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Abstract 

This Study aims to fint out the most appropriate Marketing 

Strategies small-medium enterprises Golla Kambu. Using 

descriptive analysis and SWOT analysis with IFAS (Internal 

Factors Analysis Summary) matrices can be identified 

factors from the internal environment and the External 

environment which are Strenghts, weaknesses, 

Opportunities and threats small-medium enterprises Golla 

Kambu. From the results of the analysis, it can be concluded 

that startaegy marketing small-medium enterprises Golla 

Kambu is in Kuadran 1 (Agresif), this position shows a 

strategy that is focused on business marketing Golla Kambu 

that is using the SO Strategy use all the power to seize and 

take advantage of Opportunities as much as possible.  The 

marketing Opportunities owned is business Golla Kambu is 

1,8 more than the threat factor value 0,75. by looking at the 

result of external strategy factor that busines marketing 

Golla Kambu has potential Opportunity for marketing of 

Golla Kambu while the power factor value is 2 more the 

magnitude of the total value of the weakness factor is 0,55 

by looking at internal strategy result taht the strenght factor 

can support the marketing Golla Kambu compared with its 

weakness factor. 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Strategi Pemasaran 

Usaha Kecil Menengah Golla Kambu yang paling tepat. 

Menggunakan Analisis Deskriptif dan Analisi SWOT dengan 

Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Summary) dan 

EFAS (Eksternal Factors Analysis Summary) dapat 

diidentifikasikan faktor-faktor dari lingkungan internal dan 

lingkungan eksternal yang menjadi kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman dari Usaha kecil menengah Golla 

Kambu. Dari hasil analisis maka dapat disimpulkan bahwa 

posisi Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah Golla 

Kambu berada pada Kuadran 1 (Agresif), posisi 

menunjukkan strategi yang difokuskan bagi Pemasaran 

Usaha Golla Kambu yaitu menggunakan strategi SO 

(Strenght- Opportunities) yaitu dengan menggunakan seluruh 

kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-

besarnya. Peluang Pemasaran yang dimiliki oleh Usaha Golla 

Kambu yaitu 1,8 lebih besar dari nilai faktor ancaman 0,75 

dengan melihat hasil faktor strategi eksternal bahwa Usaha 

Golla Kambu di memiliki potensi peluang untuk pemasaran 

Golla Kambu sedangkan nilai faktor kekuatan adalah 2 lebih 

besar dari nilai total faktor kelemahan adalah 0,55 dengan 

melihat hasil strategi internal bahwa faktor kekuatan dapat 

mendukung pemasaran Usaha Golla Kambu dibandingkan 

dengan faktor kelemahannya.  

 

Kata Kunci : Strategi, Pemasaran, Usaha Kecil Menengah 

Golla Kambu  
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1. PENDAHULUAN 

UsahaaKecil Menengaho(UKM) merupakano 

suatuounit usahaakecilayang mampuoberperanadan 

berfungsiasebagai saranaayang baikadalamamenyediakan 

alternatifakegiatan usahaaproduktif, alternatifapenyaluran 

kredit, maupunadalam halapenyerapan tenagaakerja. Usaha 

KecilaMenengah (UKM)adi negaraaberkembang, seperti di 

Indonesia,asering dikaitkanadenganamasalah-masalah 

ekonomiadan sosialadalam negeriaseperti tingginyaatingkat 

kemiskinan, besarnyaajumlah pengangguran, ketimbang 

distribusiapendapatan, prosesopembangunan yangotidak 

merataoantara daerahoperkotaan danoperdesaan, serta 

masalahourbanisasi.  

PerkembanganoUsahaaKecilaMenengahadiharapk

an dapatamemberikan kontribusiapositif yangasignifikan 

terhadapaupaya-upaya penanggulanganaberbagai masalah 

ekonomiadi negaraaini.Usahaakecil Menengaha(UKM) 

merupakanasuatu bentukausaha kecilayangadidirikan 

berdasarkanainisiatifaseseorang.Banyakaorangayang 

beranggapanabahwaapendirianasuatuaUsahaaKecil 

Menengaha(UKM) hanyaaakan menguntungkanapihak-

pihakatertentu saja. Akanatetapi anggapanaseseorang 

sangatlahasalah, karenaadengan adanyaaUsahaaKecil 

Menengaha(UKM) iniadapat mengurangiatingkat 

pengangguranadi Indonesiaapada umumnyaadan diadaerah 

tersebutapadaakhususnya.Saataini industriaUsahaaKecil 

Menengahadi KabupatenaPolewali Mandaraberkembang 

sangatapesatasalah satunyaaindustriaGolla Kambu. 

ProdukaMerupakanasesuatuayangadapataditawark

anakeapasaruntukadiperhatikan,dipakai,dimiliki, 

dikonsumsiasehingga dapatamemuaskan keinginanaatau 

kebutuhan. Dariapengertian iniadapat disimpulkanabahwa 

hampirasemua yangatermasuk produksiaadalah benda 

nyataayang dapatadilihat, diraba, danadirasakan. Karena 

produkaadalah bendaaril, makaajenisnya cukupabanyak.  

Pusataindustri GollaaKambu diaKabupaten 

PolewaliaMandar beradaadi Desaalagi-agi Kecamatan 

Campalagianayang berjaraka32 kmadari ibuakota 

KabupatenaPolewali Mandar. ProduksiaGolla Kambuaini 

berlangsungatiap hari, dimanaadalam tiapakegiatan 

produksinyaamampu menghasilkanakurang lebiha200 

bungkus.Hasilaproduksi iniadijual diatoko merekaayang 

adaadi PolewaliaMandar Desaalagi-agi Kecamatan 

Campalagian.Perananadari pemerintahasangat diharapkan 

demiakeberlangsunganausahaaGollaoKambuini.Kekuranga

n-kekuranganayang masihadialami olehaUsaha Kecil 

Menengaha(UKM) iniadiharapkan dapatateratasi dengan 

adanyaapemerintah sebagaiafasilitator maupunamotivator 

terhadapaberbagai permasalahanadanatantangan. Diantara 

masalah-masalahayangamasihadialamiaolehdhampir 

seluruhaUsaha KecilaMenengah diaIndonesia pada 

umumnyaadan diaKabupaten PolewaliaMandar pada 

khususnyaaialah masalahafasilitas-fasilitasayangadapat 

membantuadalamaprosesamempromosikanadan 

memasarkanaproduk-produkaUsaha KecilaMenengah 

tersebut. Akibatnya,aproduk-produk iniahanya dikenal 

dalamalingkup daerahaitu saja.Dalamakegiatan produksi, 

paraapengusaha GollaaKambu iniamasihamenggunakan 

alat–alatatradisional. 

Hal ini juga Menjadi kendala bagi pengusaha Golla 

Kambu khususnya.Karena, dengan menggunakan alat 

tradisional produksi Golla Kambuakan sedikit dibandingkan 

menggunakan alat yang sudah moderen.Namun hal ini 

sungguh menjadi pekerjaan berat bagi pengusaha 

dikarenakan dengan modal yang dimiliki serta pendapatan 

tiap harinya masih kurang mengakibatkan sulit untuk 

mewujudkannya. 

Produk Golla Kambu ini termasuk makanan 

tradisional yang menyehatkan dan alami, tetapi kurang 

diminati oleh konsumen dan perlu dikembangkan. memiliki 

pesaing dengan produk usaha lainnya yang mengancam 

pemasarannya. Sehingga berdasarkan uraian di atas, maka 

penulis mencoba melakukan penelitian dengan judul 

“Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah Golla Kambu 

Di Desa Lagi-Agi Kecamatan Campalagian Kabupaten 

Polewali Mandar “. 

 

2. METODE PENELITIAN 

PenelitianainiadilaksanakanadiaUsahaaKecil 

Menengaha(UKM) GollaaKambu di DesaaLagi-agi, 

KecamatanaCampalagian,KabupatenaPolewaliaMandar 

yangaberlangsung selamaa3 (tiga) bulanayakni Meia2019 – 

Julya2019. 

Dalamaproses pengumpulanadata yangarelevenadengan 

tujuanapenelitian digunakanabeberapa metodeasebagai 

berikut : 

1. Pengamatana(Observasi)  

Teknikaini dilakukanadengan mengadakan 

pengamatanalangsungakelokasiapenelitian 

sehinggaadidapatkan gambaran/informasiayang 

jelasamengenai objekayang diteliti. 

2. Daftarapertanyaana(Kuesioner) 

Teknikainiadilakukanadenganamengumpul

kan informasiayang memungkinkanaanalisis yaitu 

berupaadaftar pertanyaanatertulis yangAtelah 

disusunasebelumnya. 

3. Interviewayaitu denganamengadakan wawancara 

langsungaterhadaparesponden untukamemperoleh 

informasiaatau data-dataayangadiperlukan. 

 

Penentuan Responden 

 Penentuan sampel atau responden dilakukan 

dengan menggunakan metode secara sengaja atau proposive 

samplingyang terdiri dari 15 orang yang dijadikan sebagai 

sampel yang ada di desa Lagi-Agi Kecamatan Campalagian 

Kabupaten Polewali Mandar , karena responden sebanyak 
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15 orang maka semua responden dijadikan sampel, karena 

jika sampel kurang dari 100 orang maka sampel tersebut 

diambil semua (Sugiyono,2003). 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah Golla 

Kambu. 

Faktor Internal (Internal Factor Analysis Summary) 

 Adapun beberapa faktor internal yang ada pada 

Golla Kambu yaitu terdiri dari : 

1. Kekuatan : 

1) Menyehatkan 

2) Praktis 

3) Lokasi Strategis 

4) Memiliki izin usaha dan bersertifikat halal 

2. Kelemahan : 

1) Tidak tahan lama 

2) Belum adanya promosi 

3) Pemasaran belum meluas dan berbagai kabupaten 

 Faktor Eksternal (Eksternal Factor Analysis Summary) 

 Adapun beberapa faktor eksternal yang ada pada 

Golla Kambu yaitu terdiri dari : 

1. Peluang : 

1) Hubungan yang baik antara pelaku usaha dengan 

konsumen 

2) Memiliki Pelanggan Tetap 

3) Sebagai Oleh-oleh 

4) Perkembangan Kemajuan Media Sosial 

2. Ancaman : 

1) Perubahan musim (musim buah) 

2) Kenaikan harga bahan baku  

3) Kurangnya Peran dari Pemerintah 

4) Banyaknya pesaing-pesaing jenis usaha lainnya  

Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah Golla 

Kambu 

 Upayaamenentukan strategiadalam pemasaran 

gollaakambu dapatamenggunakan modelaSWOT yaitu 

denganamembandingkan faktoraeksternal berupaapeluang 

danoancaman denganafaktor internalaberupa kekuatanadan 

kelemahan. Tahapanapenentuan strategiapemasaranausaha 

kecilamenengah gollaakambu dalamamenggunakan analisis 

SWOTasebagai berikut : 

Menentukan faktor-faktor internal (IFAS)  

 Berdasarkanahasil analisisalingkungan internal 

diperolehadari lapanganafaktor yangaberupa kekuatan 

(strengths)adan kelemahana(weaknesses)aberpengaruh 

terhadapatakelangsungan usahaastrategi pemasaranausaha 

kecilamenengah GollaaKambu . Adapunafaktor strategi 

internalayang akanamenjadi kekuatanadan kelemahan, oleh 

GollaaKambu sebagai berikut : 

1. Kekuatan (Strengths) 

 1) Menyehatkan  

  Golla Kambu  dikatakan sehat karna tidak 

mengandung bahan pengawet, bahan-bahannya Cuma 

Air nira, beras ketan dan kelapa dan sudah diuji 

dilaboratorium. Dengan melihat bahan-bahan golla 

kambu yang dipasarkan oleh Pengusaha golla kambu ke 

konsumen/pembeli menyimpulkan bahwa golla kambu 

yang dipasarkan termasuk dalam kategori menyehatkan 

untuk di konsumsi masyarakat. 

 2) Praktis 

  Sesuai dengan namanya, Golla Kambu, produk 

makanan tersebut dapat dikonsumsi tanpa melalui 

proses yang panjang karna Cuma terbungkus dari daun 

pisang kering. 

 3) Lokasi Strategis  

  Lokasi adalah faktorautama dalamapemilihan oleh 

konsumen. Adanyaapemilihan lokasiausaha yang 

strategisamenjadiasalahasatuafaktoroyang 

mempengaruhiakesuksesan pemasaranadari sebuah 

usaha, iniajuga sebagaiakeunggulan tempatausaha 

pemasaranayang didirikanaoleh paraapengusahaauntuk 

memasarkanagolla kambu, jalurayang sangatamudah 

diaksesakarena usahanyaaterletakadi pinggirajalan 

porosamajene, depanakantor kecamatanaCampalagian. 

Sehinggaapara pengusahaadapat langsungaberinteraksi 

denganakonsumen. 

 4) Memilikiaizin usahaadan bersertifikatahalal 

Izinausaha danasertifikat halalasangatadibutuhkan 

dalamapengembanganausaha. karenaahal iniaakan 

berpengaruhakepada pandanganakonsumen, karena 

konsumenayang mengetahuiaadanya perizinanaakan 

memilia produk tersebutakarena sudahaterjamin 

kualitasadanakehalalannya. 

 

2. Kelemahan (Weaknesses) 

 1) Tidakatahan lama 

  Produkayang tidakatahan lamaamerupakanasalah 

satuatantangan sebuahausaha bagaimanaaagar produk 

tersebutabisa habisasebelumaproduk tersebutarusak. 

Sepertiayang sudahadiketahui bahwaagolla kambu 

hanyaamampu bertahanasekitar setengahabulan. 

2) Belumaadanyaapromosi 

GollaaKambu di DesaaLagi-Agi dikenaladi 

masyarakatahanya kerenaainformasi sesamaakonsumen, 

tanpaaadanya promosiayang dilakukan, padahal 

promosiasangat dibutuhkanadalam pengenalanadan 

pemasaranaproduk. 

 3) Pemasaranabelum meluasadan berbagaiaKabupaten 

  Pemasaranayang belumameluas padaaberbagai 

Kabupatenamengingat masihakurangnyaapermodalan 

yangadimiliki pengusahaagolla kambuaini dalam 

mengembangkanausaha penjualanagolla kambuaselain 

dariaitu masihakurangnya pemasaranadiluaradaerah. 

 

5.2.2 Menentukan faktor eksternal (EFAS) 

  Berdasarkanahasil analisisalingkunganaeksternal 

diperolehadari lapangan, faktorayang berupaapeluang 

(opportunities) danaancaman (threaths)ayang 

berpengaruhaterhadapakelangsunganadalam 
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menghadapi persaingan. Adapunafaktor strategi 

eksternalayang akanamenjadi peluangadan ancaman 

olehaUsaha kecilamenengah golla kambu : 

1. Peluang (Opportunities) 

 1) Hubunganayang baikaantara pelakuausahaadengan 

konsumen 

  PelakuaUsaha danakonsumen sadaraakan 

pentingnyaapasar danapentingnya membinaahubungan 

yangabaik, sehinggaamitra kerjaatetap terjalinadengan 

baikadalam halaini masyarakatasebagaiakonsumen. 

2) MemilikiaPelangganaTetap 

Salahasatu yang membuataperusahaan tetapaeksis 

adalah menjalinahubungan baikadan menjaga 

kepercayaanapelanggan. Menjalinahubungan baikadan 

menjagaakepercayaan pelangganamembuat pelanggan 

kembaliamembeli produkakita danatidak beralih 

ketempatalain. 

3) Sebagai oleh-oleh 

 Golla Kambu adalah makanan khas lokal mandar 

dengan aneka ragam rasa. Golla Kambu salah satu dari 

sejumlah makanan khas mandar yang turut memperkaya 

wisata kuliner di Polewali Mandar. makanan ini cukup 

terkenal bahkan orang-orang sudah banyak memesan 

penganan ini sebagai oleh-oleh saat melakukan perjalanan 

karena rasa dan aromanya yang khas.  

4) PerkembanganaKemajuanaMediaaSosial 

Perkembanganamedia sosislamenjadi peluang 

tersendiriabagi pemilikausaha denganaberkembangnya 

mediaasosisl dapatamenjadi tempatapromosi atau 

penjualanaproduk dieraamodern iniahampir semua 

orangamenggunakan mediaasosial. 

2. Anacaman (Threats)  

 1) Perubahan musim  

  Perubahan musim Usaha Golla Kambu yaitu pada 

musim buah, ketika musim buah-buahan Golla Kambu 

tidak terlalu diminati konsumen mereka lebih memilih 

membeli buah-buahan di banding membeli Golla 

Kambu.  

2) Kenaikanaharga bahanabaku 

 Kenaikanaharga bahanabaku menjadiaancaman 

bagiapengusaha Golla Kambuakarena tidakaadanya 

alternatifabahan lainajika terjadiakenaikan bahanabaku. 

3) KurangnyaaPeran dariaPemerintah 

Bantuanapemerintah sangatadibutuhkan dalam 

menjalankanasuatu usaha. Sampaiasaat iniausaha Golla 

Kambuadi DesaaLagi-Agi  tidakapernah mendapatkan 

bantuanapemerintah berupaamateri maupunakebijakan-

kebijakanaatau pelatihanamengenai pengelolaanausaha 

agaramampu bertahanadan meningkat. 

4) Banyaknyaapesaing-pesaing jenisausaha lainnya  

 Banyaknyaapesaing usahaayang memproduksi 

produkayang berbeda. menciptakanapersaingan diantara 

pemilikausaha untukaitu dibutuhkanastrategiakompetitif 

agaramampuabersaing. 

Tabel 10. Matriks SWOT Strategi Pemasaran Usaha 

Kecil Menengah Golla Kambu 

 Faktor internal 

 IFAS 

 

 

 

EFAS 

Faktor 

eksternal 

Kekuatan 

(strenght) 

1.Menyehatkan 

2. Praktis 

3.Lokasi 

strategi 

4. Memiliki izin 

usaha dan 

    bersertifikat 

halal 

 

Kelemahan(week

ness) 

1. Tidak tahan lama 

2.Belum adanya 

promosi 

3. Pemasaran 

belum            

    meluas dan 

berbagai 

    kabupaten 

Peluang 

(opportunity) 

1. Hubungan 

yang baik 

   antara pelaku 

usaha 

   dengan 

konsumen 

2. Memiliki 

pelanggan  

    tetap 

3.Sebagai oleh-

oleh 

4. 

Perkembangan 

    kemajuan 

media sosial 

 

Strategi (SO) 

1.Mempertahan

kan 

    Kualitas 

produk sehat  

    Untuk 

mendatangkan  

    Pelanggan 

dan memper 

    tahankan 

kepercayaan 

    pelanggan 

tetap 

2.Menjaga 

hubungan baik  

    dengan 

konsumen/ 

    pembeli 

3. Lokasi 

strategis 

    

memungkinkan  

    pemasaran 

Golla  

    Kambu 

Strategi (WO) 

1.Inovasi produk 

agar  

     Produk mampu  

     Bertahan lama 

2.Melakukan 

promosi 

    Dengan 

memanfaatkan  

    Kemajuan media 

sosial 

3.Menentukan 

sasaran  

    Pemasaran 

Ancaman 

(Threats) 

1.Perubahan 

musim 

2. Kenaikan 

harga bahan 

    baku 

3.Kurangnya 

peran dari 

    Pemerintah 

4.Banyaknya 

pesaing  

    Jenis usahan 

lainnya 

Strategi (ST) 

1.Mempertahan

kan  

    dan 

menambah 

kualitas 

produk yang 

baik dan  

    pelayanan 

terhadap 

    konsumen 

agar dapat 

    bersaing 

dengan  

Strategi (WT) 

1.Membuat 

promosi unik 

    Agar lebih 

unggul dari 

    pesaing 

2. Memperluas  

     Pemasaran dan  

     dan promosi 

pada 

      musim yang 

dianggap 

      akan 

menurunkan 
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    industri lain 

2.konsep 

pemasaran  

   Yang baik 

dan kreatif 

3.Dibutuhkan 

bantuan  

    Dan peran 

pemerintah 

    Dalam usaha 

kecil  

Golla Kambu 

      permintaan 

3.Melibatkan 

lembaga  

    terkait 

pemasaran 

Sumber : Data Primer setelah diolah, 2016 

 Berdasarkan tabel 5. menunjukkan 4 (empat) 

strategi alternatif yang dapat dijalankan oleh Usaha 

Golla Kambu di Desa Lagi-Agi Kecamatan Campalagian 

Kabupaten Polewali Mandar yaitu Strategi SO 

(Strenghts-Opportunities), strategi WO (Weaknesses-

Opportunities), Strategi ST (Strenghts-Threarts) dan 

strategi WT (Weaknesses-Threats). 

 

4. SIMPULAN  

1. Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan dalam 

pembahasan maka dapat disimpulkan bahwa di faktor 

internalakekuatan lebihamendukung pengembangan 

usahaakecil menengahaGolla Kambuadibandingkan 

Kelemahan.Sedangkanafaktor eksternalapeluang lebih 

mendukungadiabandingkan ancamanahal ini 

menunjukkanabahwa usahaakecil menengahaGolla 

Kambuamemilikiapotensiayangabesarauntuk 

berkembang. 

2. PosisiaStrategi Pemasaranausaha Golla Kambuaberada 

padaaKuadran 1 mendukungastrategi Agresif/positif-

positif, menggunakanastrategi SO (Strenght-

Opportunity) menggunakanaseluruh kekuatanauntuk 

memanfaatkanapeluang.  

Saran  

 Dari hasil penelitian yang dilakukan maka perlu 

disarankan hal-hal sebagai berikut: 

1. Untuk usaha kecil menengah Golla Kambu agar lebih 

meningkatkan kualitas produk dan promosi melalui 

media sosial lainnya, sehingga jangkauan promosi lebih 

luas. dengan jangkauan yang luas makan akan bertambah 

banyak calon pelanggan yang mengenal  uaha Golla 

Kambu. 

2. Usaha Golla Kambu hendaknya menjalin mitra kerja 

dengan pemerintah maupun pihak swasta karena hal ini 

mampu meningkatkan omzet penjualan.   
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