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ABSTRACT

MARKETING STRATEGY OF HANURA SEMPRONG CAKES
(Case Study of the Semprong Hanura Cake UMKM, Hanura Pesawaran
Village)

By

AGUSTIN SETIA NINGSIH

The UMKM Kue Semprong Hanura is located in Pesawaran Regency, Lampung. This
Semprong cake is known as "Kue Semprong Hanura." Semprong cake is shaped like a
long cylinder, resembling a pipe, with a distinctive and unique flavor. Issues faced by the
UMKM Kue Semprong Hanura have prompted research aimed at determining suitable
marketing activities. The SWOT and QSPM methods will be used to identify the weight
and rating of each issue to determine the appropriate strategy.The goal of this research is
to analyze marketing strategies based on the SWOT Matrix and QSPM. The SWOT
Matrix is used to identify internal and external factors, including IFE and EFE matrices,
determining the position matrix, SWOT matrix diagram, and QSPM analysis. The
research results indicate that the greatest strength is having the PIRT permit, while the
major weakness is limited capital. The main opportunity is the potential loyalty of
dedicated customers, while the most significant threat is the presence of competition from
more innovative cake products in terms of flavors and packaging.Based on the research
results, the most suitable alternative marketing strategy is the S-O Strategy (Strengths-
Opportunities). This strategy utilizes strengths to exploit existing opportunities, resulting
in the best strategy recommendations. The QSPM value for the obtained strategy is 9.27,
focusing on updating the PIRT and halal certification as the main strengths of the
business, improving promotional and sales media through social media and shopping
platforms, enhancing the quality and quantity of products from raw materials to
appealing consumer-friendly products, and reducing dependence on distributors
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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN KUE SEMPRONG HANURA
(Studi Kasus di UMKM Kue Semprong Hanura Desa Hanura Pesawaran)

Oleh

AGUSTIN SETIA NINGSIH

UMKM Kue Semprong Hanura terletak di Kabupaten Pesawaran, Lampung. Kue
Semprong ini diikenal dengan nama "Kue Semprong Hanura". Kue semprong berbentuk
silinder panjang seperti pipa dengan rasa yang khas dan unik. Adanya permasalahan pada
UMKM Kue Semprong Hanura mendasari penelitan untuk menerapkan kegiatan
pemasaran yang cocok untuk diterapkan. Dengan menggunakan metode SWOT dan
QSPM vyang kemudian akan ditentukan bobot dan rating dari masing-masing
permasalahan guna menentukkan strategi yang tepat. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk menganalisis strategi pemasaran berdasarkan Matriks SWOT dan QSPM. Matriks
SWOT adalah matriks yang digunakan untuk mengidentifikasi faktor internal dan
eksternal, dengan matriks IFE dan EFE, penentuan matriks posisi, dan diagram matriks
SWOT, serta menganalisis QSPM. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa kekuatan
terbesar yaitu memiliki perizinan PIRT, sedangkan kelemahan terbesar adalah modal
usaha terbatas. Peluang utamanya yaitu potensi loyalitas pelanggan setia, sedangkan
ancaman terbesar adalah adanya persaingan produk kue yang lebih inovatif dari varian
rasa dan kemasan. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa alternatif strategi
pemasaran yang tepat adalah strategi S-O Strength (kekuatan) — Opportunity (Peluang).
Strategi ini menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang yang ada dengan
menghasilkan rekomendasi strategi terbaik. Nilai QSPM dari Strategi yang didapatkan
terdapat pada dengan skor 9,27, yakni dengan memperbarui PIRT dan sertifikat halal
sebagai kekuatan utama berdirinya usaha, serta meningkatkan media promosi dan
penjualan dengan media sosial dan platform belanja, meningkatkan kualitas dan kuantitas
produk dari bahan baku hingga sampai menjadi produk yang dapat disukai dan menarik
konsumen serta agar tidak terlalu bergantung pada distributor.

Kata Kunci: UMKM, Pesawaran, Kue Semprong, SWOT, dan QSPM
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I.PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Indonesia merupakan salah satu negara yang memiliki banyak industri mulai dari
industri kecil, menengah, hingga besar. Kementrian Perindustrian (2017)
berpendapat bahwa, Indonesia dalam hal ekonomi dapat dikategorikan sebagai
sebuah negara industri. Sektor industri merupakan kontributor terbesar bagi
perekonomian nasional dengan sumbangannya mencapai lebih dari 20%, dalam
kategori manufacturing value added, Indonesia sendiri masuk dalam 10 besar
dunia. Peringkat ini sejajar dengan Brazil dan Inggris tetapi lebih besar dari Rusia.
Menurut Dinas Koperasi dan UMKM Provinsi Lampung (2022),
menyatakanbahwa berdasarkan data Online Data System (ODS) Dinas koperasi
UMKM mencatat rata-rata pertumbuhan UMKM di Lampung yang tersebar di 15
kabupaten/kota pertahun sekitar 9-10% dari 2020-2022 .

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat besar bagi
pertumbuhan ekonomi suatu negara terutama di Indonesia. UMKM sangat
dominan dalam pertumbuhan ekonomi Indonesia karena kontribusinya dalam
Pendapatan Domestik Bruto (PDB) serta UMKM juga merupakan pelaku
ekonomis strategis karena jumlahnya yang mencapai 99,95 % dari total usaha di
Indonesia. UMKM hampir dimiliki di semua wilayah yang ada di Indonesia, Salah
satunya adalah wilayah Lampung. Menurut data Badan Pusat Statistik Provinsi
Lampung, jumlah UMKM di Lampung yang telah mendapatkan standarisasi dan
sertifikasi kelayakan usaha berjumlah 42 UMKM dari 55 UMKM yang ikut serta
dalam uji tersebut. Salah satunya adalah UMKM Desa Hanura yang terletak di

Kabupaten Pesawaran Lampung.



Desa Hanura Kabupaten Pesawaran adalah salah satu daerah yang memiliki
UMKM yang memproduksi kue semprong. Kue semprong yang terdapat di desa
hanura Dikenal dengan nama “Kue Semprong Hanura”. Kue Semprong Hanura
didirikan oleh seorang ibu rumah tangga bernama lbu Eka atau bude mi sekitar 10
tahun yang lalu. UMKM Kue Semprong Hanura beroperasi setiap hari dengan
menghasilkan 50 bungkus ukuran 1 kg kapasitas rata rata 40 kg bahan per hari.

Pendistribusian Kue Semprong Hanura akan meningkat ketika Hari Raya ldul
Fitri, di wilayah Pesawaran dilakukan dengan cara pre-order sedangkan, diluar
Pesawaran dilakukan dengan cara memasokkan produk ke salah satu distributor
yang berada di Kecamatan Gedong Tataan. Kue semprong adalah salah satu
jajanan tradisional Indonesia yang masih dikelola di tingkat rumahan. Kue ini
berbentuk silinder panjang seperti pipa dengan rasa yang khas dan unik. Kue
semprong terbuat dari bahan utamanya yakni tepung beras, tepung tapioka, santan,
gula, telur, dan garam. Rasa kue semprong tidak terlalu manis, dengan
penambahan wijen membuat rasa kue semprong semakin nikmat. Tekstur kue
semprong terasa renyah serta gurih ketika dimakan (Pujilestari dan Larasati,
2019). Permasalahan yang terjadi pada UMKM Kue Semprong Hanura ada pada
pemasarannya yakni pada modal atau biaya, promosi dan persaingan pasar.
Kurangnya modal atau biaya serta Promosi yang dilakukan hanya melalui mulut
ke mulut dan via WhatsApp. Hal tersebut mengakibatkan sempitnya ruang lingkup
pada penjualan serta kurang meluasnya jangkauan pemasaran di luar Lampung
dan kota besar lainnya khususnya Pesawaran. Selain itu persaingan pasar yang
kurang inovatif juga menjadi permasalahan Kue Semprong Hanura karena
banyaknya penjual kue kering di daerah hanura terutama penjualan kue kering
modern lainnya yang lebih inovatif dalam pembuatan produknya. Berdasarkan

permasalahan tersebut diperlukan strategi pemasaran yang tepat.

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana
strategi pemasaran merupakan suatu cara untuk mencapai tujuan dari sebuah
perusahaan, karena potensi untuk menjual terbatas pada jumlah orang yang
mengetahui hal tersebut (Esterlina, 2017). Pemasaran bukan hanya dapat

meningkatkan keuntungan perusahaan akan tetapi merupakan faktor penting



dalam memenuhi kebutuhan konsumen, untuk itu kegiatan pemasaran harus
mempertimbangkan kepuasan konsumen dan pemantasan strategi yang tepat oleh
perusahaan. Suatu perusahaan sebelum menetapkan suatu strategi pemasaran yang
akan dipakai, terlebih dahulu harus melihat situasi dan kondisi pasar serta menilai
posisinya dipasar tersebut. Tujuannya agar dapat ditentukan kegiatan pemasaran
apa yang cocok untuk diterapkan.

Oleh karena itu, berdasarkan permasalahan tersebut perlu dilakukan kajian
penggunaan strategi yang tepat untuk mengembangkan pemasaran Kue Semprong
Hanura sehingga penjualannya akan lebih meningkat. Salah satunya dengan
menggunakan Metode analisis SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, dan
Threats). Analisis SWOT bertujuan untuk Mengidentifikasi faktor—faktor dari
berbagai permasalahan yang dilakukan secara sistematis untuk menentukkan
strategi penjualan Kue Semprong Hanura. Analisa SWOT juga menganalisa
kekuatan dan kelemahan pada Kue Semprong Hanura serta mempertimbangkan
berbagai ancaman dan peluang yang dihadapi sehingga diharapkan dapat
memperoleh strategi pemasaran pada Kue Semprong Hanura yang tepat dan sesuai

dengan kondisi saat ini.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan penjelasan latar belakang masalah diatas maka masalah yang

dapatdirumuskan adalah sebagai berikut:

1. Apasaja yang menjadi faktor internal dan faktor eksternal yang dimiliki oleh
usaha Kue Semprong Hanura?

2. Bagaimana Strategi Pemasaran yang cocok untuk mengembangkan
pemasaran dan yang menjadi Prioritas terhadap Pemasaran Kue Semprong

Hanura?

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini yakni :

1. Mengidentifikasi faktor internal dan faktor eksternal dalam pemasaran Kue



Semprong Hanura
2. Merumuskan dan menentukkan prioritas alternatif Strategi dan Pemasaran

pada Kue Semprong Hanura yang tepat dengan kondisi saat ini

1.4 Kerangka Pemikiran

Kue Semprong Hanura merupakan salah satu produk UMKM yang sudah cukup
lama berdiri. Produksi Kue Semprong Hanura juga semakin bertambah dari tahun
ketahun, hal ini selalu dilakukan untuk pengembangan usaha dan peningkatan
laba usaha. Prosedur produksi dan pemasaran telah dilakukan dengan cukup baik,
namun ada beberapa permasalahan yang dapat mengurangi perkembangan
UMKM Kue Semprong Hanura dalam penjualannya yakni kurangnya modal
usaha yang menyebabkan sulitnya mengembangkan kue semprong agar dapat
lebih inovatif, meimiliki daya saing yang baik dan maju dalam usahanya.
Kurangnya Promosi baik langsung dan Sosial media juga masih sangat kurang
ditangani. Hal ini membuat Kue Semprong Hanura harus memperbaiki kembali

strategi pemasaran yang tepat untuk mengatasi permasalahan tersebut.

Penetapan strategi pemasaran yang tepat nantinya akan direkomendasikan pada
Kue Semprong Hanura, dengan peneliti akan menganalisis beberapa tahapan.
Langkah pertama dalam penelitian ini yaitu dengan mengidentifikasi
permasalahan faktor internal berupa kelebihan dan kelemahan perusahaan dan
faktor eksternal berupa peluang dan ancaman, selanjutnya dilakukan analisis
dengan matrik IFAS (Internal Factors Analysis Summary) dan matriks EFAS
(Eksternal Factor Analysis Summary). Analisis faktor internal dapat memberikan
gambaran bahwa perusahaan memiliki kekuatan dan kelemahan di bagian
manajemen produksi, pemasaran, sumber daya keuangan, permasalahan ini
adalah permasalahan yang nantinya dapat dijangkau atau dikendalikan oleh
perusahaan, sedangkan untuk faktor eksternal perusahaan dapat terdiri atas faktor
sosial, ekonomi, teknologi,pemerintah, persaingan, faktor-faktor eksternal tersebut
berada diluar jangkauan perusahaan atau dilaur kendali perusahaan

(Mulyani et al., 2020). Analisis faktor internal dan faktor eksternal yang berkaitan



dengan strategi pemasaran. Matriks IFAS dan EFAS memiliki kegunaan untuk
menganalisis faktor internal dan faktor eksternal dari suatu usaha, kemudian
menggunakan matriks Grand Strategy untuk mengetahui posisi pada kuadran
mana perusahaan tersebut berada, selanjutnya melakukan analisis dengan
menggunakan matriks SWOT. Analisis dengan matriks SWOT tersebut untuk
memperoleh beberapa aleternatif strategi pemasaran, tahapan terakhir yaitu
mencari urutan prioritas alternatif strategi menggunakan matriks QSPMS
(Quantitative Strategic Planning Matriks). matriks QSPMS digunakan untuk
menentukan strategi yang tepat agar dapat diimplementasikan pada usaha Kue
Semprong Hanura.

Penerapan Strategi Pemasaran dengan metode SWOT ini juga karena adanya
perbandingan dari penelitian terdahulu. Salah satu penelitian yang menjadi bahan
acuan dari penelitian ini yakni dari yang dilakukan oleh Prihatjanto, dkk, pada
tahun (2012) yang membahas mengenai permasalahan dalam strategi pemasaran
dalam pengembangan usaha makanan ringan. Menggunakan analisis SWOT dan
matriks QSPM dimana hasil yang diperoleh yakni strategi yang paling menarik
untuk diterapkan adalah dari aspek pemasaran dalam memperluas pangsa pasar di
Kota kota besar Indonesia dengan memanfaatkan media promosi. Selanjutnya
penelitian Hartati dan Rohim, (2016) perancangan Strategi Pemasaran dengan
Menggunakan Metode Swot di CV. Sekar Sari Roti Pekanbaru. Penelitian ini
menggunakan metode Penelitian metode SWOT. Melalui penerapan metode
SWOT ini, CV. Sekar Sari Roti dapat 4 merancang strategi pemasaran dan posisi
strategi perusahaan dengan tahapan penilaian faktor Internal dan eksternal serta
diagram SWOT dan analisa diagram fishbone. Penelitian terdahulu sangat
membantu sebagai bahan acuan dalam proses penelitian selanjutnya. Kerangka

pemikiran yang disajikan pada Gambar 1.
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I.TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Gambaran Perusahaan

UMKM Kue Semprong Hanura merupakan salah satu usaha rumahan yang sudah
lama memproduksi Kue Semprong. Tepatnya pada tahun 2006 Ibu Eka atau Ibu
Suyatmi mendirikan usaha kue semprong. Kue Semprong Hanura bertempat di
Desa Hanura, Kecamatan Teluk Pandan, Kabupaten Pesawaran, Lampung.
UMKM KueSemprong Hanura memiliki 3 ukuran kemasan ukuran, kemasan %2
kg, 1kg Untuk kemasan 1 kg biasanya akan langsung dikirim ke distributor yang
berada di Gedong Tatatan, sementara ukuran %2 kg akan di edarkan kepada
pelanggan yang memesan online atau Pre Order. Kue Semprong Hanura memiliki
tempat produksi yang sedikit kurang terlihat keberadaanya, serta promosi yang
dilakukan masih sebatas mulut ke mulut atau pemesanan melalui media
wattshapp, serta dikirim ke distributor yang berada diluar pesawaran. Sedangkan
untuk penjualan yang berada disekitar tempat produksi hanya dilakukan jika ada

pesanan atau adanya Hari Raya.

Kue Semprong Hanura memiliki rasa yang khas dan enak. UMKM Kue Semprong
Hanura memiliki lima orang pekerja dan dua owner. Lima pekerja bertugas pada
bidang produksi dan pengemasan sedangkan Owner sebagai pendistribusi. Waktu
kerja pada usaha Kue Semprong Hanura dilakukan dalam enam hari kerja Senin
hingga Sabtu, selama waktu dari mulai pukul tujuh hingga pukul satu siang.
Pendistribusian Kue Semprong Hanura menggunakan mobil angkutan yang
kemudian akan dipasok di Toko—Toko yang berada di Gedong Tataan. Jika hari
Raya pesanan Kue Semprong akan men ingkat dari penjualan sebelumnya.

Produksi kue Semprong saat diolahan dikemas disajikan pada Gambar 2.



Gambar 2. Produksi Kue Semprong Hanura
Sumber: Data Primer, (2023)

2.2 Pengertian Kue Semprong

Kue semprong adalah makanan kue kering tradisional yang berasal dari Indonesia.
Kue ini berbentuk selinder atau panjang seperti pipa dengan rasa yang khas dan
unik. Kue semprong juga hadir dalam bentuk lain, seperti bentuk segitiga dan
persegi panjang. Rasa kue ini tidak terlalu manis dan akan renyah dan gurih ketika
digigit. Kue semprong ini biasanya akan banyak ditemui ada pada saat hajatan dan
Hari Raya Idul Fitri (Devy, 2011). Seiring perkembangan jaman rasa dari kue
semprong ini ada beberapa macam, seperti rasa jahe, rasa mo ka, rasa kopi dan
rasa original. Kue semprong adalah kue tradisional yang dibuat dari bahan dasar
tepung beras, tepung sagu, telur, gula pasir, margarine dan sedikit santan cair.
Cara membuatnya di cetak kemudian digapit/dijepit, lalu digulung. Kue semprong
memiliki tekstur kering dan renyah. Kue semprong digemari banyak kalangan
karena rasanya yang enak dan gurih. Kue semprong yang diperdagangkan dengan

kemasan plastik umumnya dibuat dari tepung beras (Prasetya, 2018) .

Kue Semprong Hanura merupakan salah salah satu produk yang berada di desa
Hanura Kabupaten Pesawaran, Kue Semprong Hanura biasanya akan meningkat
penjualannya pada saat hari besar seperti, Hari Raya Idul Fitri dan Acara
pernikahan. Kue Semprong Hanura memiliki rasa yang manis gurih serta tekstur
yang renyah dan garing. Produk Kue Semprong Hanura yang diproduksi UMKM
Kue Semprong Hanura tersaji pada Gambar 3.



Gambar 3. Produk Kue Semprong Hanura
Sumber: Data Primer, (2023)

2.3 Pengertian Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah sebuah teknik perencanaan strategi yang terbagi dua faktor
yaknik faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal adalah sebuah faktor
yang dalam setiap permasalahan yang ada dapat dikendalikan perusahaan sendiri,
sedangkan faktor eksternal dalampermasalahannya melibatkan faktor diluar
kendali perusahaan. Menurut Kotler dan Amstrong (2012) faktor yang berasal dari
luar eksternal berperan dalam pemantauan lingkungan mikro maupun makro
ekonomi melalui peluang serta ancaman yang berhubungan dengan perusahaan.
Sedangkan faktor internalnya berupa faktor untuk mengevaluasi kekuatan dan

mengevaluasi kelemahan perusahaan.

Menurut Gurel dan Tat (2017) Analisis SWOT yaitu dengan membandingkan
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Kekuatan dan kelemahan ditinjau
untuk mengetahui peluang ancaman pada saat ini dan masa yang akan datang.
Semakin jelas pengetahuan akan kekuatan dan kelemahan semakin kecil peluang
yang tidak tercapai. Peluang yang baik akan digunakan untuk melawan ancaman,
selain itu kelemahan dapat diatasi melalui kekuatan perusahaan. Berdasarkan
penelitian Ferrel dan Harline (2005) analasis SWOT bertujuan untuk meraih
informasi melalui analisis kondisi internal yang terdiri dari kekuatan dan
kelemahan serta kondisi eksternal yang terdiri dari komponen peluang dan

ancaman suatu perusahaan.
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Analisis SWOT memiliki peran yang penting dalam penerapannya karena
dianggap memiliki banyak manfaat dan kelebihan dibanding metode analisis lain.
Manfaat menggunakan analisis SWOT antara lain menurut Hardiyanto., dkk
(2018) yakni: point pertama, membantu melihat persoalan dari empat sisi
sekaligus yaitu kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Point kedua
memberikan hasil analisis yang cukup tajam sehingga dapat memberikan arahan
atau rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan dan meningkatkan keuntungan
dengan memanfaatkan peluang serta mengurangi kelemahan dan menghindari
ancaman. Point ketiga membantu membedah organisasi atau perusahaan dari
empat sisi yang menjadi dasar proses identifikasi sehingga dapat menemukan sisi
yang kadang terlupakan. Dan point keempat Menjadi instrumen yang cukup
ampuh dalam melakukan analisis strategi sehingga dapat menemukan langkah
terbaik yang sesuai dengan kondisi yang dihadapi. Matriks analisis SWOT
menghasilkan empat elemen strategi dengan mengkombinasikan keempat faktor
yang dianalisis. Elemen tersebut terdiri dari SO, WO, ST, dan WT.

Strength-Oppotunity (SO) merupakan strategi untuk memaksimalkan kekuatan
internal perusahaan untuk memanfaatkan peluang yang ada sehingga dapat
bersaing. Weakness-Opportunity (WO) merupakan strategi untuk mengurani
kelemahan dengan memanfaatkan peluang. Strength-Threats (ST) merupakan
strategi untuk mengurangi atau meminimalkan ancaman dari luar perusahaan
dengan memaksimalkan kekuatan yang dimiliki. Weakness-Threats (WT)
merupakan strategi bertahan dengan mengurangi kelemahan yang dimiliki dan

menghindari ancaman dari luar perusahaan (Kurniawan, dkk., 2019).

2.4 Matriks QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix)

Matriks QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) merupakan tahapan
selanjutnya dalam analisa SWOT yang digunakan untuk memprioritaskan faktor
faktor baik internal maupun eksternal. Matriks QSPM juga merupakan matriks
yang digunakan untuk menganalisis berbagai alternatif strategi yang tersedia

untuk mendapatkan strategi prioritas. Alternatif strategi yang dianalisis pada
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tahapini adalah strategi yang sudah dihasilkan dalam perumusan melalui analisis
sebelumnya dengan memadukan faktor internal dan eksternal. Matriks QSPM,
manajemen dapat mengurutkan berbagai strategi yang ada untukmembentuk skala
prioritas dalam penerapan strategi. Perhitungan matriks QSPM adalah dengan
memadukan faktor-faktor internal dan eksternal terhadap alternatif strategi yang
sudah dirumuskan. Dalam proses ini kembali dilakukan Pembobotan, penentuan
nilai daya tarik atau Attractiveness Scores (AS), dan TotalAttractiveness Scores
(TAS). Bobot pada faktor internal dan eksternal disesuaikan dengan bobot yang
sudah ada pada matriks IFAS dan EFAS sebelumnya. Nilai AS didefinisikan
sebagai angka yang mengindikasikan daya tarik relatif dari masing-masing
strategi dari satu set alternatif. Ketentuan penilaian AS berlaku sebagai berikut
(Setyorini, 2016):

. Nilai 1 = tidak menarik

a
b. Nilai 2 = agak menarik

()

. Nilai 3 = cukup menarik

o

. Nilai 4 = sangat menarik

Nilai TAS diperoleh dengan mengkalikan bobot dengan nilai AS. Nilai total TAS
kemudian diakumulasi untuk mendapatkan tingkat skor dari berbagai alternatif
strategi. Skor tertinggi menentukan strategi yang terbaik untuk diterapkan dalam
suatu perusahaan. Namun yang harus diperhatikan dalam analisis ini adalah
bahwa QSPM hanya digunakan untuk mengurutkan prioritas strategi dalam satu
set alternative (Siregar, 2020)

2.5 Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

UMKM merupakan salah satu bagian penting dari perekonomian suatu Negara
ataupun suatu daerah, tidak terkecuali di Indonesia. Pengembangan sektor Usaha
Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan makna tersendiri pada usaha
peningkatan pertumbuhan ekonomi serta dalam usaha menekan angka kemiskinan
suatu negara. Pertumbuhan dan pengembangan sektor UMKM sering diartikan
sebagai salah satu indikator keberhasilan pembangunan, khususnya bagi negara-
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negara yang memiliki pendapatan perkapita yang rendah (Hendika dkk., 2015).
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki definisi yang berbeda pada
setiap literatur menurut beberapa instansi atau lembaga bahkan undang- undang.
Sesuai dengan Undang-Undang nomor 20 tahun 2008 tentang Usaha Mikro Kecil
dan Menengah, UMKM didefinisikan sebagai berikut:

1. Usaha mikro adalah salah satu usaha produktif milik orang perorangan
dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro
sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini.

2. Usaha Kecil juga merupakan usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri,
yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan
merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki,
dikuasai, ataumenjadi bagian langsung maupun tidak langsung dari Usaha
Menengah atau Usaha Besar yang memenuhi kriteria Usaha Kecil yang

dimaksud dalam Undang-Undang terkait.

Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak
perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian
baik langsung maupun tidak langsung setara dengan Usaha Kecil atau Usaha
Besar dengan jumlah kekayaan yang dimiliki aman dari hasil penjualan tahunan
hal ini sebagaimana yang telah diatur dalam Undang-Undang terkait

(Nalini, 2021).

2.6 Persaingan Usaha

Persaingan usaha adalah hukum yang mengatur segala sesuatu yang berkaitan
dengan persaingan usaha, maka hukum persaingan usaha merupakan instrumen
hukum yang menentukan tentang bagaimana persaingan itu harus dilakukan.
Persaingan usaha adalah persaingan antar pelaku usaha dalam menjalankan
kegiatan produksi dan atau pemasaran barang atau jasa. Dalam hal ini, persaingan
usaha merupakan sebuah proses dimana para pelaku usaha dipaksa menjadi

perusahaan yang efisien dengan menawarkan pilihan-pilihan produk barang dan
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jasa dalam harga yang lebih rendah (Hermansyah, 2008). Persaingan dapat terjadi
hanya bila ada dua pelaku usaha atau lebih menawarkan produk atau jasa kepada
para pelanggan. dalam sebuah pasar.

Persaingan pasar memiliki sekurang- kurangnya tiga fungsi utama, yaitu :

a) Sebagai fungsi distribusi, pasar berperan sebagai penyalur barang dan jasa dari
produsen ke konsumen melalui transaksi jual beli.

b) Sebagai fungsi pembentukan harga, di pasar penjual yang melakukan
permintaan atas barang yang dibutuhkan. Sebagai fungsi promosi, pasar juga
dapat digunakan untuk memperkenalkan produk baru dari produsen kepada

calon konsumennya.

2.7 Bauran Pemasaran

Bauran Pemasaran adalah proses sosial yang dilakukan oleh seseorang atau
sekelompok, untuk memenuhi kebutuhan dengan cara menawarkan dan
mempertukarkan produk dan jasa yang memiliki nilai, sehingga dapat
memberikan kepuasan yang maksimal. Strategi Pemasaran memiliki peranan
penting dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian suatu
produk atau jasa yang sering disebut sebagai bauran pemasaran marketing mix
(Ledy, 2019). Menurut Kotler (2005) bauran pemasaran diklasifikasikan menjadi
empat variasi yang luas yang disebut sebagai 4 P dalam pemasaran, yaitu produk
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion). Produk
merupakan suatu hal yang berkaitan dengan suatu barang, yang memiliki
kualitas, sifat fisik dan kuantitas. Berdasarkan penelitian dari Epriani, (2017)
bahwasanya harga harga merupakan salah satu faktor penting yang dapat
menentukkan keberhasilan suatu produk yang akan dipasarkan, karena harga
merupakan hal yang sangat dipertimbangkan konsumen untuk mengkonsumsi
suatu barang atau jasa. Tempat merupakan suatu lokasi tempat pendistribusian,
tempat produksi dan promosi suatu produk. Promosi merupakan proses atau cara
Untuk menginformasikan ciri khas dari produk yang ditawarkan agar lebih
menarik konsumen membelinya (Ledy, 2019)
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2.8 Pengertian IFAS dan EFAS

IFAS adalah kependekatan dari Internal Factors Analysis Summary.
Analisis IFAS merupakan analisis dari berbagai faktor internal yang dapat
mempengaruhi kondisi dalam perusahaan. IFAS merupakan suatu bentuk
analisis strategis dari faktor-faktor internal organisasi/perusahaan. Analisis
ini perlu dilakukan untuk mendapatkan potret kekuatan dan kelemahan

organisasi/perusahaan.

Metode dalam menyusun IFAS (Rangkuti, 2018) adalah sebagai berikut,

1. menentukan faktor-faktor kekuatan dan kelemahan perusahaan
dalam kolom 1tabel IFAS. Susun masing-masing 5-10 faktor dari
kekuatan dan kelemahan.

2. memberikan bobot masing-masing faktor tersebut pada kolom 2,
dengan skala 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting).
Semua bobot tersebut jumlahnya tidak melebihi dari skor total = 1,00.
Faktor-faktor itu diberi bobot 1 didasarkan pengaruh posisi strategis
perusahaan.

3. Memberikan rating pada kolom 3 untuk masing-masing faktor dengan
skala mulai dari 4 (sangat kuat) sampai dengan 1 (lemah), berdasarkan
pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang
masuk kategori kekuatan) diberi nilai dari +1 sampai dengan +4 dengan
membandingkannya dengan rata-rata pesaing utama. Sedangkan
variabel yang bersifat negatif kebalikannya jika kelemahan besar sekali
(dibanding dengan rata-rata pesaing sejenis) nilainya adalah 1,
sedangkan jika nilai kelemahan rendah/di bawah rata-rata pesaing-

pesaingnya nilainya 4.

4. menentukan faktor-faktor kekuatan dan kelemahan perusahaan
dalam kolom 1 tabel IFAS. Susun masing-masing 5-10 faktor dari
kekuatan dan kelemahan.

5. memberikan bobot masing-masing faktor tersebut pada kolom 2,
dengan skala 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting).
Semua bobot tersebut jumlahnya tidak melebihi dari skor total = 1,00.
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Faktor-faktor itu diberi bobot 1 didasarkan pengaruh posisi strategis
perusahaan.

6. Memberikan rating pada kolom 3 untuk masing-masing faktor dengan
skala mulai dari 4 (sangat kuat) sampai dengan 1 (lemah), berdasarkan
pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang
masuk kategori kekuatan) diberi nilai dari +1 sampai dengan +4 dengan
membandingkannya dengan rata-rata pesaing utama. Sedangkan
variabel yang bersifat negatif kebalikannya jika kelemahan besar sekali
(dibanding dengan rata-rata pesaing sejenis) nilainya adalah 1,
sedangkan jika nilai kelemahan rendah/di bawah rata-rata pesaing-
pesaingnya nilainya 4.

7. mengalikan bobot pada kolom 2 dengan nilai (rating) pada kolom 3
untuk memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya
berupa skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya
bervariasi mulai dari 4,0 (menonjol) sampai dengan 1,0 (lemah)

8. menggunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan
mengapa faktor- faktor tersebut dipilih, bagaimana skor
pembobotannya dihitung. Serta menjumlahkan skor pembobotan (pada
kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan
yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukan bagaimana perusahaan
tertentu bereaksi terhadap faktor- faktor strategis internalnya. Skor
total ini dapat digunakan untuk membandingkan perusahaan ini dengan
perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama.

Menurut Rangkuti (2018). EFAS atau External Factors Analysis Summary
merupakan analisis yang berperan dalam keberlangsungan faktor yang terjadi
diluar kendali perusahaan. EFAS merupakan suatu bentuk analisis strategis
dari faktor-faktor eksternal organisasi/ perusahaan. Analisis ini perlu
dilakukan untuk mendapatkan potret peluang dan ancaman organisasi/
perusahaan. Potret eksternal ini diperlukan untuk mengetahui tingkat
kesiapan dan kesigapan organisasi di dalam menghadapi kekuatan dan

tekanan dari eksternal organisasi/perusahaan, lebih-lebih tekanan dari
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pesaing . Adapun metode menyusun EFAS (Rangkuti, 2018) adalah sebagai

berikut :

1. Menyusun faktor-faktor peluang dan ancaman dalam kolom 1 tabel
EFAS. Susun 5- 10 faktor dari peluang dan ancaman

2. Memberikan bobot masing-masing faktor strategis pada kolom 2, dengan
skala 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Semua
bobot tersebut jumlahnya tidak melebihi dari skor total = 1,00. Faktor-
faktor itu diberi bobot 1 didasarkan kemungkinan memberikan dampak
pada faktor strategis

3. Memberikan rating dalam kolom 3 untuk masing-masing faktor dengan
skala mulai dari 4 (sangat kuat) sampai dengan 1 (lemah), berdasarkan
pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan bersangkutan.
Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk kategori
peluang) diberi nilai dari +1 sampai dengan +4 dengan membandingkan
dengan rata-rata pesaing utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif
kebalikannya, jika ancaman besar sekali (dibanding dengan rata-rata
pesaing sejenis) nilainya adalah 1, sedangkan jika nilai ancaman kecil/di
bawah rata-rata pesaing-pesaingnya nilainya 4.

4. Mengalikan bobot pada kolom 2 dengan nilai (rating) pada kolom 3 untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai
dari 4,0 (menonjol) sampai dengan 1,0 (lemah).

5. Menggunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa
faktor- faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotannya
dihitung. menjumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk
memperoleh total

6. Skor bereaksi terhadap faktor-faktor strategis eksternalnya. Total skor ini
dapat digunakan untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan
lainnya dalam kelompok industri yang sama.pembobotan bagi perusahaan.
Nilai total ini menunjukan bagaimana perusahaan. Skor bereaksi terhadap
faktor-faktor strategis eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk

membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam
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membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam
kelompok industri yang sama pembobotan bagi perusahaan.

2.9 Pengertian Modal atau biaya Usaha

Menurut Listyawan (2011), modal usaha adalah uang yang dipakai sebagai pokok
(induk) untuk berdagang, melepas uang, dan sebagainya, yang dapat berupa harta
benda yang dapat dipergunakan untuk menghasilkan sesuatu yang menambah
kekayaan. Pentingnya modal usaha adalah karena modal usaha merupakan syarat
terbentuknya dan berdiri suatu usaha. Tanpa adanya modal usaha, perusahaan
tidak akan dapat menjalankan usahanya dengan mudah. Adanya modal, baik
untuk industri kecil hingga besar sangat mempengaruhi kelancaran suatu usaha.
Modal akan berperan sebagai induk yang akan diharapkan dapat mengembangkan
induk—induk lainnya melalui keuntungan yang didapatkan oleh suatu pendiri

usaha.

Modal dapat berasal dari diri sendiri, modal asing atau pinjaman, modal
pantungan atau berbagi bisnis. Modal yang berasal dari diri sendiri atau mandiri
Menurut Mardiyatmo (2008) mengatakan bahwa modal sendiri atau mandiri
adalah modal yang diperoleh dari pemilik usaha itu sendiri. Modal sendiri terdiri
dari tabungan, sumbangan, hibah, saudara, dan lain sebagainya, yang kemudian
akan diterapkan untuk usahanya sendiri. Modal Asing atau pinjaman dapat
diperoleh dari berbagai sumber, dapat dilakukan dengan peminjaman pada bank,
pada lembaga keuangan seperti koperasi. Dan peminjaman dengan pelaku usaha
lain. Berikutnya adalah modal usaha yang diperoleh dari patungan, pada modal
pantungan memiliki arti pelaku usaha dapat menggunakan modal usaha dengan
cara berbagai kepemilikan usaha dengan orang lain. dengan cara menggabungkan
antara modal sendiri dengan modal satu orang teman atau beberapa orang

yang memiliki berperan sebagai mitra usaha (Jacky dkk., 2010).



I11. METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu

Penelitian ini dilaksanakan di Rumah Produksi Kue Semprong Hanura Desa
Hanura, Kecamatan Teluk Pandan, Kabupaten Pesawaran pada bulan Mei sampai
Juni 2023.

3.2 Alat dan Bahan

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

kuesioner dan sumber pustaka yang berkaitan dengan penelitian.

3.3 Metode Penelitian

Metode yang digunakan dalam penelitian ini yakni secara survei lapang atau
pengamatan secara langsung . Survei penelitian kemudian akan dianalisa secara
deskrisptif, menurut Ari Kunto (2019), penelitian deskriptif ialah penelitian yang
di tunjukkan untuk menyelidiki suatu kondisi, keadaan, atau peristiwa lain yang
kemudian hasilnya akan dipaparkan dalam bentuk laporan penelitian. Jenis data
yang digunakan yakni data primer dan data sekunder yang bersifat kualitatif
maupun kuantitatif. Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung
melalui responden internal yaitu pelaku usaha atau Owner UMKM Semprong
Hanura, serta responden eksternal yakni ahli atau pakar yang telah menguasi ilmu
yang berkaitan dengan pangan dan pemasaran. Responden pakar akan dipilih dari

beberapa ahli dibidangnya seperti perwakilan akademisi atau Dosen yang ahli di
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bidang pangan dan pemasaran, Kepala Camat atau Wakil Kecamatan Teluk
Pandan Pesawaran, Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Pesawaran, dan Dinas

Ketahanan Pangan Kabupaten Pesawaran

Data sekunder adalah data yang berupa data pendukung penelitian yang diperoleh
melalui data penelitian penelitian sebelumnya, pencarian pustaka, jurnal maupun
laporan dari instansi dalam bentuk tabel yang kemudian dianalisa secara
deskriptif. Pemilihan responden dan pengumpulan data melalui data sekunder
tersebut dilakukan dengan pertimbangan bahwa responden data yang didapat
berkompeten dan akan berpengaruh dalam perumusan strategi pemasaran pada
usaha Kue Semprong Hanura.

3.4 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai
berikut :

1. Observasi

Observasi adalah metode pengumpulan data dimana objek kajian diamati secara
langsung maupun tidak langsung. Penelitian ini melakukan observasi dengan cara
melihat langsung obyek yang diteliti mengenai kegiatan-kegiatan yang dilakukan
oleh usaha Kue Semprong Hanura.

2. Wawancara

Wawancara merupakan suatu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan
tanya jawab dengan pertanyaan yang telah dipersiapkan oleh peneliti. Wawancara
pada penelitian ini dilakukan untuk memperoleh data primer dengan melakukan

wawancara pada responden dan menggunakan kuesioner.
3. Studi literatur dan kepustakaan

Digunakan dalam menganalisis suatu obyek secara teoritis mengenai masalah-
masalah yang berkaitan dengan penulisan, melalui studi pustaka yang bersumber

dari jurnal maupun literatur lainnya.
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3.5 Analisis Data

Metode analisa data akan dimulai dengan mengidentifikasi faktor internal dan
eksternal. Tahapan pertama yakni mengidentifikasi faktor internal yang meliputi
kekuatan dan kelemahan, pada analisa faktor internal akan menggunakan matriks
IFAS (Internal Factors Anaysis Summary). Serta tahap kedua yakni :
mengidentifikasi faktor Eksternal yang meliputi peluang yang dapat dimafaatkan
oleh perusahaan dan ancaman yang perlu dihindari dari luar perusahaan yang
tidak dapat di kendalikan perusahaan. Faktor eksternal akan dianalisa dengan
matriks EFAS (Eksternal Factors Anaysis Summary). Faktor Internal dan
Eksternal kemudian akan dianalisa kembali dengan analisa SWOT (Strengths,
Weakness, Opportunities, Threats). Selanjutnya akan dilakukan grand strategy
atau matriks posisi dan tahap terakhir yakni memprioritaskan strategi yang paling

utama dan berpengaruh pada UMKM Kue Semprong Hanura.

3.5.1 Analisis IFAS (Internal Factors Analysis Summary)

David (2009) menyatakan bahwa matriks IFAS digunakan untuk mengetahui
kekuatan (Strength) dan kelemahan (Weakness) perusahaan. Analisis faktor
internal ditunjukan untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki
UMKM Kue Semprong Hanura. Faktor internal mengacu pada hal yang
berhubungan dengan perusahaan atau organisasi secara langsung atau dari dalam
yang selanjutnya akan tersaji dalam bentuk matriks Internal Factors Analysis
Summary (IFAS). Berikut beberapa tahapan dalam membuat analisis IFAS
menurut David (2011) yakni sebagai berikut:

1. Menyusun dan menentukkan faktor-faktor kekuatan dan kelemahan

2. Memberikan bobot terhadap faktor internal menggunakan skala
angka 0,0 (tidak penting) hingga 1,0 (sangat penting).

3. Menghitung rating dalam kolom 3 pada masing- masing faktor
menggunakan skala angka 1,0 (poor) hingga 4,0 (outstanding).
Variabel yang bersifat positif (kekuatan) diberi nilai mulai dari 1
(sangat kurang) hingga 4 (sangat baik). Sedangkan faktor yang
bersifat negatif (kelemahan) memiliki nilai kebalikan dari positif



yakni nilai 4 (sangat kecil) sampai 1 (sangat besar). Digambarkan jika
kelemahan perusahaan besar maka nilainya 1 tetapi jika kelemahan

perusahaan kecil maka nilai 4.

4. Cara mengalikan nilai bobot dan rating dengan hasil nilai 1,0
(poor) dan 4,0 (outstanding).

5. Serta menjumlahkan skor pembobotan untuk memperoleh total skor
pembobotan.

Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Summary) disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Summary)
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Faktor  internal Bobot Rating Skor
Analisis SWOT

Kekuatan
1

2

Total

Kelemahan
1

2

Total

IFAS =Total
kekuatan-total
kelemahan

(Sumber: Rangkuti 2019)

3.5.2. Analisis EFAS (Eksternal Factors Analysis Summary)

Eksternal Factor Analysis Summary (EFAS) digunakan untuk mengidentifikasi
faktor-faktor eksternal yang kemudian diklasifikasikan sebagai peluang
(Opportnity) dan ancaman (Threats) yang berpengaruh bagi UMKM Semprong
Hanura. Item-item yang terjadi dengan O dan T tersebut berhubungan dengan
kondisi eksternal perusahaan atau organisasi yang mempengaruhi pengambilan

keputusan internal perusahaan secara langsung.
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Berikut tahapan dalam merumuskan faktor Eksternal Factor Analysis Summary

(EFAS)

1. Menyusun dan menentukkan faktor-faktor peluang dan ancaman

2. Memberikan bobot terhadap faktor internal menggunakan skala angka 0,0
(tidak penting) hingga 1,0 (sangat penting). Dengan catatan semua bobot jika
dijumlah kan tidak boleh lebih dari 1,00

3. Menghitung rating dalam kolom 3 pada masing- masing faktor menggunakan
skala angka 1,0 (poor) hingga 4,0 (outstanding). Variabel yang bersifat positif
(peluang) diberi nilai mulai dari 1 (sangat kurang) hingga 4 (sangat baik).
Sedangkan faktor yang bersifat negatif (Ancaman) memiliki nilai kebalikan
dari positif yakni nilai 4 (sangat kecil) sampai 1 (sangat besar). Digambarkan
jika ancaman perusahaan besar maka nilainya 1 tetapi jika ancaman
perusahaan kecil maka nilai 4.

4. cara mengalikan nilai bobot dan rating dengan hasil nilai 1,0 (poor) dan 4,0
(outstanding).

5. Serta menjumlahkan skor pembobotan untuk memperoleh total skor

pembobotan.

Matriks EFAS (Eksternal Factors Anaysis Summary) disajikan pada Tabel 2.

Tabel 2. Matriks EFAS (Eksternal Factors Anaysis Summary)

Faktor ekternal Bobot Rating Skor
Analisis SWOT

Peluang

1

2

Total

Ancaman

1

2
Total

EFAS =Total
peluang-total
ancaman

Sumber: Rangkuti (2019)




3.5.4. Matriks Grand Strategy

Matriks grand strategy merupakan tahapan pencocokan pada proses

strategi, yang didasarkan pada dua dimensi evaluasi yaitu posisi kompetitif

dan pertumbuhan pasar. Matriks grand strategy digunakan untuk
mengetahui strategi bisnis yang tepat bagi perusahaan. IFAS dan EFAS
merupakan dasar untuk mengetahui strategi bisnis. Penyusunan faktor
internal pada matriks IFAS yang telah didentifikasi sebelumnya akan
menghasilkan nilai x, dan penyusunan faktor eksternal pada matriks EFAS
menghasilkan nilai y, dari hasil peroleh nilai x dan y tersebut kemudian
diletakkan dalam matriks grands strategy, agar dapat diketahui posisi
kuadran dari perusahaan. Berikut penjelasan mengenai kuadran 1 hingga
kuadran 4.

a. Kuadran I (positif, positif)

Kuadran 1 atau matriks 1 diaggap sebagai situasi yang menguntungkan
secara internal, bagi perusahaan. perusahaan memiliki peluang dan
kekuatan yang kemudian digunakan untuk memanfaatkan peluang yang
ada. Setiap informasi yang ada akan diolah untuk diambil keputusan
strategi yang mendukung perusahaan lebih baik.

b. Kuadran Il (Positif, negatif)

Kuadran Il atau matriks 2 merupakan kondisi perusahaan yang kuat tetapi
memiliki tantangan yang besar untuk dihadapi. Strategi yang tepat
dilakukan dengan menggunakan kekuatan yang ada untuk menciptakan
peluang jangka panjang, yang berorientasi pada produk atau pasar.

c. Kuadran 1 ( Negatif, positif)

Kuadran 111 atau matriks 3 mengacu pada peluang dan menghadapi
tantangan. Agar kekuatan bisa dioptimalkan dengan baik maka, fokus dari
kuadran 111 dengan meminimalisir masalah internal perusahaan sehingga
dapat mendapatkan peluang pasar yang lebih luas.

d. Kuadran IV (Negatif, negatif )

Kuadran 1V atau matriks 4 mengacu pada situasi yang tidak
menguntungkan bagi perusahaan hal ini karena perusahaan mengahdapi
berbagai kelemahan. Strategi yang harus dilakukan yakni dengan

23
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melakukan tindakan penyelamatan agar dapat meminimalisir kerugian
yang dapat terjadi. Matriks posisi pada perusahaan disajikan pada Gambar

4,
Peluang (Eksternal)

Kuadran 111) Kuadran 1)
Kelemahan (Internal) Kekuatan(Internal)

Kuadran 1V) Kuadran 11)

Ancaman (Eksternal)

Gambar 4. Matriks Grand Strategi
Sumber: Rangkuti (2019)

3.5.5. Analisis SWOT

Perumusan strategi yang ada pada perusahaan dapat menggunakan analisis
SWOT, strategi diperoleh melalui data hasil dari identifikasi faktor internal dan
faktor eksternal, dengan menggunakan matriks analisis SWOT dapat dengan jelas
menggambarkan bagaimana suatu peluang dan ancaman eksternal yang sedang
dihadapi oleh suatuperusahaan, sehingga dapat diatasi dengan adanya
kekuatandan memperbaiki kelemahan yang ada pada suatu usaha yang sedang
dijalani. Matriks SWOT terdiri dari empat bagian sel alternatif strategi gabungan
darifaktor internal dan eksternal diantaranya strategi strengths—opportunities (S-
0),strategi weakness-opportunities (W-O), strategi strengths-threats (S-T),
strategi weakness- threats (W-T) (Rangkuti, 2015). Strategi SO dibuat
berdasarkan jalan pikiran suatu usaha, yaitu dengan menggunakan kekuatan untuk

memanfaatkan peluang sebesarnya.



1. Strategi ST

Strategi ST memiliki landasan kekuatan pada suatu usaha untuk mengatasi

ancaman

2. Strategi WO

Strategi WO memanfaatkan peluang yang ada dengan meminimalisir

kelemahanyang dimiliki perusahaan
3. Strategi WT

Strategi WT dilandasi dengan kegiatan yang dilakukan dengan pembelaan
danusaha meminimalisir kelemahan yang ada untuk menghindari ancaman.
Analisis Matriks SWOT akan disajikan pada Tabel 3 sebagai berikut :

Tabel 3. Matriks SWOT
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FAKTOR INTERNAL  Kekuatan (S) Kelemahan (W)
Daftar peluang : Daftar peluang :
1 1
2 2
FAKTOR EKSTERNAL
Peluang (O) Strategi S-O Strategi W-O
Daftar peluang : Menggunakan kekuatan Meminimalkan
1 untuk memanfaatkan kelemahn untuk
2 peluang memanfaatkan peluang
Ancaman (T) Strategi S-T Strategi W-T
Daftar peluang : Menggunakan Meminimalkan
1 kekuatan untuk kelemahan dan
2 menghindari ancaman menghindari ancaman

Sumber: Marimin, (2004)

3.5.6. Analisis QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix)

Analisis QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) merupakan langkah

akhir dalam tahapan yang dilakukan untuk analisis formulasi strategi dengan

melakukan pemilihan strategi alternatif yang terbaik untuk diterapkan pada suatu

perusahaan, merumuskan QSPM ini dapat berdasarkan pada perhitungan yang

dilakukan dengan menggunakan nilai AS (Attractiveness Score) dan TAS (Total
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Attractiveness Score). Nilai AS merupakan nilai yang menunjukan daya tarik
seberapa kuat masing-masing strategi yang sudah ada dengan faktor kunci yang
telah dimiliki (Hasibuan et al., 2019). Berikut terdapat langkah atau cara yang
diperlukan untuk membuat matriks QSPM menurut David (2015) yaitu : Membuat
daftar peluang, ancaman, kekuatan, dan kelemahan pada kolom sebelah Kiri
matriks QSPM. Memberikan bobot di setiap daftar faktor internal dan faktor
eksternal. Bobot yang diberikan sama dengan bobot yang diberikan pada matriks
EFE dan IFE. Angka bobot ditampilkan di sebelah kanan faktor- faktor internal
dan eksternal. Melakukan identifikasi dari berbagai strategi alternatif untuk
diterapkan dan memasukan strategi tersebut di baris teratas QSPM, lalu

mengelompokkan strategi tersebut dalam satu rangkaian.

Menetapkan skor daya tarik atau AS (Attractiveness Score). Kisaran skor daya
tarik diantaranya 1 = tidak menarik, 2= agak menarik, 3 = cukup menarik, dan 4 =
sangat menarik. Menghitung skor daya tarik total atau TAS (Total Attractiveness
Score) dengan cara melakukan perkalian antara bobot dengan skor daya tarik (AS)
dari masing- masing faktor internal dan faktor eksternal. Menghitung jumlah
keseluruhan skor daya tarik total atau STAS, dengan cara menambahkan TAS
dalam setiap kolom strategi QSPM. Skor yang lebih tinggi mengindikasikan
bahwa strategi menjadi paling menarik dibandingkan strategi lain. Analisis
matriks QSPM disajikan pada Tabel 4.

Tabel 4. Matriks QSPM

Faktor kunci Bobot Strategi 1 Strategi 2
AS TAS AS TAS

Faktor Internal —

Kekuatan —

Kelemahan

Faktor Eksternal -
Peluang — Ancaman

Total skor

Sumber : David, (2015)




V. KESIMPULAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian ini, didapatkan kesimpulan sebagai berikut :

1.

Matriks SWOT menghasilkan faktor internal utama bagian faktor kekuatan
yakni: memiliki perizinan dan sertifikat halal dengan skors 0,521, serta
kelemahan terbesar yang ada pada UMKM Kue Semprong Hanura adalah
modal usaha terbatas dengan skor 4,12. Menghasilkan faktor eksternal Faktor
peluang terbesar pada UMKM Kue Semprong Hanura yakni adanya loyalitas
pelanggan setia dengan nilai skor 0,555 dan faktor ancaman terbesar ada pada
faktor adanya pesaing kue tak sejenis yang lebih inovatif dari variasi rasa dan
kemasan dengan nilai skor 0,318.

Strategi yang tepat untuk diterapkan pada UMKM Kue Semprong Hanura
yakni, Pembaharuan PIRT dan Halal serta dalam jangka panjang yakni
promosi dengan menggunakan teknologi sosial media dan memperbarui
variasi dan kemasan. matriks grand strategy UMKM Kue Semprong Hanura
berada pada posisi kuadran 1. Kuadran 1 dengan skor kuadran 1,400 dan
0,449 memiliki situasi yang menguntungkan secara internal, bagi perusahaan.
Perusahaan memiliki peluang dan kekuatan yang kemudian digunakan untuk
memanfaatkan peluang yang ada, kuadran 1 juga merupakan kuadran yang
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy).



66

5.2 Saran

Berdasarkan hasil dan pembahasan, diperoleh saran yakni, UMKM Kue
Semprong Hanura agar dapat lebih mengetahui kekuatan dan kelemahan serta
peluang dan ancaman dalam membangun usahanya, merisset pasar dan
perkembangan pasar yang sedang berkembang agar UMKM Kue Semprong
Hanura tidak tertinggal oleh teknologi yang sedang ada dan lebih dapat
memajukkan usahanya lebih besar. UMKM Kue Semprong Hanura juga perlu
meningkatkan kualitas pengeloaan dana usahanya serta melakukan promosi yang
mana hal tersebut menjadi salah satu kelemahan UMKM Kue Semprong Hanura

belum dapat mengembangkan produknya.
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