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Abstract

Penelitian ini bertujuan untuk 1) Untuk mengetahui Strategi Pemasaran Gembol di Kabupaten
Katobu, Kabupaten Muna. 2) Sebagai bahan informasi bagi pelaku usaha gembol UD. Anugrah Jati
Hutama di Kabupaten Katobu, Kabupaten Muna 3) Sebagai bahan referensi penelitian lebih lanjut
yang sejalan dengan penelitian ini. Analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif analisis
SWOT terkait variabel internal (IFAS) dan variabel eksternal (EFAS). Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa kendala eksternal bisnis Gembol adalah kurangnya bahan baku untuk Gembol
sedangkan kendala internal adalah kurangnya promosi Gembol. 1) Batasan promosi perlu diatasi
untuk meningkatkan omset penjualan dengan menggunakan media sosial, misalnya Instagram,
Facebook. 2) Meningkatkan kualitas tenaga kerja dengan memberikan pelatihan yang memadai terkait
peningkatan soft skill terkait pengelolaan kayu jati UD. Anugraha Jati Utama. 3) Access point dalam
pengambilan bahan baku perlu ditingkatkan agar proses distribusi kepada konsumen tidak mengalami
kendala, dengan menyediakan fasilitas kendaraan yang sesuai dengan kapasitas produksi jati 4)
Alat/mesin tradisional dengan meningkatkan kapasitas mesin produksi sehingga proses produksi
sesuai dengan yang diharapkan. Perusahaan perlu menambahkan mesin produksi modern agar kualitas
produk tetap terjaga.
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PENDAHULUAN

Sektor pembangunan industri secara nasional diarahkan untuk menopang dan mendorong
terciptanya struktur ekonomi yang seimbang dan kokoh yang meliputi aspek perubahan ekonomi.
Fokus perhatian sektor pembangunan ekonomi dirasa perlu diberikan pada subsektor usaha kecil yang
memiliki potensi dan peranan penting di daerahnya. Keberadaannya yang di daerah pedesaan tentunya
menjadikan usaha memberikan sumbangan bagi daerahnya itu sendiri. Agribisnis bersama-sama
agroindustri merupakan pendekatan yang ditempuh untuk pengembangan pertanian industri pada
masa yang akan datang karena industri pengolahan hasil pertanian (agroindustri) yang ditangani
secara utuh, mulai dari proses produksi, mengolah hasil, pemasaran, dan aktivitas lain yang berkaitan
dengan kegiatan pertanian (agribisnis) bukan saja mampu menyerap banyak tenaga keraja dan
meningkatkan nilai tambah.

Tingkat perkembangan sektor industri di Indonesia masih relatif rendah. Namun disadari bahwa
pengembangan industri kecil bukan saja penting bagi suatu jalur kearah pemerataan hasil-hasil
pembangunan, tetapi juga sebagai suatu unsur pokok dari seluruh struktur industri di Indonesia yang
dengan investasi kecil dapat berproduksi secara efektif serta dapat menyerap tenaga kerja. Peranan
yang cukup penting dan strategi dari industri kecil ini dalam perekonomian sangat erat kaitannya sifat-
sifat dasar dari industri kecil itu sendiri, yaitu: Pertama, industri kecil pada umumnya bersifat sangat
local labour intensive, artinya bahwa industri kecil itu sangat mengandalkan pada penggunaan tenaga
kerja yang berasal dari sekitarnya (tenaga kerja lokal). Kedua, industri kecil sangat intesif dalam
pemakaian sumber-sumber alam lokal. Ketiga, industri kecil banyak dijumpai di daerah pedesaan.
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Keempat, sebagian besar industri kecil sangat erat hubungannya dengan sektor pertanian. Kelima,
sebagian besar industri kecil membuat barang- barang konsumsi dan industri untuk memenuhi
kebutuhan pasar lokal dengan tingkat harga yang terjangkau terutama bagi masyarakat yang
berpengahasilan menengah kebawah.

Industri kerajinan kayu yang dikenal oleh masyarakat seperti di Bali, Jepara, Ngawi, Sukaharjo,
Yogyakarta, Blitar, Blora, Papua, Madura merupakan industri kerajinan kayu yang produknya sudah
berkembang pesat dan penjualannya telah mencapai pasar nasional bahkan internasional. Keunikan
masing-masing wilayah yang berbeda-beda juga memberikan suatu karakteristik yang dapat
memberikan nilai seni dan jual tersendiri bagi para pengrajin (Pamungkas, 2014). Industri Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) ditanah air saat ini menghadapi situasi yang demikian sulit di
tengah perubahan lingkungan bisnis yang semakin kompleks. Persainganpun telah menjadi kian ketat
seiring dengan derasnya arus perdagangan bebas yang secara otomatis membuat kompetisi datang dari
segala penjuru baik domestik, regional, maupun global (Kartajaya, 2007).

Usaha Kecil dan Menengah (UKM) mempunyai peran yang besar dalam pembangunan
ekonomi nasional. Selain berperan dalam pertumbuhan ekonomi nasional dan penyerapan tenaga
kerja, UKM juga berperan dalam pendistribusian hasil-hasil pembangunan dan merupakan motor
penggerak pertumbuhan aktivitas ekonomi nasional. Perhatian pada pengembangan sektor Usaha
Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan makna tersendiri pada usaha menekan angka
kemiskinan suatu negara. Pertumbuhan dan pengembangan sektor UMKM sering diartikan sebagai
salah satu indikator keberhasilan pembangunan, khususnya bagi negara-negara yang memiliki income
perkapita yang rendah (Primiana, 2009).

UMKM memiliki peran penting dan harus terus ditingkatkan agar dapat bersaing dan bertahan.
Keberhasilan UMKM sangat bergantung pada manajemen yang baik, terutama dalam pemasaran,
produksi, SDM, dan keuangan. Strategi yang tepat, termasuk analisis pasar, pelanggan, dan produk,
merupakan kunci sukses dalam dunia bisnis yang kompleks. Industri gembol memanfaatkan akar kayu
jati yang tidak terpakai, mengubahnya menjadi produk bernilai seni seperti meja, kursi, dan patung.
Keahlian mengukir kayu menentukan nilai jual produk gembol ini.

Strategi bisnis, menurut Marrus (2002), adalah proses perencanaan oleh pemimpin untuk
mencapai tujuan jangka panjang organisasi. Dalam ekonomi modern, pemasaran menjadi sangat
penting untuk pengembangan, kelangsungan, dan keuntungan bisnis. Kayu jati, terutama akarnya,
yang dulu dianggap limbah, kini menjadi bahan kerajinan bernilai tinggi. Seni kerajinan ini bukan
hanya mencerminkan identitas budaya, tetapi juga menjadi sumber penghasilan. Banyak pengrajin
yang berhasil memanfaatkan akar jati sebagai bahan seni yang bernilai ekonomi tinggi,
memungkinkan mereka untuk berbagi keterampilan dan belajar dari kreativitas orang lain.

UD. Anugrah Jati Hutama di Kecamatan Katobu, Kabupaten Muna, adalah usaha yang bergerak
dalam industri kerajinan pengolahan akar kayu jati. Usaha ini menghadapi beberapa kendala, seperti
promosi yang belum efektif, manajemen yang kurang terorganisir, dan pembukuan yang belum
optimal. Dengan potensi yang ada, gembol diharapkan menjadi produk unggulan Kabupaten Muna,
dengan target untuk menembus pasar global.

Kecamatan Katobu memiliki usaha kecil yang memanfaatkan akar pohon jati sebagai bahan
dasar kerajinan. "UD. Anugrah Jati Hutama" adalah salah satu usaha tersebut, dengan potensi besar
karena ketersediaan bahan baku, proses produksi yang mudah, dan pasar yang menjanjikan. Jika
dikelola dengan baik, produk ini dapat menjadi unggulan daerah dan sumber pendapatan bagi
masyarakat setempat. Namun, produksi gembol mulai menurun dalam enam tahun terakhir, ditambah
dengan pengawasan ketat pemerintah terhadap distribusi kayu jati, yang menghambat perkembangan
usaha. Karena itu, penulis tertarik untuk meneliti strategi pemasaran gembol di Kecamatan Katobu,
Kabupaten Muna.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Katobu, Kabupaten Muna, pada 27 Juli 2021, dengan
fokus pada usaha mebel gembol di UD. Anugrah Jati Hutama. Pemilihan lokasi dilakukan secara
sengaja karena daerah ini aktif dalam produksi mebel gembol. Penelitian ini menggunakan data
primer (dari responden melalui wawancara) dan data sekunder (dari instansi pemerintah). Teknik
pengumpulan data melibatkan observasi dan wawancara terstruktur.

Penelitian ini menganalisis variabel internal (kekuatan dan kelemahan) serta eksternal (peluang
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dan ancaman) menggunakan pendekatan SWOT. Data yang dikumpulkan dianalisis menggunakan
matriks SWOT dan Grand Strategy untuk merumuskan strategi bisnis yang optimal. Proses analisis
data terdiri dari pengumpulan data, analisis, dan pengambilan keputusan. Strategi yang dihasilkan
didasarkan pada kombinasi faktor internal dan eksternal untuk mendukung pertumbuhan dan
profitabilitas perusahaan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini berfokus pada UD. Anugrah Jati Hutama, sebuah usaha di Kecamatan Katobu,
Kabupaten Muna, yang berhubungan dengan letak dan luas wilayah sebagai faktor penting.
Kecamatan Katobu, salah satu dari 22 kecamatan di Kabupaten Muna, memiliki luas 12,88 km? dan
terdiri dari 8 kelurahan/desa dengan batas wilayah di utara Kecamatan Batalaiworu, di timur Selat
Buton, di selatan Kecamatan Duruka, dan di barat Kecamatan Kontunaga. Lokasi usaha UD. Anugrah
Jati Hutama di JIn. Salepa, Kelurahan Laende, dipilih karena dekat dengan tempat tinggal pemilik dan
berada di pusat kota, yang strategis untuk memperoleh bahan baku gembol dari sekitar kecamatan.
Pemilik usaha, Fakar Tuuta, berusia 50 tahun, memiliki pendidikan SLTA dan 30 tahun pengalaman
usaha. Pada usia 50 tahun, Fakar Tuuta masih berada dalam kategori usia kerja (15-64 tahun), yang
dinilai dinamis, berani mengambil risiko, dan mampu mengelola usaha dengan baik. Tingkat
pendidikan formal SLTA yang dimiliki menjadi faktor pendukung dalam pengelolaan usaha dan
pengambilan keputusan yang rasional. Dengan pengalaman 30 tahun, Fakar Tuuta telah
mengembangkan pengetahuan dan kemampuan dalam strategi pemasaran gembol, menjadikannya
pengusaha yang matang dan berpengalaman.
Analisis SWOT

Analisis SWOT digunakan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman bagi
perusahaan dapat diliat pada penelitian indikator variabel internal dan eksternal perusahaan.
Variabel Internal Kekuatan dan Kelemahan

Berdasarkan penelitian langsung di lokasi dengan mewawancarai responden yaitu pemilik
usaha UD. Anugrah Jati Hutama maka, dapat diketahui yang menjadi kekuatan dan kelemahan
perusahaan tersebut dapat dilihat pada tabel berikut ini.
Tabel 4.1 Variabel Internal Kekutan Dan Kelemahan Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

No. Indikator variabel Indikator variabel
kekuatan kelemahan
1. Lokasi strategis Keterbatasan promosi
2. Kualitas produk Tenaga kerja
3. Modal Bahan baku
4. Kedisiplinan karyawan /Alat/mesin masih
tradisional

Kekuatan
Lokasi strategis

Lokasi usaha yang strategis, pemilihan tempat atau lokasi mempunyai fungsi yang strategis
karena dapat ikut menentukan tercapainya tujuan perusahaan. Jadi, lokasi usaha gembol Anugrah Jati
Hutama yang berada di pusat kota yang mudah dijangkau oleh konsumennya. Jika lokasi mudah
dijangkau, maka sangat membantu dalam tercapainya tujuan perusahaan, mengingat lokasi
sangat mempengaruhi biaya tetap maupun biaya variabel baik dalam jangka menengah maupun dalam
jangka panjang (Wahyudi, N. 2014).
Kualitas Produk

Bahan yang digunakan UD. Anugrah Jati Hutama dalam memproduksi kerajinan gembol
menggunakan pangkal akar kayu jati dan keunikan ukiran yang dihasilkan memiliki ciri khas yang
tersendiri. Menurut Marsoem, S. N., dkk 2014, kayu jati sudah banyak dikenal karena keunggulan
sifatnya seperti keawetan alami, kekuatan maupun keindahan seratnya.
Modal

Suatu usaha dapat memaksimalkan keuntungan disetiap produk dengan baik, karena pemilik
usaha menggunakan modal sendiri sehingga tidak terbebani dengan adanya bunga kredit atau utang
piutang. Modal awal usaha Rp.30.000.000.00 untuk membeli bahan baku dan melengkapi peralatan
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yang belum ada. Bagi pelaku UMKM modal merupakan pengerak dalam kegiatan suatu usaha dan
untuk kegiatan oprasional usaha serta pembelian persediaan berupa bahan baku atau barang yang akan
diperjualkan (Putri, N. M. D. M., & Jember, I. 2016).
Kedisiplinan karyawan

UD. Anugrah Jati Hutama Menerapkan kedisiplinan di tempat kerja adalah membatasi dan
mengurangi masalah akibat perilaku tidak disiplin, misalnya seperti keterlambatan kerja dan absensi
yang sering mengganggu produktivitas karyawan dan timnya. Disiplin juga merupakan bentuk
pengendalian diri karyawan dan pelaksanaan yang teratur menunjukkan tingkat kesungguhan tim
kerja dalam sebuah organisasi, tindakan displin menuntut adanya hukuman terhadap yang gagal
memenuhi standard yang ditentukkan (Kawulusan, F. D. 2016).

Kelemahan
Keterbatasan promosi

Tidak adanya kegiatan promosi dari pemilik usaha seperti memasang iklan didepan lokasi usaha
serta tidak membuat iklan di social media dan lain sebagainya. Alasan utama seseorang melakukan
promosi adalah agar produk yang dipasarkan semakin dikenal banyak orang. Setelah produk banyak
dikenal orang, maka hasil penjualan juga meningkat. Hal utama dalam promosi adalah membuat
pesan yang persuasif yang efektif untuk menarik perhatian konsumen. Strategi pesan yang efektif
adalah suatu pesan yang dapat menyampaikan tujuan promosi (Puspitarini, D. S., & Nuraeni, R.
2019).

Tenaga Kerja

Jumlah tenaga kerja awal 6 (enam) orang yang dimiliki UD. Anugrah Jati Hutama dan
sebagian tenaga kerja dari luar daerah, namun semenjak adanya pandemi sebagian pekerja tidak dapat
lagi bekerja dan pulang ke kampung halaman nya. Sulitnya mencari tenaga kerja yang ahli dalam seni
kerajinan gembol sangat berpengaruh dalam perkembangan usaha Anugrah Jati  Hutama.
Peranan sumber daya manusia dalam perusahaan sangatlah penting karena penggerak utama
seluruh kegiatan atau aktivitas perusahaan dalam mencapai tujuannya baik untuk memperoleh
keuntungan maupun untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan adalah manusia.
Manajemen sumber daya manusia adalah suatu proses menangani berbagai masalah pada ruang
lingkup karyawan, pegawai, buruh, manajer dan tenaga kerja lainnya untuk dapat menunjang aktivitas
organisasi atau perusahaan demi mencapai tujuan yang telah ditentukan.

Tenaga kerja adalah salah satu unsur dari perusahaan dan memiliki peran yang sangat penting
dalam operasional perusahaan. Oleh karena itu, unsur tenaga kerja tidak bisa dipisahkan dengan unsur
lainnya. Untuk mewujudkan tujuan yang diharapkan dalam suatu proses kerja, diperlukan tenaga kerja
(Sastrohadiwiryo & Syuhada, 2021).

Bahan baku

Bahan baku gembol yang berada didalam hutan yang tidak dapat dijangkau menggunakan
mobil dan berada diluar Kecamatan Katobu, menyulitkan UD. Anugrah Jati Hutama karena harus
memerlukan tenaga yang besar dan waktu yang cukup lama untuk dapat sampai ke tempat produksi.
Alat/mesin masih tradisional

Menggunakan alat yang belum modern dapat berpengaruh dalam pembuatan gembol, adapun
pengaruh yang ditimbulkan salah satunya lambatnya pembuatan sehingga diperlukan waktu yang
cukup lama, kurang lebih satu minggu untuk membuat sebuah gembol. UD. Anugrah jati hutama
seharusnya menggunakan alat-alat yang lebih modern agar menunjang hasil produksi agar lebih
maksimal dan proses pembuatan lebih cepat.

Variabel Eksternal Peluang dan Ancaman

Berdasarkan penelitian langsung di lokasi dengan mewawancarai responden yaitu pemilik
usaha UD. Anugrah Jati Hutama maka, dapat diketahui yang menjadi Peluang dan Ancaman
perusahaan dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 2 Variabel Eksternal Peluang Dan Ancaman Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

No. Indikator variabel Indikator variabel
peluang ancaman
1,Usaha sejenis kurang Perubahan selera
konsumen
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2 [Keikutsertaan pameran Kelangkaan bahan
baku
3.|Lokasi yang mudah Kenaikan tarif
dijangkau transportasi
4 Prasarana komunikasi Turunnya daya beli
baik masyarakat

Peluang
Usaha Sejenis Kurang

Keunggulan kompetitif atau keunggulan bersaing merupakan kemampuan yang dimiliki oleh
suatu perusahaan dalam memberikan nilai lebih kepada pelanggan dibandingkan dengan pesaingnya
(Kurniawan & Yun, 2018). Usaha sejenis kerajinan dari akar kayu (gembol) masih tergolong kurang
dikecamatan katobu, masih sedikit masyarakat yang memiliki minat usaha seperti kerajinan dari akar
kayu, dari segi pemasaran ini memberi peluang besar bagi usaha UD. Anugrah Jati Hutama untuk
dapat berkembang.
Keikutsertaan Pameran

Dengan adanya pameran, UD. Anugrah Jati Hutama sering ikut meramaikan dan memajang
produk gembolnya, pameran yang sering diadakan di Sulawesi Tenggara menjadi salah satu peluang
untuk mengenalkan kembali produk gembol yang kini tidak banyak lagi dijumpai.
Lokasi Yang Mudah dijangkau

Lokasi pemasaran yang mudah dijangkau bagi konsumen, artinya besar kemungkinan ramainya
pemasaran kepada konsumen karna lokasi yang sangat mudah dijangkau oleh para konsumen tanpa
harus membuang banyak waktu di perjalanan, untuk membeli hasil produk tersebut.
Prasarana Komunikasi Baik

Komunikasi yang baik memiliki peran penting dalam memasarkan produk, tengnologi yang
semakin canggih dapat mempermudah dalam berkomunikasi dengan konsumen, untuk menerima
pesanan dan keluhan komunikasi seluler (ponsel) menjadi alat untuk berkomunikasi dengan
konsumen.

Ancaman
Perubahan selera konsumen

Konsumen merupakan aset penting dalam kegiatan usaha, karena dengan adanya konsumen
maka perusahaan akan memiliki pemasukan dan akan terus beroperasi. Menjaga agar konsumen
memakai produk gembol bukanlah hal yang mudah. Bayanknya inovasi baru yang lebi moderen dan
murah, lebih menarik selera konsumen dan mengurangi minat konsumen menggunakan material
gembol, design yang monoton dan harganya yang lumayan mahal juga menjadi faktor perubahan
selera konsumen.
Kelangkaan Bahan Baku

Menurut Muzzaki (2014) kayu jati merupakan kayu yang memiliki kualitas terbaik di dunia,
semakin tua usia sebuah pohon jati semakin bagus kualitasnya. UD. Anugrah Jati Hutama
memproduksi kerajinan gembol yang bahan baku utamanya adalah tunggak dari akar kayu jati, Kayu
jati banyak tersebar di daerah-daerah di Indonesia, Kabupaten Muna adalah salah satu daerah di
Indonesia yang terdapat akan kayu jati namun saat ini kayu di Kabupaten Muna semakin berkurang,
dikarenakan pertumbuhan kayu jati yang sangat lama dan kurangnya masyarakat yang menanam
pohon jati, menjadikan pohon jati semakin langkah di Kabupaten Muna.
Kenaikan Tarif Transportasi

Kenikan terif transportasi ini pasti akan menyebabkan adanya kenaikan biaya produksi, meski
ada kenaikan tarif transportasi UD. Anugrah Jati Utama tidak bisa semerta-merta menaikkan harga
barang yang telah dipasok. Penulis memperkitrakan UD. Anugrah Jati Utama akan memilih opsi
mempertahankan herga karena mempertimbangkan daya beli konsumen yang belum pulih, situasi ini
menjadi tantangan tersendiri bagi UD. Anugrah Jati Utama.
Turunnya daya beli masyarakat

Turunya daya beli masyarakt dipicu oleh tingginya harga produk gembol, sebagian masyarakat
telah menggu.

Dalam langkah berikutnya akan dikemukakan mengenai penilaian atas faktor kekuatan,
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kelemahan, peluang dan ancaman yang diperoleh dari wawancara.

Penilian Variabel Kekuatan

Untuk lebih jelas mengenai penilian dari indikator variabel kekuatan perusahaan dapat dilihat
pada tabel berikut ini:

Tabel 4.3 Indikator Variabel Kekuatan Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

No. (Indikator Variabel Sangat baik Baik |Cukup  |Kurang Nilai
Internal Kekuatan
1 |Lokasi Strategis 4 4
2 [Kualitas Produk 4 4
3 Modal 3 3
4 |Kedisiplinan
karyawan 4 4
Jumlah 15

Sumber: data primer diolah, 2022

Tabel 4.3 dapat kita interprestasikan untuk mengetahui kekuatan yang dimiliki UD.
Anugrah Jati Hutama, adapun hasilnya sebagai berikut:

a. Lokasi

Lokasi pada UD. Anugrah Jati Hutama dikategorikan baik, hal ini didasarkan bahwa buyer
lebih percaya akan lokasi pembuatan Furniture di tempat yang tidak di jalan besar, karena akan
menjadikan persepsi jika lokasi di pinggir jalan raya maka bisa menjadikan seperti showroom dan
produk yang diminta oleh buyer dapat ditiru oleh orang lain sehingga mengurangi minat buyer.
Berdasarkan perbandingan didapatkan bahwa UD. Anugrah Jati Hutama berada di tepi jalan raya
besar dengan desain mendekati showroom dan produk-produk di letakan di pinggir jalan sedangkan
pembuatan Furniture di UD. Anugrah Jati Hutama terletak di daerah masuk desa dengan desain di
lindungi dari orang luar untuk dapat melihat dengan mudah, sehingga buyer lebih percaya,
inipun diungkapkan oleh safar sebagai karyawan di UD.Anugrah Jati Hutam, dimana pembuatan
desain gembol Furniture bukan berada di jalan besar, sehingga orang dari luar sangat sulit untuk
menirunya.

b. Kualitas Produk

Kualitas produk dapat dikategorikan baik, hal ini dikarenakan pada UD. Anugrah Jati
Hutama membuat produk dengan bahan baku asli kayu jati yang sudah sesuai dengan aturan
pemerintah, ditandai dengan adanya SVLK (sistem verifikasi dan legalitas kayu) yang dimiliki oleh
UD. Anugrah Jati Hutama, selain itu juga sebelum pembuatan produk, bahan baku sudah masuk
kedalam oven dry, sehingga menjadikan kualitas produk lebih baik. Berdasarkan perbadandingan
yang dilakukan di UD. Anugrah Jati Hutama didapatkan bahwa tidak semua bahan baku dapat masuk
atau di oven terlebih dahulu, hanya bahan baku baik terutama kayu jati yang dapat di lakukan oven
dry sebelum pembuatan produk, karena bahan baku biasa akan retak atau pecah ketika dimasukan
kedalam oven dry, dimana Fakar Tuuta mengatakan di UD. Anugrah Jati Hutama bahan baku tidak
semua dilakukan oven dry.

c. Modal Usaha

Modal awal yang dikeluarkan oleh UD. Anugrah jati hutama untuk membangun usahanya
sebesar Rp.30.000.000.00 sejak tahun 2001, dan sampai saat ini usahanya masih tetap berjalan. Untuk
memperbesar modal kerja Fakar tuuta sebagai pemilik usaha mengajukan pinjaman ke bank untuk
meningkatan kapasitas operasional dan perluasan pasar, tentu membutuhkan tambahan modal kerja.
Untuk memperoleh modal kerja perusahaan dapat mengajukan permohonan kredit ke bank.

d. Kedisiplinan karyawan

Kedisiplinan yang di terapkan di perusahaan dapat meningkatkan produktivitas usaha maupun
Karyawan, Fakar Tuuta sebagai pemilik usaha menerapkan kedisipinan kedapa Karyawannya agar
usaha yang di bangunnya akan tetap berlanjut dan berkembang.
Penilian Variabel Kelemahan

Untuk lebih jelas mengenai penilian dari indikator variabel kelemahan perusahaan dapat dilihat
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pada Tabel 4.4.
Tabel 4.4 Indikator Variabel Kelemahan Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

Indikator Variabel Internal Sangat Baik | Cukup | Kurang Nilai
No. [Kelemahan baik

Keterbatasan Promosi 2
Tenaga Kerja 1
Bahan baku 2
Alat/mesin masih tradisional 3
Jumlah

Sumber: data primer Diolah, 2022

AW N

O WINEFN

Tabel 4.4 dapat kita ketahui diinterprestasikan untuk mengetahui kelemahan yang dimiliki oleh UD.
Anugrah Jati Hutama, adapun hasilnya sebagai berikut:

a. Keterbatasan Promosi

Kegiatan promosi UD. Anugrah Jati Hutama dengan cara: a) Selama ini perusahaan belum
melakukan promosi melalui iklan di media massa. Karena itu, pengembangan dapat dilakukan dengan
melakukan pemasangan iklan di koran seperti Kendari Pos. b) Perusahaan belum memaksimalkan
penggunaan teknologi informasi dalam kegiatan promosi. Karena itu, pengembangan yang dapat
dilakukan adalah melakukan promosi efektif melalui website. Melalui website pelanggan dapat lebih
mengenal dan mengetahui segala informasi yang berkaitan dengan produk perusahaan.

b. Tenaga Keja

UD. Anugrah Jati Hutama merekrut karyawan produksi yang berpengalaman merupakan upaya
yang dilakukan untuk meningkatkan kapasitas produksi perusahaan. Dengan merekrut karyawan di
bagian produksi yang sudah berpengalaman, maka perusahaan tidak perlu memberikan pelatihan dan
dapat mengurangi tingkat kesalahan dalam proses produksi. Fakar Tuuta mempekerjakan karyawan
yang berpengalaman dalam bidang kerajinan gembol, seperti Jon yang pandai dalam mengukir dan
membentuk kerajinan gembol, Jon pun mengatakan bahwa dirinya telah lama menggeluti pekerjaan
ini lebih dari 10 tahun.

c. Bahan Baku

Bahan baku dapat dikategorikan kurang, hal ini dikarenakan pada UD. Anugrah Jati Hutama
bahan yang digunakan dalam proses pembuatan semua terbuat dari kayu jati, dimana bahan kayu jati
di Indonesia semakin menipis atau sulit untuk pencarian, akan tetapi dari pihak pemerintah
memberikan bantuan berupa pohon jati mas, yang proses pertumbuhan lebih cepat dari pada pohon
jati biasa, hal ini juga diungkapkan oleh Rahul penggali akar jati yang hasil dari akar tersebut
diproduksi UD. Anugrah Jati Hutama, bahwa bahan baku jati semakin sulit maka pengusaha
Furniture hendaknya bisa melihat peluang pasar dengan bahan baku non jati sebagai solusinya, karena
dalam pembuatan gembol tidak selalu menggunakan kayu jati, misalnya dapat juga menggunakan
kayu dari pohon cendana, nangka, mahoni, mengingat kayu jati di Kab.Muna semakin hari semakin
berkurang.

d. Alat Produksi

Proses pembuatan gembol UD.Anugrah jati hutama masih tergolong lambat dikarenakan masih
menggunakan alat-alat tradisional seperti pahat, amplas manual, dan kikir. Karena dalam pembuatan
gembol agar lebih maksimal dan cepat dibutuhkan alat-alat modern seperti mesin bor mesin untuk
membantu proses pemahatan agar lebih cepat, dan mesin amplas agar proses pengamplassan lebihh
cepat dibandingkan dengan pengamplasan manual.

Penilian Variabel Peluang
Untuk lebih jelas mengenai penilian dari indikator variabel peluang perusahaan dapat dilihat
pada tabel berikut ini:
Tabel 5 Indikatir Variabel Peluang Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama
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No. (Indikator Variabel Eksternal [Sangat Baik Cukup  [Kurang Nilai
Peluang baik
1  |Usaha sejenis kurang 4 4
Keikutsertaan pameran 3 3
3  |Lokasi yang mudah 3 3
dijangkau
4 |Prasarana komunikasi baik 4 4
Jumlah 14

Sumber: data primer diolah, 2022

Tabel 4.5 dapat kita ketahui diinterprestasikan untuk mengetahui peluang yang dimiliki oleh
UD. Anugrah Jati Hutama, adapun hasilnya sebagai berikut:

a. Usaha Sejenis Kurang

Usaha dalam bidang kerajinan gembol dikecamatan katobu masih tergolong kurang,
diungkapkan oleh Laode Arifin bahwa masyarakat dikabupaten muna khususnya di kecamatan katobu
yang berprofesi sebagai pengrajin gembol tidak banyak, karna harus memerlukan keterampilan yang
memang betul-betul pandai dalam mengubah akar jati menjadi kerajinan yang memiliki nilai jual yang
tinggi. Hal ini menjadi peluang bagi UD. Anugrah Jati Hutama yang kurang memiliki pesaing dalam
kerajinan gembol untuk berkembang.

b. Keikutsertaan Pameran

Ekonomi dunia dapat dikategorikan cukup, dikarenakan membaiknya ekonomi dunai
menjadikan belahan timur (Negara Afrika, India, dIl) menjadi negara konsumtif, sehingga terbuka
peluang memasuki negara tersebut, dimana produk UD. Anugrah Jati Hutama sudah memasuki luar
Daerah Kabupaten Raha sehingga pasar lebih luas. Keikutsertaan pameran dikategorikan baik, hal ini
dikarenakan UD. Anugrah Jati Hutama merupakan salah satu perusahaan Furniture yang aktif dalam
kegiatan pameran internasional seperti IFFEX, INFFINA maupun JIFFINA, selain itu juga pameran
yang dilakukan di luar negeri, sehingga menjadikan produk dan perusahaan lebih dikenal oleh buyer,
berdasarkan wawancara oleh UD. Anugraha Jati Uatama tahun-tahun ini mulai jarang mengikuti
kegiatan pameran, hal ini dilakukan karena melihat biaya yang dibebankan oleh perusahaan ketika
mengikuti pameran. Hal ini juga diungkapkan oleh konsumen Laode Arifin, pameran memberikan
dampak baik terhadap pengrajin gembol agar dapat dikenal masyarakat luas dan dikenal sampai ke
luar negara.

C. Lokasi Yang Mudah di Jangkau

Pemasaran dikategorikan cukup baik karena UD. Anugrah Jati Hutama menggunakan media
online seperti website, facebook dll, serta di tanggani oleh petugas yang handal dengan kemampuan
yang cukup baik, hal ini dibuktikan dengan hampir setiap bulan terdapat 1 sampi 3 buyer baru
memesan produk yang didapatkan informasi dari website, selain itu juga pemasaran offline berupa
keikutsertaan dalam forwader yang membantu dalam pencarian buyer serta informasi produk,
sedangkan UD. Anugrah Jati Hutama media yang digunakan online dan offline dengan media yang
paling berperan yaitu offline dengan bantuan forwader.

d. Prasarana Komunikasi Baik

Kompetitor dapat dikategorikan kurang, hal ini dikarenakan banyaknya kompetitor yang ada di
Kecamatan Katobu khususnya di Kabupaten Muna menjadikan pembeli  (Buyer) lebih jelih
dalam memilih produk dan harga yang lebih murah, selain itu juga dengan adanya kompetitor
indonesia menjadikan UD. Anugraha Jatilebih dikenal di mata dunia, hasil ini berdasarkan diskusi
dari tim pemasaran dan UD. Anugrah Jati Hutama bahwa dengan adanya kompetitor menjadikan
Daerah luar mengetahui bahwa banyak terdapat perusahaan kayu jati.

Penilian Variabel Ancaman
Untuk lebih jelas mengenai penilian dari indikator variabel peluang perusahaan dapat dilihat
pada tabel berikut ini:
Tabel 6 Indikator Variabel Ancaman Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama
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No. |[Indikator Variabel Eksternal  |{Sangat Baik | Cukup | Kurang | Nilai
/Ancaman baik

Perubahan selera konsumen 1
Kelangkaan bahan baku 2
Kenaikan tarif transportasi 3

Turunnya daya beli 3
masyarakat

Al W N
Nl Wl N -

Jumlah 8
Sumber: data primer diolah, 2022

Tabel 6 dapat kita ketahui diinterprestasikan untuk mengetahui ancaman yang dimiliki oleh
UD. Anugrah Jati Hutama, adapun hasilnya sebagai berikut:
a. Perubahan Selera Konsumen

Perubahan selera konsumen sering terjadi seiring perkembagan jaman sehingga UD. Anugraha
Jati Utama mengikuti alur atau tren yang sesuai permintaan konsumen. UD. Anugraha Jati Utama
memproduksi sesuai pesanan konsumen akan tetapi ada beberapa konsumen yang tidak sesuai dengan
pesanan sebelumnya, dengan demikian UD. Anugraha Jati Utama memproduksi sesuai dengan
kemauan konsumen. Untuk menjaga pangsa pasar UD. Anugraha Jati Utama melakukan
komunikasi dengan pihak konsumen agar tetap terjalin dengan baik.

b. Kelangkaan Bahan Baku

Kelangkaan bahan baku yang sering terjadi UD. Anugraha Jati Utama telah melakukan kerja
sama antara pengumpul kayu jati sehingga kelakaan dapat di antisipasi dengan cepat. Kelangkaan
bahan baku juaga disampaikan oleh Rahul sebagai penggali akar jati, mengatakan jati di kabupaten
muna semakin berkurang, mengenal pohon jati yang memerlukan waktu sangat lama berkembang dan
dapat untuk diproduksi.

C. Kenaikan Tarif Transportasi

Kenaikan tarif transportasi yang menjad penghambat UD. Anugraha Jati Utama menjadi
kendala proses distribusi ke konsumen. UD. Anugraha Jati Utama menyiapkan kendaraan khusus
transportasi untuk mengankut pesanan konsumen. Dengan adanya kendaraan khusus kendala proses
distribusi barang berjalan dengan lancer sampai ke tangan konsumen.

d. Turunnya Daya Beli Masyarakat

UD. Anugraha Jati Utama menyiapkan harga diskon sesuai jumlah pesanan konsumen,
sehingga barang terjual sesuai target pemasaran. Seiring perkembangan pembangunan banyak
perusahaan yang menawarkan bahan baku sesuai kebutuhan konsumen, hal tersebut yang menjadi
kendala ketidakstabilan daya beli konsumen. Laode Arifin mengatakan salah satu yang menjadi
alasan turunnya daya beli masyarakat terhadap kerajinan gambol adalah harga gembol yang
terlalu tinggi menyebabkan pembeli beralih ke produk lain.
Matrik Faktor Strategi Internal

Untuk lebih jelas mengenai penilian dari Faktor Strategi Internal perusahaan dapat
dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 7 Indikator Faktor Strategi Internal Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

No |Variabel Indikator Tingkat Bobot| Rating [Total
Internal Skor

1 |Kekuatan Lokasi Strategis 4 0,17, 4 0,70

Kualitas Produk 4 0,17 3 0,52

Modal 3 013 4 0,52

Kedisiplinan karyawan 4 0,17, 4 0,70

Jumlah 15 0,65 2,43

2 [Kelemahan [Keterbatasan Promosi 2 009 2 0,17
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Tenaga Kerja 1 004 1 0,04

Jalur Akses dalm pengambilan 2 009 2 0,17
bahan baku

Alat/mesin masih tradisional 3 013 2 0,26

8 0,35 0,65

Jumlah 23 1,00 3,09

Sumber: data primer Diolah, 2022

Berdasarkan uraian data matriks kekuatan (Strengths) pada tabel diatas menunjukkan bahwa
perkembangan UD. Anugraha Jati Utama menggunakan strategi kekuatan skor tertinggi adalah lokasi
strategis dan ramah terhadap pelanggan. Menjadi lokasi strategis di Kecamatan Katobu dengan total
skor 0.70 (hasil dari perkalian nilai bobot 0.17 dengan nilai rating, selanjutnya kualitas produk yang
mempunyai total skor sama yaitu 0.70, dan ramah terhadap planggan yang mempunyai total skor yaitu
selanjutnya mengelola perusahaan kayu jati menggunakan alat tradisional. Sedangkan skor terendah
adalah mempekerjakan karyawan lokal dengan jumlah yang cukup besar. Sehingga urutan
strategi kekuatan dalam pengembangan kayu jati adalah lokasi strategis, kualitas produk dan ramah
terhadap pelanggan.

Berdasarkan uraian data matriks kelemahan (Weakness) pada tabel diatas menunjukkan bahwa
perkembangan kayu jati skor tertinggi adalah alat/msin tradisonal perusahaan dengan total skor 0.26,
selanjutnya Masih kurangnya jalur akses yang tidak memadai dengan jumlah skor 0.17, sedangkan
yang terendah adalah belum ada pelatihan khusus yang di buat bagi karyawan yang kekurangan
kemampuan dalam bekerja sesuai bidang dengan skor 0.4, selanjutnya keterbatasan promosi dengan
total skor 0,17. Sehingga urutan kelemahan dalam pengembangan kayu jati yaitu keterbatasan
promosi, tenaga kerja, dan Jalur Akses dalm pengambilan bahan baku.

Matrik Faktor Strategi Eksternal
Untuk lebih jelas mengenai penilian dari Faktor Strategi Eksternal perusahaan dapat dilihat
pada tabel berikut ini:
Tabel 8 Indikator Faktor Strategi Eksternal Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

No |Variabel Indikator Tingkat | Bobot | Rating [Total
Eksternal Skor

1 Peluang [Usaha sejenis kurang 4 0,18 4 0,73

Keikutsertaan pameran 3 0,14 3 0,41

Lokasi yang mudah dijangkau 3 0,14 3 0,41

Prasarana komunikasi baik 4 0,18 4 0,73

Jumlah 14 0,64 2,27

2 Ancaman [Perubahan selera konsumen 1 0,05 1 0,05

Kelangkaan bahan baku 2 0,09 2 0,18

Kenaikan tarif transportasi 3 0,14 2 0,27

Turunnya daya beli masyarakat 2 0,09 1 0,09

8 0,36 0,59

Jumlah 22 1,00 2,86

Sumber: data primer Diolah, 2022

Berdasarkan uraian data matriks peluang (Opportunities) pada tabel diatas menunjukkan bahwa
perkembangan perkembangan kayu jati skor tertinggi adalah usaha sejenis kurang dengan total skor
0,73, selanjutnya prasarana komunikasi baik dengan total skor 0,73. Sedangkan skor terendah adalah
keikut sertaan pameran dengan total skor 0,41. Selanjutnya lokasi yang mudah dijangkau dengan total
skor 0,41. Sehingga urutan peluang dalam pengembangan kayu jati yaitu Usaha sejenis kurang,
Keikutsertaan pameran, Lokasi yang mudah dijangkau dan Prasarana komunikasi baik.

Berdasarkan uraian data matriks Ancaman (Streaths) pada tabel diatas menunjukkan bahwa
perkembangan kayu jati skor tertinggi adalah Kenaikan tarif transportasi dengan skor 0.27 (hasil
perkalian antara nilai bobot yaitu 0.14 dan nilai rating 2), sedangkan terendah adalah Perubahan selera
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konsumen dengan total skor 0.05, selanjutnya Turunnya daya beli masyarakat dengan total skor 0,09.
Sehingga urutan ancaman perkembangan kayu jati adalah Kenaikan tarif transportasi, Perubahan
selera konsumen, Turunnya daya beli masyarakat, dan kelangkaan bahan baku.

Analisis

Setelah mengumpulkan semua informasi yang berpengaruh terhadap kelangsungan perusahaan,
tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua informasi tersebut dalam model-meodel kuantitatif
perumusan strategi.
Matrik SWOT

Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategi perusahaan adalah matrik SWOT.
Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas bagaiman peluang dan ancaman eksternal yang
dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini
dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategi.

Tabel 9 Analisis SWOT Perusahaan UD. Anugrah Jati Hutama

Uraian Ifas Efas
Strategi S W o) T
A 0,70 0,17 0,73 0,05
B 0,52 0,04 0,41 0,18
C 0,52 0,17 0,41 0,27
D 0,70 0,26 0,73 0,09
Total Nilai 2,43 0,65 2,27 0,59
Skor S-W 1,78 o-T 1,68

Sumber: data primer diolah, 2022

Berdasarkan uraian matriks diatas maka Nilai pembobotan dari masing- masing elemen pertanyaan
yaitu strategi S-W memperoleh nilai sebanyak 1,78, sedangkan nilai bobot strategi O-T sebanyak
1,68, sehingga strategi yang tepat dapat digambarkan dalam diagram berikut.
Matrik Grand Strategy

Masalah yang sering dihadapi dalam penggunaan analisis SWOT ini adalah menentukan
“Apakah perusahaan ingin memanfaatkan posisi yang kuat atau mengatasi kendala yang ada”. Model
yang lebih spesifik adalah dengan menggunakan Grand strategy selection matrix. lde dasar dari
strategi ini adalah pemilihan dua variabel sentral di dalam proses penentuan:
1. Penentuan tujuan utama grand strategy.
2. Memilih faktor-faktor internal atau eksternal untuk pertumbuhan atau profitabilitas Agar lebih

jelas, lihat diagram berikut ini

O
Kuadran Il A Kuadran |
Strategl Turn Around StrategiAgresif
(Strategi Berbalik) (StrategiMenyerang)
1,78
W > S

Kuadran 11 1,68 Kuadran IV
Strategi Defensif W Strategi Deveslifikasi
(StrategiBertahan) T (Strategi Ganda)

Gambar 1 Diagram Matriks SWOT
Sumber : data primer diolah, 2022
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Strategi yang tepat untuk UD. Anugraha Jati Hutama yakni Kuadaran Il yakni UD. Anugraha
Jati Utama memiliki kelemahan dari faktor internal dalam usaha kayu jati, namun demikian pihak
pemilik usaha tersebut dapat meminimalisir berbagai kelemahan untuk menghindari ancaman agar
tetap berkembang dan maju.

Berdasarkan dari uraian diagram matriks SWOT strategi pemasaran gembol di Kecamatan
Katobu Kabupaten Muna studi kasus UD. Anugrah Jati Hutama diatas, maka strategi yang tepat
digunakan dalam usaha mengembangkan pemasaran UD. Anugrah Jati Hutama adalah defensif atau
strategi bertahan yaitu :

1. Keterbatasan promosi perlu di benahi agar dapat meningkatkan omset penjualan dengan
mennggunakan social media, misalnya instagram, facebook.

2. Meningkatkan kualitas tenaga kerja dengan memberikan pelatihan yang memadai terkait
peningkatan soft skill tentang pengelolaan kayu jati UD. Anugraha Jati Utama.

3. Jalur akses dalam pengambilan bahan baku perlu di tingkatkan agar proses distribusi ke konsumen
tidak mengalami kendala, dengan menyediakan fasilitas kendaraan yang sesuai dengan kapasitas
produksi kayu jati.

4. Alat/mesin tradisional dengan meningkatkan kapasitas mesin produksi agar proses produksi sesuai
yang di harapkan. Perusahaan perlu menambah mesin produksi yang modern agar kualitas produk
terjaga.

SIMPULAN

Pemakaian sebutan strategi di era modern ini tidak lagi terbatas pada rancangan ataupun seni
seseorang komandan dalam peperangan, namun telah dipakai dengan cara luas nyaris dalam seluruh
aspek ilmu. Dalam penafsiran biasa, strategi merupakan metode buat menemukan kemenangan
ataupun pencapaian tujuan. Strategi yang dijalani pihak UD. Anungraha Jati Utama dalam upaya
meningkatkan keuntungan (profit) di Kecamatan Katobu Kabupaten Muna antara lain:

a. Batasan promosi perlu dibenahi agar dapat meningkatkan omset penjualan dengan mennggunakan
sosial media, misalnya instagram, facebook.

b. Meningkatkan kualitas tenaga kerja dengan memberikan pelatihan yang memadai terkait
peningkatan soft skill tentang pengelolaan kayu jati UD. Anugraha Jati Utama.

c. Jalur akses dalam pengambilan bahan baku perlu di tingkatkan agar proses distribusi ke konsumen
tidak mengalami kendala, dengan menyediakan fasilitas kendaraan yang sesuai dengan kapasitas
produksi kayu jati.

d. Meningkatkan kapasitas mesin produksi agar proses produksi sesuai yang di harapkan. Perusahaan
perlu menambah mesin produksi yang modern agar kualitas produk terjaga.
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