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PENDAHULUAN  

Salah satu cara yang dapat 

dilakukan untuk meningkatkan 

pendapatan masyarakat salah satunya 

adalah dengan menangkap peluang 

dengan kekuatan dan kelemahan yang 

ada di sekitar lingkungan masyarakat 

tersebut seperti dengan memanfaatkan 

limbah hasil pengelohan produksi baik 

pertanian, perkebunan dan perternakan 

yang di anggap tidak bermanfaat dan 

menguntungkan dari segi ekonomi untuk 

meningkatkan pendapatan masyarakat 

tersebut. Namun tidak ada yang tidak 

bermanfaat di alam yang sudah 

diciptakan oleh tuhan tinggal manusia 

tersebut pandai mengelola dan 

memanfaatkannya. Seperti yang 

dilakukan oleh para pelaku industri 

rumah tangga yang mengelolah limbah 

yang tidak bermanfaat menjadi 

bermanfaat dan dapat menghasilkan 

pendapatan bagi rumah tangganya 

seperti pemanfaatan limbah dari pelastik 

menjadi tas, limbah dari pengeolahan 

kelapa yaitu seperti tempurung kelapa 

menjadi pernak-pernik yang menarik dan 

lain-lain. Menurut (Keller, 2012) dan 

(Gary, Kotler, Philip, Harker, 2012) 

menyatakan konsep diversifikasi produk 

merupakan salah satu cara untuk 

meningkatkan kinerja bisnis yang dengan 

jalan mengidentifikasi peluang untuk 

menambah bisnis menarik yang tidak 

berkiatan dengan perusahaan saat ini. 

Kelurahan Sidomulyo Barat 

Kecamatan Tampan kota Pekanbaru 

merupakan salah satu daerah yang 

mempunyai Rumah Potong Hewan (RPH) 

di kota pekanbaru yang memiliki Peluang 

untuk dimanfaatkan limbah hasil 

pemotongan hewan (Kulit Sapi), namun 

inilah yang belum di tangkap secara 

maksimal oleh (RPH) dan masyarakat 

sekitar untuk dimanfaaatkan limbah dari 

pemotongan hewan menjadi produk yang 

memiliki nilai ekonomi seperti produk 

makanan ringan dan kerajinan berbahan 

dari kulit sapi. Karena selama ini 

masyarakat sekitar hanya mengolah kulit 

sapi dari pemotongan sapi tersebut 

menjadi kerupuk kulit. 

Pelaku usaha kecil dan menengah 

(UKM) Kerupuk Kulit Kelurahan 

sidomulyo barat kecamatan tampan kota 

pekanbaru tidak mengalami pertumbuhan 

unit usaha setiap tahunya dan cendrung 

tetap hal ini dikarenakan masih 
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terbatasnya kemampuan pelaku usaha 

untuk mendiversifikasikan produk, 

keterbatasan pengetahuan, keterbatasan 

bahan baku,keterbatasan relasisasi, dan 

dana untuk mengembangkan usaha dan 

perluasaan bisnis. 

Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk membantu usaha kecil dan 

menengah (UKM) kerupuk kulit di 

kelurahan sidomulyo barat dalam 

menyusun dan merencanakan strategi 

pengembangan usaha pengelolahan 

kerupuk kulit dengan harapan dapat 

meningkatkan relasi bisnis, 

meningkatkan pendapatan, memperluas 

pangsa pasar serta dapat bersaing 

dengan produk-produk usaha kecil dan 

menengah yang ada di kota Pekanbaru. 

Berdasarkan latar belakang diatas 

maka peneliti mengangkat permasalahan 

sebagai berikut Bagaimana strategi 

pengembangan usaha kecil dan 

menengah (UKM) kerupuk kulit Kota 

Pekanbaru. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Strategi adalah jalan untuk 

mencapi tujuan dimasa depan (Arthur 

Thompson, Margaret Peteraf, John 

Gamble, 2013)Proses strategi 

manajemen dapat menjelaskan tujuan, 

logis, pendekatan sistematik untuk 

membuat pilihan utama di dalam 

organisasi. Manajemen strategi 

mengatur informasi kualitatif dan 

kuantitatif di dalam arah membuat 

keputusan yang efektif di saat organisasi 

di dalam keraguan (F. R. D. and F. R. 

David, 2016).  

Menurut (F. R. David, 

2006)Diversifikasi produk adalah upaya 

mencari dan mengembangkan produk 

atau pasar yang baru, atau keduanya 

dalam rangka mengejar pertumbuhan, 

peningkatan penjualan, produktivitas, 

stabilitas dan profitabilitas. 

Deversifikasi menurut (Fandy Tjiptono, 

2007)dapat dilakukan dengan tiga 

tahapan: Pertama, Deversifikasi 

Konsentrik, dimana produk –produk baru 

yang diperkenalkan memiliki kaitan atau 

hubungan dalam hal pemasaran atau 

teknologi dengan produk yang sudah ada 

contohnya: Uniliver selain memproduksi 

pasta gigi pepsodent, juga memproduksi 

sikat gigi dengan merek pepsodent.Kedua, 

Deversifikasi Horizontal adalah dimana 

perusahaan menambah produk-produk 

baru yang tidak berkaitan dengan produk 

yang sudah ada. Ketiga, dimana produk-

produk yang dihasilkan tidak memiliki 

hubungan dengan pemasaran atau 

teknologi dengan produk yang telah ada 

(Grundy, 2006). 

Analisis SWOT di gunakan untuk 

mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan 

serta peluang dan ancaman yang dimiliki 

oleh perusahaan dengan mencari data dari 

faktor internal dan faktor eksternal 

perusahaan (Bell & Rochford, 2016) dan 

kemudian melistnya ke dalam daftar 

Evaluasi Faktor Eksternal (EFE) dan 

Evaluasi Faktor Internal (EFI) (Nofrizal, 

2014) Menurut (Tewari, 2016) 

menyebutkan SWOT adalah salah satu 

dari beberapa alat perencanaan 

strategikyang digunakan oleh bisnis dan 

organisasi lain untuk memperjelas tujuan 

dari organisasi untuk mengambarkan 

pengembangan atau bisnis venture. 

Setelah analisis SWOT selesai di 

analisis tahapan selanjutnya membuat 

General Strategy Matrik. General Strategy 

Matrik merupakan alat manajemen 

digunakan untuk membuat strategi 

alternative. Menurut (Muhammad, 2008) 

Prinspinya adalah memposisikan SBU-

SBU ke dalam salah satu dari keempat 

kuadran yang dibentuk oleh garis 

horizontal (melukis posisi persaing) dan 

vertical (mengambarkan tingkat 

pertumbuhan pasar) (Thomas L Wheelen, 

J David Hunger, Alan N Hoffman, 2015). 

Menurut (F. R. David, 2010) 

Matrik TWOS menyajikan maksud untuk 

pengembangan strategi berdasarkan 

kombinasi logika dari faktor-faktor 

berhubungan dari internal strategi dengan 
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faktor ekstenal dan internal. (Thomas L 

Wheelen, J David Hunger, Alan N 

Hoffman, 2015) Matrik TWOS 

mengidentifikasi empat faktor  konsep 

yaitu Strength-Opportunity (SO), 

Strength-Thearts (ST), Weaknesses- 

Opportunity(WO) and Weaknesses- 

Thearts (WT). 

 

METODE PENELITIAN 

Dalam penyusunan penelitian ini 

peneliti mengunakan metode penelitian 

kualitatif. Adapun yang menjadi objek 

penelitian ini adalah seluruh pelaku 

Usaha Kecil dan Menengah (UKM) 

Kerupuk Kulit kelurahan Sidomulyo 

Barat. Sumber data yang digunakan 

dalam penelitian ini mengunakan sumber 

data primer dan sekunder. 

Dalam Penelitian ini populasi 

yang digunakan adalah seluruh pelaku 

Usaha Kecil dan Menengah (UKM) 

Kerupuk Kulit yang terdiri dari 10 

pelaku usaha. Adapun sampel dalam 

penelitian ini adalah seluruh dari 

populasi. Adapun yang menjadi variabel 

dalam penelitin ini adalah dari internal 

dan eksternal Usaha Kecil dan Mengah 

(UKM) Kerupuk Kulit. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Setelah dilakukan beberapa 

tahapan penyusunan analisis SWOT 

seperti analisis lingkungan eksternal 

dengan menggunakan matrik EFE 

(Eksternal Faktor Evaluasi) dan analisis 

internal dengan mengunakan matrik IFE 

(Internal Faktor Evaluasi) terhadap 

UKM kerupuk kulit kelurahan 

sidomulyo barat kecamatan tampan 

maka ditemukan hasil EFE  seperti 

Tabel 1 yang menunjukan daftar peluang 

dan ancaman Usaha Kecil dan 

Menengah (UKM) Kerupuk Kulit yang 

dikumpulkan setelah meringkas 

pertayaan dan menimbang selama 

diskusi pertemuan dengan pelaku Usaha 

Kecil dan Menengah (UKM) Kerupuk 

Kulit pada Sidomulyo Barat. 

Tabel 1.  

EFE Matrik untuk UKM Kerupuk Kulit 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber: (data olahan, 2016) 
  Sedangkan pada Tabel 2 dibawah 

ini yang menunjukan nilai IFE (Internal 

Faktor Evaluasi) yang merupakan daftar 

Kekuatan dan kelemahan Usaha Kecil dan 

Menengah (UKM) Kerupuk Kulit yang 

dikumpulkan setelah meringkas pertayaan 

dan menimbang selama diskusi pertemuan 

dengan pelaku Usaha Kecil dan Menengah 

(UKM) Kerupuk Kulit pada Sidomulyo 

Barat : 
Tabel 2. 

IFE Matrik untuk UKM Kerupuk Kulit 

 
Sumber: (data olahan, 2016) 
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  Setelah di ketahui nilai dari 

Lingkungan Eksternal dan Internal dalam 

bentuk tabel matrik EFE (Eksternal Faktor 

Evaluasi) dan matrik IFE (Internal Faktor 

Evaluasi) maka tahapan berikut dari 

penelitian ini adalah dengan membuat 

General Strategy Matrik tujuan ini untuk 

menentukan dimana posisi Usaha Kecil 

dan Menengah (UKM) Kerupuk Kulit. 

Untuk membuat matrik strategi umum 

dihitung dengan cara melihat selilish nilai 

dari hasil nilai pengurangan total nilai 

tertimbang peluang dan ancaman 

didapatkan dengan nilai -1.2 sedangkan 

untuk internal dan kekuatan dan 

kelemahan didapatkan dengan dengan 

nilai 0.1. Berdasarkan hasil tersebut maka 

posisi Usaha Kecil dan Menengah (UKM) 

kerupuk kulit pada keluruhan Sidomulyo 

Barat berada pada Strategi Stability dapat 

dilihat pada gambar 1 dibawah ini. 
 

Gambar 1. 

Posisi Strategi UKM Kerupuk Kulit 

 

 
  Berdasarkan gambar 1 diatas 

ditemukan bahwa posisi UKM Keripik 

Kulit berada pada kuandran II stabil 

(stability), maka perusahaan fokus kepada 

tercapainya target-target yang sudah 

ditetapkan, atau juga memperoleh 

keuntungan yang cukup baik, dimana 

target dari pertumbuhan perusahaan 

tersebut dan juga target dari keuntungan 

yang ingin dicapai oleh perusahaan 

tersebut sudah tercapai maka pada situasi 

seperti ini sering digunakan oleh 

perusahaan-perusahaan untuk menerapkan 

strategy stabilitas.  UKM kerupuk kulit 

dapat menggunakan beberapa strategi diatas 

seperti pengembangan pasar, penetrasi 

pasar, pengembangan produk, dan integrasi 

horizontal. Setelah diketuhi nilai dari nilai 

matrik EFE, IFE, dan Posisi Strategi 

tahapan berikutnya adalah menyusun 

strategi pengembangan metode yang 

digunakan untuk ini menggunakan matrik 

TWOS hasilnya dapat dilihat pada tabel 4 

di bawah ini. 

 
Tabel 4.  

TWOS Strategy Alternatif 

 

 
Sumber: (data olahan, 2016) 

 

Dalam menyusun sebuah strategi 

pengembangan diperlukan tahapan-tahapan, 

berikut ini akan di bahas satu persatu hasil 

dari artikel ini Tahapan pertama adalah 

mengevaluasi lingkungan eksternal yang 

merupakan faktor yang penting yang harus 

dipahami oleh pelaku bisnis termasuk UKM 

kerupuk kulit karena faktor ini berpengaruh 

terhadap perusahaan masa depan dari 

perusahan (Taufik & Suprajang, 2016), 

(Saputro, Hidayat, & Yulianto, 2016). 

Adapun hasil dari peluang nilai tertinggi 

adalah Bahan baku dapat diolah ke jenis 

produk yang lain seperti produk kerupuk 
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dan lauk pauk dan Sudah Terkenalnya 

produk jenis kerupuk kulit di kota 

pekanbaru hal ini juga disampikan oleh 

(Rahmana, Iriani, & Oktarina, 2012) 

bahwa bahan baku sangat beperan dalam 

UKM. Sedangkan hasil nilai yang untuk 

ancaman faktor yang yang berpengaruh 

adalah Produk penganti yang cukup 

banyak di kota pekanbaru seperti kerupuk 

kulit, ubi udang, palembang dan lain-lain 

merupakan pesaing dari peroduk kerupuk 

ini dan tersebesar keseluruh kota 

pekanbaru ini akibat dari banyaknya 

produk penganti ini diperlukan sebuah 

usaha lain yang lebih baik agar kerupuk 

kulit menjadi pilihan konsumen.  Setelah 

diketahi faktor dari eksternal dari sudut 

peluang dan ancaman tahapan berikutnya 

adalah dari lingkungan internal yang 

terdiri dari kekuatan dan kelemahan, hasil 

dari evaluasi tersebut untuk kekuatan 

factor yang paling dominan berpengaruh 

adalah akses bahan baku yang dekat hal 

ini susai juga dengan penelitian yang 

dilakukan oleh (Karmiati, Vitus Dwi 

Yunianto, 2016), (Ramadhan & Sofiyah, 

2008) bahwa bahan baku gula merupkan 

kekuatan pada Agro Industri Gula Tumbu 

Di Kabupaten Kudus. Sedangkan dari 

kelemahan faktor yang paling 

berpengaruh adalah keahlian pelaku UKM 

masih rendah sama juga penelitian yang 

dilakukan oleh (Winarni, 2006) bahwa 

kelemahan dari pelaku usaha masih tinggi 

dalam bidang inovasi produk dan 

pengembangan produk dengan judul  

Strategi Pengembangan Usaha Kecil 

Melalui Peningkatan Aksesibilitas Kredit 

Perbankan. Berdasarkan penejelasan dari 

kedua lingkungan tersebut yaitu 

lingkungan internal dan eksternal maka 

dapat disimpulkan bahwa ketergantungan 

terhadap bahan baku sangat besar di UKM 

kerupuk kulit sidomulyo barat. 

Pada Posisi strategi perusahaan yang 

ditunjukan dengan gambar 1 bahwa posisi 

UKM Kerupuk kulit berada pada posisi 

stabilisasi yaitu pada kuadran II, maka 

UKM harus fokus kepada tercapainya 

target-target yang sudah ditetapkan, atau 

juga fokus memperoleh keuntungan yang 

cukup baik, dimana target dari pertumbuhan 

perusahaan tersebut dan juga target dari 

keuntungan yang ingin dicapai oleh 

perusahaan tersebut sudah tercapai maka 

pada situasi seperti ini sering digunakan 

oleh perusahaan-perusahaan untuk 

menerapkan strategy stabilitas(Muhammad, 

2008).  UKM kerupuk kulit dapat 

menggunakan beberapa strategi diatas 

seperti pengembangan pasar dengan cara 

membuka atau memperluas pasar yang ada 

menurut (Supriyono, Fathoni, & Hasiholan, 

2016) bahwa melakukan strategi ini akan 

meningkatkan volume penjualan, penetrasi 

pasar dengan cara terus mengigatkan 

kepada pelanggan tentang produk kita tapi 

ini tidak begitu efektif, pengembangan 

produk dengan cara membuat variasi baru 

dari bahan baku kulit(Nugroho, Nandiroh, 

Eng, & Muslimah, 2016), dan integrasi 

horizontal. Berdasarkan dari beberapa 

alternatif stategi dari posisi yang didapat 

UKM kerupuk kulit dapat mengunakan dua 

strategi (1) membuat pengembangan 

produk (2) melakukan pengembangan 

pasar, namun secara internal memiliki 

kelemhan untuk menjalankan ini jika setiap 

pelaku UKM kerupuk kulit tidak memiliki 

keahlian yang memadai untuk mengunakan 

strategi ini. 

Setelah diketuhi nilai dari nilai matrik EFE, 

IFE, dan Posisi Strategi tahapan berikutnya 

adalah menyusun strategi pengembangan 

metode yang digunakan untuk ini 

menggunakan matrik TWOS hasilnya dapat 

dilihat pada tabel 4 ditemukan bahwa 

beberapa strategi untuk UKM kerupuk 

Kulit berdasarkan matrik TWOS diatas 

maka, 

  SO Strategi: UKM Kerupuk Kulit 

dapat menigkatkan penetrasi pasar dengan 

memperluas saluran distribusi.Strategi ini 

mengunakan pendekatan kombinasi antara 

kekuatan dan peluang yang dimiliki oleh 

UKM kerupuk Kulit dimana kekuataan 

yang dipakai adalah  akses distribusi cukup 

luas dan harga cukup terjangkau sedangkan 



Jurnal Ilmiah Ekonomi dan Bisnis 
Vol. 14. No.1, Maret 2017: 88-95 

EISSN : 2442 – 9813 
ISSN : 1829 – 9822  

93 
 

peluang yang diambil adalah dari  

Pertumbuhan penjualan Sarapan  Pagi dan 

Pertumbuhan Rumah Makan Padang 

meningkat dari selama observasi yang 

dilakukan berdasarkan data yang 

diperoleh maka diambil kesimpulan 

bahwa UKM memiliki kesempatan untuk 

meningkatkan  volume penjulan dan terus 

bertahan di usaha ini asal terus melakukan 

penetrasi pasar seperti pengunanan media 

online atau media cetak dan ikut dalam 

pameran –pameran yang diadakan seperti 

pemerintah tujuan untuk memperkenalkan 

produk kerupuk kulit di pekanbaru yang 

memang lebih dikenal dari Sumatra barat. 

Program pengembangan pasar juga 

strategi yang cukup ampuh dengan cara 

menyebarkan produk kulit di rumah 

makan atau di tempat sarapan pagi yang 

cukup banyak di kota pekanbaru.  

  WO Strategi: UKM Kerupuk Kulit 

dapat mengajukan kepada Pemerintah 

untuk membuat Pelatihan pembuatan 

kerajinan dari kulit.Pemilihan strategi ini 

berdasarkan pada kombinasi antara 

kelemahan dan peluang dari UKM 

kerupuk kulit adapun kelemahan yang 

diambil untuk dijadikan strategi adalah 

Keahlian pelaku UKM masih rendah dan 

Rendahnya jiwa kewirausahaan sedang 

peluangnya adalah Pertumbuhan Rumah 

Makan Padang meningkat dan Bahan 

baku dapat diolah ke jenis produk yang 

lain. Kesempatan untuk UKM Kerupuk 

kulit untuk menangkap peluang ini besar 

dengan tumbuhnya rumah-rumah makan 

padang yang merupakan ciri-ciri 

kehidupan dikota yang serba sibuk yang 

tidak memiliki waktu untuk memasak, 

namun untuk itu diperlukan peningkatan 

kehalian kepada pelaku UKM kerupuk 

kulit dengan cara memanfaatkan 

pemerintah di bawah dinas koperasi 

dengan membuat pelatihan-pelatihan 

tentang keterampilan dalam mengelola 

kulit sapi dan akedemisi untuk melakukan 

penelitian dan pengembangan tentang 

kulit sapi seperti UNRI, UIN, UIR, 

UNILAK  setalah itu dilakukan 

pembinaan dan monitoring secara berkala 

dan terus-menerus. 

  ST Strategi: UKM Kerupuk kulit 

dapat meningkatkan kualitas dan sedikit 

menurunkan harga dan berkerja sama 

dengan pemasok bahan baku. Pada strategi 

ST ada dua stratetgi yang dapat digunakan 

untuk menghalagi pesaing agar tidak 

mengangu pasar kita faktor kekuatan yang 

digunakan untuk menyusun strategi ini 

adalah akses bahan baku dekat dan harga 

cukup terjangkau sedangkan ancaman yang 

dihadapi adalah ancaman dari produk 

penganti kerupuk kulit seperti kerupuk 

kulit, ubi udang, kerupuk merah, kerupuk 

cabe palembang dan lain-lain. Berdasarkan 

pendekatan tersebut strategi ini harus dapat 

menurunkan harga lebih sedikit 

dibandingkan produk kerupuk lainya 

dengan syarat pelaku UKM kerupuk kulit 

dapat berkerjasama dengan RPH (Rumah  

Potong Hewan) Kota Pekanbaru untuk 

menyediakan bahan baku yang lebih 

bersaing harganya, namun ini memang 

tidak mudah, strategi yang lain bisa 

memanfaatkan peran pemerintah namun ini 

juga sulit. Oleh karena ini itu Pelaku UKM 

Kerupuk kulit harus pandai-pandai untuk 

mengatur pengeluaran dalam proses 

pengelolahan kerupuk tersebut dengan cara 

memanfaatkan akedemisi di universitas 

untuk membuat proses produksi yang lebih 

menguntungkan sehingga dapat 

meningkatkan volume keuntungan. 

  WT Strategi: UKM Kerupuk Kulit 

dapat meningkatkan kualitas produk seperti 

merek, perijinan, BPOM 

pegemasan.Berdasarkan hasil obsevasi dan 

pengamatan produk kerupuk kulit di 

sidomulyo barat masih di produksi secara 

sederhana dengan target pasar masih pada 

rumah makan dan tempat sarapan pagi, 

padahal peluang untuk agar dapat masuk 

kepasar modern cukup besar, seperti yang 

telah dilakukan beberapa produk keripik di 

kota pekanbaru, oleh karena itu dengan 

mengabungkan antara ancaman produk 

penganti dan pesaing dari Sumatra barat 

serta kelemahan dari rendahnya pengecekan 
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tentang kesehatan kulit sapi dan standar 

produk maka strategi yang dapat 

dimanfatakan dengan cara memperbaiki 

kualitas dari produk dengan cara 

mendaftarkan produk kepada perijinan, 

BPOM yang dapat difasilitasi dari dinas 

koperasi provinsi Riau dan membuat 

pelatihan dan program bagaimana 

pengemasan produk yang menarik untuk 

meningkatkan nilai jual dari produk 

kerupuk kulit tersebut. 
 

KESIMPULAN DAN SARAN. 

Berdasarkan analisis dan 

pembahasan yang telah dilakukan peneliti 

dapat menyimpulkan penelitian ini 

bertujuan untuk menemukan strategi yang 

dapat digunakan pelaku UKM Kerupuk 

Kulit strategi yang bisa digunakan pelaku 

usaha Kecil Menengah (UKM) masih 

memiliki beberapa kekurangan seperti 

keahlian dalam mengelolahan bahan baku 

dan jiwa kewirausahaan yang perlu 

ditingkatkan pada penelitian metode 

menggunakan analisis SWOT, analisis 

General Strategy Matrik dan Matrik 

TWOS. Hasil penelitian ini menunjukan 

bahwa strategy pengambanga yang dapat 

digunakan UKM Kerupuk Kulit adalah 

strategy stabilisasi yang terdiri dari SO 

startegi, WO strategi, ST Strategi, WT 

Strategi. 

Adapun saran yang dapat 

diberikan kepada pelaku Usaha kecil dan 

Menengah (UKM) Kerupuk kulit adalah 

sebagai berikut Pelaku Usaha Kecil dan 

Menengah dapat mengunakan strategi 

stabilisasi dengan cara (1) UKM Kerupuk 

Kulit dapat menigkatkan penetrasi pasar 

dengan memperluas saluran distribusi, (2) 

UKM Kerupuk kulit dapat membuat 

produk yang berbeda dengan membuat 

bentuk kerajinan seperti (Sepatu, Tasdan 

dompet. (3) UKM Kerupuk Kulit dapat 

mengajukan kepada Pemerintah dan 

universitas untuk membuat Pelatihan 

pengembangan pembuatan kerajinan dari 

kulit dan jiwa kewirausahaan, (4) UKM 

Kerupuk kulit dapat meningkatkan 

kemampuan dalam pemasaran dengan cara 

pelatihan atau workshop, (5) UKM 

Kerupuk kulit dapat meningkatkan kualitas 

dan sedikit menurunkan harga, (6) UKM 

Kerupuk Kulit dapat meningkatkan kualitas 

produk seperti merek, perijinan, BPOM 

pegemasan dengan cara bekerja sama 

dengan Dinas Koperasi Provinsi Riau, (7) 

UKM Kerupuk Kulit dapat bekerja sama 

dengan pemasok yaitu RPH Kota 

Pekanbaru agar kesedian bahan baku tetap 

tersedia. 
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