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ABSTRACT

MARKETING STRATEGY OF DIMSUM
(A Case Study in Dimsum Moresto Bandar Lampung)

By

ARINDA NOVELA PUTRI

Dimsum Moresto, one of the culinary business, needs to implement a marketing
strategy in order to be competitive. The purposes of this study were 1) to identify
the internal and external factors in Dimsum Moresto; 2) to determine the
alternative strategies in Dimsum Moresto. The SWOT (Strength, Weakness,
Opportunity, Threat) method was used in this study. The steps of this study were
to identify the internal and external factors, determine the matrix of IFE (Internal
Factor Evaluation), EFE (External Factor Evaluation), position, and SWOT. The
results showed that the main strength was good quality and taste; the main
weakness was promotional activities that were not optimal; the main opportunity
was the increasing public interest in dimsum, and the main threat was more
innovative competitors. The results showed that the marketing strategy to be
applied by Dimsum Moresto Enterprises was the SO (Strength-Opportunity).
Alternative strategies that can be used were 1) improving the quality of dimsum
products; 2) expand the franchise system, especially outside Lampung; 3) increase
the intensity of attractive promos through online delivery applications.

Keywords : SWOT analysis, dimsum, marketing strategy



ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN USAHA DIMSUM
(Studi Kasus di Dimsum Moresto Bandar Lampung)

Oleh

ARINDA NOVELA PUTRI

Dimsum Moresto merupakan salah satu usaha kuliner yang perlu menetapkan
strategi pemasaran yang tepat agar dapat bersaing unggul. Tujuan penelitian ini
adalah 1) mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang terdapat pada Usaha
Dimsum Moresto; 2) menyusun alternatif strategi pemasaran Usaha Dimsum
Moresto dengan metode SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat).
Metode yang digunakan adalah analisis SWOT. Tahapan penelitian yang
dilakukan yaitu mengidentifikasi faktor internal dan eksternal, menganalisis
matriks IFE (Internal Factor Evaluation) dan EFE (External Factor Evaluation),
menentukan matriks posisi, dan matriks SWOT. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa yang menjadi kekuatan utama yaitu kualitas dan rasa yang baik, kelemahan
utama yaitu kegiatan promosi yang belum optimal, peluang utama yaitu
ketertarikan masyarakat terhadap dimsum semakin banyak, dan ancaman utama
yaitu pesaing yang lebih inovatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa startegi
pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh Usaha Dimsum Moresto yaitu
strategi SO (Strength-Opportunity). Alternatif strategi yang dapat digunakan yaitu
1) meningkatkan kualitas produk dimsum; 2) memperluas sistem waralaba
khususnya keluar Lampung; 3) meningkatkan intensitas promo menarik melalui
aplikasi delivery online.

Kata kunci : Analisis SWOT, dimsum, strategi pemasaran
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang dan Masalah

Usaha kuliner menjadi salah salah satu usaha yang menjanjikan untuk dijalankan.
Peluang usaha kuliner yang cukup besar terlihat dari tingginya tingkat konsumsi,
mengingat kebutuhan pangan merupakan kebutuhan yang akan selalu dicari oleh
tiap individu. Meningkatnya jumlah penduduk dan pertumbuhan ekonomi di
Indonesia juga akan mempengaruhi tingkat konsumsi masyarakat (Nurbayan dan
Juliansyah, 2018). Usaha kuliner terus mengalami pertumbuhan tiap tahunnya
dimana hal ini ditandai dengan semakin maraknya usaha kuliner yang
bermunculan. Peminat akan usaha kuliner terus bertambah, tidak sedikit
masyarakat yang memulai bisnis barunya dengan melihat trend pasar atau kuliner
yang sedang ramai diminati masyarakat yang tentunya menjadi peluang dalam
menjalankan bisnis. Namun, tidak hanya peluang yang datang kepada para
pemilik usaha tetapi terdapat pula kendala yang dihadapi pemilik usaha dalam
menjalankan bisnisnya, salah satunya yaitu kemampuan dalam meningkatkan
penjualan produk yang menjadi salah satu indikator perkembangan bisnis
(Purbasani dkk., 2021).

Perkembangan usaha kuliner kini terjadi di Kota Bandar Lampung. Kota Bandar
Lampung sebagai ibu kota Provinsi Lampung memiliki prospek yang tinggi
terhadap perkembangan usaha kuliner. Berdasarkan data Badan Pusat Statistik
(2021), jumlah usaha rumah makan di Kota Bandar Lampung yaitu sebanyak 792
rumah makan, hal ini mengalami peningkatan 10% dari tahun sebelumnya yaitu
sebanyak 723 rumah makan. Hal tersebut didukung dengan meningkatnya
pendapatan masyarakat serta perkembangan teknologi yang dapat menciptakan
inovasi terhadap produk yang ditawarkan (Meiliani dkk., 2020). Salah satu bisnis

kuliner yang kini sedang ramai diminati masyarakat di Kota Bandar Lampung



adalah dimsum. Dimsum merupakan makanan khas negeri Cina sebagai menu
sarapan yang biasanya dihidangkan dengan secangkir teh. Dimsum menjadi salah
satu camilan ataupun makanan ringan yang umumnya berbahan baku ayam dan
udang serta disajikan dengan cara dikukus (Chendawati, 2017). Umumnya
dimsum yang disajikan per porsi terdapat sekitar tiga hingga empat buah.
Beberapa jenis makanan dimsum diantaranya yaitu dumpling, hakau, bakpao, dan

yang paling populer dikalangan masyarakat yaitu siomai.

Saat ini dimsum menjadi olahan pangan siap saji yang sudah banyak dijual mulai
dari restoran, cafe hingga pedagang kaki lima. Pada era modern saat ini dengan
perkembangan teknologi yang semakin pesat membuat masyarakat untuk terus
mengikuti perubahan gaya hidup seperti mengonsumsi makanan yang praktis.
Pengolahan dan penyajian dimsum yang praktis menjadikan olahan dimsum
disukai banyak masyarakat. Selain itu, kandungan gizi pada dimsum menjadikan
produk olahan ini dapat dijadikan sebagai alternatif makanan sehat karena
tingginya protein pada bahan baku serta teknik pengolahannya yang dikukus
(Basri dkk., 2021). Dimsum memiliki rasa yang lezat dan gurih sehingga cocok di
lidah masyarakat Indonesia. Bentuknya yang unik serta banyaknya variasi topping
yang menarik mempengaruhi permintaan terhadap produk dimsum. Meningkatnya
permintaan dimsum di Bandar Lampung dapat dilihat dari semakin banyaknya
masyarakat yang membuka usaha dimsum. Hal ini menyebabkan para pelaku
usaha berlomba untuk menciptakan inovasi dan keunggulan pada produknya yang

dapat memuaskan konsumen (Tambunan dkk., 2021).

Bisnis kuliner semakin marak bermunculan sehingga menyebabkan timbulnya
persaingan yang cukup ketat. Perkembangan bisnis kuliner yang semakin pesat
mendorong pebisnis untuk mencari keunikan tersendiri yang dapat menarik hati
konsumen sehingga menuntut para pebisnis untuk semakin kompetitif dalam
menghadapi para pesaing. Ketatnya persaingan dalam menjalankan bisnis kuliner
merupakan hal lumrah yang terjadi pada para pelaku usaha. Hal tersebut menjadi
salah satu ancaman bagi pebisnis karena munculnya produk sejenis dengan
beberapa kelebihan yang dapat mempengaruhi konsumen untuk beralih ke produk

pesaing. Banyaknya pesaing pasar tentunya akan mempengaruhi konsumen untuk



lebih kritis dalam memilih produk yang lebih unggul. Adanya persaingan tersebut
maka suatu perusahaan harus mampu bertahan dan menghadapi persaingan secara
profesional. Suatu usaha dapat bertahan jika usaha tersebut dapat menyesuaikan
diri terhadap perubahan atau mengikuti trend dalam perkembangan bisnis (Sari
dan Susanti, 2021). Oleh karena itu, perusahaan perlu menerapkan strategi yang
tepat dengan menyesuaikan kondisi internal dan eksternal perusahaan.

Salah satu usaha kuliner dimsum yang berada di Kota Bandar Lampung adalah
Dimsum Moresto yang berdiri sejak tahun 2015. Dimsum Moresto merupakan
usaha dimsum pertama di Bandar Lampung yang sudah cukup terkenal di
kalangan masyarakat Lampung. Keberagaman menu yang ditawarkan membuat
masyarakat tertarik pada produk Dimsum Moresto. Dimsum Moresto juga
mengusung tempat makan yang relatif terjangkau yang dapat ditemukan di
beberapa pusat perbelanjaan. Konsep yang ditawarkan oleh pemilik usaha ini
termasuk langka di gerai kuliner mall, dimana semua kalangan dapat menikmati
produk dimsum yang lezat dan berkualitas tanpa menguras kantong. Umumnya,
kualitas produk serta penempatan lokasi usaha yang tepat menjadi faktor yang

berpengaruh terhadap kemajuan suatu usaha (Nahya dkk., 2019).

Perkembangan trend pasar terhadap produk dimsum serta permintaan masyarakat
akan makanan praktis mendorong pengusaha lain untuk ikut memanfaatkan
peluang bisnis serupa. Menjamurnya usaha dimsum menyebabkan persaingan
semakin ketat sehingga menyebabkan volume penjualan berfluktuatif. Hal
tersebut yang sedang dialami oleh pihak Dimsum Moresto. Maka dari itu pemilik
perlu menyusun strategi yang tepat agar dapat bersaing unggul secara konstan dan

mampu menghadapi perubahan yang terus berkembang.

Strategi pemasaran merupakan rangkaian proses yang dilakukan suatu perusahaan
dalam menjalankan bisnisnya untuk mencapai tujuan. Tujuan perusahaan pada
umumnya yaitu mendapatkan keuntungan yang maksimal dengan adanya straegi
pemasaran yang dapat mengembangkan usahanya (Tjiptono, 2019). Berdasarkan
uraian diatas, untuk memenangkan dan bertahan pada pesatnya persaingan maka

penerapan strategi pemasaran menjadi solusi bagi usaha Dimsum Moresto. Hal



tersebut dapat dilakukan dengan menganalisis kondisi lingkungan internal
maupun eksternal perusahaan. Tidak menentunya kondisi eksternal perusahaan
dapat menciptakan peluang dan ancaman yang salah satunya datang dari pesaing.
Metode SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) merupakan salah satu
analisis yang dapat menghasilkan alternatif strategi sesuai dengan kondisi
perusahaan. Menurut Rangkuti (2015), analisis menggunakan SWOT didasarkan
pada faktor internal dan eksternal perusahaan yang terdiri dari kekuatan
(strengths), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman
(threats) untuk memperoleh alternatif strategi yang tepat sesuai dengan kondisi
Dimsum Moresto Bandar Lampung.

1.2 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang terdapat pada usaha
Dimsum Moresto

2. Menyusun alternatif strategi pemasaran usaha Dimsum Moresto dengan
metode SWOT.

1.3 Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan masukan bagi beberapa pihak
sebagai berikut:
1. Pemilik Usaha Dimsum Moresto
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dan informasi
mengenai pemasaran dimsum.
2. Mahasiswa
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan informasi ilmiah bagi mahasiswa
untuk memahami kegiatan strategi pemasaran dimsum.
3. Universitas
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam penambahan
pengetahuan mengenai strategi pemasaran dan menjadi bahan bacaan sebagai

referensi.



1.4 Kerangka Pemikiran

Dimsum Moresto merupakan salah satu usaha yang bergerak di bidang kuliner,
yang saat ini harus bersaing dengan munculnya usaha baru yang menawarkan
produk serupa. Persaingan yang ketat harus dihadapi pihak Dimsum Moresto
dengan munculnya usaha dimsum yang memiliki inovasi produk, keunggulan
dalam promosi serta menawarkan harga yang lebih rendah. Oleh karena itu, pihak
terkait perlu menyusun strategi yang tepat untuk tetap dapat bertahan dan mampu
mengungguli ketatnya persaingan (Tambunan dkk., 2021). Beberapa peneliti telah
melakukan penelitian mengenai strategi pemasaran dengan menggunakan metode
analisis SWOT. Fawazi dan Rahayu (2021), melakukan penelitian mengenai
strategi pemasaran “Omaku Pusat Jajanan Tradisional” dengan menggunakan
analisis matriks IFE, EFE, matriks grand strategy dan SWOT. Alternatif strategi
yang dihasilkan adalah salah satunya memanfaatkan teknologi untuk melakukan

promosi agar masyarakat luar dapat mengenal produk Omaku.

Maryani dan Setia (2020), melakukan penelitian mengenai strategi pemasaran
“Kedai Kopi Ai” dengan menggunakan analisis SWOT. Alternatif strategi yang
dihasilkan salah satunya adalah dengan mempertahankan kekuatan yang dimiliki
“Kedai Kopi Ai” seperti mempertahankan harga agar diterima pasar dan
menggunakan teknologi modern untu produksi dan pemasaran. Atmoko dan
Widyaningsih (2020), melakukan penelitian mengenai strategi pemasaran dengan
menggunakan analisis SWOT dalam meningkatkan penjualan pada “Restoran Bu
Hartin™. Salah satu strategi yang dihasilkan adalah melakukan kegiatan promosi
dengan meningkatkan promosi seperti dengan membuat website dan paket menu

promo.

Strategi merupakan suatu cara agar sebuah perusahaan dapat terus maju kedepan
dan dapat bertahan ditengah ketatnya pasar. Penyusunan strategi yang tepat perlu
diidentifikasi faktor internal dan eksernal perusahaan sehingga perusahaan dapat
memperbaiki kelemahan dan mengurangi ancaman dengan memanfaatkan peluang
dan kekuatan yang dimiliki perusahaan. Oleh karena itu, usaha Dimsum Moresto
perlu dikaji dengan menggunakan analisis SWOT dengan mengamati kondisi

usaha Dimsum Moresto tersebut untuk memperoleh beberapa alternatif strategi



yang dapat diterapkan dalam menjalankan usahanya dengan maksimal. Data yang
diperoleh dari hasil identifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan kemudian
dilakukan analisis menggunakan matriks IFE (Internal Factor Evaluation) dan
matriks EFE (External Factor Evaluation), matriks posisi dan matriks SWOT
untuk menentukan strategi yang sesuai dengan kondisi perusahaan. Kerangka
pemikiran dalam penelitian ini disajikan pada Gambar 1.

Dimsum Moresto

Analisis Faktor Internal dan
Eksternal

\ 4 v
Faktor Internal Faktor Eksternal

Y

Matriks IFE Matriks EFE

\ 4
Matriks Posisi

\ 4

Matriks SWOT
(Perumusan Strategi Pemasaran Usaha)

v

Rekomendasi Strategi Pemasaran Usaha
Dimsum

Gambar 1. Diagram kerangka pemikiran strategi pemasaran usaha dimsum di
Dimsum Moresto Bandar Lampung
(Sumber : Sandria dkk., 2020 Modifikasi)



1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Kuliner

Kuliner berasal dari bahasa latin yaitu culinary yang memilik arti yang berkaitan
dengan kegiatan memasak. Kuliner merupakan hasil olahan yang berupa makanan
atau pangan dan minuman. Menurut Karina dan Amrihati (2017), kuliner
merupakan kegiatan melakukan persiapan bahan baku, produksi, penyajian yang
memberikan keterampilan, estetika dan kreativitas dalam meningkatkan cita rasa
dan nilai jual produk tersebut agar mempengaruhi minat beli konsumen. Kuliner
terdiri dari makanan sederhana hingga berkelas tinggi yang berkualitas sehingga
membutuhkan pengolahan yang tepat. Kuliner menjadi konsumsi sehari-hari
karena setiap individu memerlukan asupan makanan. Beragam kuliner dan trend

kuliner saat ini mempengaruhi perkembangan usaha kuliner yang semakin pesat.

2.2 Pengertian Strategi

Strategi merupakan cara yang dibutuhkan dalam menjalankan suatu perusahaan
atau organisasi untuk mendapatkan hasil yang maksimal sehingga tujuan tersebut
tercapai. Tidak menutup kemungkinan dalam menjalankan organisasi salah
satunya menjalankan usaha, terdapat beberapa hambatan atau kendala yang dapat
mempengaruhi keberhasilan yang datang dari dalam ataupun lingkungan luar
perusahaan. Strategi perusahaan penting diterapkan untuk mencapai visi dan
misinya dengan memaksimalkan keunggulan serta meminimalkan hambatan dan
keterbatasan. Menurut Sitorus dan Utami (2017), mengemukakan bahwa strategi
merupakan suatu rancangan perusahaan dalam memanfaatkan segala sumber daya
yang dimiliki untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut Prasojo (2018),
mengemukakan bahwa strategi merupakan suatu cara dan gagasan yang dilakukan

untuk menjaga dan mengamankan masa depan organisasi. Strategi dapat



dikatakan sebagai langkah mendasar yang ditetapkan oleh sebuah organisasi atau
kelompok untuk mencapai tujuan yang difokuskan dalam jangka panjang dengan

memanfaatkan sumber daya yang dimiliki.

2.3 Pengertian Pemasaran

Pemasaran memiliki sebutan dalam bahasa inggris yang sering kita kenal dengan
marketing. Sebutan tersebut berasal dari kata market yang artinya pasar. Pasar
memiliki makna sebagai sebuah tempat terjadinya aktivitas penawaran dan
permintaan. Menurut Putri (2017), pemasaran merupakan suatu aktivitas sosial
atau sekelompok organisasi untuk menciptakan suatu barang atau jasa yang dapat
memuaskan konsumen secara berkelanjutan sehingga tercapai tujuan individu atau
organisasi itu yaitu memperoleh keuntungan. Keuntungan tersebut salah satunya
datang dari minat beli ulang oleh konsumen. Pemasaran tidak hanya menciptakan
barang atau jasa, tetapi juga merupakan proses mengelola dan
mengkomunikasikan barang atau jasanya kepada konsumen. Oleh karena itu,
pemasaran menjadi peranan penting dalam pengembangan usaha karena ditujukan

untuk menarik minat beli konsumen.

Pemasaran menjadi suatu cara yang dapat mendorong suatu usaha berkembang
dengan menjalankan aktivitas secara terarah dan sistematis. Hal tersebut salah
satunya difokuskan agar dapat meminimalisir adanya kerugian bagi perusahaan.
Dalam hal ini perusahaan dituntut untuk dapat memahami dan menerapkan
pemasaran yang baik demi kesuksesan bisnis. Menurut Kotler dan Amstrong
(2008), menjelaskan bahwa pemasaran menjadi serangkaian cara dalam
menciptakan nilai kepada pelanggan yang mengarah pada proses pertukaran
sehingga membutuhkan keterampilan dalam mencapai respons yang diinginkan
pelanggan. Pemasaran dapat dikatakan juga sebagai proses mengidentifikasi
keiinginan dan kebutuhan manusia dengan mengubah kebutuhan tersebut menjadi
peluang bisnis yang menguntungkan. Tidak hanya itu, pemasaran juga mencakup
kegiatan seperti memperluas produk barang atau jasanya ke pasar yang lebih luas

lagi sehingga keuntungan dapat dimaksimalkan.



2.4 Strategi Pemasaran

Konsumen memiliki penilaian dalam mengambil keputusan untuk memilih suatu
barang atau jasa. Selain itu tidak hanya berhenti dengan adanya proses transaksi
tetapi juga terdapat tahapan dimana pelanggan tersebut merasakan kepuasan
terhadap barang atau jasa yang ditawarkan. Hal tersebut menjadi salah satu yang
menentukan keputusan konsumen dalam membeli kembali atau tidak. Oleh karena
itu, perlu diperhatikan oleh setiap perusahaan untuk menghasilkan barang atau
jasanya yang mampu memuaskan dan memenuhi permintaan para konsumennya.
Dalam hal ini perusahaan dituntut untuk merencanakan dan menerapkan strategi

pemasaran yang tepat untuk mencapai tujuan perusahaan (Dayat, 2019).

Strategi pemasaran merupakan rangkaian proses yang diterapkan perusahaan
untuk dapat menciptakan kepuasan pelanggan dan mengembangkan usahanya
secara berkesinambungan. Menurut Ariyanto dkk., (2017), strategi pemasaran
merupakan suatu aturan atau rencana yang telah disusun secara sistematis
sehingga menjadi acuan dalam menjalankan bisnisnya agar lebih terstruktur.
Kotler dan Amstrong (2008), mendefinisikan strategi pemasaran sebagai suatu
kegiatan perusahaan dalam memusatkan perhatian dan pelayanan dalam
menciptakan kepuasan konsumen dengan mengelompokkan target sasaran pasar
dan bauran pemasaran terkait agar mencapai tujuan tertentu. Strategi pemasaran
penting diterapkan perusahaan sebagai suatu proses dalam merencanakan segala
sesuatunya dengan sistematis untuk mengembangkan bisnis. Strategi tersebut
dapat dilakukan dengan menggabung unsur seperti segmentasi, bauran, target
pasar dan sebagainya. Konsep pemasaran adalah gabungan tata cara yang selaras
guna menggapai pasar sasaran yang tepat sehingga dapat terus berkembang
ditengah ketatnya persaingan. Selain itu, strategi pemasaran juga dapat dikatakan
sebagai suatu tanggapan yang diberikan perusahaan tersebut untuk menghadapi
kondisi lingkungan yang selalu berubah. Oleh karena itu, perusahaan perlu
mengetahui kondisi perusahaan serta kondisi lingkungan di luar perusahaan untuk

mendapatkan strategi yang tepat dan efisien.
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2.5 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran (marketing mix) menurut Kotler dan Amstrong (2008),
merupakan suatu alat pemasaran yang digunakan untuk mempengaruhi
permintaan pasar. Bauran pemasaran juga merupakan kombinasi variabel inti
kegiatan pemasaran yang dapat dikendalikan oleh pihak internal untuk
mempengaruhi keputusan konsumen. Pihak perusahaan dapat melakukan bauran
pemasaran dengan seefektif mungkin agar mencapai tujuan perusahaan seperti
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Menurut Mamonto dkk., (2021),
bauran pemasaran merupakan kegiatan pemasaran yang disusun untuk
mendapatkan respon dari pasar, sasarannya adalah mengembangkan suatu produk
yang dibutuhkan, menetapkan harga, mendistribusikan dan mempromosikannya.
Unsur-unsur bauran pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2008) diantaranya
yaitu :
a. Produk (Product)
Produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan pemilik usaha untuk dicari,
dibeli, dikonsumsi oleh pasar untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan
pasar. Produk yang ditawarkan dapat berupa kualitas, keberagaman, kemasan,
dan desain.
b. Harga (Price)
Harga merupakan nilai yang dibayarkan konsumen untuk memperoleh produk
yang dibutuhkan konsumen dan keuntungan bagi penjual. Indikator harga
berupa keterjangkauan harga, kesesuaian harga yang ditawarkan dengan
kualitas produk yang didapatkan, daya saing harga dan kesesuaian harga
dengan manfaat yang diperoleh.
c. Tempat (Place)
Tempat merupakan lokasi sebagai alat pemasaran berbagai kegiatan
perusahaan dalam menjadikan suatu produk dan memasarkan produk kepada
konsumen. Lokasi yang disediakan harus memberikan kepuasan dan
kenyamanan bagi konsumen seperti lokasi yang mudah dijangkau, saluran

dan transportasi.
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d. Promosi (Promotion)
Promosi merupakan kegiatan menginformasikan produk ke konsumen dengan
tujuan untuk menarik dan mempertahankan konsumen. Beberapa kegiatan
promosi dapat dilakukan melalui iklan, penjualan perorangan, promosi
penjualan.

e. Orang (People)
Sumber daya manusia yang berhubungan dengan kegiatan pemasaran yang
dilakukan. Sumber daya manusia yang termasuk dalam proses pemasaran
yaitu pihak perusahaan dan konsumen. Elemen yang terdapat dari people yaitu
pelayanan yang dilakukan oleh pihak perusahaan dan saran atau pendapat

yang diberikan oleh konsumen untuk pihak perusahaan.

2.6 Analisis SWOT

Suatu perusahaan perlu merencanakan strategi salah satunya dengan
menggunakan metode analisis SWOT. Metode ini diterapkan oleh perusahaan
untuk mengevaluasi kondisi internal yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan
serta kondisi lingkungan eksternal perusahaan yaitu peluang dan ancaman.
Menurut Rangkuti (2015), analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi
kondisi perusahaan secara terstruktur untuk mendapatkan berbagai macam
rumusan masalah. Istigomah dan Andriyanto (2018), mengemukakan bahwa
analisis SWOT merupakan bagian manajemen strategik yang bertujuan untuk
membandingkan faktor kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman yang telah
diidentifikasi yang selanjutnya dijadikan sebagai landasan dalam menghasilkan
alternatif strategi. Umumnya analisis SWOT lebih difokuskan untuk dijadikan
sebagai acuan dalam meningkatkan kekuatan dan memanfaatkan peluang untuk
memaksimalkan keuntungan perusahaan. Selain itu, dengan kekuatan dan peluang
yang dimiliki perusahaan tentunya dapat dimanfaatkan pula dalam meminimalkan

kekurangan dan ancaman yang dapat merugikan perusahaan.

Analisis SWOT berperan bagi suatu perusahaan dalam mengidentifikasi
permasalahan baik dari dalam maupun luar perusahaan berdasarkan empat faktor

yang berbeda. Adanya analisis SWOT yang diterapkan perusahaan, membuat
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perusahaan akan mengetahui kekuatan dan kelemahan perusahaannya dan juga
faktor luar lainnya (Manap, 2016). Manfaat dalam mengidentifikasi faktor internal
dan eksternal perusahaan adalah dapat memudahkan perusahaan untuk
memenangkan persaingan, memperbaiki kelemahan serta menekan adanya
ancaman yang muncul dari luar. Tidak hanya digunakan untuk merumuskan
strategi dalam memenangkan persaingan, analisis SWOT juga digunakan suatu
perusahaan untuk merumuskan strategi jangka panjang. Adapun faktor-faktor
analisis SWOT vyaitu sebagai berikut.
1. Kekuatan (Strengths)
Kekuatan adalah suatu kondisi internal perusahaan yang yang dapat diperbuat
oleh perusahaan tersebut serta menjadi suatu keuntungan bagi perusahaan.
Kekuatan yang dianalisis yaitu faktor-faktor yang ada pada tubuh organisasi,
proyek maupun perusahaan itu sendiri seperti sumber dayanya hingga
hubungan antar pemasok dan pembeli.
2. Kelemahan (Weakness)
Kelemahan adalah suatu kondisi internal perusahaan yang menjadi
kekurangan perusahaan yang dapat menghambat kinerja. Kelemahan yang
dianalisis yaitu faktor-faktor yang ada pada organisasi, proyek maupun
perusahaan itu sendiri seperti manajemen keuangan, kemampuan pemasaran,
ataupun citra merek.
3. Peluang (Opportunity)
Peluang adalah suatu kondisi di luar lingkungan perusahaan yang menjadi
peluang dalam mengembangkan perusahaannya. Peluang juga menjadi suatu
faktor yang menguntungkan bagi perusahaan dalam memaksimalkan kinerja
perusahaannya di masa yang akan datang. Peluang yang dianalisis yaitu faktor
yang terdapat dalam lingkungan luar perusahaan seperti kebijakan pemerintah,
kondisi lingkungan atau masyarakat sekitar hingga pesaing lain.
4. Ancaman (Threats)
Ancaman adalah suatu kondisi yang merugikan perusahaan yang timbul dari
luar perusahaan. Adanya ancaman tersebut dapat menghambat kinerja

perusahaan sehingga mengganggu tujuan dari perusahaan tersebut. Kondisi
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tersebut dapat timbul seperti keberadaan pesaing yang semakin banyak,
pertumbuhan pasar yang menurun hingga perunbahan teknologi.

2.7 Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal
2.7.1 Analisis Lingkungan Internal

Analisis internal merupakan tahapan dimana perusahaan merencanakan strategi
dengan menelaah kondisi internal perusahaan seperti menetapkan apa saja
keunggulan dan kelemahan yang dimiliki. Analisis internal dilakukan untuk
menekan kelemahan yang dimiliki dengan menggunakan keunggulan secara
maksimal (Taufiqgurokhman, 2016). Perusahaan dapat mengendalikan kondisi
internalnya seperti kekuatan dan kelemahan untuk mempertahankan dan
mengembangkan posisi perusahannya. Sebelum dilakukan analisis internal, perlu
ditetapkan terlebih dahulu faktor kunci yang dinilai memiliki dampak pada
kekuatan dan kelemahan perusahaan. Faktor kunci tersebut diantaranya seperti
manajemen, sumber daya manusia, pemasaran, keuangan, produksi dan lokasi
(Rahim dan Radjab, 2017).

1. Manajemen, merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh sekumpulan
orang dengan melakukan perencanaan, pengorganisasian dan pengawasan
dalam mencapai tujuan perusahaan dengan memanfaatkan sumber daya yang
ada.

2. Sumber daya manusia, merupakan faktor penting dalam perusahaan karena
sumber daya yang baik memberikan potensi yang ada dalam diri manusia
seperti keterampilan, pemberian ide, kemampuan sehingga terbentuk sikap
positif yang dapat memberikan nilai lebih pada perusahaan.

3. Pemasaran, merupakan proses mengembangkan barang atau jasa, menetapkan
target pasar, menentukan harga, mempromosikan barang atau jasa.

4. Keuangan, kemampuan perusahaan dalam mengelola keuangan,
menganggarkan dana yang tepat dan kemampuan perusahaan membuat
pencatatan yang mudah dipahami untuk melengkapi ketentuan pemerintah,
para investor hingga para pemasok.
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5. Produksi, merupakan tahapan dalam menciptakan produk dengan
mempertimbangkan keputusan lokasi, pembelian, kualitas produk untuk
pemenuhan kebutuhan pelanggan.

6. Penelitian dan pengembangan, merupakan salah satu faktor bagi perusahaan
dalam mengembangkan produknya, sehingga jika perusahaan tidak melakukan
penelitian dan pengembangan maka akan kesulitan dalam mengembangkan

produk baru sesuai dengan permintaan pasar.

2.7.2 Analisis Lingkungan Eksternal

Lingkungan eksternal perusahaan perlu lebih diperhatikan dengan menganalisis
lingkungan tersebut dengan menekan adanya hambatan yang akan berpengaruh
pada perusahaan. Analisis eksternal dapat membantu perusahaan agar terus
berkembang dengan melihat kesempatan yang ada di sekitar perusahaan. Kondisi
lingkungan eksternal merupakan kondisi yang terjadi dengan sendirinya tanpa
kendali perusahaan serta tidak dapat dijangkau. Elemen dari faktor eksternal
menyumbang dampak yang tidak langsung bagi perusahaan, namun dapat
dijadikan sebagai acuan perusahaan dalam memperoleh peluang dan mencegah
ancaman. Dalam kondisi lingkungan perusahaan, tidak sedikit faktor eksternal
perusahaan dapat muncul dari pesaing sehingga perlu diperhatikan secara cermat.
Beberapa faktor yang perlu diperhatikan seperti pesaing baru, kekuatan tawar
menawar pemasok dan pembeli serta bahan baku. Selain itu, terdapat beberapa
variabel lain dalam lingkungan eksternal antara lain (Rahim dan Radjab, 2017):
1. Sosial budaya, dimana masyarakat selalu mengalami perubahan dengan
berkembangnya zaman sehingga hal ini tentu berdampak bagi perusahaan.
Faktor sosial budaya yang dapat berdampak terhadap munculnya peluang dan
ancaman yaitu gaya hidup, tingkat pendapatan, kelas sosial, adat istiadat,
pertumbuhan populasi.

2. Ekonomi, dimana keadaan ekonomi yang baik tentunya berdampak positif
bagi perusahaan dalam menciptakan perencanaan perusahaan. Hal penting
yang perlu diperhatikan dalam analisis perusahaan dari sisi ekonomi yaitu
tingkat pengangguran, kenaikan harga pada barang atau bahan baku, tingginya

produktivitas serta adanya kredit perbankan.
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3. Politik, dalam faktor politik umumnya menimbulkan kesulitan bagi
perusahaan saat menjalankan bisnis, karena akan berkaitan dengan keamanan
negara tersebut. Ketidaktentuan kondisi politik juga akan berimbas pada
perekonomian negara, sehingga dapat menurunkan daya beli masyarkat. Hal
tersebut yang menyebabkan perusahaan perlu akan menghadapi tantangan
seperti permintaan atau penawaran pasar menurun.

4. Teknologi, dimana berkembangnya teknologi saat ini mempengaruhi semua
aktivitas khususnya mempermudah perusahaan dalam menciptakan inovasi
baru, mempromosikan barang dan jasanya sehingga dapat dengan mudah
memperoleh pasar lebih luas.

2.8 Penelitian Terdahulu

Beberapa peneliti terdahulu telah melakukan penelitian mengenai strategi
pemasaran. Penelitian terdahulu digunakan dengan tujuan untuk mempermudah
peneliti dalam memberi gambaran terkait metode dengan permasalahan serupa.
Berikut beberapa penelitian yang peneliti gunakan sebagai referensi dalam
penelitian:

1. Penelitian Trisila (2019), berjudul “Strategi Pemasaran Pada Café Celebrity di
Jalan Leci Mojokerto*, memiliki fokusan permasalahan mengenai ketatnya
persaingan khususnya pesaing terdekat dari Café Celebrity. Hasil penelitian
juga menunjukkan posisi perusahaan berada pada kuadran I, dalam hal ini
perusahaan perlu melakukan strategi agresif atau strategi SO. Alternatif
strategi yang dihasilkan adalah mempertahankan kualitas pelayanan,
memaksimalkan fasilitas yang ada, dan menjalin hubungan baik dengan

konsumen.

2. Penelitian Puspa (2019), berjudul “Strategi Pengembangan Bisnis Produk
Fried Chicken D’Besto di PT Setyanda Duta Makmur”, memiliki fokus
permasalahan yaitu semakin banyak bisnis makanan cepat saji yang menjadi
ancaman bagi PT Setyanda Duta Makmur. Analisis yang dilakukan untuk
merumuskan alternatif strategi adalah analisis matriks IFE dan EFE dan

matriks SWOT. Alternatif strategi yang dihasilkan adalah melakukan penetrasi
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pasar atau strategi SO salah satunya yaitu melakukan pengembangan dan
inovasi secara berkala terhadap produk makanan yang akan dijualkan pada

konsumen.

. Penelitian Hananda dan Nirawati (2021), berjudul “Strategi Pemasaran dalam
Meningkatkan Penjualan Pada Café Rvang di Ketintang Surabaya”, memiliki
fokus permasalahan yaitu ketatnya persaingan yang menyebabkan pemilik
usaha perlu menerapkan strategi yang tepat dalam mempertahankan usaha.
Strategi yang dihasilkan yaitu mendukung strategi agresif seperti menciptakan
ciri khas yang membedakan produknya dengan pesaing, mempertahankan
kekuatan yang ada seperti pelayanan pada konsumen serta melakukan inovasi

produk dengan mengikuti trend dan selera konsumen.

. Penelitian Aulia (2021), berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Penjualan Produk (Studi Pada UMKM Royal Food Medan)”, salah satu
produk pada penelitian tersebut serupa dengan penelitian yang dilakukan
peneliti yaitu dimsum. Namun pada penelitian tersebut tidak menggunakan
matriks IFE dan EFE sebagai metode analisisnya, penelitian ini hanya
menggunakan matriks SWOT. Permasalahan dalam penelitian ini adalah
ketatnya persaingan yang mempengaruhi penjualan pada UMKM Royal Food
Medan sehingga diperlukan strategi yang tepat dalam meningkatkan
penjualan. Strategi yang dihasilkan pada penelitian ini diantaranya
menciptakan inovasi terbaru, memberikan diskon yang menarik konsumen,

meningkatkan keahlian karyawan, dan mempertahankan kualitas rasa.



I11. BAHAN DAN METODE

3.1 Waktu dan Tempat

Penelitian ini merupakan penelitian studi kasus yang dilakukan pada bulan Januari
- Februari 2022, di kantor pusat Dimsum Moresto yang berlokasi di JI. Ulangan
No. 8, Kelurahan Segala Mider, Kecamatan Tanjung Karang Barat, Bandar
Lampung dan semua outlet di Bandar Lampung. Pemilihan objek tersebut dipilih
karena lokasi dari tiap outlet yang strategis yaitu berada di mall atau pusat
perbelanjaan sehingga mudah dijangkau konsumen.

3.2 Alat dan Bahan

Alat yang digunakan dalam penelitian ini adalah laptop, logbook dan alat perekam
(handphone). Bahan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner dan

beberapa studi pustaka mengenai analisis yang dilakukan.

3.3 Pengambilan Sampel

Pengambilan sampel yang dilakukan dalam penelitian ini yaitu menggunakan
teknik purposive sampling atau secara sengaja. Penentuan responden dengan
teknik tersebut dilakukan untuk mendapat gambaran serta tanggapan berdasarkan
kriteria dan pertimbangan tertentu (Hardani dkk., 2020). Responden internal pada
penelitian ini yaitu pihak perusahaan Dimsum Moresto yaitu Pemilik, karyawan
bagian administrasi, supervisor dan karyawan bagian keuangan sedangkan
responden eksternal berasal dari konsumen dan akademisi. Kriteria yang

ditentukan pada penentuan responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
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1. Pihak Perusahaan Dimsum Moresto
Penentuan responden internal dilakukan dengan pertimbangan bahwa
responden dari pihak perusahaan mempunyai pengaruh dalam mengambil
keputusan, mengetahui kondisi perusahaan, dan informasi yang dibutuhkan
dalam penelitian ini.

2. Konsumen Dimsum Moresto
Penentuan responden eksternal pada penelitian ini yaitu konsumen dengan
pertimbangan pernah melakukan pembelian Dimsum Moresto sekurangnya

dua kali.

3.4 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan yaitu metode survei lapang untuk mendapatkan
informasi secara langsung dari responden. Hasil yang diperoleh dari survei lapang
kemudian dianalisis secara deskriptif dengan memfokuskan pada pemecahan
masalah yang ada. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data
primer dan data sekunder. Data primer merupakan data yang diperoleh secara
langsung oleh peneliti dari hasil wawancara langsung dengan pemilik usaha,
observasi dan hasil penyebaran kuesioner. Data sekunder merupakan data yang
diperoleh dari studi literatur dan kepustakaan. Data yang diperoleh selanjutnya
dilakukan analisis menggunakan matriks IFE (Internal Factor Evaluation),
matriks EFE (External Factor Evaluation), matriks posisi dan matriks SWOT.

3.5 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan dengan berbagai tahapan

antara lain sebagai berikut :

1. Wawancara
Wawancara langsung dilakukan dengan responden yang telah ditentukan yaitu
pelanggan dan pemilik usaha Dimsum Moresto. Wawancara ini dilakukan
sesuai dengan kuesioner yang telah dipersiapkan untuk memperoleh data atau

informasi terkait objek penelitian.



2. Observasi

Observasi dilakukan peneliti dengan mengamati langsung objek penelitian

seperti aktivitas yang terdapat pada perusahaan agar mendapatkan gambaran

terkait kondisi perusahaan serta mencatat hasil pengamatan yang dilakukan.

3. Studi literatur dan kepustakaan
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Studi literatur dan kepustakaan dilakukan pada penelitian ini untuk melakukan

analisa objek secara teoritis terkait masalah yang berhubungan dengan

penulisan seperti melalui buku, artikel ilmiah dan jurnal, literatur terkait yang

relevan dengan penelitian dan sumber informasi lainnya yang mendukung.
4. Kuesioner

Kuesioner pada penelitian ini merupakan pernyataan yang telah disusun

berdasarkan identifikasi faktor internal dan eksternal untuk diberikan kepada

responden. Pengisian kuesioner bobot dan rating dilakukan secara tertulis oleh

responden.

3.6 Metode Analisis Data

Analisis data dilakukan dengan melakukan tahapan awal yaitu mengidentifikasi
faktor internal dan eksternal perusahaan. Hasil data yang diperoleh kemudian

dianalisis secara deskriptif. Pada penelitian ini analisis SWOT (Strength,

Weakness, Opportunity, Threat) akan digunakan dalam menyusun faktor internal

dan eksternal perusahaan yang dapat memaksimalkan pemasaran usaha dimsum

Analisis SWOT menjadi suatu alat untuk mengidentifikasi faktor internal dan

eksternal perusahaan secara terarah dalam merumuskan alternatif strategi. Analisis

SWOT didasarkan pada tanggapan mengenai penerapan strategi yang baik

ditandai dengan kinerja perusahaan tersebut dalam memaksimalkan kekuatan dan

peluang serta mengurangi kelemahan dan ancaman yang datang dari luar.

3.6.1 Analisis Faktor Internal dan Eksternal

Penyusunan strategi pemasaran usaha dimsum dilakukan dengan melakukan
analisis faktor internal dan eksternal perusahaan terlebih dahulu. Analisis faktor

internal dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui dan mengevaluasi faktor
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kunci yang menjadi kekuatan dan kelemahan dalam pemasaran usaha dimsum di
Dimsum Moresto. Sedangkan analisis faktor eksternal dilakukan untuk
mengetahui dan mengevaluasi faktor kunci yang menjadi peluang dan ancaman
dalam pemasaran usaha produk dimsum. Kedua analisis ini yang akan digunakan
untuk menyusun alternatif strategi pemasaran usaha dimsum. Setelah faktor kunci
internal dan eksternal telah ditentukan, maka ditentukan bobot dari setiap variabel
dengan berdasarkan pengaruh besar kecilnya faktor tersebut terhadap posisi
strategi perusahaan. Penentuan nilai bobot dilakukan dengan mengidentifikasi
faktor internal dan eksternal dengan menentukan bobot tiap variabelnya oleh
responden. Penentuan faktor internal dan eksternal disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Matriks internal (IFE) dan eksternal (EFE)

Faktor Internal - Eksternal Bobot Rating Skor
Kekuatan

1o
2
Total skor kekuatan -
kelemahan

Peluang

1 o

2. s

Total skor peluang - ancaman
Sumber : Rangkuti (2015)

Menurut Rangkuti (2015), penyusunan matriks IFE dan EFE dapat dilakukan

dengan tahapan sebagai berikut.

1. Tentukan bobot tiap variabel faktor internal dan eksternal dengan memberikan
hasil identifikasi faktor internal dan eksternal untuk dilakukan penilaian bobot.
Penilaian bobot variabel didasarkan pada seberapa pengaruh atau pentingnya
variabel tersebut terhadap posisi pemasaran usaha dimsum. Pembobotan
dilakukan dengan menggunakan skala 1 hingga 4. Penggunaan bobot 1 (sangat
tidak penting), 2 (tidak penting), 3 (penting), 4 (sangat penting). Kemudian
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bobot faktor internal dan eksternal masing-masing harus berjumlah satu.
Sehingga dalam menentukan bobot tiap variabel pada faktor ditentukan
dengan membagi nilai tiap variabel faktor strategi dengan jumlah total
variabel faktor strategi. Adapun rumus penentuan bobot adalah sebagai
berikut:

Xi

i .
i=1 X1

Ai =

Keterangan:

Ai = Bobot variabel ke-i

Xi = Nilai variabel ke-i

i =123,..n

. Penentuan rating digunakan skala 4 (sangat besar pengaruh) hingga 1 (sangat
kurang berpengaruh) disetiap variabel faktornya, dimana pengukuran skala
dilakukan berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan.
Skala 1 (sangat kurang) sampai 4 (sangat besar) digunakan pada variabel yang
bernilai positif atau semua variabel yang termasuk dalam kekuatan dan
peluang bagi perusahaan. Untuk variabel yang bernilai negatif bagi
perusahaan seperti kelemahan dan ancaman diberikan skala yang berbanding
terbalik dengan variabel yang bernilai positif. Jika variabel kelemahan atau
ancaman tersebut sangat besar maka diberikan skala 1 dan jika kelemahan atau
ancaman perusahaan sangat kecil maka diberi skala 4.

. Nilai skor ditentukan dari perkalian antar nilai bobot pada tiap variabel dan
ratingnya. Kemudian, dihitung selisih skor tertimbang pada tiap faktor internal
dan eksternal agar diperoleh nilai total skor pembobotan. Selisih faktor
internal dilakukan dengan mengurangi hasil total skor kekuatan dan
kelemahan, sedangkan selisish faktor eksternal didapat dari hasil pengurangan
total skor peluang dan ancaman. Skor pembobotan menggambarkan
bagaimana aktivitas perusahaan tersebut dalam kondisi internal dan
eksternalnya. Perhitungan bobot dan rating ini juga dapat dipergunakan dalam

melihat posisi perusahan terhadap pesaing.
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Setelah faktor internal dan eksternal dilakukan evaluasi dengan matriks IFE dan
EFE, maka didapat skor dari masing -masing faktor internal dan eksternal yang
akan menentukan posisi perusahaan dalam matriks posisi. Terdapat nilai x dan y
pada matriks posisi dimana nilai x menunjukkan variabel kekuatan dan kelemahan
sehingga diperoleh dari skor internal dan nilai y menunjukkan variabel peluang
dan ancaman sehingga diperoleh dari skor faktor eksternal. Matriks posisi dapat
menentukan posisi perusahaan dimana jika skor peluang lebih tinggi dari pada
skor ancaman maka diperoleh nilai y lebih dari O dan jika ancaman lebih besar
dari pada skor peluang maka diperoleh nilai y lebih kecil dari 0. Sedangkan jika
skor kekuatan lebih besar dari pada skor kelemahan maka nilai x lebih dari 0 dan
begitu sebaliknya jika skor kelemahan lebih tinggi dari skor kekuatan maka

diperoleh nilai x kurang dari 0. Matriks posisi disajikan pada Gambar 2.

Berbagai Peluang

Kuadran 111 Kuadran |

Kelemahan Kekuatan
eksternal Internal

Kuadran IV Kuadran 11

Berbagai Ancaman

Gambar 2. Matriks posisi
Sumber : Marimin (2004)

3.6.2 Matriks SWOT

Hasil identifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan yaitu kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman selanjutnya dimasukkan dalam matriks SWOT.
Mariks SWOT menjadi suatu alat pemasaran yang digunakan perusaahaan dalam

merumuskan alternatif strategi sesuai dengan kondisi perusahaan tersebut.
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Penerapan matriks SWOT dapat mempermudah perumusan strategi karena pada
matriks SWOT akan digambarkan faktor eksternal peluang dan ancaman sehingga

dapat disesuaikan dengan faktor internal kekuatan dan kelemahan yang dimiliki

perusahaan. Matriks SWOT memiliki empat tipe strategi yang dihasilkan dari

faktor internal dan eksternal (Rahim dan Radjab, 2017). Empat tipe strategi

tersebut yaitu

a) Strategi SO merupakan strategi yang dibuat dengan memanfaatkan kekuatan

untuk memanfaatkan peluang yang ada,

b) Strategi WO merupakan strategi yang dibuat untuk mengatasi kelemahan

dengan memanfaatkan peluang yang ada,

c) Strategi ST merupakan strategi yang dibuat dengan menggunakan kekuatan

yang dimiliki perusahaan untuk menghindari ancaman,

d) Strategi WT merupakan strategi bertahan dimana perusahaan berusaha untuk

meminimalkan kelemahan serta menghindari ancaman. Matriks SWOT

disajikan pada Tabel 2.

Tabel 2. Matriks Strengthts, Weakness, Opportunities, Threats (SWOT)

Faktor Internal

Faktor Eksternal

Strengths (S)
Daftar kekuatan
(Tentukan 5 - 10 faktor
peluang internal)

Weakness (W)
Daftar kelemahan
(Tentukan 5 - 10 faktor
peluang internal)

Opportunities (O)
Daftar peluang
(Tentukan 5 - 10 faktor
peluang eksternal)

Strategi S-O
Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan

untuk memanfaatkan
peluang

Strategi W-O
Ciptakan strategi yang
meminimalkan
kelemahan untuk
memanfaatkan peluang

Threats (T)
Daftar ancaman
(Tentukan 5 - 10 faktor
peluang eksternal)

Strategi S-T
Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan
untuk mengatasi
ancaman

Strategi W-T
Ciptakan strategi yang
meminimalkan
kelemahan untuk
menghindari ancaman

Sumber : Rahim dan Radjab, 2017
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Menurut Rangkuti (2015), matriks SWOT dapat menghasilkan pilihan strategi

bisnis yang dapat dilakukan yaitu sebagai berikut :

1.

Strategi S-O (Strengths-Opportunities)

Pada situasi ini menggambarkan perusahaan berada dalam keadaan yang baik
karena memiliki kekuatan dan peluang yang ada. Hal ini dapat
menguntungkan perusahaan karena dapat memanfaatkan peluang yang ada
untuk mengembangkan usaha. Dalam hal ini perusahaan perlu melakukan
strategi agresif

Strategi S-T (Strengths-Threats)

Pada situasi ini menggambarkan perusahaan masih memiliki kekuatan internal
walaupun dihadapkan dengan berbagai ancaman. Dalam hal ini perusahaan
perlu menelakukan diversifikasi produk melalui pengembangan produk dan
pasar.

Strategi W-O (Weakness-Opportunity)

Pada situasi ini perusahaan dalam bagian manajemen perlu fokus pada
kelemahan yang dimiliki untuk dianalisis sehingga dapat menghilangkan
kelemahan utama tersebut. Situasi ini menekankan perusahaan untuk merebut
peluang pasar atau memaksimalkan kekuatan yang ada. Strategi yang
digunakan pada situasi ini yaitu strategi balik arah.

Strategi W-T (Weakness-Threats)

Pada situasi ini menggambarkan perusahaan pada banyaknya kelemahan yang
diikuti dengan ancaman dari luar yang tidak menguntungkan. Sehingga dalam
keadaan ini yang perlu dilakukan perusahaan adalah strategi difensif. Strategi
ini adalah strategi yang mendukung perusahaan untuk tetap bertahan dengan

seluruh kemampuan yang ada.

3.7 Pengambilan Keputusan

Penentuan strategi yang tepat berdasarkan kondisi perusahaan, dilihat kembali

matriks SWOT dan matriks posisi. Matriks SWOT yang menghasilkan empat

alternatif strategi dipilih strategi yang tepat dengan melihat kembali matriks posisi

perusahaan dalam matriks posisi untuk mengetahui kombinasi strategi yang tepat

sesuai dengan kondisi perusahaan.



V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, didapat kesimpulan sebagai
berikut.

1.

Faktor internal pada Dimsum Moresto yang menjadi kekuatan utama yaitu
kualitas dan rasa dimsum yang baik dengan skor 0,402, sedangkan kelemahan
utama pada Dimsum Moresto yaitu kegiatan promosi yang belum optimal
dengan skor 0,141. Faktor eksternal pada Dimsum Moresto yang menjadi
peluang utama yaitu ketertarikan masyarakat terhadap dimsum semakin
banyak dengan skor 0,418, sedangkan ancaman utama bagi Dimsum Moresto
yaitu pesaing yang lebih inovatif dengan skor 0,146.

Rumusan strategi yang dapat dilakukan oleh Dimsum Moresto yaitu
meningkatkan kualitas produk, memperluas sistem waralaba dan
meningkatkan intensitas promo menarik pada aplikasi delivery online.
Meningkatkan kualitas produk dan memperbanyak promo-promo menarik
dilakukan agar Dimsum Moresto menjadi pilihan konsumen sehingga dapat
menarik lebih banyak konsumen. Selain itu, Dimsum Moresto juga dapat
memperluas sistem waralaba sehingga dapat membantu memperkenalkan

produk Dimsum Moresto lebih luas.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat diberikan saran

kepada Dimsum Moresto Bandar Lampung untuk dapat meningkatkan kualitas

dan inovasi produk dengan mengikuti trend pasar seperti menciptakan topping

baru untuk menarik konsumen lebih banyak. Selain itu, kegiatan promosi perlu

ditingkatkan dengan memanfaatkan perkembangan teknologi yang semakin
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berkembang, karena jika hanya mengandalkan kualitas produk saja, maka
kegiatan pemasaran Dimsum Moresto tidak akan berjalan dengan efektif. Strategi
lain yang dapat disarankan kepada Dimsum Moresto yaitu menerapkan SOP
(Standard Operating Procedure) mulai dari pengecekan bahan baku, proses

produksi hingga pelayanan terhadap konsumen.
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