
perusahaan, melalui pendekatan fungsional dapat menghasilkan
data kekuatan dan kelemahan (Rahmanto, 2013). Dikatakan
kekuatan apabila variabel internal yang dievaluasi mampu
menjadikan perusahaan memiliki keunggulan tertentu. Disebut
kelemahan jika perusahaan tidak mampu mengerjakan sesuatu
yang ternyata dapat dikerjakan dengan baik dan atau lebih murah
oleh pesaingnya (Muhammad, 2013).

2.7.2 Analisis Lingkungan Eksternal

Analisis lingkungan eksternal meliputi kondisi pasar,
kecenderungan industri, teknologi, iklim pemerintahan, budaya,
ekonomi dan demografi (usia, jenis kelamin) (Muchtar, 2010).
Analisis lingkungan eksternal akan menghasilkan peluang dan
ancaman perusahaan. Peluang adalah keadaan dalam
lingkungan umum atau makro yang apabila diolah atau
dieksploitasi secara efektif akan dapat membantu suatu
perusahaan untuk mencapai keunggulan bersaingnya. Ancaman
adalah keadaan dalam lingkungan umum atau makro yang dapat
menghalangi atau merintangi upaya suatu perusahaan untuk
mencapai keunggulan bersaingnya ( Assauri, 2013).

Menurut Pearce dan Robinson (2007), lingkungan
eksternal dapat dikelompokkan menjadi tiga kategori yang saling
berkaitan yaitu lingkungan operasional, lingkungan industri, dan
lingkungan jauh. Lingkungan jauh perusahaan pada dasarnya
merupakan faktor yang berada diluar dan terlepas dari
perusahaan. Lingkungan jauh memberikan kesempatan bagi
perusahaan untuk maju sekaligus dapat menjadi hambatan dan
ancaman untuk maju (Umar, 2005).

Mengidentifikasi lingkungan eksternal sebagai suatu
proses yang dilakukan dalam perencanaan strategi untuk
memantau sektor lingkungan dan menentukan peluang serta
ancaman perusahaan (Kotler, 2007). Menurut Yuwono dkk,
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2007), analisis eksternal menilai tantangan yang dihadapi dan
peluang yang dimiliki dalam mencapai misi organisasi. Pengaruh
eksternal yang berdampak positif bagi organisasi diidentifikasikan
sebagai peluang, sedangkan pengaruh yang berdampak negatif
fifentifikasikan sebagai ancaman.

2.7.3 Matriks Internal-Eksternal (IE)

Menurut Aswara dan Hartini (2014), matriks IE digunakan
untuk memformulasikan strategi yang berkaitan dengan faktor
internal dan eksternal. Proses penentuan strategi yang dilakukan
pada matriks IE dilakukan dengan memetakkan skor pada
matriks EFE dan IFE. Menurut Kurniawati dan Dian (2009),
matriks |IE didasarkan pada dua dimensi kunci, yaitu skor bobot
IFE total pada sumbu xdan skor bobot EFE total pada sumbu vy.
Matriks IE, skor bobot IFE total 1,0-1,99 menunjukkan posisi
internal yang lemah, skor 2,0-2,99 dianggap sedang dan skor 3,0-
4,0 adalah tinggi.

Matriks IE merupakan salah satu parameter yang meliputi
kekuatan internal dan pengaruh eksternal perusahaan untuk
merumuskan alternatif strategi. Matriks IE menggambarkan
posisi perusahaan sehingga alternatif strategi yang diusulkan
sesuai dengan kondisi perusahaan (Siahaan, 2008). Matriks IE
ini berfungsi untuk memposisikan perusahaan ke dalam matriks
yang terdiri dari 9 sel. Matriks IE terdiri dari dua dimensi, yaitu
total skor matriks IFE pada sumbu X dan matriks EFE pada
sumbu Y. Matriks ini dikelompokkan menjadi tiga strategi utama
yaitu (Setyorini dkk, 2016) :

1. Grow and Build (Tumbuh dan Bina) berada dalam sel I, Il
atau IV. Strategi yang cocok digunakan adalah intensif
(pengembangan pasar dan pengembangan produk) atau
integrasi (integrasi kedepan, integrasi kebelakang dan
integrasi horizontal).

2. Hold and Maintain (Pertahankan dan Pelihara) pada
strategi ini mencakup sel lll, V, atau VII. Strategi umum
yang dipakai adalah penetrasi pasar, pengembangan
produk dan pengembangan pasar.
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3. Harvest and Devest (Panen atau Divestasi) mencakup sel
VI, VII atau IX. Strategi yang cocok digunakan adalah
divestasi strategi, diversifikasi konglomerat, dan strategi
likuidasi.

Menurut Purwanto (2010), strategi penetrasi pasar
merupakan strategi untuk mendapatkan revenue growth dengan
cara memfokuskan diri pada penjualan produk-produk yang
sudah ada (existing products) pada pasar yang sudah atau
sedang berjalan (existing markets). Tujuan dari penetrasi pasar
ini adalah untuk mempertahankan atau meningkatkanpangsa
pasar dari produk-produk yang sudah dimiliki. Strategi
pengembangan produk berkaitan dengan istilah yang digunakan
untuk strategi pertumbuhan saat perusahaan memperkenalkan
produk-produk baru (new products) pada pasar yang sudah atau
sedang berjalan (existing markets). Sedangkan strategi
pengembangan menurut Wijatno (2009), dilakukan agar bisnis
dapat tumbuh dan berkembang dengan menawarkan produk
baru ke pasar yang dilayani saat ini. Produk baru dapat berupa
produk yang belum pernah ada dan produk lama dengan fitur
baru, kemasan baru, teknologi baru, atau kualitas yang berbeda.

2.7.4 Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan alat yang dipakai untuk
menyusun faktor-faktor strategis perusahaan. Matriks ini
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman
ekstrnal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya (Noor, 2014). Adapun
tahapan untuk menyusun matriks SWOT vyaitu (Setyorini dkk,
2016) :

1. Menyusun daftar peluang dan ancaman eksternal
perusahaan serta kekuatan dan kelemahan internal
perusahaan

2. Menyusun strategi SO (Strength-Opportunity) dengan
cara mencocokkan kekuatan-kekuatan internal dan
peluang-peluan eksternal

3. Menyusun strategi WO (Weakness-Opportunity) dengan
cara mencocokkan kelemahan-kelemahan internal dan
peluang-peluang eksternal
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4. Menyusun strategi ST (Strength-Threat) dengan cara
mencocokkan kekuatan-kekuatan internal dan ancaman-
ancaman eksternal

Strategi terbaik untuk melakukan analisis terhadap
kekuatan dan kelemahan internal perusahaan terhadap peluang
dan ancaman dari pesaing adalah melalui analisis SWOT dapat
diterapkan empat strategi bisnis dalam menghadapi pesaing,
yaitu strategi SO, strategi WO, strategi ST, dan strategi WT
(Soegoto, 2009). Menurut Tangkilisan (2005), matriks SWOT ini
dianggap sebagai teknik yang relevan untuk mengidentifikasi isu
yang dapat mempengaruhi kinerja organisasi dalam mencapai
tujuannya. Melalui teknik matriks SWOT ini juga dapat digunakan
sebagai alat diagnosa untuk mengenali apa yang dibutuhkan
dalam perusahaan untuk meningkatkan Kinerja organisasi.

Matriks SWOT merupakan alat yang dipakai untuk
menyusun faktor-faktor strategis perusahaan. Matriks ini dapat
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman
eksternal yang dihadapi perusahaan dapat diselesaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya (Jannah dkk, 2013).
Matriks SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana
peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi oleh perusahaan
dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang ada.
Matriks SWOT merupakan matching tool yang penting untuk
membantu mengembangkan empat tipe strategi, yaitu (Rangkuti,
2006) :

1. Strategi SO (Strength-Opportunity), strategi
menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk
meraih peluang-peluang yang ada diluar perusahaan

2. Strategi WO (Weakness-Opportunity), strategi ini
bertujuan untuk memperkecil kelemahan-kelemahan
internal perusahaan dengan memanfaatkan peluang-
peluang perusahaan

3. Strategi ST (Strength-Threat), melalui strategi ini
perusahaan berusaha memanfaatkan kekuatan internal
untuk menghindari atau mengurangi dampak dari
ancaman-ancaman eksternal
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4. strategi WT (Weakness-Threat), strategi ini merupakan
teknik untuk bertahan dengan cara mengurangi
kelemahan internal serta menghindari ancaman.

2.8 Metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM)

QSPM merupakan metode yang digunakan setelah
didapatkannya suatu hasil strategis dari matriks SWOT. QSPM
adalah alat yang digunakan untuk mengevaluasi suatu strategi
yang akan diterapkan sehingga mendapatkan hasil yang optimal.
Tidak hanya mengevaluasi strategi QSPM juga dapat
menetapkan suatu strategi alternatif yang diprioritaskan
(Purwandari, 2015). Menurut Nurhayati (2008),QSPM merupakan
sebuah hasil dari menilai suatu kemenarikan (Attractiveness
Score/AS) yang berasal dari faktor strategi baik faktor internal
maupun eksternal. Dalam melakukan penilaian tersebut dapat
dibandingkan dari = setiap  faktor internal maupun
eksternal.Adapun keuntungan dalam penggunaan matriks QSPM
yaitu strategi-strategi dapat diperiksa secara berurutan dan
bersamaan, serta tidak ada batas untuk jumlah strategi yang
dapat dievaluasi secara bersamaan (Setyorini, Mas’ud, dan
Imam, 2016).

Analisis QSPM digunakan untuk mengevalusi strategi
secara obyektif berdasarkan faktor-faktor sukses utama internal-
eksternal yang telah diidentifikasi sebelumnya. Menurut
Puspitasari, Rani, dan Gilang (2013), adapun langkah-langkah
dalam penggunaan QSPM yaitu menyusun daftar kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman yang sama dengan matriks
SWOT, memberikan bobot untuk masing-masing kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman, menyusun alternatif strategi
yang akan dievaluasi, menetapkan nilai daya tarik (AS) yang
berkisar antara 1 sampai 4 yang artinya nilai 1 = tidak memiliki
daya tarik, nilai 2 = daya tariknya rendah, nilai 3 = daya tariknya
sedang, 4 = daya tariknya tinggi, menghitung total alternative
score, dan menghitung jumlah total nilai daya tarik. Hasil yang
didapatkan dari matriks QSPM ini menunjukkan nilai TAS yang
tinggi yang berarti nilai tersebut memiliki pengaruh yang baik.

QSPM merupakan teknik yang dapat menilai secara
objektif serta menetapkan strategi alternatif yang telah
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diprioritaskan. Metode ini adalah metode yang direkomendasikan
oleh para ahli untuk mengevaluasi pilihan strategi alternatif
secara objektif (Sugianto dan Charly, 2017). Menurut Pakpahan
dan Tarcisius (2015), tujuan dari QSPM adalah menetapkan
kemenarikan relatif (relative attractiveness) dari strategi-strateqgi
yang dipilih, untuk menentukan manakah strategi paling baik dan
dapat diimplementasikan.

2.9 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu tentang strategi pengembangan Aji
dkk (2012). Penelitian tersebut berjudul “Strategi Pengembangan
Agroindustri  Keripik Pisang Di Kecamatan Tawangmangu
Kabupaten Karanganyar”. Penelitian ini menggunakan analisis
SWOT digunakan untuk mengidentifikasi faktor internal dan
eksternal untuk dapat menerapkan pengembangan agroindustri
keripik pusang antara lain mampu mempertahankan kualitas
produksi dan pengembangan pasar, memanfaatkan teknologi
untuk efisiensi produksi, diversivikasi produk untuk memenuhi
pangsa pasar. Selanjutnya menentukan prioritas strategi dengan
analisis matriks QSPM, menunjukkan hasil dari prioritas strategi
yang dipilih untuk diterapkan pada agroindustri keripik pisang di
Kecamatan Tawangmangu Kaupaten Karanganyar Vyaitu
mempertahankan kualitas dan pengembangan pasar dengan
nilai daya tarik sebesar (5.851).

Penelitian  terdahulu selanjutnya tentang strategi
pengembangan oleh Martiyanti dkk (2015), yang berjudul
“Strategi Pengembangan Agroindustri  Mocaf Di Kota
Singkawang”. Berdasarkan perhitungan analisis SWOT untuk
masing-masing alternatif strategi diperoleh jumlah total nilai
tertimbang untuk alternatif strategi S-O adalah 4,0176, alternatif
strategi S-T adala 3,0084, alternatif strategi W-O adalah 2,3226,
dan alternatif W-T adalah 1,3134. Dari hasil tersebut yang
memiliki nilai strategi paling tinggi adalah startegi S-O yaitu
mengoptimalkan penerapan teknologi untuk
mengingkatkanjumlah maupun kualitas produksi mocaf, dan
meningkatkan kemampuan dan memberdayakan secara optimal
sumber daya manusia yang dimiliki oleh agroindustri melalui
pelatihan untuk mengingkatkan produksi dan kualitas mocaf. Dari
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hasil strategi tersebut dilanjutkan oleh analisis QSPM untuk
menentukan daya tarik. Dari hasil analisis tersebut dihasilkan nilai
TAS tertinggi sebesar 5,4802 adalah mengoptimalkan teknologi
pengolahan untuk menjamin mutu produk sehingga mampu
bersaing dipasar bebas.

Penelitian pendahuluan berikutnya tentang strategi
pengembangan oleh Fretes dkk (2013), dengan judul “Strategi
Perencanaan dan Pengembangan Industri Pariwisata Dengan
Menggunakan SWOT dan QSPM (Studi Kasus Kecamatan
Leitimur Selatan Kota Ambon”. Penelitian ini akan menganalisis
alternatif perencanaan dan pengembangan industri pariwisata
dengan menggunakan metode SWOT dan Metode QSPM.
Berdasarkan analisis matriks internal-eksternal dan matriks
SWOT diperoleh beberapa alternatif strategi, yaitu strategi
progresif, diservikasi strategi, market penetration dan produk
development. Kemudian strategi tersebut dilakukan tabulasi
prioritas menggunakan QSPM. Berdasarkan hasil QSPM prioritas
strategi yang terpilih dengan total attractivenessscore 15,550
yaitu strategi pengembangan produk (product development).

Penelitian  terdahulu  selanjutnya  tentang strategi
pengembangan oleh Patra et al (2016), dengan judul
“Agribusiness Development Strategy Of Soyban Commodity In
Sigi Regency”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman bagi
pengembangan agribisnis komoditas kedelai, mengetahui
alternatif yang tepat dan mengetahui strategi prioritas yang harus
dipilih  untuk pengembangan. Dengan metode SWOT
menggunakan faktor internal dan eksternal dihasilkan 10 strategi
alternatif yang dapat digunakan untuk pengembangan komoditas
kedelai. Kemudian 10 strategi tersebut dianalisis kembali dengan
QSPM untuk menghasilkan prioritas strategi pengembangan
komoditas kedelai. Hasil analisis QSPM menunjukkan prioritas
strategi pengembangan yaitu program memotivasi petani dan
pemberdayaan, memperkuat pengembangan kedelai lokal,
program pengemangan kedelai melalui penyuluhan, regional
kemitraan pertanian dan pengembangan industri pengolahan
kedelai.
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[ll. METODE PENELITIAN

3.1 Waktu dan Lokasi Penelitian

Penelitian dilaksanakan pada bulan Juni 2018 hingga bulan
Juli 2018. Pengambilan data dilakukan di BUMDES Sami Sae
Kecamatan Waru Barat Kabupaten Pamekasan. Analisis data
akan dilakukan di Laboratorium Manajemen Agroindustri,
Jurusan Teknologi Industri Pertanian, Fakultas Teknologi
Pertanian, Universitas Brawijaya, Malang.

3.2 Pendekatan Penelitian

Penelitian ini disajikan secara deskriptif, kualitatif dan
kuantitatif menggunakan pendekatan strategi pengembangan.
Analisis deskriptif kualitatif ini mengungkapkan fakta dan
keadaan yang terjadi pada penelitian sehingga mengetahui
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dihadapi oleh
BUMDES Sami Sae di Kabupaten Pamekasan. Analisis deskriptif
kuantitatif digunakan untuk mengambil keputusan dengan
mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal pada matriks
IFE, matriks EFE, dan matriks IE, kemudian diolah pada Microsoft
Excel untuk ditentukan prioritas strategi pada BUMDES Sami Sae
di Kabupaten Pamekasan.

3.3 Batasan Masalah

Batasan masalah ini digunaka untuk menyederhanakan
ruang lingkup masalah. Batasan masalah yang digunakan pada
penelitian ini adalah :

1. Lingkungan internal BUMDES Sami Sae yang mencakup
pemasaran (product, price, place, promotion, process
production, people, financial and technology).

2. Lingkungan eksternal BUMDES Sami Sae mencakup
pasar, bahan baku, pesaing, ekonomi, tingkat penjualan,
pemerintah, daya beli, dan loyalitas. melalui pendekatan
lingkungan industri mencakup ancaman pelaku bisnis
baru, dan persaingan dalam industri.
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3.4 Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data ini digunakan untuk mempermudah
mengidentifikasi keakuratan data. Data yang dibutuhkan pada
penelitian ini diperoleh melalui beberapa cara :

1. Observasi, hal ini dilakukan untuk mengetahui lokasi dan
lingkungan produksi pada BUMDES Sami Sae yang ada
di Kabupaten Pamekasan.

2. Penyebaran kuesioner, merupakan teknik pengumpulan
data mengenai sejumlah pertanyaan tertulis dan
digunakan untuk memperoleh informasi responden.

3. Wawancara, merupakan teknik pengumpulan data
dengan cara mewawancarai responden secara langsung
untuk mendapatkan data berupa keterangan yang
berhubungan dengan objek penelitian.

4. Dokumentasi, yang dilakukan untuk mendokumentasi
informasi terkait dengan permasalahan penelitian.

3.5 Tahapan Penelitian

Penelitian ini dilakukan berdasarkan tahapan, yaitu survei
penahuluan hingga pembuatan laporan dari hasil identifikasi di
BUMDES Sami Sae yang dijadikan tempat untuk penelitian yang
berada di Kabupaten Pamekasan. Tahapan penelitian dapat
dilihat pada Gambar 3.1.

3.5.1 Survei Pendahuluan

Survei pendahuluan digunakan untuk mengetahui
keadaan dari BUMDES Sami Sae. Selain itu survei pendahuluan
dapat membantu peneliti untuk mengetahui gambaran tentang
BUMDES Sami Sae yang akan diteliti. Kegiatan ini juga dilakukan
untuk mengetahui kegiatan pemasaran yang telah dilakukan oleh
BUMDES Sami Sae yang akan diteliti.

3.5.2 Identifikasi Masalah dan Perumusan Masalah

Pada tahap identifikasi masalah ini peneliti akan
mengidentifikasi permasalahan yang ada di BUMDES Sami Sae
agar masalah tidak semakin rancu. Dengan mengidentifikasi
masalah ini peneliti dapat memperjelas permasalahan yang ada.
Identifikasi masalah ini dapat dilakukan dengan cara
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mewawancarai secara langsung dengan pihak BUMDES Sami

Sae.

Survei Pendahuluan

!

| |dentifitasi Masalah dan Perumusan Masalah |

!

| identifikasi Variabel |
'

| Penentuan respondzen zhli |

'

Penyusunan Kuesioner

!

Uji Validias _
duk

J' Ya
| FPemyzbaran Kussioner |

'

| Pengumgulan Cats |
Pzngalzshan dan Anslisis Data
Matriks IE
- Matrks SWOT
Matriks QEPM

!

| Penarikan Kesimpulan |

!

Selesai

Gambar 3.1 Tahapan Penelitian
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3.5.3 Identifikasi Variabel Penelitian

Pada identifikasi variabel ini terdapat beberapa indikator
pada setiap variabelnya. Penelitian ini menggunakan variabel
yang terkait dengan faktor lingkungan internal maupun
lingkungan eksternal pada BUMDES Sami Sae. Untuk faktor
internal dapat dilihat di Tabel 3.1 dan faktor lingkungan eksternal
dapat dilihat pada Tabel 3.2.

Tabel 3.1 Faktor Internal

Faktor Keterangan Sumber
Internal
Produk a. Produk yang mudah (Yunal dan Indriyani, 2013).
didapatkan (S).
b. Kemasan produk (Dhameria, 2014).
kurang menarik (W).
c. Produktahanlama (S). (Kurniawan dan Novi 2017).
d. Kualitas produk baik (Hartini, 2012).
(S).
Harga e. Harga yang ditawarkan (Nurzamzami dan Edward,
layak dan terjangkau 2014).
(S).
SDM f.  Keterampilan serta  (Joesyiana, 2017).
pengetahuan  tenaga
kerja  yang masih
rendah (W).
Produksi g. Bahan baku yang (Azizah, 2014).
mudah didapatkan (S).
h. Peralatan yang (Damanik, 2007).
digunakan masih
tradisional (W).
Usaha i. Skala usaha masih (Riyoko, 2014).
Promosi kecil (W). (Sangkay, 2017).
j- Media promosi yang
Keuangan kurang (W). (Riyoko, 2014).
k. Modal terbatas (W).
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Tabel 3.2 Faktor Eksternal

Faktor Keterangan Sumber
Eksternal
Ekonomi a. Harga bahan baku yang (Panjaitan dkk, 2012).
fluktuatif (T).
b. Membuka peluang (Joesyiana, 2017).
pekerjaan (O).
Tingkat c. Daya beli produk yang (Panjaitan dkk, 2012).
penjualan fluktuatif (T).
d. Permintaan produk (Hidayat, 2014).
Pasar cukup tinggi (O).
e. Pangsa pasar masih luas (Hartini, 2012).
(0). (Effendi dkk, 2017).
Pesaing f. Pesaing dengan produk
yang sejenis semakin
meningkat (T). (Robinson, 2008).

g. Adanya pendatang baru
dengan produk yang
sama (nugget lele) (T). (Effendi, 2017).

Promosi h. Promosi meningkatkan
loyalitas pelanggan (O). (Feriyanto, 2017).
Posisi produk i. Merek yang mudah

dikenali konsumen (O).

Sumber: BUMDES Sami Sae (2018).

3.5.4 Penentuan Responden Ahli

Responden ini merupakan pihak yang ditujukan untuk
memberikan penilaian terhadap kuesioner yang diberikan. Pada
penentuan responden ini digunakan metode purposive sampling.
Menurut Asnawi dan Chandra (2005), purposive sampling
merupakan pengambilan data yang telah disesuaikan dengan
kriteria-kriteria yang telah ditentukan sebelumnya. Responden
pada penelitian ini digunakan adalah responden ahli. Responden
ahli terdiri dari pelaku usaha pada UMKM di Kabupaten
Pamekasan dan pihak BUMDES yang ada pada Kabupaten
Pamekasan.

Responden yang ditujukan pada pelaku usaha adalah
pihak yang memiliki tanggung jawab terhadap menajemen,
berkompeten, berpengalaman, berengetahuan Iluas dan
mengetahui kondisi lingkungan internal maupun eksternal dari
UMKM tersebut dengan mengisi kuesioner dan memberi rating
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strategis interal maupun eksternal. Berdasarkan kriteria
responden  vyaitu yang dipilih empat orang pakar untuk
memberikan penilaian bobot dan rating strategi internal maupun
eksternal serta penilaian QSPM. Empat pakar tersebut adalah
satu orang sebagai pengelola BUMDES Sami Sae, satu orang
sebagai tenaga kerja BUMDES Sami Sae, satu orang dari pihak
DISPERINDAG, dan satu orang dari pihak DPMD (Dinas
Pemberdayaan Masyarakat dan Daerah).

3.5.5 Penyusunan Kuesioner

Penyusunan kuesioner ini bertujuan untuk mendapatkan
data secara langsung yang ditujukan pada responden berupa
kuesioner. Kuesioner ini untuk mengetahui kondisi internal dan
eksternal BUMDES Sami Sae yang ada di Kabupaten
Pamekasan pada Lampiran 1, kuesioner penilaian bobot dan
rating faktor strategis internal dan eksternal BUMDES Sami Sae
di Kabupaten Pamekasan pada Lampiran 2, kuesioner penilaian
pembobotan strategi menggunakan metode QSPM pada
Lampiran 3.

3.5.6 Uji Validitas

Uji validitas pada penelitian ini menggunakan face validity.
Face validity merupakan suatu keputusan yang digunakan untuk
mengukur konsep yang diinginkan. Keputusan tentang face
validity juga subyektif dan biasanya meliputi suatu proses dimana
para ahli menilai instrumen mereka untuk melihat pendapat,
penilaian instrumen mengukur apa yang harus diukur. Keputusan
memerlukan sedikit waktu dan usaha yang didasarkan pada
tingkat keahlian individu-individu yang melakukan penilaian. Face
validity merujuk pada pendapat orang tentang kredibilitas dari
pendapat tersebut. Pertanyaan yang tidak relevan akan membuat
para ahli meragukan validitas dan menghasilkan jawaban yang
kurang kredibel (Browning, 2007).

3.5.7 Penyebaran Kuesioner

Kuesioner diberikan kepada responden yang telah
ditentukan dengan tujuan responden mengisi kuesioner dengan
cara yang telah ada dipetunjuk pengisian. Untuk pengisian
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kuesioner dilakukan dengan wawancara yang ada pada tahap 1
yaitu kuesioner kondisi internal dan eksternal BUMDES Sami Sae
di Kabupaten Pamekasan sebagai survey pendahuluan.
Pengisian kuesioner pada tahap 2 dan 3 adalah kuesioner
penilaian bobot dan rating faktor strategi internal dan eksternal
BUMDES Sami Sae di Kabupaten Pamekasan dan kuesioner
penilaian pembobotan strategi dengan metode QSPM secara
tertulis yang diisi oleh responden dengan didampingi peniliti.

3.5.8 Pengumpulan Data

Data dari pengumpulan data ini berupa hasil wawancara,
gambar, serta tabel data tersebut disajikan secara kualitatif dan
kuantitatif. Model kualitatif digunakan untuk menggambarkan
kondisi dari BUMDES Sami Sae dan penentuan alternatif strategi,
sedangkan untuk model kuantitatif untuk mengidentifikasi faktor-
faktor internal maupun eksternal serta penentuan prioritas
strategi BUMDES Sami Sae.

3.5.9 Pengolahan dan Analisis Data

Pengolahan dan analisis data ini digunakan metode
pengolahan data yang saling berkaitan diantaranya adalah
matriks IFE dan matriks EFE, matriks IE, matriks SWOT dan
matriks QSPM. Tahap dari perencanaan strategi dapat dilihat
pada Gambar 3.2.

Tahap 1: The Input Stage

External Factor Evaluation Matrix (EFE) | Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix

Tahap 2: The Matching Stage

Threats-Opportunities-Weaknesses-Strengths (TOSW) Matrix | Internal-External (IE) Matrix

Tahap 3: The Decision Stage

Quantitative Strategic Planning Matrix(QSPM)

Gambar 3.2 Strategi Kerja Perumusan Strategi
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1. The Input Stage (Tahap Pemasukan)

Matriks yang digunakan pada tahap ini yaitu Internal Factor
Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor Evaluation (EFE). Analisis
internal dilakukan untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan
yang dimiliki oleh UKM. Analisis eksternal digunakan untuk
menganalisis faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman
pada UKM. Tahapan-tahapan dalam menyusun matriks IFE dan
EFE adalah :

a. Identifikasi faktor internal dan eksternal usaha

Pada identifikasi faktor internal dan eksternal ini
menuliskan semua faktor-faktor yang dapat mempengaruhi
usaha (critical success faktor) pada aspek internal dan eksternal.
Faktor ini juga bersifat posotif (kekuatan dan peluang) yang ditulis
dalam daftar sebelum faktor yang bersifat negatif (kelemahan dan
ancaman) bagi usaha.

b. Pemberian bobot pada matriks IFE dan EFE

Pemberian bobot ini bertujuan untuk menentukan bobot
pada matriks IFE dan EFE menggunakan metode paired
comparison  (perbandingan  berpasangan), yaitu untuk
menunjukkan tingkat kepentingan relative faktor dalam
menunjukkan keberhasilan usaha. Metode perbandingan
berpasangan ini membandingkan dua buah objek secara
berpasangan, yaitu dengan cara membandingkan satu dengan
yang lain diantara tiap indikator. Metode ini memberikan analisis
lebih baik bagi respon yang telah diberikan oleh Tim Pakar. Tim
Pakar memberikan penilaian dengan tingkat kepentingan yang
relatif pada tiap pasang faktor dalam matriks. Bentuk penilaian
faktor strategis dapat dilihat pada Tabel 3.3.

Tabel 3.3 Penilaian Bobot Faktor Strategi UMKM

Faktor_ B C D Total Bobot
Strategis
A X1 A1
B X2 Az
C X3 Az
D Xa As
Total Xn 1,00
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Untuk mendapatkan bobot faktor maka didapatkan dengan
menentukan nilai setiap faktor dengan menentukan nilai setiap
faktor pada jumlah nilai keseluruhan faktor dengan rumus :

_ Xi
at = X
Keterangan :
Ali = bobot variabel ke-i
Xi = nilai variabel ke-i
i =1,2,3,...,.m
M = jumlah variabel

Bobot yang diperoleh berkisar antara 0,0 yang
menunjukkan bahwa bobot tersebut tidak penting sampai 1,0
yang menunjukkan bahwa bobot tersebut paling penting pada
setiap faktor. Faktor yang dianggap memiliki pengaruh yang
besar pada perusahaan maka diberikan bobot tertinggi serta
disesuaikan dengan keadaan perusahaan.

c. Penentuan rating faktor pada matriks IFE dan EFE

Penentuan rating ini dilakukan dengan pemberian sating
yang menunjukkan keefektifan strategis pada suatu usaha
dengan merespon faktor-faktor tersebut. Pemberian rating
terhadap faktor-faktor tersebut berdasarkan pengaruh yang
diberikan terhadap kondisi suatu usaha yang bersangkutan.
Pemberian rating setiap critical success factor dengan rating 1
sampai dengan 4, dimana untuk matriks IFE (Umar, 2008) :

1 = Sangat lemah

2 = Tidak begitu lemah

3 = Cukup kuat

4 = Sangat kuat
Matriks EFE :

1 = Dibawah rata-rata

2 = Rata-rata

3 = Diatas rata-rata

4 = Sangat bagus
d. Perkalian bobot dan rating

Hasil dari pembobotan akan dikalikan dengan peringkat
ratingnya pada setiap faktor untuk mendapatka nilai skor critical
success factor.
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e. Penjumlahan skor

Penjumlahan skor dilakukan dengan cara vertikal untuk
mendapatkan skor total pembobotan. Skor total 4.0 menunjukkan
bahwa perusahaan merespon dengan cara yang luar biasa
terhadap peluang dan menghindari ancaman pada pasar industri.
Skor total 1.0 menunjukkan bahwa perusahaan tidak
memanfaatkan peluang dan tidak menghindari ancaman.
Sehingga ketika dijumlahkan nilai bobot menghasilkan rata-rata
2.5. Jika nilai menunjukkan hasil dibawah 2.5 menandakan
bahwa perusahaan melemah, sedangkan nilai diatas 2.5
menunjukkan perusahaan memiliki posisi internal yang kuat.
Kerangka matriks IFE dapat dilihat pada Tabel 3.4 dan kerangka
matriks EFE dapat dilihat pada Tabel 3.5.

Tabel 3.4 Kerangka Matriks IFE

Faktor Strategis Internal Bobot Peringkat Rata-rata
(1) (2) Tertimbang
B =1)x (@2
Kekuatan
1. Produk yang mudah
didapatkan
2. Produk tahan lama
3. Kualitas produk baik
4. Hargayang
ditawarkan layak dan
terjangkau

5. Bahan baku yang
mudah didapatkan

Kelemahan
1. Kemasan kurang
menarik

2. Keterampilan tenaga
kerja masih rendah
3. Peralatan produksi
masih tradisional
4. Skala usaha masih
kecil
5. Media promosi kurang
6. Modal terbatas
Total 1,0
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Tabel 3.5 Kerangka Matriks EFE

Faktor Strategis Eksternal Bobot  Peringkat Rata-rata
Q) ) Tertimbang
B =1)x(2)
Peluang
1. Membuka peluang
pekerjaan

2. Permintaan produk
yang cukup tinggi

3. Pangsa pasar masih
luas

4. Promosi untuk
meningkatkan
loyalitas pelanggan

5. Merek yang mudah
dikenali konsumen

Ancaman
1. Fluktuasi harga
bahan baku
2. Fluktuasi daya beli
produk

3. Pesaing dengan
produk sejenis
meningkat

4. Adanya pendatang
baru dengan produk
yang sama (nugget
lele)

Total 1,0

n

The Matching Stage (Tahap Pencocokan)

a. Matriks IE (Internal Eksternal)

Matriks IE ini merupakan matriks yang bermanfaat untuk

memposisikan suatu perusahaan kedalam matriks yang terdiri

dari tiga dimensi, yaitu total skor matriks IFE pada sumbu X

dan matriks EFE pada sumbu Y. Matriks IE dapat dilihat pada

Gambar 3.3. Matriks ini dikelompokkan menjadi tiga sel

strategi utama yaitu :

1. Grow and Build (Tumbuh dan Bina) berada dalam sel I, Il
atau IV. Strategi yang cocok digunakan adalah intensif
(pengembangan pasar dan pengembangan produk) atau
integrasi (integrasi kedepan, integrasi kebelakang dan
integrasi horizontal).
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2. Hold and Maintain (Pertahankan dan Pelihara) pada
strategi ini mencakup sel lll, V, atau VII. Strategi umum
yang dipakai adalah penetrasi pasar, pengembangan
produk dan pengembangan pasar.

3. Harvest and Devest (Panen atau Divestasi) mencakup sel
VI, VII atau IX. Strategi yang cocok digunakan adalah
divestasi strategi, diversifikasi konglomerat, dan strategi

likuidasi.
Total Skor IFE
Kuat Rata-rata Lemah
3.0-40 20-3.0 1.0-1.99
/ [ Il 1l
;"'ggfb (Growthand | (Growth and (Hold and
A Build) Build) Maintain)
Rata- IV v Vi
Total Nilai rata (Growth and (Hold and (Harvest and
Tertimbang 2,0-2,99 Build) Mainfam) Devest)
EFE
Vil Vil X
1R?}”_‘|1%% (Hold and {Harvest and | (Harvest and
T Mairtairm) Devest) Devesf)

Gambar 3.3 Matriks IE

b. Pembuatan matriks SWOT

Analisis SWOT ini  merupakan alat formulasi
penggambaran keputusan untuk menentuan strategi yang akan
ditempuh berdasarkan logika untuk memaksimalkan kekuatan
dan peluang, namun secara bersamaan dapat meminimalkan
kelemahan dan ancaman pada usaha agroindustri. Matriks
SWOT akan menghasilkan beberapa alternatif strategi pada
usaha agroindustri dalam mengembangkan potensinya, matriks
SWOT dapat dilihat pada Tabel 3.6 untuk menyusun matriks
SWOT adapun tahapannya sebagai berikut :
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1. Menyusun daftar peluang dan ancaman eksternal
perusahaan serta kekuatan dan kelemahan internal
perusahaan

2. Menyusun strategi SO (Strength-Opportunity) dengan
cara mencocokkan kekuatan-kekuatan internal dan
peluang-peluang eksternal

3. Menyusun strategi WO (Weakness-Opportunity) dengan
cara mencocokkan kelemahan-kelemahan internal dan
peluang-peluang eksternal

4. Menyusun strategi ST (Strength-Threat) dengan cara
mencocokkan kekuatan-kekuatan internal dan ancaman-
ancaman eksternal

5. Menyusun strategi WT (Weakness-Threat) dengan cara
mencocokkan kelemahan-kelemahan internal dan
ancaman-ancaman eksternal.

3. The Decision Stage (Tahap Keputusan)

Tahap akhir pada proses ini adalah pengambilan
keputusan yang bertujuan untuk menentukan prioritas strategi
dalam pengembangan potensi usaha agroindustri di Kabupaten
Pamekasan. Matriks yang digunakan pada keputusan ini adalah
QSPM. Analisis matriks QSPM digunakan untuk mengevaluasi
strategi secara obyektif berdasarkan faktor-faktor sukses utama
internal-eksternal yang telah diidentifikasi pada tahap
sebelumnya. Alternatif strategi yang memiliki nilai (Total
Attractive Score)TAS pada QSPM paling tinggi dianggap sebagai
strategi yang paling baik dan layak untuk dikembangkan. Adapun
langkah-langkah dalam penyusunan QSPM sebagai berikut :

1. Membuat daftar peluang/ancaman eksternal dan
kekuatan/kelemahan internal kunci perusahaan pada
kolom kiri dalam QSPM. Informasi ini diperoleh dari matriks
EFE dan IFE. Conotoh untuk QSPM dapat dilihat pada
Tabel 3.7.
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Tabel 3.6 Matriks SWOT

Internal Strength - S Weakness - W
1. Produk yang 1. Kemasan
mudah kurang menarik
didapatkan 2. Keterampilan
2. Produk tahan tenaga kerja
lama masih rendah
3. Kualitas 3. Peralatan
produk baik produksi masih
4. harga yang tradisional
ditawarkan 4.  Skalausaha
layak dan masih kecil
terjangkau 5. Media promosi
5. bahan baku yang kurang
yang mudah 6.  Modal terbatas
didapatkan
Eksternal
Opportunity — O
1. Membuka
peluang
pekerjaan
2. Permintaan
produk yang
cukup tinggi Strategi SO Strategi WO
3. Pangsa pasar Daftar kekuatan untuk Daftar untuk memperkecil
masih luas meraih keuntungan dari kelemahan untuk
4, Promosi untuk peluang yang ada memanfaatkan keuntungan
meningkatkan dari peluang yang ada
loyalitas
pelanggan
5.  Merek mudah
dikenali
Threat - T
1. Fluktuasi harga
bahan baku Strategi WT
2. Fluktuasi daya Daftar untuk memperkecil
beli produk Strategi ST kelemahan dan mengatasi
3. Pesaing dengan Daftar kekuatan untuk ancaman
produk sejenis mengatasi ancaman
meningkat
4, Adanya

pendatang baru
dengan produk
yang sama
(nugget lele)
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Tabel 3.7 Contoh Matriks QSPM

Faktor Sukses Kritis

Strategi 1 Strategi 2
Bobot AS TAS Bobot AS TAS

Peluang

Ancaman

Total 1,00 1,00

Kekuatan

Kelemahan

Total 1,00 1,00

Jumlah Total Daya Tarik

2. Berikan bobot untuk masing-masing faktor internal-
eksternal (bobot yang diberikan sama dengan bobot pada
matriks IFE dan EFE).

3. Evaluasi matriks tahap 2 (pencocokan) dan identifikasi
alternatif strategi yang harus dipertimbangkan untuk
diimplementasikan.

4, Tentukan Nilai Daya Tarik (Attractiveness Score-AS),
didefinisikan sebagai angka yang mengindikasikan daya
tarik relatif dari masing-masing strategi dalam set alternatif
tertentu. Adapun nilai batasan pada AS, yaitu nilai 1 = tidak
menarik, nilai 2 = agak menarik, nilai 3 = cukup menarik,
nilai 4 = sangat menarik. Attractiveness Score (AS) diisi
oleh responden melalui kuesioner.

5. Hitung Total Nilai Daya Tarik (Total Attractiveness Score-
TAS) yang diperoleh dengan mengalikan bobot dengan
Attractiveness Score.

6. Menjumlahkan nilai TAS pada setiap kolom QSPM.

Alternatif strategi yang paling baik adalah alternatif strategi
yang memiliki nilai TAS paling besar.

3.10 Penarikan Kesimpulan

Penarikan kesimpulan dapat dilakukan dengan

mempertimbangkan hasil-hasil yang diperoleh dari penelitian
yang ditunjang dengan dasar teori sebagai landasan belajar.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Profil Badan Usaha Milik Desa Nugget Lele “Sami Sae”

BUMDES Sami Sae yang berada di Desa Waru Barat
Kecamatan Waru Kabupaten Pamekasan, Madura merupakan
usaha yang terbentuk dari program ekonomi pemerintah yaitu
BUMDES. Badan usaha tersebut membantu usaha desa melalui
kebutuhan uang dalam menjalankan usahanya sekaligus
mendapatkan jaminan dalam menjalankannya agar tidak merasa
kesulitan. BUMDES ini merupakan bentuk kepedulian dari
Pemerintah Desa terhadap kepentingan warga, sehingga warga
merasa lebih tenang dalam berusaha karena adanya jaminan
modal dari Pemerintah Desa melalui BUMDES.

BUMDES ini berdiri pada tahun 2015 yang dikelola oleh

Bapak Abdussalam Ramli. Dengan berdirinya BUMDES ini
terdapat beberapa usaha yang dikelola salah satunya adalah ikan
lele segar menjadi nugget lele. Olahan nugget lele ini muncul
pada tahun 2017 ketika ada mahasiswa perguruan tinggi dari
Madura yang melihat potensi ikan lele yang ada didesa, sehingga
dibentuk lah anggota atau tenaga kerja untuk memproduksi
nugget lele tersebut. Awal mula dibentuknya pengolahan nugget
lele ini terdapat 5 orang pekerja dengan kapasitas produksi per-
minggu sebanyak 3 Kg. Seiring meningkatnya permintaan
BUMDES Sami Sae memproduksi sebanyak 5 Kg/minggu dan
pekerja menjadi 8 orang. BUMDES Sami Sae memilih tenaga
kerja yang ada didekat lokasi pembuatan atau yang berdomisili di
Desa Waru Barat, dikarenakan tujuan dari BUMDES itu sendiri
yaitu dapat membantu warga desanya menjalani usahanya
dengan mandiri serta meningkatkan perekonomian desa. Produk
nugget lele BUMDES Sami Sae memiliki dua varian rasa, yaitu
original dan pedas yang dijual dalam kondisi frozen dan sudah
matang (digoreng). Umur simpan dari produk nugget lele disuhu
ruang dapat mencapai 24 jam, dengan kondisi penyimpanan
didalam freezer dapat tahan mencapai 3 bulan dan produk yang
digoreng dapat disimpan mencapai 2 hari. Olahan nugget lele ini
memiliki merek Naura yang terdiri dari singkatan naget lele waru
barat. Hal ini untuk menunjukkan bahwa identitas nugget tersebut
diproduksi.
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4.2 Faktor-faktor Lingkungan Internal dan Eksternal yang
Berpengaruh Terhadap Pengembangan Usaha
Agroindustri Nugget Lele Kabupaten Pamekasan

4.2.1 Analisis Lingkungan Internal

Analisis lingkungan internal ini merupakan kondisi umum

yang terdapat pada BUMDES Sami Sae di Kabupaten
Pamekasan. Analisis ini digunakan untuk merumuskan
perencanaan strategi pembangunan usaha tersebut. Faktor-
faktor internal yang digunakan pada penelitian ini berdasarkan
keadaan di BUMDES Sami Sae ini terdiri dari produk, harga,
SDM, produksi, usaha, promosi dan keuangan. Menurut
Rahmanto (2013), analisis lingkungan internal dapat
menggambarkan faktor-faktor kekuatan dan kelemahan terhadap
tujuan perusahaan, melalui pendekatan fungsional dapat
menghasilkan data kekuatan dan kelemahan. Beberapa
kekuatan dan kelemahan yang ada di BUMDES Sami Sae
berdasarkan hasil survey dan wawancara yang telah dilakukan
yaitu:

a. Kekuatan

1. Produk yang mudah didapatkan

Produk olahan nugget lele dari BUMDES Sami Sae

Kabupaten Pamekasan merupakan produk yang mudah
didapatkan dimana BUMDES Sami Sae tersebut memiliki outlet
penjualan produk dari nugget lele dan menjualkan produknya di
Pasar Waru Kabupaten Pamekasan. Outlet yang berada didekat
tempat produksi memudahkan warga sekitar BUMDES yang ingin
mencoba dan membeli kembali produk nugget lele tersebut,
sedangkan pasar memudahkan konsumen yang tidak sempat
membeli ke outlet langsung, serta untuk konsumen yang tadinya
tidak mengetahui produk tersebut menjadi tahu dan ingin
membeli produk tersebut.

Produk yang mudah didapatkan termasuk dalam kategori
strategi pemasaran. Menurut Sukardjono (2017), strategi yang
baik bisa menjamin efisiensi usaha karena arah dan kebijakan
yang sudah jelas, sehingga prediksi biaya akan bisa diselaraskan
dengan hasil yang diharapkan. Menurut Dragnic (2014),
menyesuaikan lingkungan bisnis dari lingkungan internal
merupakan metode menyelaraskan bisnis untuk keberhasilan
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suatu entitas bisnis. Oleh karena itu BUMDES Sami Sae memilih
tempat penjualan produk yang mudah dijangkau oleh konsumen,
sehingga profit yang didapatkan sesuai dengan target.

2. Produk tahan lama

Produk olahan nugget lele dari BUMDES Sami Sae ini
memiliki ketahanan produk yang cukup lama dibandingkan
dengan nugget lele olahan UMKM lainnya. Nugget yang
diletakkan di suhu ruang mencapai 24 jam, sedangkan untuk
penyimpanan di freezer mencapai 3 bulan. Nugget lele yang
sudah digoreng bertahan sampai 2 hari. Ketahanan produk
tersebut didukung oleh proses produksi yang hygenis dan
kemasan yang kedap udara untuk meminimalkan udara di dalam
produk sehingga oksidasi diperlambat. Hal tersebut dapat
memperpanjang umur simpan dari produk nugget.

Daya simpan produk merupakan salah satu indikator dalam
penentuan kualitas produk. Jika produk yang dihasilkan tidak
tahan lama, maka kemungkinan beralihnya konsumen kepada
produk lain lebih besar (Martina dan Asrina, 2017). Menurut
Mantolvo et al (2016), produk yang tahan lama dapat memiliki
manfaat bagi konsumen maupun perusahaan. Tidak hanya itu
produk yang tahan lama dapat memberikan siklus hidup ekonomi
yang lebih lama. Daya simpan yang cukup lama produk nugget
lele ini disebabkan oleh proses produksi yang hygenis dan
kemasan yang kedap udara, sehingga hal tersebut dapat
mempengaruhi pemasaran produk nugget lele.

3. Kualitas produk baik

Pembuatan nugget lele BUMDES Sami Sae ini
menggunakan bahan baku ikan lele yang segar. Ikan lele yang
digunakan merupakan ikan yang baru dipotong untuk bahan baku
nugget lele, kemudian ikan lele tersebut langsung diolah menjadi
nugget. Proses produksi nugget lele ini juga tidak menggunakan
bahan pengawet maupun pewarna untuk membuat produk
menjadi menarik. Dengan menggunakan ikan lele segar dan tidak
menggunakan bahan pengawet maupun pewarna dalam
pembuatan nugget lele sudah termasuk dalam menjaga kualitas
produk saat akan dijual maupun dikonsumsi oleh konsumen.
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Menggunakan bahan baku segar dalam pembuatan nugget
digunakan untuk menjaga kualitas produk tersebut. Tidak hanya
itu dalam penggunaan bahan baku yang segar dapat
memunculkan aroma dan cita rasa yang khas pada produk
nugget (Fona dkk, 2017). Menurut Ulfah dan Susilo (2013) dalam
Kawiana (2009), memberikan perhatian lebih pada kualitas
produk dapat memberikan dua manfaat, yaitu pada biaya
produksi dan pendapatan perusahaan. Oleh karena itu BUMDES
Sami Sae sangat memperhatikan kualitas dari produk nugget
lele-nya untuk meningkatkan penjualan.

4. Harga yang ditawarkan layak dan terjangkau

BUMDES Sami Sae menjual produk nugget lele nya dengan
harga yang terjangkau, yaitu berkisar Rp. 12.500,-/bungkus untuk
nugget yang masih dalam keadaan dikukus dengan berat 300 gr
dan harga Rp. 15.000/bungkus untuk nugget lele yang sudah
digoreng dengan berat 300 gr. Dengan harga yang ekonomis
tersebut konsumen dapat merasakan kelezatan dari produk
nugget lele. Walaupun harga yang relatif ekonomis kualitas
nugget lele tidak kalah dari nugget lainnya.

Harga merupakan fakor yang dapat mempengaruhi loyalitas
pelangan. Seseorang akan memilih suatu perusahaan atau
merek yang menyediakan alternatif harga dari pilihan yang ada
(Hardiyanto, 2016). Oleh karena itu ketika suatu usaha
memikirkan harga dari produknya, maka mereka akan
menciptakan pasar untuk produknya. Menurut Ade et al (2017),
perusahaan yang baik adalah suatu usaha yang memiliki pasar
baik dengan memperhatikan atau melayani segmen kecil yang
diabaikan oleh perusahaan lain.

5. Bahan baku yang mudah didapatkan

BUMDES Sami Sae ini menggunakan bahan baku yang
berdasar dari ikan lele, dimana ikan lele itu sendiri merupakan
ikan yang mudah untuk dibudidayakan sehingga mudah untuk
didapatkan. BUMDES Sami Sae pun memiliki budidaya ikan lele
sendiri, sehingga ketika waktu panen tiba ikan lele tersebut dapat
digunakan sebagai bahan baku untuk negget lele. Apabila ikan
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lele yang dibudi daya sendiri sedang tidak panen maka BUMDES
Sami Sae menggunakan ikan lele yang ada dipasar.

Bahan baku vyang mudah didapatkan dapat
menguntungkan pelaku usaha, yaitu mempercepat proses
produksi. Dengan proses produksi yang cepat maka akan cepat
pula produk untuk dipasarkan dan konsumen akan
mendapatkannya dengan mudah (Sahroni, 2017). Menurut
Agustina dan Kartika (2017), ketika bahan baku menjadi
perhatian yang khusus, maka pengusaha tersebut juga sedang
memperhatikan kelancaran dari proses produksi produk tersebut.
Oleh karena itu BUMDES Sami Sae memanfaatkan hasil
budidaya ikan lelenya menjadi olahan ikan yaitu nugget lele dan
ketika bahan baku yang tersedia maka hasil penjualannya pun
sesuai yang telah ditentukan.

b. Kelemahan
1. Kemasan produk yang kurang menarik

BUMDES Sami Sae menggunakan kemasan untuk
produknya adalah jenis kemasan standing pouch. Kemasan
standing pouch adalah kemasan bening yang memiliki perekat
diatasnya. Pada kemasan tersebut pula hanya ditempel sticker
logo dan merek serta pada kemasan juga belum menyertakan
informasi tentang nilai gizi, netto, dan komposisi dari produk
nugget lele tersebut, sehingga kemasan yang digunakan kurang
menarik perhatian konsumen untuk kemasan nugget lele dari
BUMDES Sami Sae dapat dilihat pada Gambar 4.1.

Menurut Elisabeth (2017) dalam Kuvykaite et al (2009),
pengemasan berperan penting sebagai sarana promosi
penjualan sehingga dapat mengurangi biaya promosi. Kemasan
yang digunakan untuk menarik perhatian konsumen pun dapat
dilihat dari desain kemasan. Desain kemasan merupakan faktor
penting dalam penjualan. Ketika kemasan telah standard, maka
elemen grafis pada kemasan dapat menjadi faktor penentu
menarik atau tidaknya sebuah kemasan (Dhameria, 2014). Oleh
karena itu untuk meningkatkan penjualan BUMDES Sami Sae
memerlukan perbaikan kemasan untuk menarik perhatian
konsumen.

41



Gambar 4.1 Kemasan nugget lele
Sumber : BUMDES Sami Sae

2. Keterampilan serta pengetahuan tenaga kerja yang
masih rendah

Pekerja yang bekerja di BUMDES Sami Sae merupakan
pekerja yang ada disekitar lokasi pembuatan nugget lele.
BUMDES Sami Sae memanfaatkan warga sekitar untuk
membuat nugget lele yang rerata adalah ibu rumah tangga
dengan pengetahuan tentang proses produksi nugget lele yang
masih terbatas. Hal ini dikarenakan tujuan dari BUMDES itu
sendiri yaitu membuat masyarakatnya hidup mandiri dengan
usaha tersebut dan dapat membantu perekonomian warga
sekitar.

Pendidikan dan keterampilan merupakan investasi.
Pendidikan yang didapatkan dan pelatihan keterampilan yang di
ikuti  merupakan suatu investasi modal yang dapat
mempengaruhi penghasilan (Febriani, 2013). Menurut S. Freshka
(2015), sumber daya manusia yang berkualitas memberikan
pengaruh yang sangat baik apabila dimanfaatkan dengan sebaik-
baiknya. Manfaat baik itu akan dirasakan sendiri oleh individu
tersebut dan negara. Untuk menciptakan proses produksi yang
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optimal BUMDES Sami Sae dapat memanfaatkan pelatihan yang
diadakan oleh pemerintah maupun BUMDES lainnya untuk
meningkatkan produksi dari produk.

3. Peralatan yang digunakan masih tradisional

BUMDES Sami Sae ini berdiri belum cukup lama dan
produksi nugget lele pun baru pada tahun 2017. Peralatan yang
digunakan pun masih cukup sederhana seperti peralatan rumah
tangga pada umumnya. Peralatan tersebut diantaranya adalah
blender, pisau, talenan, wajan, panci dan baskom. Sehingga
pembuatannya pun masih cukup sederhana adapun peralatan
yang digunakan saat proses produksi nugget lele dapat dilihat
pada Gambar 4.2.

Dalam masyarakat, teknologi telah membantu dalam
mengembangkan ekonomi yang telah maju. Teknologi juga dapat
membuat kegiatan manusia menjadi lebih efisien (Winarsih dkk,
2014). Menurut Jasasila (2017), faktor peralatan merupakan
salah satu tolak ukur keberhasilan produksi untuk mendapatkan
produk yang berkualitas baik. Oleh karena itu BUMDES Sami

Gambar 4.2 Peralatan Proses Produksi Nugget Lele
Sumber : BUMDES Sami Sae
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4. Skala usaha masih kecil

BUMDES Sami Sae untuk produksi olahan nugget lele ini
baru di dirikan pada tahun 2017. Proses produksi nugget pun
baru ada ketika ada kelompok Mahasiswa KKN yang melihat
potensi lele di desa tersebut. Dilihat dari proses produksi yang
baru didirikan pada tahun 2017 untuk kapasitas produksi dari
BUMDES Sami Sae masih mencapai 3 kg/minggu untuk awal
produksi dengan 5 orang tenaga Kkerja, seiring dengan
meningkatnya permintaan kapasitas produksi dari BUMDES
Sami Sae menjadi 5 kg/minggu dengan pekerja yang meningkat
juga menjadi 8 orang tenaga kerja. Oleh karena itu BUMDES
Sami Sae dapat dikatakan sebagai usaha dengan skala kecil.

Skala usaha dapat dilihat dari informasi akuntansi yang
ada. Informasi akuntansi yang efektif tidak hanya dipengaruhi
oleh pengetahuan pelaku usaha tetapi juga skala usaha UKM
tersebut, karena skala usaha dapat menunjukkan seberapa besar
kompleksitas perusahaan (Nurhayati, 2015). Menurut Yasa dkk
(2017), skala usaha merupakan kemampuan perusahaan dalam
mengelola total asset, jumlah karyawan yang dipekerjakan dan
pendapatan yang diperoleh perusahaan. Oleh karena itu
BUMDES Sami Sae perlu meningkatkan skala usahanya agar
dapat memiliki informasi akuntansi untuk mengetahui secara
detail keuangan yang ada serta menambah pekerja. Karena
skala usaha juga dapat diihat dari pekerja yang dipekerjakan dan
menunjukkan bahwa usaha tersebut berhasil.

5. Media promosi yang kurang

BUMDES Sami Sae untuk proses produksi nugget lele baru
dimulai pada tahun 2017. Kapasitas produksinya pun belum
cukup banyak, hanya memenuhi permintaan konsumen. Untuk
mempromosikannya pun hanya lewat word of mouth antara
penjual dan pembeli serta pembeli dengan lingkungan sekitar.

Menurut Hedynata dan Wirawan (2016) dalam Kotler dan
Amstrong (2012), promosi adalah suatu unsur yang digunakan
untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang produk atau
jasa melalui iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan
publikasi. Menurut Pamungkan dan Siti (2016) dalam Hermawan
(2012), dengan internet pemasaran produk dapat lebih terbantu,
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melalui internet proses pemasaran pun akan lebih efekiif,
memiliki respon yang cepat serta biaya yang lebih murah. Oleh
karena itu BUMDES Sami Sae untuk meningkatkan penjualan
nugget lele dengan menggunakan internet untuk memperluas
jangkauan pemasarannya.

6. Modal terbatas

BUMDES Sami Sae ini tidak hanya mengelola nugget lele,
tetapi ada beberapa usaha yang dikelola. Usaha tersebut
diantaranya adalah ternak lele, nugget lele, otok jawara, kandang
sapi lepas, cabai jamu, air minum kemasan, dan ayam boyler.
Usaha tersebut sebagian besar dimodalkan pemerintah desa.
Modal yang diberikan pun tidak terlalu banyak, karena dibagi-bagi
oleh kebutuhan desa lainnya. Sehingga untuk proses produksi
nugget lele pun dengan modal yang terbatas peralatan maupun
bahan baku pun memanfaatkan yang tersedia dengan harapan
mendapat keuntungan yang lebih.

Pengelolaan - modal usaha sangat penting karena
berhubungan dengan penggunaan modal tersebut dalam sehari-
hari. Suatu usaha sangat memerlukan modal untuk menjalankan
kegiatan usahanya, baik dari internal maupun eksternal (Irawan,
2016). Menurut Purwanti (2012) dalam Riyanto (2001), modal
adalah faktor usaha yang harus tersedia sebelum melakukan
kegiatan. Besar kecilnya modal akan mempengaruhi terhadap
perkembangan usaha dalam mencapai pendapatan. Oleh karena
itu BUMDES Sami Sae walaupun dengan modal yang terbatas
diharapkan dapat terus memutar modal yang ada untuk
keberlangsungan usaha.

4.2.2 Analisis Lingkungan Eksternal
c. Peluang
1. Membuka peluang pekerjaan

Berdirinya BUMDES Sami Sae di Desa Waru Barat
Kecamatan Waru Kabupaten Pamekasan sangat membantu ibu-
ibu rumah tangga yang tidak memiliki pekerjaan sebelumnya.
BUMDES Sami Sae mempekerjakan ibu-ibu yang ada disekitar
lokasi karena untuk membantu dalam memenuhi kebutuhan
rumah tangga dari ibu-ibu tersebut. Ibu-ibu itupun sangat merasa
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terbantu oleh adanya pengolahan nugget lele tersebut, tidak
hanya pelatihan pembuatan nugget lele tetapi juga mendapatkan
uang penghasilan tambahan.

Menurut Anggles dan Gesti (2017) dalam Gunadhi (2007),
menambahkan kepuasan dalam menjalani hidup dengan
membantu orang sekitarnya untuk membuka lapangan kerja dan
memberikan upah yang layak bagi pekerja sehingga pelaku
usaha merasa lebih berguna dilingkungannya. Usaha kecil dapat
dijadikan alternatif bagi masyarakat untuk dapat dijadikan pilihan
menciptakan lapangan pekerjaan baru, karena perusahaan
perusahaan kecil banyak yang mampu bertahan di krisisnya
Indonesia (Rizal dkk, 2016). Oleh karena itu pemerintah desa
memilih pekerja dari yang ada disekitarnya untuk membantu
perekonomian warga sekitar.

2. Permintaan produk cukup tinggi

Olahan nugget lele ini baru didirikan pada tahun 2017
melalui Mahasiswa KKN dari salah satu perguruan tinggi yang
ada di Madura. Mahasiswa tersebut melihat potensi ikan lele
yang ada pada BUMDES tersebut, sehingga muncul lah ide untuk
pembuatan nugget lele. Pada pertama penjualan pun BUMDES
Sami Sae mendapat pesanan langsung 100 bungkus dan terus
meningkat setiap minggunya dari masyarakat sekitar yang ada di
Desa Waru Barat maupun yang berada di Kecamatan Waru yang
ingin mencoba olahan nugget lele.

Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli atau
diminta pada waktu dan harga tertentu. Permintaan berhubungan
dengan keinginan konsumen atas barang atau jasa yang ingin
dipenuhi (Arsina dan Martina, 2017). Menurut Irawan (2015),
dalam permintaan produk ada hal yang harus diperhatikan, yaitu
jumlah permintaan produk, sasaran pembelian (konsumen),
jumlah konsumen, jumlah kebutuhan dan total kebutuhan
pertahun serta proyeksi permintaan beberapa tahun kedepan
pesaing. Oleh karena itu untuk terus meningkatkan pendapatan
dari usaha, BUMDES Sami Sae diharapkan terus menjaga
kualitas produknya untuk meningkatkan permintaan produk
nugget lele.
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3. Pangsa pasar masih luas

Produk nugget lele yang dipasarkan oleh BUMDES Sami
Sae memiliki pangsa pasar yang masih luas. Produk nugget lele
tersebut memiliki peminat yang cukup banyak, dimana nugget
lele tersebut pun bisa dikonsumsi oleh umur 5 tahun keatas.
Konsumen yang tadinya tidak suka dengan lele segar ketika ada
olahan nugget lele mereka cukup tertarik dengan olahan tersebut.
Hal tersebut menjadikan peluang yang bagus untuk BUMDES
Sami Sae menjualkan produknya.

Menurut Hendra (2017) dalam Naylah (2010), perusahaan
dengan pangsa pasar yang lebih baik akan dapat keuntungan
dari penjualan produk dan kenaikan harga sahamnya. Pangsa
pasar digunakan untuk mengukur posisi perusahaan dalam
persaingan industri. Semakin tinggi pangsa pasar maka semakin
tinggi kekuatan perusahaan dalam bersaing (Purwanti, 2010).
Oleh karena itu untuk terus mempertahankan posisi BUMDES
Sami Sae harus menjaga produknya untuk pasarnya.

4. Promosi untuk meningkatkan loyalitas pelanggan

BUMDES Sami Sae terus meningkatkan promosi walaupun
menggunakan word of mouth. Hal tersebut diharapkan dapat
terus meningkatkan penjualan dan mengenalkan produk pada
konsumen. Dengan promosi juga dapat mempertahankan posisi
produk nugget lele dan meningkatkan loyalitas pelanggan. Dilihat
dari perkembangan zaman saat ini yang sangat pesat
seharusnya BUMDES Sami Sae dapat memanfaatkan media
sosial untuk meningkatkan penjualan dari nugget lele.

Menurut Anggia dkk (2015) dalam Alma (2007), promosi
merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran yang
merupakan aktivitas pemasaran yang melibatkan penyebaran
informasi, mempengaruhi, dan meningkatkan pasar sasaran.
Promosi adalah serangkaian kegiatan untuk
mengkomunikasikan, memberi pengetahuan dan meyakinkan
orang tentang suatu produk agar ia dapat mengakui kehebatan
produk tersebut, sehingga dapat mengikat pikiran dan
perasaannya dalam suatu wujud loyalitas terhadap produk
(Noorhayati, 2018). Oleh karena itu BUMDES Sami Sae harus
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terus meningkatkan promosi produknya agar selalu ada dibenak
konsumen dan menghasilkan loyalitas.
5. Merek yang mudah dikenali konsumen
BUMDES Sami Sae memiliki merek untuk produk nugget

lele adalah Naura. Naura merupakan singkatan dari naget waru
barat, hal ini digunakan untuk menunjukkan identitas dari nugget
tersebut yang berasal dari Desa Waru Barat. Dengan identitas
tersebut dapat mempermudah konsumen untuk mengetahui
lokasi produksi dari nugget lele dan mudah untuk diucapkan.

Menurut Hamdalah (2018) dalam Kotler (2009), citra merek
merupakan sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan
melekat dibenak konsumen. Kesan yang baik akan mendorong
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian pada suatu
produk. Fungsi dari merek adalah memberikan petunjuk bagi
konsumen mengenai produk tersebut (Karlina dan Ni Ketut,
2015). Oleh karena itu merek yang digunakan BUMDES Sami
Sae mudah diucapkan agar selalu diingat oleh konsumen dan
memiliki kesan yang baik terhadap produk, sehingga konsumen
ingin melakukan pembelian ulang pada produk.

d. Ancaman
1. Harga bahan baku yang fluktuatif

Bahan baku yang digunakan untuk memproduksi nugget
lele adalah ikan lele segar, tepung terigu, tepung tapioka, garam,
bawang merah dan bawang putih, merica, gula, telur, dan tepung
panir. Walaupun bahan yang digunakan termasuk bahan yang
mudah didapatkan di pasaran serta ikan lele yang digunakan
adalah hasil ternak sendiri, tetap saja mengalami fluktuasi harga
yang mengikuti persediaan barang. Bahan baku yang sering
mengalami fluktuasi harga seperti bawang merah dan bawang
putih, telur dan ikan lele tersebut.

Menurut Rizaldy (2017) dalam Santoso (2011), perubahan
harga komoditas bahan pangan dapat menjadi penyumbang
terbesar dalam terjadinya inflasi dikarenakan jumlah penduduk
yang cukup besar, permintaan bahan makanan akan menjadi
cukup tinggi. Fluktuasi harga komoditas pada dasarnya terjadi
akibat ketidak seimbangan antara kuantitas pasokan dan
kuantitas permintaan yang dibutuhkan konsumen. Jika terjadi
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kelebihan pasokan maka harga komoditas akan turun, sebaliknya
jika terjadi kekurangan pasokan (Irawan, 2007). Oleh karena itu
ketika terjadi suatu inflasi setiap usaha akan mencari cara untuk
bahan baku yang digunakan dengan hasil produksi yang sama
ketika bahan tidak mengalami inflasi agar konsumen tidak beralih
keproduk lainnya.

2. Daya beli produk yang fluktuatif

Setiap usaha pasti pernah mengalami fluktuasi jumlah
pembelian pada produknya. Hal ini disebabkan oleh adanya
kenaikan harga pangan yang berdampak pada perekonomian
dan daya beli masyarakat menjadi turun. BUMDES Sami Sae
untuk produksi nugget lele walaupun baru didirikan pada tahun
2017 pun pernah mengalami fluktuasi daya beli pada masyarakat
yang disebabkan oleh kenaikan harga pangan lainnya, sehingga
konsumen lebih mementingkan untuk membeli produk lainnya
yang menjadi kebutuhan utama untuk memenuhi kebutuhan
hidupnya. Hal itu terjadi ketika musim kemarau datang dengan
stok pangan di pasaran berkurang dan harga bahan baku
menjadi naik.

Walaupun terjadinya fluktuasi harga bahan baku itu tidak
mempengaruhi harga dari nugget lele. Apabila harga nugget lele
juga mengalami fluktuasi itu sangat berpengaruh besar pada
penjualan nugget lele ketika bahan pangan sedang mengalami
kenaikan harga. Menurut Syahtria dkk (2016), Naiknya harga
barang mempengaruhi daya beli masyarakat karena dengan
pendapatan yang tetap maka real income masyarakat menurun,
sehingga menyebabkan penurunan pendapatan negara dan
mempengaruhi pertumbuhan ekonomi. Kenaikan harga yang
terus menerus maka otomatis menyebabkan peningkatan inflasi,
mempengaruhi keterjangkauan daya beli masyarakat terhadap
produk bahan makanan, karena menyebabkan sulitnya akses
bahan makanan untuk masyarakat yang berpendapatan rendah
(Suarsih, 2016). Oleh karena itu suatu usaha akan mencari cara
ketika terjadi kenaikan harga bahan baku dan tidak
mempengaruhi pembelian konsumen terhadap produknya.
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3. Pesaing dengan produk sejenis meningkat

Dengan hasil produk yang cukup baik dan melihat potensi
pasokan bahan baku melimpah yang ada, hal tersebut
memancing atau memunculkan pengusaha baru yang
memproduksi nugget lele. Di Kecamatan Waru sendiri yang
mengolah nugget lele tidak hanya BUMDES Sami Sae dengan
perkembangan dan minat konsumen terhadap nugget lele ini
membuat warga tertarik untuk memulai usaha dengan membuat
olahan nugget lele. Sehingga di Desa Waru Barat terdapat satu
pesaing untuk BUMDES Sami Sae dan terdapat satu pesaing lagi
yang berada di Desa Waru Timur. Olahan nugget lele yang
berada di Desa Waru Timur ini lebih awal dalam memulai
usahanya dengan merk sangkuriang, sehingga membuat nugget
lele yang berada di Desa Waru Timur lebih dikenal. Untuk
menghadapi itu BUMDES Sami Sae terus memperbaiki kualitas
produknya mulai dari resep hingga proses pengemasan, agar
produknya tetap menjadi unggulan konsumen.

Persaingan dalam pesaing yang ada berupa perlombaan
untuk memperoleh posisi dengan menggunakan taktik-taktik
seperti persaingan harga, perang iklan, perkenalan produk, dan
meningkatkan pelayanan atau jaminan kepada pelanggan
(Sugiarto, 2016). Menurut Jazuli dan Sukirman (2017) dalam
Prakoso (2005), keunggulan dalam bersaing adalah cara
terpenuhi jika pelanggan memperoleh perbedaan yang konsisten
dari produk yang dihasilkan dibandingkan pesaingya. Oleh
karena itu untuk terus menempatkan posisi produk nugget lele
BUMDES Sami Sae terus memperbaiki agar memiliki perbedaan
dengan pesaing dan konsumen akan terus melakukan
pembelian.

4. Adanya pendatang baru dengan produk yang sama
(nugget lele)

Keberhasilan yang dihasilkan oleh BUMDES Sami Sae
dengan produk nugget lelenya, dapat menjadikan peluang
tersendiri bagi para pengusaha yang baru akan memulai
usahanya. Dilihat dari bahan baku yang mudah didapatkan
seperti lele segar, tepung terigu, tepung kanji, garam, gula,
bawang merah, bawang putih, masako, air, telur dan tepung
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panir, serta harga bahan baku yang masih terjangkau merupakan
prospek yang bagus. Namun hal tersebut dapat merugikan
BUMDES Sami Sae karena dapat mengurangi pelanggan yang
sebelumnya menjadi pelanggan tetap. Oleh karena itu untuk
terus menjaga pelanggan yang ada BUMDES Sami Sae harus
terus memperbaiki kualitas produk agar konsumen tidak beralih
ke pesaing dengan produk yang sama.

Masuknya perusahaan sebagai pendatang baru akan
menimbulkan implikasi pada perusahaan yang sudah ada
sebelumnya seperti kapasitas yang bertambah, terjadinya
perebutan pangsa pasar, serta perebutan sumber daya produksi
terbatas (Nurseto, 2012). Menurut Pamungkas (2016), masuknya
pemain baru dalam industri akan membuat persaingan menjadi
ketat yang pada akhirnya dapat menyebabkan turunnya laba
yang diterima bagi semua perusahaan. Oleh karena itu setiap
usaha yang terus memperbaiki kualitas produknya agar tidak
merugikan keuntungan dari usahanya, agar tidak mengubah
posisi perusahaan dimata konsumen.

4.3 The Input Stage
4.3.1 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)

Matriks IFE merupakan sebuah analisis lingkungan
internal perusahaan yang digunakan untuk mengetahui kekuatan
dan kelemahan yang ada pada perusahaan. Untuk mendapatkan
hasil dari matriks ini maka diperlukan menghitung faktor kekuatan
dan kelemahan dari BUMDES Sami Sae dengan cara
menghitung bobot dan rating. Hasil perhitungan dari matriks IFE
dapat dilihat pada Tabel 4.1 dan hasil rekapan analisis SWOT
dapat dilihat pada Lampiran 4. Faktor kekuatan yang paling
berpengaruh adalah nilai variabel rating yang memiliki nilai
tertinggi dari nilai variabel lainnya, sedangkan kelemahan yang
memiliki nilai pengaruh paling tinggi adalah nilai rating yang
memiliki nilai variabel terkecil dari nilai variabel lainnya.

BUMDES Sami Sae memiliki lima variabel kekuatan
yang berpengaruh terhadap pengolahan nugget lele. Lima
variabel diantaranya adalah produk yang mudah didapatkan,
produk tahan lama, kualitas produk baik, harga yang ditawarkan
layak dan terjangkau, dan bahan baku yang mudah didapatkan.
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Berdasarkan Tabel 4.1 yang memiliki nilai rating dan total skor
tertinggi pada variabel kekuatan yaitu nilai rating sebesar 3,750
dan total skor 0,440 pada kualitas produk baik. Kualitas produk
adalah salah satu faktor yang sangat penting untuk meningkatkan
nilai kepuasan konsumen (Manus dan Bode, 2015). Dengan nilai
rating dan total skor yang paling tinggi untuk variabel kualitas
produk baik menunjukkan bahwa BUMDES Sami Sae sangat
memperhatikan kepuasan pelanggan, dengan hal itu akan
berdampak baik pada penjualan dan keuntungan usaha.
Sedangkan untuk nilai rating dan total skor terendah pada
variabel produk tahan lama dengan nilai rating sebesar 3,500 dan
total skor sebesar 0,383. Daya simpan produk merupakan salah
satu indikator dalam penentuan kualitas produk. Jika produk tidak
tahan lama, maka kemungkinan beralihnya konsumen kepada
produk lain lebih besar (Asrina dan Martina, 2017). Dengan nilai
tersebut menunjukkan bahwa BUMDES Sami Sae harus
memperhatikan ketahanan produk, karena ketahanan produk
berpengaruh pada kualitas produk dan berdampak pada
penjualan produk.

Faktor kelemahan yang dimiliki oleh BUMDES Sami
Sae terdapat enam variabel. Enam variabel tersebut diantaranya
adalah kemasan produk kurang menarik, keterampilan serta
pengetahuan tenaga kerja yang masih rendah, peralatan yang
digunakan masih tadisional, skala usaha masih kecil, media
promosi yang kurang, dan modal terbatas. Dari perhitungan
matriks IFE diketahui nilai rating dan total skor yang paling
berpengaruh yaitu keterampilan serta pengetahuan tenaga kerja
yang masih rendah dengan rating sebesar 2,500 dan total skor
sebesar 0,160. Total skor yang paling rendah merupakan variabel
kelemahan yang paling berpengaruh pada BUMDES Sami Sae.
Menurut Agustina dan | Nengah (2017) dalam Herawati (2008),
tenaga kerja adalah orang yang melakukan pekerjaan dan
menggerakkan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa
bernilai lebih dalam memenuhi kebutuhan manusia. Oleh karena
itu keterampilan dan pengetahuan tenaga kerja yang rendah
memiliki pengaruh yang besar pada proses produksi nugget lele
untuk memenuhi permintaan konsumen. Sedangkan untuk nilai
rating dan total skor yang memiliki pengaruh kecil pada variabel
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media promosi yang kurang dengan nilai rating 2,750 dan total
skor 0,205. Media sosial memungkinkan pelaku usaha untuk
mencapai konsumen dan membangun hubungan yang lebih
personal (ES Dedi dkk, 2017). Dengan nilai rating dan total skor
yang memiliki pengaruh paling kecil dengan media promosi yang
kecil tidak menghambat penjualan dari produk nugget lele. Tetapi
BUMDES Sami Sae harus tetap memperhatikan atau memajukan
penggunaan media sebagai sarana promosi.

Total skor dari matriks IFE yang didapatkan pada variabel
kekuatan dan kelemahan sebesar 3,154 hal ini menunjukkan
bahwa posisi BUMDES Sami Sae berada diatas rata-rata.
Menurut Yunaidi (2017), perusahaan yang memiliki nilai IFE skor
antara 1,00 sampai 1,99 menunjukkan posisi internal perusahaan
yang lemah. Skor 2,00 sampai 2,99 menunjukkan posisi sedang,
dan skor 3,00 sampai dengan 4,00 menunjukkan posisi internal
yang kuat.

Tabel 4.1 Hasil Perhitungan IFE

a. Kekuatan
Faktor Internal Bobot Rating Total Skor
Produk yang mudah didapatkan 0,105 3,750 0,394
Produk tahan lama 0,110 3,500 0,383
Kualitas produk baik 0,118 3,750 0,440
Harga yang ditawarkan layak dan terjangkau 0,115 3,750 0,432
Bahan baku yang mudah didapatkan 0,109 3,750 0,406

Jumlah 2,057

b. Kelemahan

Faktor Internal Bobot Rating Total Skor
Kemasan produk kurang menarik 0,067 3,000 0,200
Keterampilan serta pengetahuan 0,064 2,500 0,160
tenaga kerja yang masih rendah
Peralatan yang digunakan masih 0,086 2,000 0,172
tradisional
Skala usaha masih kecil 0,070 2,500 0,175
Media promosi yang kurang 0,075 2,750 0,250
Modal terbatas 0,082 2,250 0,183
Jumlah 1,097
Total 1.000 3,154

Sumber: Data Primer Diolah (2018)
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4.3.2 Matriks External Factor Evaluation (EFE)

Matriks EFE merupakan matriks yang digunakan untuk
mengetahui pengaruh variabel eksternal dari BUMDES Sami
Sae. Pengaruh matriks EFE ini diketahui dari nilai rating dan total
skor. Perhitungan matriks EFE dapat dilihat pada Lampiran 5
dan perhitungan dari matriks EFE dapat dilihat pada Tabel 4.2.
Variabel peluang yang paling berpengaruh memiliki nilai yang
paling tinggi dibandingkan variabel yang lain, sedangkan untuk
variabe ancaman yang memiliki pengaruh adalah nilai yang
paling rendah dari variabel yang lain.

BUMDES Sami Sae memiliki lima variabel peluang yang
memilki pengaruh terhadap pengolahan nugget lele. Lima
variabel itu diantaranya adalah membuka peluang pekerjaan,
permintaan produk cukup tinggi, pangsa pasar masih luas,
promosi meningkatkan loyalitas pelanggan, dan merek yang
mudah dikenali. Berdasarkan Tabel 4.2 nilai rating dan total skor
yang paling berpengaruh paling besar pada peluang adalah
variabel merek yang mudah dikenali dimana rating yang
diperoleh sebesar 4,000 dan total skor sebesar 0,556. Pada
dasarnya, membentuk merek yang kuat adalah membentuk
kepercayaan konsumen terhadap produk dan jasa yang
ditawarkan dengan cara membentuk citra dan kesan yang positif
terhadap produk tersebut (Anggraini dan Ruzikna, 2015).
BUMDES Sami Sae harus mempertahankan peluang tersebut,
karena dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada
konsumen. Sedangkan untuk peluang yang memiliki pengaruh
sedikit pada usaha nugget lele ini pada variabel membuka
peluang pekerjaan dengan niali rating 3,750 dan total skor 0,376.
Subsektor industri kecil mampu bertahan dalam kondisi
perekonomian dalam keadaan inflasi sekaligus mampu
mengurangi jumlah angka pengangguran dengan menyediakan
lapangan pekerjaan serta berperan dalam meningkatkan
perekonomian daerah (Fachrizal, 2016). Walaupun variabel
membuka peluang pekerjaan memiliki pengaruh yang sedikit,
tetap saja BUMDES Sami Sae harus meningkatkan hal tersebut
untuk terus meningkatkan perekonomian dari pekerja maupun
daerah.
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Faktor eksternal yang dimiliki oleh BUMDES Sami Sae
terdapat empat variabel yang memiliki pengaruh besar dalam
pengolahan nugget lele. Empat variabel tersebut diantaranya
adalah fluktuasi harga bahan baku, fluktuasi daya beli produk,
pesaing dengan produk sejenis meningkat, dan adanya
pendatang baru dengan produk yang sama (nugget) lele.
Berdasarkan Tabel 4.2 nilai rating dan total skor yang memiliki
pengaruh paling besar adalah fluktuasi daya beli produk dengan
nilai rating sebesar 2,000 dan nilai total skor sebesar 0,187.
Kenaikan harga yang terus menerus maka otomatis
menyebabkan peningkatan inflasi, mempengaruhi
keterjangkauan daya beli masyarakat terhadap produk bahan
makanan, karena menyebabkan sulitnya akses bahan makanan
untuk masyarakat yang berpendapatan rendah (Suarsih, 2016).
Dengan ancaman yang paling berpengaruh tersebut pasti akan
mempengaruhi penjualan produk. Oleh karena itu BUMDES Sami
Sae harus memperhatikan bahan-bahan yang digunakan
maupun bahan substitusi agar biaya proses produksi tidak
mengalami kenaikan yang sangat jauh. Sedangkan untuk
variabel yang memiliki pengaruh kecil pada pengolahan nugget
lele adalah fluktuasi harga bahan baku dengan nilai rating
sebesar 2,750 dan total skor 0,281. Fluktuasi harga komoditas
pada dasarnya terjadi akibat ketidak seimbangan antara
kuantitas pasokan dan kuantitas permintaan yang dibutuhkan
konsumen. Jika terjadi kelebihan pasokan maka harga komoditas
akan turun, sebaliknya jika terjadi kekurangan pasokan (Irawan,
2007). Dengan bahan baku yang mudah didapatkan dan
membudidayakan sendiri bahan baku utama ikan lele, hal
tersebut menjadi tidak berpengaruh pada pengolahan nugget
lele. Tetapi BUMDES Sami Sae harus tetap memperhatikan
bahan baku dan harga bahan baku yang digunakan agar tidak
berpengaruh tinggi pada proses produksi nugget lele.

Total skor peluang dan ancaman yang dihasilkan dari
matriks EFE diperoleh 3,421. Menurut Yunaidi (2017), sumbu
matriks EFE dengan skor 1,00 hingga 1,99 menunjukkan bahwa
perusahaan memiliki respon yang rendah terhadap faktor
eksternal, skor 2,00 hingga 2,99 menunjukkan respon yang
sedang, sedangkan skor 3,00 hingga 4,00 menunjukkan respon
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perusahaan yang tinggi terhadap faktor eksternal. Dengan hasil
skor 3,421 menunjukkan bahwa BUMDES Sami Sae memiliki
respon yang tinggi untuk faktor eksternal.

Tabel 4.2 Hasil Perhitungan Mariks EFE

a. Peluang
Faktor eksternal Bobot Rating Total Skor
Membuka peluang pekerjaan 0,101 3,750 0,376
Permintaan produk cukup tinggi 0,132 3,750 0,495
Pangsa pasar masih luas 0,130 4,000 0,521
Promosi untuk meningkatkan loyalitas 0,139 4,000 0,555
pelanggan
Merek yang mudah dikenali konsumen 0,139 4,000 0,556
Jumlah 2,504
b. Ancaman
Faktor Eksternal Bobot Rating Total Skor
Fluktuasi harga bahan baku 0,102 2,750 0,281
Fluktuasi daya beli produk 0,094 2,000 0,187
Pesaing dengan  produk  sejenis 0,082 2,750 0,224
meningkat
Adanya pendatang baru dengan produk 0,082 2,750 0,224
yang sama (nugget lele)
Jumlah 0,916
Total 1.000 3,421

4.4 The Matching Stage (Tahap Pencocokan)

Tahap pencocokkan merupakan penyusunan alternatif
strategi melalui penggabungan faktor internal dan faktor
eksternal. Pada tahap ini menggunakan dua model matriks yaitu
matriks IE dan matriks SWOT. Analisis dimulai dengan membuat
matriks IE kemudian membuat matriks SWOT.

4.4.1 Matriks Internal-External (IE)

Analisis matriks IE digunakan untuk mengetahui posisi
BUMDES Sami Sae di Kabupaten Pamekasan dan untuk
menentukan alternatif strategi pengembangan usaha nugget lele.
Total nilai skor matriks IFE didapatkan sebesar 3,154, sedangkan
matriks EFE total skor terbesar adalah 3,421. Berdasarkan nilai
IFE dan EFE yang telah didapatkan posisi BUMDES Sami Sae
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berada pada sel ke-l, dapat dilihat pada Gambar 4.3. Matriks IFE
berada pada sumbu (y) dan matriks EFE pada sumbu (x).

Nilai IFE 3,154
Total Nilai Tertimbang IFE

Kuat 3,0-4,0 Rata-rata 2,0-29 Lemah 1,0-1,99

- - Il Il
Nilai EFE Tinggi
3,421 3.0-4,0
Rata-
rata v v Vi
Total Nilai
Tertimbang 2.0-2.99
EFE
Rendah VI Vil IX
1.0-1,99

Gambar 4.3 Hasil Matriks |IE dari BUMDES Sami Sae di
Kabupaten Pamekasan

BUMDES Sami Sae memiliki posisi yang berada pada sel
I, dimana sel | merupakan strategi tumbuh dan bina. Strategi
yang cocok digunakan adalah strategi intensif (penetrasi pasar,
pengembangan pasar, dan pengembangan produk) atau
integrasi (integrasi kebelakang, integrasi kedepan, dan integrasi
horizontal) (Setyorini dkk, 2016). Strategi penetrasi pasar adalah
usaha untuk meningkatkan pangsa pasar pada produk atau jasa
yang ada dipasar saat ini melalui upaya pemasaran yang lebih
agresif. Strategi integrasi ini lebih cocok digunakan untuk
perusahaan yang memiliki sumber daya manusia yang banyak,
memiliki hubungan yang baik pada distributor dan mitra dengan
perusahaan lain (Abdurrahman, 2005). Strategi ini banyak
digunakan secara mandiri dalam kombinasi dengan strategi
lainnya (Hidayat, 2017). Menurut Ribek (2016), penetrasi pasar
yaitu mencari pangsa pasar yang lebih besar untuk produk atau
jasa yang sudah ada sekarang melalui usaha pemasaran yang
lebih gencar.
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Kondisi pemasaran BUMDES Sami Sae di Kabupaten
Pamekasan saat ini hanya pada pasar lokal yang ada disekitaran
Kabupaten Pamekasan. Untuk melakukan penetrasi pasar
BUMDES Sami Sae dapat melakukan perbesaran pasar dengan
produk yang sudah ada dengan cara melakukan promosi yang
lebih gencar. Melihat BUMDES Sami Sae yang kurang
memanfaatkan media untuk promosi produknya, hal tersebut
lebih bisa dimanfaatkan untuk meningkatkan dan meluaskan
pasar serta mendapat keuntungan yang lebih besar untuk produk
nugget lele. Tidak hanya meningkatkan keuntungan dengan
penetrasi pasar pun dapat membuat konsumen dekat dengan
perusahaan, hal tersebut dapat digunakan sebagai kunci untuk
mendapatkan dan mengidentifikasi tujuan perusahaan, kepuasan
dan kebutuhan pelanggan (Mutmainah dkk, 2016). Sehingga hal
tersebut dapat membantu usaha dalam memenuhi kebutuhan
konsumen dan memenuhi keuntungan.

Strategi selanjutnya yang dapat digunakan adalah
pengembangan produk. Dengan pengembangan produk tersebut
BUMDES Sami Sae dapat melakukan penambahan atau
melengkapi perlengkapan maupun teknologi yang terbaru (Ribek,
2016). Berdasarkan matriks IFE peralatan yang digunakan oleh
BUMDES Sami Sae pun menjadi salah satu variabel kelemahan
yang memiliki pengaruh besar terhadap proses produksi nugget
lele setelah pengetahun dan keterampilan yang masih rendah.
Untuk meningkatkan proses produksi atau kapasitas BUMDES
Sami Sae harus memperhitungkan untuk penambahan peralatan
maupun menggunakan teknologi terbarukan agar proses
produksi menjadi efektif dan efisien serta dapat mengurangi biaya
produksi dan meningkatkan keuntungan. Menurut Effendi dkk
(2017) dalam Rini (2013), pengembangan prdouk sangat erat
hubunganya dengan keberhasilan suatu perusahaan dalam
usaha meningkatkan penjualannya. Dengan melakukan
pengembangan produk maka akan memperkuat posisi
perusahaan didalam situasi yang kompetitif dimana dengan
melakukan pengembangan produk, dengan keadaan itu akan
memperjelas perusahaan dalam memperluas usahanya (Suardi,
2005). Oleh karena itu BUMDES Sami Sae harus memperhatikan
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usaha nugget lelenya untuk dikembangkan yang akan
berdampak langsung untuk BUMDES itu sendiri.

4.4.2 Matriks Strengths, Weakness, Opportunity, Threat
(SWOT)

Analisis matriks SWOT didapatkan dari hasil matriks IFE
dan matriks EFE. Matriks ini menggambarkan peluang dan
ancaman eksternal dengan menyesuaikan kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki oleh BUMDES Sami Sae di Kabupaten
Pamekasan. Matriks SWOT memiliki empat sel strategi alternatif,
strategi tersebut diantaranya adalah strategi S-O (Strength and
Opportunities), W-O (Weakness and Opportunities), S-T
(Strength and Threats) dan W-T (Weakness and Threats).

Alternatif strategi yang dirumuskan menggunakan matriks
SWOT disesuaikan strategi dari faktor internal-eksternal.
Beberapa strategi alternatif untuk BUMDES Sami Sae antara lain

1. Strategi S-O (Strength-Opportunity)
a. Menjaga serta mempertahankan kualitas produk

Strategi menjaga serta mempertahankan kualitas produk
merupakan tindakan yang dapat dilakukan untuk mempertahan
pasar dari produk nugget lele. Strategi ini memanfaatkan
kekuatan dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.
Strategi kekuatan yang digunakan oleh BUMDES Sami Sae
adalah produk tahan lama, kualitas produk serta bahan baku
yang mudah didapatkan. Strategi peluang yang digunakan
adalah permintaan produk yang cukup tinggi dan merek yang
mudah dikenali. Strategi menjaga serta mempertahan kualitas
produk ini diharapkan dapat mempertahankan konsumen untuk
tetap membeli produk nugget lele dari BUMDES Sami Sae.

Strategi menjaga serta mempertahankan kualitas produk
ini erat hubungannya dengan kualitas bahan baku serta kualitas
produk yang dapat menjaga kepercayaan konsumen terhadap
produk. Menurut Lumintang dan Rotinsulu (2015), kualitas produk
merupakan faktor utama yang dapat menarik pelanggan untuk
melakukan pembelian produk yang kita tawarkan. Oleh karena itu
dengan strategi ini diharapkan dapat meningkatkan kepercayaan
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serta loyalitas pelanggan, karena dengan kualitas produk dapat
menimbulkan kepuasan terhadap produk nugget lele.

b. Perluasan pangsa pasar

Strategi perluasan pangsa pasar merupakan strategi yang
digunakan untuk memperbesar cakupan bisnis serta
meningkatkan permintaan produk. Strategi kekuatan yang
digunakan pada perluasan pangsa pasar ini produk yang mudah
didapatkan dan kualitas produk baik. Strategi peluang yang
digunakan adalah permintaan produk cukup tinggi, pangsa pasar
masih luas dan promosi meningkatkan loyalitas pelanggan.
Strategi perluasan pangsa pasar ini diharapkan dapat
meningkatkan tingkat penjualan sehingga permintaan produk
nugget lele pun meningkat.

Strategi perluasan pangsa pasar ini erat hubungannya
dengan permintaan yang meningkat. Apabila pangsa pasar
ditingkatkan maka permintaan pun akan ikut meningkat. Menurut
Dewata (2017), pangsa pasar menunjukkan kekuatan pasar yang
besar pula, dan sebaliknya pangsa pasar yang kecil juga
menunjukkan pasar yang kecil. Oleh karena itu dengan strategi
memperluas pangsa pasar diharapkan dapat memperkuat pasar
serta meningkatkan permintaan dari produk nugget lele.

c. Membuat perbaikan kemasan
Strategi membuat perbaikan kemasan merupakan

strategi yang dapat digunakan sebagai media komunikasi dengan
pelanggan untuk menyampaikan sebuah pesan yang tersirat,
seperti tujuan dari produk yang dibuat. Strategi peluang yang di
manfaatkan adalah pangsa pasar masih luas dan merek mudah
dikenali. Strategi membuat pengembangan produk ini diharapkan
dapat meningkatkan keuntungan dari produk nugget lele.

Strategi membuat perbaikan kemasan ini erat kaitannya
dengan menarik perhatian konsumen. Ketika perusahaan sedang
melakukan perbaikan terhadap kemasannya maka perusahaan
tersebut sedang menarik perhatian konsumen dengan cara
mempengaruhi tindakan konsumen secara sadar maupun tidak
sadar.
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Tabel 4.3 Matriks SWOT BUMDES Sami Sae

baru dengan produk
yang sama (nugget
lele)

Internal Strength — S Weakness - W
1. Produk yang mudah 1. Kemasan kurang
didapatkan menarik
2. Produk tahan lama 2. Keterampilan tenaga
3. Kualitas produk baik kerja masih rendah
4. Hargayang ditawarkan | 3. Peralatan produksi
layak dan terjangkau masih tradisional
5. Bahan baku yang 4. Skala usaha masih
Eksternal mudah didapatkan kecil
5. Media promosi yang
kurang
6. Modal terbatas

Opportunity = O Strategi SO Strategi WO

1. Membuka peluang 1. Menjaga serta 1. Meningkatkan
pekerjaan mempertahankan pemasaran produk

2. Permintaan produk kualitas produk (S2, melalui kegiatan
yang cukup tinggi S3, S5, 02, 05) (ST1) promosi serta

3. Pangsapasar masih | 2. Perluasan pangsa meningkatkan
luas pasar (S1, S3, 02, O3, kapasitas produksi

4.  Promosi 04) (ST2) (W2, W3, W4, W5,
meningkatkan 3. Membuat perbaikan W6, 02, 03, 04,
loyalitas pelanggan kemasan (S2, S3, S5, 05) (ST4)

5.  Merek mudah 03, 05) (ST3) 2. Meningkatkan
dikenali sumber daya

manusia melalui
pelatihan (W2, O1)
(ST5)

Threat-T Strategi ST Strategi WT

1. Fluktuasi harga Meningkatkan kegiatan | 1. = Meningkatkan
bahan baku pemasaran-penetrasi jumlah alat

2. Flutuasi daya beli pasar (S2, S3, S4, T3, pendukung produksi
produk T4) (ST6) (W3, T3) (ST7)

3. Pesaing dengan 2. Membuat kemasan
produk sejenis produk yang lebih
meningkat menarik dari produk

4. Adanya pendatang pesaing lainnya

(W1, T3) (ST8)

Menurut Alisa dkk (2015), kemasan menjadi salah satu
cara untuk menghadapi persaingan karena dengan desain
kemasan yang menarik akan membuat persepsi yang berbeda
atas berbeda atas sebuah produk yang berujung pada
pembelian. Oleh karena itu dengan strategi membuat perbaikan
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kemasan ini dapat membuat BUMDES Sami Sae memiliki
perhatian dari konsumen yang dilakukan dengan memperbaiki
kemasan dari produk nugget lele.

2. Strategi W-O (Weakness-Threat)
a. Meningkatkan pemasaran produk melalui kegiatan promosi
serta meningkatkan kapasitas produksi

Strategi meningkatkan pemasaran produk melalui kegiatan
promosi serta meningkatkan kapasitas produksi merupakan
strategi yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan konsumen.
Strategi ini diterapkan dengan memanfaatkan peluang yang ada
dengan meminimalkan kelemahan yag ada. Strategi peluang
yang digunakan adalah permintaan produk yang cukup tinggi,
pangsa pasar masih luas, promosi meningkatkan loyalitas
pelanggan, dan merek yang mudah dikenali. Strategi kelemahan
yang digunakan adalah keterampilan tenaga kerja masih rendah,
peralatan produksi masih tradisional, skala usaha masih kecil,
media promosi yang kurang, modal terbatas. Dengan strategi ini
diharapkan BUMDES Sami Sae dapat meningkatkan permintaan
serta memenuhi kebutuhan kepuasan konsumen.

Strategi meningkatkan pemasaran produk melalui kegiatan
promosi serta meningkatkan kapasitas produksi ini erat kaitannya
dengan penjualan produk. Dilihat dari peluang yang dimiliki
BUMDES Sami Sae dengan kelemahannya. Promosi merupakan
suatu strategi yang sangat dibutuhkan untuk meningkatkan
penjualan agar sesuai dengan target yang telah ditentukan.
Menurut Le dkk (2015) dalam Cannon dkk (2009), promosi
adalah mengkomunikasikan informasi antara penjual dan
pembeli potensial atau orang lain dalam saluran untuk
mempengaruhi sikap perilaku. Oleh karena itu melalui promosi
BUMDES Sami Sae dapat meningkatkan pemasaran dan
kapasitas produksi. Ketika promosi tersebut berhasil maka akan
meningkatkan peningkatan dan kapasitas pun meningkat.

b. Meningkatkan sumber daya manusia melalui pelatihan
Sumber daya manusia merupakan peranan penting pada

produksi, karena perusahaan yang memiliki pekerja yang

berkompeten dapat menghasilkan suatu produk yang berkualitas
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pula. Peluang yang dimanfaatkan pada strategi ini adalah
membuka peluang pekerjaan. Kelemahan yang berperan pada
strategi ini adalah keterampilan tenaga kerja yang masih rendah.
Dengan strategi ini diharapkan akan membantu BUMDES Sami
Sae untuk meningkatkan kualitas pekerjanya.

Suatu usaha yang memiliki sumber daya manusia dengan
keterampilan maupun pengetahuan yang baik, merupakan suatu
usaha yang sudah siap untuk bersaing dengan pesaing yang
memiliki keunggulan produk lainnya. Sumber daya manusia yang
berkualitas harus mampu bekerjasama untuk menjalankan bisnis
dengan baik, karena sumber daya manusia merupakan investasi
yang memegang peranan penting bagi perusahaan (Anitasari
dan Roy, 2017). Oleh karena itu pelatihan sangat dibutuhkan
untuk mempersiapkan sumber daya manusia dalam
meningkatkan kualitas BUMDES Sami Sae maupun produk
olahan nugget lele.

3. Strategi S-T (Strength-Threat)
a. Meningkatkan kegiatan pemasaran-penetrasi pasar

Suatu usaha untuk meningkatkan penjualannya mereka
perlu meningkatkan dan mempertahankan pasar yang ada saat
ini. Hal ini berdampak pada tingkat penjualan suatu usaha.
Strategi ini dapat meyakinkan konsumen dengan cara
meningkatkan promosi melalui iklan, promosi harga, dan
publisitas. Strategi ini berdasar pada faktor kekuatan dan
ancaman. Faktor kekuatan diantaranya adalah produk tahan
lama, kualitas produk baik, harga yang ditawarkan layak dan
terjangkau. Faktor ancaman diantaranya adalah pesaing dengan
produk sejenis meningkat dan adanya pendatang baru dengan
produk yang sama (nugget lele).

Strategi meningkatkan kegiatan pemasaran-penetrasi
pasar ini dapat membantu usaha untuk memperkuat pasar yang
telah dicapainya saat ini. Tidak hanya itu dengan strategi
penetrasi pasar ini juga dapat meningkatkan posisi perusahaan.
Menurut Hidayat (2017), strategi penetrasi pasar adalah usaha
untuk meningkatkan pangsa pasar pada produk atau jasa yang
ada di pasar saat ini melalui upaya pemasaran yang lebih agresif.
Dengan strategi ini diharapkan BUMDES Sami Sae dapat terus
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memperbaiki dalam promosi produknya untuk memperkuat pasar
dan posisi perusahaan, tidak hanya itu dengan strategi ini juga
dapat menjadi sebuah alat komunikasi dengan konsumen agar
BUMDES Sami Sae dapat memenuhi permintaan dan kebutuhan
konsumen.

4. Strategi W-T (Weakness-Threat)
a. Meningkatkan jumlah alat pendukung produksi

Alat produksi merupakan sebuah komponen yang sangat
dibutuhkan untuk proses produksi. Untuk menghemat waktu serta
biaya produksi, maka dibutuhkan alat produksi yang sesuai juga
dengan kebutuhan produksi. Strategi ini berdasarkan pada faktor
kelemahan dan ancaman. Faktor kelemahan diantaranya adalah
peralatan produksi masih tradisional. Faktor ancaman adalah
pesaing dengan produk sejenis meningkat.

Produksi merupakan suatu proses menciptakan atau
menambahkan nilai guna pada barang maupun jasa agar
memiliki nilai ekonomis yang lebih tinggi. Dengan adanya alat
pendukung pada proses produksi dapat mempermudah atau
mempercepat proses produksi dengan waktu dan biaya yang
efektif dan efisien. Menurut Winarsih dkk (2014), rendahnya
teknologi dan terbatasnya jumlah peralatan menyebabkan
rendahnya hasil produksi. Oleh karena itu untuk terus menjaga
kualitas produk dan kepuasan konsumen BUMDES Sami Sae
harus meningkatkan jumlah alat produksi.

b. Membuat kemasan produk lebih menarik dari produk pesaing
lainnya
Kemasan produk menjadi salah satu indikator untuk
menarik perhatian konsumen. Warna kemasan design kemasan
merupakan suatu identitas yang mudah diingit oleh konsumen.
Pada strategi ini faktor kelemahan yang mempengaruhi adalah
kemasan kurang menarik. Sedangkan untuk faktor ancaman
yang mempengaruhi adalah pesaing dengan produk sejenis
meningkat.
Usaha dengan produk yang sama harus memiliki suatu
ciri khas pada kemasannya. Ciri khas tersebut bisa berupa
warna, karena konsumen akan sangat mudah membedakan
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produk nugget lele BUMDES Sami Sae dengan produk pesaing
yang dilihat dari warna yang lebih menonjol atau lebih kalem.
Tidak hanya warna design kemasan yang menarik atau unik juga
dapat memudahkan konsumen untuk mengingat produk nugget
lele BUMDES Sami Sae. Menurut Meilani (2014), kemasan dinilai
berhasil jika bisa membujuk pembeli dan bisa mewakili
keseluruhan konsep yang ingin diusung oleh sang produsen agar
menarik hati para pembeli. Oleh karena itu BUMDES Sami Sae
harus memperbaiki kemasan produk agar lebih menarik dari
pesaing dan terus menarik minat konsumen untuk membeli
produk nugget lele.

4.5 The Decision Stage

The decision stage merupakan tahap yang ada pada matriks
QSPM. Matriks QSPM bertujuan untuk mengetahui strategi
prioritas yang dapat diaplikasikan pada perusahaan. Matriks
QSPM ini didapatkan dari nilai bobot yang telah didapatkan dari
matriks IFE dan EFE serta nilai Attractive Score (AS) dimana nilai
tersebut diperoleh dari responden dengan mengisi kuesioner.
Nilai bobot pada strategi menunjukkan tingkat kepentingan tiap
faktor terhadap faktor strategis lainnya, sedangkan untuk nilai AS
menunjukkan kemenarikan relatif untuk masing-masing alternatif
strategi terhadap alternatif strategi lainnya yang terpilih. Setelah
mendapatkan nilai AS kemudian menghitung nilai TAS (Total
Attractive Score). Nilai TAS diperoleh dari perkalian nilai bobot
dari masing-masing faktor dengan nilai AS pada masing-masing
faktor. Menurut Purwandari (2015), alternatif strategi dengan nilai
TAS tertinggi merupakan strategi yang perlu dilaksanakan
terlebih dahulu oleh perusahaan. Untuk melihat tabel penilaian
yang telah diisi oleh responden dapat dilihat pada Lampiran 6,
sedangkan Tabel 4.4 menunjukkan nilai hasil akhir dari
perhitungan matriks QSPM.
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Tabel 4.4 Hasil Akhir Penilaian Matriks QSPM

ST Alternatif Strategi Nilai  Peringka
TAS t
1 Menjaga serta mempertahankan kualitas dari 6,48 |l
produk 0
2 Perluasan pangsa pasar 6,44 1l
9
3 Membuat perbaikan kemasan 6,52 |
0
4 Meningkatkan pemasaran produk melalui kegiatan 6,35 IV
promosi serta meningkatkan kapasitas produksi 6
5 Meningkatkan sumber daya manusia melalui 5,68 VI
pelatihan 8
6 Meningkatkan kegiatan pemasaran-pangsa pasar 6,18 V
2
7 Meningkatkan jumlah alat pendukung produksi 570 VI
9
8 Membuat kemasan produk yang lebih menarik dari 580 VI
produk pesaing lainnya 0

Hasil dari perhitungan matriks QSPM menunjukkan tiga
prioritas strategi dengan nilai TAS terbesar, yaitu :
1. Membuat perbaikan kemasan

Strategi dengan nilai TAS tertinggi ini masuk kedalam
strategi S-O, dimana strategi S-O ini memanfaatkan kekuatan
yang dimilikinya dan memanfaatkan peluang pasar sebesar
besarnya. Nilai TAS dari membuat perbaikan kemasan adalah
sebesar 6,520. Strategi membuat perbaikan kemasan ini dapat
membantu BUMDES Sami Sae dalam mempertahankan
keberlangsungan hidup dari BUMDES itu sendiri. Dengan
pengembangan produk ini BUMDES Sami Sae dapat
memperbaiki produk yang sedang berjalan untuk memenuhi
selera atau kebutuhan konsumen. Hal ini didasari oleh keinginan
pasar yang selalu berubah dengan persaingan yang semakin
meningkat juga, sehingga konsumen selalu mencari produk yang
dapat memenuhi kebutuhannya.

Aktifitas pengembangan produk dapat dilakukan dengan
baik jika perusahaan selalu berinteraksi dengan konsumen untuk
mengetahui keinginan dan kebutuhan konsumen.
Pengembangan produk dilakukan dalam bentuk pengembangan
kualitas, design kemasan dan pelayanan yang diberikan pada
konsumen (Ato’illah, 2015). Dalam melakukan pengembangan
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produk BUMDES Sami Sae tidak hanya memperbaiki kualitas
dari produk nugget lele saja. Tetapi, BUMDES Sami Sae juga
harus memperbaiki design kemasan yang dimiliki nya untuk
menarik perhatian konsumen. Memperbaiki design kemasan ini
dapat berupa mencantumkan informasi nilai gizi, sertifikasi PIRT
(Pangan Industri Rumah Tangga), ijin edar, BPOM (Badan
Pengawasan Obat dan Makanan), dan sertifikasi halal. Hal ini
agar dapat menarik dan mempertahankan konsumen percaya
terhadap produk nugget lele BUMDES Sami Sae.

2. Menjaga serta mempertahankan kualitas dari produk

Strategi yang memiliki nilai TAS tertinggi kedua adalah
menjaga serta mempertahankan kualitas produk. Nilai Tas yang
dimilikinya adalah sebesar 6,480. Untuk melakukan strategi
pengembangan produk tentunya didukung dengan kualitas dari
produk. Dengan menjaga kualitas produk yang baik maka
BUMDES Sami Sae juga sedang menjaga kepercayaan dari
konsumen tentang produknya. Oleh karena itu BUMDES Sami
Sae harus menjaga kualitas produknya agar konsumen tidak
berpaling ke lain hati untuk membeli produk yang sama ditempat
yang lain.

Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi kepuasan konsumen. Kualitas produk ditentukan
oleh sekumpulan kegunaan dan fungsinya (Maria dan
Mohammad dalam Mullins dan Boyd dalam Kotler 2009). Oleh
karena itu untuk terus menjaga kepercayaan serta kepuasan
konsumen terhadap produk nugget lele BUMDES Sami Sae
harus menjaga kualitas produk, karena kualitas produk juga
dapat meningkatkan keuntungan pada biaya produksi yang dapat
mengurangi biaya kerusakan produk. Untuk mempertahan
kualitas produk BUMDES Sami Sae dapat menentukan
standarisasi produk yang akan digunakan, kemudian membuat
SOP (Standard Operating Procedure) dengan mengikuti SOP
yang ada produk yang dihasilkan pun dapat membantu pekerja
untuk menyelesaikan tugasnya, membantu mengurangi
kesalahan yang disebabkan oleh pekerja dan membuat pekerja
lebih mandiri. Untuk mendukung SOP yang ada BUMDES Sami
Sae dapat menambah atau memperbarui peralatan produksi
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dengan yang lebih modern hal tersebut agar proses produksi
menjadi lebih efektif dan efisien.

3. Perluasan pangsa pasar

Strategi dengan nilai TAS terbesar yaitu strategi
perluasan pangsa pasar. Nilai TAS yang dimiliki perluasan
pangsa pasar adalah sebesar 6,449. Ketika BUMDES Sami Sae
telah memiliki kualitas produk yang baik dan dapat menjaga
kepercayaan konsumen, maka BUMDES Sami Sae dapat
melakukan perluasan pangsa pasar. Perluasan pangsa pasar ini
akan mempengaruhi permintaan konsumen terhadap produk
nugget lele. Ketika pangsa pasar ditingkatkan maka permintaan
konsumen juga akan meningkat. Tidak hanya disekitar
Kecamatan Waru dengan melakukan perluasan pangsa pasar ini
BUMDES Sami Sae dapat memasarkan produk nugget lelenya
diluar Kecamatan Waru, bahkan bisa sampai keluar Madura. Hal
ini dapat dilakukan dengan cara meningkatkan kapasitas
budidaya ikan lele segar untuk mendukung atau meningkatkan
kapasitas produksi nugget lele ketika mengalami peningkatan
permintaan. Untuk mendukung kapasitas produksi yang
meningkat BUMDES Sami Sae juga dapat memperbaiki atau
menambah peralatan yang dapat mendukung proses produksi
sehingga dapat memenuhi permintaan konsumen. Dengan
melakukan strategi perluasan pangsa pasar BUMDES Sami Sae
juga dapat mempertahankan posisi dari BUMDES dibandingkan
dengan usaha dengan produk yang sama lainnya.

Pangsa pasar digunakan untuk mengukur posisi
perusahaan dalam persaingan industri. Semakin tinggi pangsa
pasar mencerminkan semakin tinggi kekuatan perusahaan dalam
persaingan pasar (Purwanti, 2010). Untuk menjaga posisi
perusahaan dengan memperluas pangsa pasar BUMDES Sami
Sae juga dapat mengikuti trend makanan nugget lainnya, seperti
merubah bentuk menjadi huruf atau hewan. Sehingga hal
tersebut akan menarik perhatian anak-anak untuk mengkonsumsi
nugget lele dan akan membuat anak-anak yang tadinya tidak
menyukai lele dapat menyukai lele yang dibantu oleh olahan
nugget lele tersebut.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Strategi pengembangan usaha kerupuk bandeng dalam
mendukung BUMDES Sami Sae di Desa Waru Barat Kecamatan

Waru Kabupaten Pamekasan, sebagai berikut :

1. Faktor internal yang berpengaruh dari faktor kekuatan dalam
pengembangan usaha agroindustri nugget lele dalam
mendukung BUMDES di Kabupaten Pamekasan, yaitu
kualitas produk baik (0,440) dan faktor kelemahan, yaitu
keterampilan serta pengetahuan tenaga kerja yang masih
rendah (0,160). Sedangkan faktor eksternal yang berpengaruh
dari faktor peluang, yaitu merek yang mudah dikenali (0,556)
dan faktor ancaman yang berpengaruh, yaitu fluktuasi daya
beli produk (0,187). Posisi BUMDES Sami Sae di Desa Waru
Barat Kabupaten Pamekasan berada pada sel satu, yaitu
tumbuh dan berkembang dengan nilai IFE (3,154), EFE
(3,421), sehingga strategi yang perlu dilakukan adalah strategi
intensif (penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan
pengembangan produk).

2. Urutan prioritas strategi yang didapatkan berdasarkan matriks
QSPM adalah membuat pengembangan produk (ST3) dengan
nilai TAS sebesar 6,520, menjaga serta mempertahankan
kualitas produk (ST1) dengan nilai TAS 6,480, dan perluasan
pangsa pasar (ST2) dengan nilai TAS 6,449.

5.2 Saran

Saran untuk BUMDES Sami Sae diharapkan dapat
melakukan pengembangan, dengan strategi intensif (penetrasi
pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk).
Strategi yang dapat dilakukan yaitu dengan cara membuat
pengembangan produk, menjaga serta mempertahankan kualitas
produk dan perluasan pangsa pasar. Dengan strategi tersebut
juga diharapkan dapat meningkatkan profit serta posisi dari
BUMDES Sami Sae agar selalu dipercaya oleh konsumen dan
konsumen tidak beralih membeli produk yang sama ditempat lain.
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