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Intisari 

Asri Silver adalah kerajinan perak yang telah memiliki retail di daerah kotagede. 
Asri silver dalam beberapa tahun terakhir ini mengalami penurunan penjualan 
yang cukup signifikan. hal ini disebabkan oleh faktor eksternal maupun internal 
perusahaan. Berdasarkan kasus tersebut maka diperlukan perumusan dan 
memprioritaskan strategi pemasaran agar dapat meningkatkan kembali profit 
penjualan.  

Metode yang digunakan adalah metode kombinasi dari Analisis SWOT dengan 
metode AHP dan difokuskan pada konsep bauran pemasaran 4P. Analisis 
SWOT digunakan untuk merumuskan strategi alternatif, sedangkan metode AHP 
digunakan untuk memprioritaskan semua strategi alternatif berdasarkan hasil 
pembobotan. Setiap strategi dan faktor yang di analisis pada SWOT difokuskan 
dengan konsep bauran pemasaran 4P.  

Pembobotan dari AHP menghasilkan 4 urutan strategi terbaik yaitu : 
Menggunakan media E-Commerce OLX, Instagram bisnis, Facebook bisnis, dan 
Bukalapak untuk penjualan berbasis online ; Meningkatkan promosi di tempat 
wisata alam seperti penggunaan papan reklame, brosur ; Melakukan kerja sama 
dengan tour agent dengan meningkatkan persen bonus kepada tour agent ; 
Membuka retail baru di tempat wisata alam seperti candi, pantai, dan daerah 
Kaliurang. 

Kata kunci : strategi pemasaran, mix marketing, SWOT, AHP. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Perusahaan pada umumnya baik yang bergerak di bidang jasa maupun produk, 

memiliki tujuan untuk tetap mempertahankan keberlangsungan usaha bisnis 

perusahaannya. Tujuan tersebut dapat dicapai dengan upaya terus meningkatkan 

laba perusahaan. Setiap perusahaan pada umumnya melakukan strategi 

pemasaran agar perusahaan tersebut tetap berjalan dengan baik. Strategi 

pemasaran setiap perusahaan biasanya berbeda-beda tergantung kebutuhan dan 

produk yang dihasillkan oleh perusahaan tersebut. 

Strategi pemasaran adalah cara yang tepat untuk mempertahankan 

keberlangsungan suatu bisnis. Untuk memperoleh hasil yang optimal, strategi 

pemasaran ini harus mempunyai ruang lingkup yang luas dibidang pemasaran. 

Ruang lingkup tersebut diantaranya adalah strategi dalam menghadapi 

persaingan, strategi produk, strategi harga, strategi promosi, strategi pelayanan, 

dan sebagainya. Untuk itu, di dalam strategi pemasaran akan dipelajari suatu 

rencana strategis dalam rangka  menghasilkan keputusan dan tindakan mendasar, 

yang menuntun suatu perusahaan mampu memahami dirinya sendiri, apa yang 

dikerjakannya, dan mengapa harus dikerjakan (Bryson, 2011) 

Asri Silver merupakan salah satu kerajinan perak yang berada di daerah 

Kotagede, Yogyakarta. Kerajinan perak ini didirikan oleh bapak Setroirono pada 

awalnya hanya industri kecil rumahan. Pada tahun 1962 usaha ini di ambil alih 

oleh puteri dan menantunya yakni bapak dan ibu Sri Soeharto Hartodiwarno. 

Usaha kerajinan ini terus dikembangkan dan diberi nama “ASRI SILVER”. Pada 

tahun 1988, industri perak ini berhasil memiliki ijin usaha dengan no. 

SIUP100/1201/PK/IV/1988 dengan basis produksi dan show room yang sekaligus 

menjadi tempat tinggal di Jagalan C 26 Banguntapan, Bantul. Pada tahun 1990, 

pemilik usaha mendirikan show room dan sekaligus workshop (bengkel) di jalan 

Mondorakan No. 5A Kotagede. 

Kotagede terkenal sebagai kota perak karena kualitas produknya yang sudah 

teruji. Di sisi lain, kota ini juga dipenuhi oleh bangunan tua peninggalan Belanda 

sejak zaman VOC (Verenigde Oost-Indische Compagnie) pada abad ke-16. Masa 

kejayaan Kotagede sebagai sentralisasi kerajinan perak terjadi pada tahun 1970-

an sampai tahun 1990-an. Para pengrajin banyak memproduksi alat-alat makan 
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dan souvenir perhiasan untuk memenuhi kebutuhan permintaan wisatawan 

domestik dan wisatawan mancanegara (Adrianne, 2014). 

Asri Silver sendiri sebelum tahun 2002 memiliki penghasilan yang sangat baik 

dengan kisaran keuntungan penjualan rata-rata Rp. 90.000.000/bulan. Tetapi dari 

tahun 2002 sampai 2019 penjualan terus mengalami penurunan  menjadi rata-rata 

Rp. 5.000.000/bulan. Hal ini juga terjadi pada pengurangan pekerja dari 7 orang 

pekerja retail hingga menyisahkan 2 orang pekerja retail. Karena terjadi penurunan 

omset penjualan, Asri Silver memutuskan untuk memisahkan bengkel dan 

showroom. Keputusan ini diambil agar pekerja bengkel dapat bekerja dirumah 

masing-masing dan menambah penghasilan tambahan karena mereka dapat 

menerima order dari toko-toko lain. Meskipun demikian, para pengrajin harus tetap 

mendaluhukan pekerjaan yang diterima dari Asri Silver. 

Ketika melakukan wawancara dengan pemilik Asri silver, pemilik mengatakan 

telah melakukan strategi pemasaran berupa kerja sama dengan tour agent tetapi 

hasil yang dilakukan masih rendah dan belum bisa mengembalikan seperti 

keuntungan di awal mencapai Rp. 90.000.000/bulan. Konsep kerja sama yang 

dilakukan dengan tour agent yaitu memberikan bonus dari total pembelian yang 

dilakukan oleh konsumen yang telah dibawa oleh tour agent. Pemilik UKM juga 

mencoba strategi pemasaran dengan melakukan perubahan desain-desain 

produk terbaru dan hasilnya belum dapat meningkatkan omset penjualan pada 

UKM Asri Silver. Hal ini membuat strategi pemasaran yang diusulkan oleh pemilik 

UKM Asri Silver belum maksimal. 

Asri Silver sendiri masih bisa bertahan karena memiliki bangunan toko sendiri dan 

mempunyai mitra penjualan dengan retail internasional. Negara-negara yang 

melakukan pemesanan produk perak pada Asri Silver adalah Negara Thaiwan, 

Colombia, Meksiko,  dan Iran. 

Dengan latar belakang diatas, menjadi dasar pertimbangan penulis untuk 

mengetahui bagaimana penerapan strategi pemasaran yang dilakukan oleh UKM 

Asri Silver dalam meningkakan volume penjualan. Strategi yang dihasilkan dari 

penilitian akan diterapkan di UKM Asri Silver sebagai tindak lanjut penelitian ini. 

1.2. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah yang diperoleh dari UKM Asri Silver terkait 

penurunan penjualan. Maka peneliti menyajikan rumusan masalah yaitu: strategi 

pemasaran apa yang paling tepat untuk meningkatkan penjualan pada UKM Asri 

Silver? 
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1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah menentukan prioritas strategi pemasaran di UKM 

Asri Silver. 

1.4. Batasan Masalah 

Untuk mencapai strategi pemasaran yang tepat pada UKM Asri Silver, maka 

batasan masalah yang digunakan pada penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Strategi pemasaran yang diusulkan dalam penelitian ini akan disesuaikan 

dengan kemampuan dari UKM Asri silver untuk melakukan implementasi 

strategi. 

b. Penelitian ini dilakukan dari bulan Februari hingga Desember 2019. 
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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan pada UKM Asri Silver yang bertujuan untuk menentukan prioritas 

strategi pemasaran. Penentuan strategi pemasaran menggunakan bantuan metode 

Kombinasi yaitu SWOT-AHP. Berikut ini adalah urutan strategi alternatif berdasarkan 

pembobotan tertinggi. 

a. Menggunakan media E-Commerce OLX, Instagram bisnis, Facebook bisnis, dan 

Bukalapak untuk penjualan berbasis online (S2,S4,O2,03) 

b. Meningkatkan promosi di tempat wisata alam seperti penggunaan papan reklame, 

brosur, dan lain-lain (S2,S4,T2,T4) 

c. Melakukan kerja sama dengan tour agent dengan meningkatkan persen bonus 

kepada tour agent dari 20 % menjadi 30 % (W4,W6,O4,O5) 

d. Membuka retail baru di tempat wisata alam seperti candi, pantai, dan daerah 

Kaliurang (W4,W5,W6,T4) 

Berdasarkan hasil strategi alternatif tertinggi, maka dapat disimpulkan jika mix marketing 

yang terpilih yaitu Promotion (Strategi A dan Strategi B), dan place (Strategi C dan 

Strategi D). 

6.2. Saran 

Penelitian ini dilakukan dengan metode kombinasi antara metode analisis SWOT 

dengan metode AHP. Penelitian ini memiliki kelemahan pada saat penentuan kriteria 

untuk melakukan pembobotan pada metode AHP. Kriteria yang terlalu banyak 

menyebabkan tingkat konsistensi pada saat melakukan matriks perbandingan menjadi 

rendah dan cenderung tidak konsisten. Ketidak konsistenan ini terjadi dikarenakan 

alternatif kriteria yang dihasilkan oleh analisis SWOT terlalu banyak sehingga pemilik 

UKM selaku pengambil keputusan (decision maker) kesulitan untuk membandingkan 

masing-masing tingkat kepentingan prioritas pada faktor SWOT. Oleh karena itu, 

diharapkan penelitian berikutnya dapat menyempurnakan tingkat konsistensi pada 

metode AHP dengan menggunakan decision maker yang baik. Perbandingan antar 

kriteria akan konsisten jika si pengambil keputusan dapat membandingkan dengan baik 

antar kriteria yang akan diolah.   
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a. Diagram Interelasi 

Metode pemasaran 

kalah bersaing

Harga perak 

domestik mahal

Kurangnya tenaga 

pemasaran 

Biaya perawatan 

mahal

Biaya overhead 

tinggi

Kurangnya pelatihan 

marketing e-comerce

Kualitas produk 

kompetitor lebih baik

Tingginya tingkat 

bencana alam di kota 

Yogyakarta 

Belum memiliki 

teknologi komunikasi 

dan informasi 

berbasis internet 

untuk pemasaran

Wisatawan lebih 

berminat dengan 

wisata alam dan 

kuliner

Harga kompetitior 

China lebih murah

Kompetitor sudah 

menggunakan 

market place internet 

untuk pemasaran

Kompetitor 

mengunakan sitem 

produksi massal 

sedangkan Asri 

Silver masih produksi 

hand made

Wisatawan sudah 

berkurang 

berkunjung ke 

daerah Kota gede

Terjadi penurunan 
Keuntungan Asri Silver

Interelasi Diagram di UKM ASRI SILVER

Terjadi penurunan 
penjualan 90 juta/

bulan menjadi 5 juta/
bulan

Terjadi pengurangan 

pekerja retail dari 7 

pekerja menjadi 2 

pekerja

Kesimpulan :

strategi pemasaran apa 

yang paling tepat untuk 

meningkatkan volume 

penjualan pada ukm Asri 

Silver.
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b. Matrix jurnal 

Tabel 2.1. Matriks Jurnal Utama 

 

 

No Jurnal Peneliti Materi 
Konsep 

mix 

marketing 

7P 

Pemasa

ran 

digital 

Konsep 

strategi 

pemasar

an 

Konsep 

Pengam

bilan 

keputusa

n 

Konsep 

mix 

marketing 

4P 

Inovasi 

produk 

Keinginan 

pelanggan 

Analisis 

SWOT 

1 the concept of 

“marketing mix” and 

its elements 

khan 

(2014) 
         

2 Dawn of the digital 

age and the evolution 

of the marketing mix  

Jackson 

dan ahuja 

(2015) 

         

3 Digital marketing in 

mexico exploratory 

study of the marketing 

mix of the SMEs with 

trust seal   

Catalina, 

rosan, 

dan maria 

( 2016) 

         
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4 Marketing strategy 

form the origin of the 

concept to the 

devolepment of a 

conceptual framework  

Erik 

H.shaw 

(2012) 

         

5 Mechanisms 
stimulating actions 
Customer - decision 
maker on the 
Market: marketing mix 

instruments 

Kataryzina 

Hyz(2014) 
         

6 New times, new 

strategies: proposal 
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