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ABSTRAK
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Pemjualanan pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar mengalami fluktuasi
dag penjulanannya tidak mencapai target di tiap tahunnya, salah satu penyebab
tidak tercapainya target penjualanan yaitu pemasaran yang di lakukan masih kurang
maksimal dikarenakan usaha bisnis ini hanya mempromosikan produk dari mulut
kemulut melalui teman, kerabat maupun keluarga. Maka dari itu, tujuan dari
penelitian ini yaitu mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang
mempengaruhi perusahaan dan memberi usulan strategi alternatif yang dapat di
terapkan guna meningkatkan penjualanan pada UMKM Kerupuk Amplang Udang
Kembar menggunakan metode SWOT dan TOPSIS. Hasil penelitian Matriks
SWOT menunjukkan posisi kuadran matriks internal-eksternal yaitu berada pada
kuadran I, ini berarti menunjukkan bahwa faktor internal perusahaan lebih kuat dari
faktor eksternal yaitu dengan skor IFE sebesar 3,454 dan skor EFE sebesar 3,113.
Oleh karena itu strategi yang diperlukan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang
Kembar yaitu strategi tumbuh dan membangun yang artinya strategi untuk tumbuh
kedrah yang lebih baik dan mengembangkan usaha menjadi lebih baik lagi.
Seﬁangkan hasil yang didapat pada penelitian Topsis menunjukkan bahwa strategi
alternatif yang dapat di terapkan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar
yaEk-u strategi alternatif 2 yaitu memanfaatkan kemajuan teknologi dengan
memasarkan produk di media sosial dengan memilki nilai preferensi sebesar
0,7515.

un

Kafa Kunci: Strategi Pemasaran, UMKM, Matriks IE, SWOT, Topsis
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DESIGN OF MARKETING STRATEGIES FOR MICRO SMALL TO
MEDIUM ENTERPRISES (UMKM) TWIN AMPLANG SHRIMP
CRACKERS USING SWOT AND TOPSIS METHODS

EVITADWI NANDA
NIM : 12050220410

Industrial Engineering Department
Fakulty of Science and Technology
State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau
Soebrantas Street No.155 Pekanbaru

ABSTRACT
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Sales at the Twin Shrimp Amplang Crackers UMKM fluctuated and sales did not
reach the target each year, one of the causes of the failure to achieve the sales target
W@ that the marketing carried out was still not optimal because this business only
promoted products by word of mouth through friends, relatives or family.
Therefore, the purpose of this study is to identify internal and external factors that
affect the company and to provide alternative strategy suggestions that can be
applied to increase sales at the Twin Shrimp Amplang Crackers UMKM using the
SWOT and TOPSIS methods. The results of the SWOT Matrix study showed the
position of the internal-external matrix quadrant, which is in quadrant I, this means
that the company's internal factors are stronger than external factors, namely with
an IFE score of 3.454 and an EFE score of 3.113. Therefore, the strategy needed by
the Twin Shrimp Amplang Crackers UMKM is a growth and development strategy,
which means a strategy to grow in a better direction and develop the business to be
even better. Meanwhile, the results obtained in the Topsis study indicate that the
altérnative strategy that can be applied by the Kerupuk Amplang Udang Kembar
UBMKM is alternative strategy 2, namely utilizing technological advances by
mdtketing products on social media with a preference value of 0.7515.
wn

i

4]

Kglwords: Marketing Strategy, UMKM, IE Matrix, SWOT, Topsis
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Katunia yang telah dilimpahkan-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan
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Alfah SWT sampaikan kepada Baginda Rasulullah Muhammad SAW.

9 Laporan Tugas Akhir ini disusun sebagai salah satu syarat untuk mendapat
ge§r Sarjana Teknik di Program Studi Teknik Industri Universitas Islam Negeri
Suftan Syarif Kasim Riau. Banyak pihak yang telah membantu penulis dalam
menyusun Tugas Akhir ini, untuk itu pada kesempatan ini penulis mengucapkan
terima kasih kepada:

1. Bapak Prof. Dr. Khairunnas Rajab, M.Ag., selaku Rektor Universitas Islam

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.
2. Bapak Dr. Hartono, M.Pd., selaku Dekan Fakultas Sains dan Teknologi
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gTugas Akhir Program Studi Teknik Industri Universitas Islam Negeri Sultan
= Syarif Kasim Riau. Terimakasih untuk bapak karena telah banyak membantu,
E_.meluangkan waktu, memberi saran dan masukan kepada penulis dalam
k; menyelesaikan Laporan Tugas Akhir ini.

6.§Ibu Tengku Nurainun, ST.,M.T., selaku Penasehat Akademis yang telah
,Ebanyak membimbing, menasehati, dan memberikan ilmu pengetahuan bagi

= : .
o Penulis selama masa perkuliahan.
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?yang telah meluangkan waktunya untuk memberikan saran dan masukan dalam
2 penulisan Laporan Tugas Akhir ini

8.2 Bapak dan Ibu Dosen Program Studi Teknik Industri Fakultas Sains dan
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9.3 Pemilik UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu Ibuk Siska Karolina
;:'yang telah memberikan kesempatan untuk melaksanakan penelitian.

10= Teristimewa kepada kedua orang tua yang selalu memberi semangat, dorongan
idan do’a yang tiada henti sehingga penulis dapat menyelesaikan perkuliahan
= dan memperoleh gelar Sarjana Teknik.

115 Fadhilah Annisa Putri teman kos seperjuangan yang telah banyak menememani
A di masa susah dan senang selama menjalani perkuliahan.

12;:” Teman-teman Himpunan Pemuda Pelajar Mahasiswa Tanah Merah
(HIPPMATAMAH PEKANBARU) sebagai organisasi tempat penulis
berproses. Terimakasih telah membersamai dan membantu penulis selama
berada di kota perantauan.

13. Rekan-rekan seperjuangan Teknik Industri angkatan 2020 yang namanya tidak
dapat disebutkan satu-persatu yang telah hadir membantu penulis selama
berkuliah sehingga penulis dapat menyelesaikan perkuliahan ini.

14. Dan tak lupa ucapan terimakasi kepada seluruh anggota keluarga besar yang
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L . - -
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Penulis menyadari bahwa penulisan Laporan Tugas Akhir ini masih banyak
teéiapat kekurangan serta kesalahan, untuk itu dengan segala keterbukaan, penulis
m;nerima segala kritik dan saran yang bersifat membangun. Akhirnya penulis
be%ﬁarap semoga Laporan Tugas Akhir ini dapat bermanfaat bagi kita semua.

: Pekanbaru, 10 Desember 2024

Penulis

Evita Dwi Nanda
Nim. 12050220410
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BAB |
? PENDAHULUAN
Q
-~
1.0  Latar Belakang
?;’ Persaingan di dunia bisnis saat ini semakin meningkat dan terus menerus

berkembang, perkembangan ini ditandai dengan adanya perubahan-perubahan yang
me;_gyebabkan perusahaan akan menghadapi berbagi kendala di dalam
perkembangan bisnisnya. Kondisi pertumbuhan bisnis sekarang ini sangat tinggi,
dapat dilihat dari tumbuhnya berbagai perusahaan-perusahaan dengan produk yang
segg?nis sebagai pesaing, sehingga akan terjadi persaingan dalam merebutkan
pafigsa pasar dan konsumen. Dalam hal ini dunia pemasaran diibaratkan sebagai
suadfu medan tempur bagi para produsen dan para pengusaha yang bergerak dalam
kog_ﬁmditi yang sama, maka perlu sekali diciptakan suatu strategi pemasaran agar
dapat memenangkan pesaingan tersebut. Dengan merancang strategi pemasaran
yang tepat, perusahaan mampu membaca peluang untuk meningkatkan penjualanan
dan perusahaan juga mampu melakukan pembaruan atau inovasi terhadap produk
yang dikeluarkan. Strategi pemasaran adalah suatu wujud rencana yang tersusun di
bidang pemasaran untuk mencapai suatu tujuan yang di inginkan, seperti kemajuan
perusahaan dalam mengembangkan usahanya (Ramadhanti & Zaini, 2021).

Usaha bisnis olahan yang berbahan dasar udang sangat tumbuh dengan pesat
di¥abupaten Indragiri Hilir dikarenakan kerupuk amplang udang merupakan ciri
kr%s oleh-oleh dari Kabupaten Indragiri Hilir. Kerupuk Amplang udang sangat
dif;i;-Linati dipasaran yang biasa dijadikan sajian saat lebaran, serta cemilan. Salah
satdl usaha yang ada di Kabupaten Indragiri Hilir yaitu UMKM Kerupuk Amplang
Uc;gng Kembar. Usaha Kerupuk Amplang Udang Kembar ini merupakan salah satu
us%na bisnis yang bergerak di bidang industri makanan olahan udang atau industri
ruE]ahan (Home Industry). UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar didirikan
olé% Ibuk Siska Karolina pada Tahun 2015 yang beralamatkan di Desa Sungai Luar
K%upaten Indragiri Hilir. Usaha Kerupuk Amplang Udang Kembar ini dijual
de&an ukuran kemasan yang berbeda-beda,

o
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agar para pembeli dapat memilih ukuran banyak amplang yang mereka inginkan.
Sa% melakukan wawancara serta obeservasi ke lapangan didapat data penjulanan
paﬁa UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu sebagai berikut:

Tdbel 1.1 Data Penjualan Kerupuk Amplang Udang Kembar
Tahun | Penjualan | Target Penjualan | Penjualan Pesaing (Kerupuk
(kg) (kg) Amplang Jumelda) (kg)
2019 6.120 7.200 7.453
2020 5.955 7.200 7.545
2021 7.174 7.200 8.342
2022 6.045 7.200 8.970
2023 5.935 7.200 9.010
(Stinber: Pengumpulan Data, 2024)
Y .
s Data Penjualan Kerupuk Udang
> Amplang Kembar (kg)
8,000
7,000
6,000
5,000
4,000
3,000
2,000
1,000
0
on 2019 2020 2021 2022 2023
- Gambar 1.1 Grafik Data Penjualan Amplang Udang Kembar
: (Sumber: Pengumpulan Data, 2024)
;T Berdasarkan Tabel 1.1 dan Gambar 1.1 diatas dapat dilihat bahwa

pepjualanan pada produk di UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar di lima
tat_?pn terakhirnya yaitu dari tahun 2019 hingga tahun 2023 mengalami fluktuasi
at%i penjulanannya mengalami peningkatan dan penurunan dan tidak mencapai
tar%et di tiap tahunnya. Penjualanan mengalami peningkatan ketika ada hari hari
bégar seperti salah satunya di hari bulan Ramadhan, dimana banyak konsumen yang
méhnbeli produk kerupuk amplang yang akan di jadikan sajian atau kue pada saat
haﬁ lebaran. Sedangkan penjualanan mengalami penurunan disebabkan oleh
beéerapa faktor yaitu sebagai berikut:

nery wisey| juie
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1. Faktor persaingan, banyak pesaing yang menjual produk sejenis di sekitar

?Kabupaten Indragiri Hilir, seperti salah satu pesaing yang ada yaitu UMKM
2Kerupuk Amplang Jumelda yang dimana setiap tahun penjualanan pada
2 UMKM ini mengalami peningkatan dapat dilihat pada Tabel 1.1.

2.-32* Faktor marketing, pemasaran yang telah di lakukan UMKM Kerupuk Amplang
3 Udang Kembar ini masih tergolong kurang maksimal dikarenakan mereka
;?menjual produknya di rumah pemilik usaha, menitipkan kerupuk amplang di
C warung terdekat, serta promosinya disampaikan dari mulut ke mulut melalui
iteman/kerabat, dan keluarga. Mempromosikan dengan cara seperti ini
= mengakibatkan kurang luasnya wilayah pemasaran dan ditambah dengan
gadanya pesaing-pesaing usaha sejenis, sehingga hal ini dapat menyebabkan
~penjualanan produk Kerupuk Amplang Udang Kembar menjadi kurang stabil
g dan tidak mencapai target penjualanan.

Adapun permasalahan yang ada di UMKM Kerupuk Amplang Udang

Kembar berdasarkan 7 bauran pemasaran (marketing mix) yaitu sebagai berikut:

Tabel 1.2 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Product (Produk) Banyak pesaing yang menjual produk kerupuk amplang

Price (Harga) Harga bisa mengalami naik turun dikarenakan mahalnya
bahan baku dalam pembuatan produk

Place (Tempat) Lokasi tempat tidak strategis, jauh dari jalan raya dan
akses ke UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar
jalannya tidak bagus

Rromotion (Promosi) | Promosi yang di lakukan kurang maksimal, hanya

5 disampaikan dari mulut ke mulut melalui teman, kerabat,

w maupun keluarga

F§op|e (Orang) Kurangnya sumber daya manusia yang memadai dalam

i hal pengelolaan media sosial dalam memasarkan produk

5. yang dijual

F@ocess (Proses) UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar tidak

= menawarkan layanan yang baik terhadap konsumen,

E' karena mereka tidak menjual produk di e-commerce

= sehingga tidak memudahkan konsumen untuk membeli

s produk dari jarak jauh

P@ysical Evidence | Kemasan pada produk UMKM Kerupuk Amplang Udang

(frampilan Fisik) Kembar tidak memudahkan konsumen dalam

g mengkonsumsi produk secara berulang yaitu mereka

- menggunakan kemasan yang di press

(Sﬁnber: Pengumpulan Data, 2024)
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Berdasarkan data yang di dapat dan permasalahan ada di UMKM Kerupuk
AL_[@Lplang Udang Kembar, maka dari itu perlu melakukan perancangan strategi
pefhasaran untuk meningkatkan penjualanan pada UMKM Kerupuk Ampalng
Udang Kembar ini dan salah satu metode yang bisa digunakan yaitu menggunakan
m-g;ode SWOT. Analisis SWOT merupakan alat yang digunakan dalam melakukan
petencanaan strategis dan manajemen strategis. Analisis SWOT dilakukan dengan
ca;_g mengidentifikasi strenght (kekuatan), weakness (kelemahan), opportunities
(pefuang), dan threaths (ancaman) yang dimiliki oleh suatu perusahaan. Analisis
S\OEOOT ini membandingkan antara faktor eksternal peluang dan ancaman dengan
fa&tor internal kekuatan dan kelemahan. Analisis SWOT bertujuan untuk
meéhganalisis dan mengevaluasi secara sistematis untuk menentukan perencanaan
strategi  perusahaan. Analisis Swot didasarkan pada logika yang dapat
mgmaksimalkan kekuatan dan peluang serta pada saat yang sama dapat
meminimalkan kelemahan dan anacaman (Putri dkk., 2022).

Setelah mendapatkan hasil dari analisis SWOT, selanjutnya digunakan
metode TOPSIS sebagai pendekatan terakhir dalam pengambilan keputusan untuk
memilih strategi pemasaran yang terbaik dan ideal. Metode TOPSIS merupakan
salah satu metode pengambilan keputusan yang multikriteria. Metode ini juga
merupakan salah satu metode yang digemari oleh peneliti dalam merancang sebuah
sistem pendukung keputusan, selain konsepnya yang sederhana tetapi kompleksitas
daiﬁm pemecahan masalah. Konsep penyelesaian metode ini yaitu dengan memilih
alternatif terbaik yang tidak hanya memiliki jarak terpendek dari solusi ideal positif
tetgpi juga memilki jarak terpanjang dari solusi ideal negatif. Dengan
méjggabungkan kedua metode tersebut, dapat dihasilkan solusi yang sesuai dengan
tu;;&an pemasaran yang diinginkan oleh UMKM, sehingga menjawab tantangan
yaEg dihadapi dan memberikan solusi yang tepat (Mutmainah & Yunita, 2021).

i |

n
1.2 Rumusan Masalah

2 Berdasarkan latar belakang, maka permasalahan yang dikaji dalam
W
peRelitian ini adalah “Bagaimana merancang strategi pemasaran yang tepat untuk
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meningkatkan penjualanan UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar dengan
m%ggunakan Metode SWOT dan TOPSIS?”

Q

x - -y .
1.3, Tujuan Penelitian

d

Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai pada penelitian ini yaitu
se
1.

gai berikut:

uge)

-Untuk mengidentifikasi dan menganalisa faktor internal dan eksternal yang

b

—mempengaruhi perusahaan untuk meningkatkan penjulan di UMKM  Kerupuk
EAmpIang Udang Kembar menggunakan analisa SWOT.

2.?Untuk memberikan usulan strategi alternatif yang dapat diterapkan oleh
w . E
= UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar sebagai pendekatan terakhir dalam

QO
-ypengambilan keputusan menggunakan metode TOPSIS.

)
e

1.4  Manfaat Penelitian
Adapun manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini yaitu sebagai berikut:
1. Bagi Peneliti: Sebagai sarana untuk menerapkan ilmu yang di dapat di bangku
perkuliahan sehingga peneliti dapat memecahkan masalah yang terjadi pada

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Kerupuk Amplang Udang Kembar.

2. Bagi Universitas: Hasil penelitian diharapkan bisa menambah bahan kajian
keilmuan khususnya dalam hal strategi pemasaran dan menjadi rujukan untuk

cn penelitian selanjutnya.
3.::; Bagi Pemilik Usaha: Penelitian ini diharapkan mampu memberikan masukan
Esebagai bahan pertimbangan untuk pemilik usaha dalam mengambil keputusan
5 tentang strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualanan dan

mencapai taregt penjualanan.

Batasan Masalah

=
JISIFAIUN D

Dalam sebuah penelitian, perlu ditetapkan batasan yang jelas agar
pek;li\bahasan lebih terarah. Adapun batasan masalah pada penelitian ini yaitu
segagai berikut:

1.5 Data yang diambil merupakan data penjualanan lima tahun terakhir di

nery wisey juedg u
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UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu dari Tahun 2019 sampai

©
ITahun 2023.

2.8

=

10

—

Posisi Penelitian

Metode yang digunakan yaitu metode SWOT dan TOPSIS.

Penelitian mengenai kekuatan, kelemahan, ancaman, dan peluang yang

QO
=
sebtumnya juga pernah dilakukan oleh beberapa peneliti. Adapun posisi penelitian

yﬁg oernah dilakukan yaitu sebagai berikut:
Tapel 1.3 Posisi Penelitian

Ne Judul dan Penuis Permasalahan Metode Hasil
C | Perancangan Strategi Tidak tercapainya | Strategi Hasil penelitian
i Pemsaran dengan target penjualanan | pemasaran mengungkapkan
ii) Pendekatan Analisis SWOT dan 3 alternatif
- | SWOT dan Metode TOPSIS strategi
n | TOPSIS (Assylla, 2022) pemasaran yang
c diususlkan
Strategi Pemasaran Untuk| Penurunan SWOT dan Terdapat 4
Meningkatkan  Penjualan| penjualanan TOPSIS alternatif strategi
Ansania Saudia Rawis pemasaran dan
Helwa Hijab Pontianak dilanjutkan
5 Dengan Menggunakan dengan
Metode @ SWOT  dan pengolahan
TOPSIS (Akmal, dkk., TOPSIS untuk
2021) mengambil
priorotas terbaik
Perencanaan Staregi Merancang Matriks FE | Rekomendasi
Marketing strategi pemsaran | dan EFE strategi yang
Menggunakan Analisis | untuk bersaing berdasarkan | dapat dilakukan
SWOT (Studi Kasus dengan analisis adalah strategi
Brothers Barbershop di | kompetitor SWOT pertumbuhan
Purwokwrto) (Arifudin, agar terus
dkk., 2023) meningkatkan
daya saing
bisnis
barbershop
Business Model Canvas| Mencari strategi | Analisa Strategi yang
Sebagai Strategi Bisnis | yang terbaik SWOT dan | dapat diambil
Pada RBMS menghadapi Metode adalah strategi
Menggunakan Analisa | pesaing TOPSIS Strength-
SWOT dan Metode Opportunity (S-
TOPSIS (Maita, dkk., O) dan hasil
2022) analisa

mengususlkan 4
strategi bisnis
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Analisis Strategi Sulit Metode Hasil penelitian
@ | Pengembangan Usaha | mengembangkan | SWOT dan | di peroleh 3
T | Sagu Tumang di egeri | usaha TOPSIS alternatif
% Ihamahu Menggunakan strategi
o | Metode SWOT dan pengembangan
= | TOPSIS (Laisila, dkk., usaha
— | 2023)
1% Sistematika Penulisan
~  Adapun sistematika dalam penulisan laporan ini yang berguna untuk
=

m@]berikan gambaran secara singkat tentang gambaran tugas akhir dan dibagi

menjadi beberapa bab yaitu sebagai berikut:

=
BAB |
o

neiy e

BAB Il

BAB Il

w
<

98]

W
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PENDAHULUAN

Bab ini memberikan informasi mengenai latar belakang, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah,
posisi penelitian serta sistematika penulisan.

LANDASAN TEORI

Bab ini menguraikan tentang teori berdasarkan buku referensi dan
jurnal serta hasil penelitian sebelumnya yang dapat dijadikan sebagai
acuan pemecahan masalah.

METODOLOGI PENELITIAN

Metodologi penelitian menggambarkan langkah-langkah atau
prosedur kerja yang akan dilakukan dalam melakukan penelitian.
PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Pengumpulan dan pengolahan data diperoleh berdasarkan hasil
penelitian, kemudian dibahas guna mendapatkan solusi terbaik.
ANALISA

Bab ini menyajikan hasil analisis perolehan pengumpulan dan
pengolahan data

PENUTUP

Bagian penutup berisi mengenai kesimpulan yang dapat ditarik dari
pelaksanaan penelitian dan tujuan penelitian. Bagian ini juga
mencakup saran kepada penulis maupun unttuk perusahaan tempat

penelitian dilakukan.
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BAB |1
? LANDASAN TEORI
Q
-~
2.0  Pemasaran
?;’ Pemasaran adalah sebuah proses manajerial yang mengakibatkan individu

atay kelompok yang ingin mendapatkan apa yang mereka butuhkan atau inginkan,
y&'_;{;u dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang
mempunyai nilai kepada pihak lain. Dalam menetapkan pasar target, yang mana
bisa dilayani sang perusahaan secara baik guna merancang produk, pelayanan serta
pr%z:]ram yang terkait buat melayani pasar dan mengajak setiap orang dalam
organisasi berpikir wacana pelayanan, karena itu konsumen tidak perlu
merghasilkan sendiri barang atau jasa yang sudah disediakan oleh perusahaan
(Afiyanto dkk., 2023).

2.2 Manajemen Pemasaran
Manajemen pemasaran adalah suatu proses perencanaan, pelaksanaan,
pengendalian, dan evaluasi dari program-program yang di rancang untuk
menciptakan, mengembangkan, dan mempertahankan pertukaran yang saling
menguntungkan dengan pasar sasaran yang dituju. Dalam manajemen pemasaran
fokus pada menciptakan nilai bagi pelanggan melalui produk atau jasa yang di
tawarkan perusahaan. Selain itu, komunikasi yang efektif tentang nilai tersebut
keﬁada pelanggan juga menjadi bagian penting dalam manajemen pemasaran.
M;najemen pemasaran menekankan pentingnya memahami dan memenuhi
kegutuhan dan keinginan pelanggan sebagai fokus utama kegiatan pemasaran.
Mgwajemen pemasaran bertujuan untuk mencapai keuntungan bagi perusahaan
datam konteks pasar yang menguntungkan. Hal ini menunjukkan pentingnya
ménahami pasar, pesaing, dan faktor-faktor eksternal lainnya yang dapat
nléfnpengaruhi keberhasilan pemasaran perusahaan (Fatma dkk., 2023).
S Manajemen pemasaran bertanggung jawab untuk mengembangkan strategi
pe%jasaran, mengidentifikasi target pasar, melakukan riset pasar, menentukan

be@ran pemasaran, dan melakukan pengawasan terhadap implementasi program

nery wisey| jrieg
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pemasaran. Manajemen pemasaran juga harus memastikan bahwa program
pe%asaran yang dijalankan efektif dan efesien, sehingga dapat menghasilkan
kefintungan bagi perusahaan. Oleh karena itu, manajemen pemasaran harus
mémiliki pengetahuan yang cukup tentang pasar, pesaing, produk, harga, dan
prEmosi, serta kemampuan untuk membuat keputusan yangtepat dalam mengelola

pragram pemasaran (Fatma dkk., 2023).

Z.g Tujuan Manajemen Perusahaan

z Tujuan dari manajemen pemasaran adalah untuk mencapai tujuan
pe@sahaan dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen melalui
prgduk atau jasa yang ditawarkan dengan cara yang efektif dan efisien. Penerapan
mggajemen pemasaran sangat penting bagi sebuah organisasi karena melalui
mgﬁajemen pemasaran membantu organisasi untuk memahami pasar dan
konsumen, serta memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka melalui produk atau
jasa yang di tawarkan. Dengan menggunakan manajemen pemasaran, organisasi
dapat mengidentifikasi segmen pasar yang tepat, menentukan harga yang tepat,
mengembangkan promosi dan kampanye iklan yang efektif, serta mengelola
saluran distribusi produk atau jasa (Fatma dkk., 2023).

Manajemen pemasaran juga harus berkontribusi pada pencapaian tujuan
keuangan perusahaan, seperti meningkatkan pendapatan, mengoptimalkan laba,
dap, mencapai target penjualan. Manajemen pemasaran juga memiliki beberapa
tu%an spesifik yaitu sebagai berikut (Fatma dkk., 2023):

1.% Menentukan target pasar yang tepat

2.5 Mengembangkan produk dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan
3. :é Menentukan harga yang tepat

4. 2 Mengembangkan promosi yang efektif

5.5 Memilih saluran distribusi yang sesuai

6.2 Meningkatkan keunggulan kompetitif

7.5 Meningkatkan profitabilitas

nery wise) jraedg uejng
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2.4  Strategi Pemasaran

. Strategi pemasaran adalah rangkaian perencanaan untuk menjangkau tujuan
pa&ar serta konsumen diubah mengkonsumsi produk yang dimiliki dan dihasilkan
oleh perusahaan secara terus menerus sehingga produknya bisa dikenali dan
digunakan oleh konsumen selamanya. Dalam melakukan pemasaran produk,
petusahaan perlu memikirkan dan menerapkan cara memasarkan produk yang
seg_yai sehingga bisa mengubah pasar yang ditargetkan menjadi konsumen
perusahaan. Adapun fungsi lainnya yaitu untuk membantu mendapatkan konsumen
ya% sesuai, cara melakukan pemasaran yang bermanfaat untuk memudahkan
kdﬁ\unikasi dengan anggota perusahaan. Strategi pemasaran memiliki tujuan
seferti mempercepat pertumbuhan Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM),
meryasar dengan tepat pangsa pasar, dan sumber-sumber yang dimiliki menjadi

i}
maksimal dalam perusahaan (Robby Aditya & R Yuniardi Rusdianto, 2023).

2.5 Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan salah satu strategi

pemasaran untuk menyampaikan informasi secara luas, memperkenalkan suatu
produk barang dan jasa, merangsang konsumen untuk memberi bahkan
menciptakan preferensi pribadi terhadap image suatu produk. Oleh karena itu
bauran pemasaran dianggap sebagai salah satu unsur strategi yang paling potensial
didalam memasarkan produk. Bauran pemasaran sebagai perangkat alat
pe%asaran perusahaan yang digunkan untuk mengejar tujuan pemasarannya di
pa@r sasaran. Marketing Mix merupakan strategi yang di lakukan dalam melakukan
pegn@’jualanan atau promosi serta menentukan harga yang dirancang untuk
m@ghasilkan pertukaran yang saling menguntungkan. Strategi Marketing Mix
méniliki 7 teknik yaitu diantaranya sebagai berikut (Syarifah dkk., 2024):
1.5 Product (Produk)

& Produk merupakan suatu hal yang ditawarkan kepada konsumen dengan

= melihat apa yang dibutuhkan dan diinginkan sehingga bisa membuat kepuasan

w
& kepada konsumen tersbut. Hal-hal yang harus di perhatikan dalam

10
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2

£

4.

6

unsur produk yaitu desain dan kemasan produk, kualitas, merk, kemasan,

Idesaln dan garansi.

-
.~ Price (Harga)

© Harga merupakan nilai yang di bayarkan pelanggan kepada produsen untuk
o

~ memperoleh produk ataujasa yang di tawarkan. Faktor yang perlu
3 dipertimbangkan dalam strategi harga yaitu biaya produksi, harga pesaing,

;:'permintaan pasar, dan tujuan keuntungan perusahaan.

.S Place (Tempat)

iPlace meruapakan tempat di mana produk atau jasa di produksi hingga di
= distribusikan. Indikator dari place ini meliputi akses, jangkauan lokasi, serta
% peletakan tempat yang strategis. Pemilihan tempat atau lokasi ini biasanya yang
A menentukan berhasil atau tidaknya perusahaan dalam menemukan banyaknya
g konsumen, karena lokasi berkaitan dengan pasar potensial perusahaan tersebut.

Promotion (Promosi)

Promosi adalah jalan yang digunakan perusahaan dalam memberikan informasi

mengenai arang yang di jual serta mempromosikannya. Selain itu promosi

dilakukan untuk mengubah pandangan konsumen agar menjadi positif terhadap
produk yang ditawarkan.

Process (Proses)

Semua kebijakan dan prosedur yang digunakan perusahaan untuk menjalankan
gﬁbisnis dianggap sebagai proses. Sistem dan prosedur meruapakan komponen
@ penting dari bauran pemasaran karena membantu menciptakan dan
:’; memberikan layanan pelanggan terbaik. Prosedur yang efektif dapat membantu

?,bisnis meningkatkan kepuasan pelanggan, efiseiensi, dan kualitas layanan.
"

. People (Orang)
=

<" Orang mencakup semua pihak yang terkait dengan bisnis, seperti klien dan staf.
1]

E_Perusahaan perlu memastikan bahwa semua pihak yang terlibat dalam bisnis,

3

*< termasuk staf, memilki kemampuan dan pengetahuan yang di perlukan untuk

JO

o memberikan pengalaman positif kepada pelanggan
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7. Physical Evidence (Bukti Fisik)
?Semua bukti fisik, seperti fasilitas fisik, merk, packaging, dan elemen lainnya
2ang mungkin membantu pelanggan dalam memahami barang atau jasa yang di
© sediakan oleh perusahaan disebut sebagai bukti fisik. Hal ini berkaitan dengan
o
~ tampilan dari produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Perusahaan

3 perlu memastikan bahwa setiap bikti fisik yang mereka berikan berkualitas

~ tinggi.
=

2.6z Analisis Pesaing dan Lingkungan Bisnis
W

— Analisis pesaing adalah proses mengidentifikasi dan mengevaluasi kekuatan
dafkelemahan pesaing di pasar yang sama dengan tujuan untuk mengembangkan
str{;@jegl pemsaran yang lebih efektif. Analisa pesaing sangat penting untuk
mémahaml pasar dan bersaing didalamnya. Analisi pesaing mencakup beberapa
tahapan yaitu sebagai berikut (Fatma dkk., 2023):

1. Identifikasi pesaing: mencari tahu siapa saja pesaing yang ada di pasar dan
karakteristik mereka seperti ukuran , reputasi, posisi pasar, dan strategi.

2. Pengumpulan informasi: mengumpulkan informasi tentang pesaing, termasuk
produk dan layanan yang di tawarkan, harga, promosi, distribusi, kualitas, dan
kekuatan dan kelemahan mereka.

3. Analisis informasi: menganalisis informasi yang telah dikumpulkan dan
onmengidentifikasi trend pola yang muncul, termasuk kekuatan dan kelemahan
::; pesaing dan bagaimana pesaing merespon perubahan di pasar.

4.% Evaluasi: mengevaluasi hasil analisis dan menentukan bagaimana informasi
5 dapat digunakan untuk memperbaiki strategi pemasaran dan mengambil
:ékeputusan yang lebih baik dalam menghadapi persaingan.

2. Dengan melakukan analisis pesaing, perusahaan dapat memahami pesaing
daa lingkungan bisnisnya dengan lebih baik, sehingga dapat merancang strategi
pemnasaran yang lebih efektif dan efesien, seperti menetapkan harga yang tepat,
m&qingkatkan kualitas produk, dan meningkatkan promosi untuk memenangkan
pe?’saingan di pasar. Terdapat beberapa langkah yang dilakukan dalam melakukan

an§I|S|s pesaing yaitu sebagai berikut (Fatma dkk., 2023):
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1. Mengidentifikasi pesaing: perusahaan perlu mengidentifikasi pesaing utama
Idan memahami karakteristik, posisi, dan strategi mereka.
2.2 Mengumpulkan informasi tentang pesaing: perusahaan perlu mengumpulkan

-~
£ informasi tentang pesaing terkait dengan posisi pasar, produk, harga, promosi,
o
& dan distribusi.
3.3 Menganalisi informasi: perusahaan perlu menganalisis informasi yang telah
;:' dikumpulkan untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan pesaing serta peluang
C dan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan.
4.§Mengembangkan strategi: perusahaan perlu mengembangkan strategi untuk
= mengatasi kekuatan pesaing dan memanfaatkan kelemahan pesaing.
B Lingkungan bisnis adalah faktor-faktor internal dan eksternal yang dapat
mermpengaruhi operasi bisnis dan keputusan manajemen di dalam suatu organisasi.
s}
Faktor internal meliputi sumber daya manusia, keuangan, teknologi, dan operasi
bisnis, sedangkan faktor eksternal meliputi kondisi ekonomi, persaingan industry,

regulasi pemerintah, dan faktor-faktor sosial dan lingkungan (Fatma dkk., 2023).

2.7  Analisis Lingkungan Internal

Lingkungan internal adalah sumber daya manusia dan fisik yang meliputi
faktor-faktor yang ada di dalam organisasi serta mempengaruhi kinerja bisnis secara
langsung terhadap manajemen organisasi. Setiap organisasi melakukan analisis
tetgﬁ’adap kekuatan dan kelemahan internal yang dimilki. Hal ini mencakup sumber
daya organisasi, struktur organisasi, budaya perusahaan, serta kemampuan dan
kegerampilan karyawan. Analisis ini membantu organisasi untuk mengidentifikasi
keﬁuatan yang dapat dimanfaatkan dan kelemahan yang perlu diperbaiki. Sebuah
pe;usahaan tidak ada yang sama persis, karena masing-masing mempunyai aset,
pe%galaman kapabilitas serta budaya yang berbeda, sehingga hasil dari analisis
Iir%_kungan internal akan menghasilkan kekuatan dan kelemahan dari setiap
péﬁJsahaan (Al Fikri dkk., 2024).
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2.8 Analisis Lingkungan Eksternal

. Lingkungan eksternal perusahaan adalah berbagai faktor yang berada di luar
oranisasi yang harus diperhitungkan oleh organisasi perusahaan pada saat
mémbuat keputusan. Analisis lingkungan ini berusaha mengidentifikasi sebuah
v%abel pokok yang berada di luar kendali perusahaan namun berpengaruh nyata
tefadap bisnis yang dijalankan. Analisis lingkungan ini meliputi kekuatan
ekﬁnomi, politik, hokum, teknologi, dan sosial budaya (Fitriani & Kusumaningtyas

Sugiyanto, 2020).
z

2.@) Analisis Swot

i Analisis SWOT merupakan suatu metode mengoptimalkan kekuatan
(st%angth) dan peluang (opportunities), secara bersamaan dapat memunculkan
ke?_:émahan (weakness) dan ancaman (threat). Analisis swot dapat digunakan secara
efektif untuk membangun strategi organisasi dan strategi bersaing. Proses ini
sebagai dasar dalam proses pengambilan keputusan strategis dikaitkan dengan visi,
misi, tujuan, dan strategi, dan kebijakan unit bisnis yang sudah ditetapkan. Analsisi
SWOT disusun untuk memberikan gambaran realitas berdasarkan fakta, serta
insiatif yang dimiliki organisasi. Analis SWOT didasarkan pada logika yang dapat
memaksimalkan kekuatan dan peluang serta pada saat yang sama dapat
meminimalkan kelemahan dan ancaman. Dengan memahami kekuatan, kelemahan,
pelwang, dan ancaman sebuah perusahaan dapat menarik kesimpulan mengenai
ba%aimana strategi organisasi dapat disesuaikan dengan kemampuan sumber daya
da;h_‘ peluang usahanya dan seberapa mendesak bagi organisasi untuk memperbaiki
ke&mahan sumber daya tertentu dan menjaga terhadap ancaman eksternal tertentu.
Aﬁélisis SWOT memiliki beberapa tujuan yaitu sebagai berikut (Umar dkk., 2024):
1. 2 Memudahkan organisasi dalam mengambil keputusan
2.5 Memfasilitasi cara yang sistematis untuk mengidentifikasi faktor internal dan

& eksternal yang memengaruhi perkembangan organisasi
3. PnMeningkatkan wawasan untuk memfokuskan pertumbuhan

w
4.2 Mengambangkan strategi baru memulai bisnis dasar yang kuat

14

nery wisey jraedg uej



NVTH VHSA8 NIN

‘nery eysns NN Uizl edue) undede ynjuaq wejep Ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqes yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw Buese|q g

‘nery eysng NN ‘efem Buek uebuhuadey uexibniaw yepn uedpnbuad q

‘yejesew njens uenelun neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘ueneuad ‘ueyipipuad ueBunuaday ynun eAuey uednynbusd ‘e

:laquuns ueyingeAusw uep ueywnjuesusw eduej iUl sijny eA1ey yninjes neje ueibeges diynbuaw Buelejq *|

Buepun-6uepun 16unpuijiqg eydid yeH

ol

ejdidoeq @

Membantu perusahaan melihat kompetitor dan pelanggan

6. _ Mengantisipasi adanya masalah

N

1 Unsur Analisis SWOT
Analisis SWOT memiliki empat unsur dasar yaitu sebagai berikut (Umar
dkg., 2024):
1.— Strength (Kekuatan)
;Kekuatan menggambarkan keunggulan suatu organisasi dan apa Yyang
Z membedakan dengan kompetitor. Kekuatan merupakan atribut yang sangat
g) penting untuk mencapai keberhasilan tertinggi.
2. =~ Weakness (Kelemahan)
;J:,Kelemahan merupakan faktor yang dapat menghambat optimalisasi kinerja
Q-‘ suatu organisasi. Kelemahan ini menjadi unsur penting yang menunjukkan apa
saja komponen yang perlu ditingkatkan agar tetap kompetif.
3. Opportunity (Peluang)
Peluang sebagai faktor eksternal yang menguntungkan organisasi dan
memberikan kesempatan pengembangan di masa yang akan datang.
4. Threats (Ancaman)
Ancaman mengacu pada situasi yang berasal dari luar organisasi dan dapat
memberikan dampak negatif yang berpotensi merugikan organisasi.

N
2.92 Pendekatan Analisis SWOT
Adapun pendekatan dalam analisis SWOT yaitu sebagai berikut:

[S] 23t

2.92.1 Analisis SWOT Pada Pendekatan Kuantitatif

. Model ini mengacu pada asumsi dasar terkait kondisi yang berpasangan.

due

u

Stiéngth berpasangan dengan weakness, serta opportunity berpasangan dengan
th%ats. Pada setiap kekuatan selalu ada kelemahan yang tersembunyi. Ancaman
h{%‘JS diwaspadai karena selalu ada pada setiap kesempatan yang terbuka. Setiap
sam rumusan strength, harus selalu memiliki satu pasangan weakness dan setiap

g : e .
sattt rumusan opportunity harus memiliki satu pasangan satu threat. Selanjutnya
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dilakukan penilaian dengan memberikan skor pada masing-masing sub komponen.

Be_r@ékut merupakan tahapan perhitungan SWOT (Umar dkk., 2024):

1.2 Menentukan bobot, rating, dan skor. Bobot berisi rentang nilai/skala 1 sampai
©5 (1 = tidak penting, 5 = sangat penting). Bobot berdasarkan tingkat
-?:"" kepentingan atau urgensi penanganan permasalahan.

2.3 Bobot pada unsur kekuatan dan kelemahan dijumlahkan. Bobot dihitung pada
;:'masing-masing indicator yang terdapat pada kekuatan dan kelemahan. Total
C nilai bobot adalah 1 atau 100% hal tersebut berlaku juga pada peluang dan
iancaman. Rentang bobot setiap faktor adalah 0,0 (tidak penting) sampai 1,0
= (sangat penting). Total seluruh bobot yang siberikan pada faktor tersebut harus
% sama dengan 1,0.

3.7 Menentukan rating
g Nilai rating 1 sampai 4 diberikan pada variable kekuatan

a. Jika indikator tersebut kemungkinan Kkinerjanya semakin menurun
dibandingkan dengan pesaing utama, maka diberi nilai 1

b. Jika indikator tersebut Kinerjanya sama dengan pesaing utama, maka
diberi nilai 2

c. Jika indikator tersebut lebih baik dibandingkan pesaing utama, maka
diberi nilai 3 atau 4

Nilai rating 1 sampai 4 diberikan pada variable kelemahan

o

Nilai 1, pada indicator tersebut semakin banyak kelemahannya
dibandingkan pesaing utama. Sebaliknya, nilai 4 diberikan jika kelemahan
indikator tersebut semakin menurun dibandingkan competitor utama pada

tahun berikutnya

o

Pemberian nilai rating untuk variable kelemahan atau ancaman
berkebalikan dengan pemberian nilai rating untuk variable kekuatan dan

variable peluang

ZC.I}S.IBA!I.[n JIWe]s] 2}elg

Nilai skor merupakan hasil perkalian nilai bobot dengan nilai rating. Total

Syo

skor untuk faktor internal yang nilainya mendekati 1, menunjukkan semakin

ak kelemahan internal dibandingkan dengan kekuatannya, sebaliknya semakin

O
egn

inya mendekati 4, maka semakin banyak kekuatan dibandingkan

=
51
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kelemahan. Total nilai skor mendekati 1 untuk faktor eksternal, semakin banyak
an?aman dibandingkan dengan peluang. Demikian juga jika total nilai skor
mghdekati 4, menunjukkan semakin banyak peluang dibandingkan ancaman.
Langkah berikutnya yaitu menggabungkan unsur internal dan eksternal,
di-E:Tasukkan kedalam Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks
Eksternal Factor Evaluation (EFE), sehingga posisi persaingan dapat diidentifikasi.
P@si tersebut menjadi acuan dalam menyusun strategi yang tepat (Umar dkk.,
2024).

Analisis matriks Internal Factor Evaluation (IFE) merupakan alat
pefumusan strategi yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan dan kelemahan
seBuah bisnis. Matriks IFE berkaitan dengan lingkungan internal bisnis dengan
merganalisis faktor kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh sebuah bisnis.
Fa?i;tor-faktor tersebut berhubungan dengan kondisi yang terjadi di dalam meliputi
manajemen pemasaran, keuangan, operasi, sumber daya manusia, penelitian, dan
pengembangan, sistem informasi manajemen, serta budaya perusahaan. Matriks
IFE bertujuan untuk menganalisis faktor internal agar sesuai dengan kenyataan
sebuah bisnis sehingga diharapkan memperoleh sebuah gambaran yang lebih
terukur dengan tujuan merumuskan strategi (Putri dkk., 2022).

Tabel 2.1 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)
Faktor Internal Bobot Peringkat Skor

Ar Kekuatan

=
1=
]

i
J

3 dst

or Total

el

i

I

R

é-KeIemahan

L=

Skor Total
43
(Sumber: Umar, dkk., 2024)

S0 RjidT
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Berikut merupakan tahapan dari matriks Internal Factor Evaluation (IFE)
(P%tawati dkk., 2024) :
1.2 Rumuskan faktor internal pada perusahaan dan mencakup kondisi kekuatan
© dan kelemahan yang dimiliki oleh organisasi bisnis tersebut
2.-32* Tuliskan kekuatan dan kelemahan yang di miliki dengan lengkap dan detail
3 disertai dengan ratio dan angka yang komperatif
3.;:' Berikan skala dalam bentuk bobot antara 0,0 (tidak penting), hingga 0,1 (sangat
C penting) pada setiap faktor. Bobot yang diberikan kepada setiap faktor
ibertujuan untuk mengidentifikasi tingkat kepentingan secara internal, baik
= kekuatan dan kelemahan. Faktor yang memiliki pengaruh besar terhadap
B kinerja sudah seharusnya diberikan bobot tertinggi, adapun jumlah keseluruhan
A dari total bobot adalah sama dengan 1,0
4.2 Memberikan peringkat 1 hingga 4 pada setiap faktor untuk mengidentifikasi
tingkat kepentingan pada setiap elemen, seperti tidak penting (peringkat 1),
kurang penting (peringkat 2), penting (peringkat 3), dan sangat penting
(peringkat 4). Faktor kekuatan sebaiknya mendapatkan nilai 3 atau 4 dan
sebaliknya untuk kelemahan mendapatkan nilai 1 atau 2.
5. Melakukan operasi perkalian terhadap setiap bobot faktor dengan peringkat
rata-rata yang telah diukur pada setiap variable
6. Angka dalam bentuk rata-rata tertimbang dilakukan penjumlahan agar total
rerata tertimbang dalam perusahaan yang di ukur

S
=3}
@  Analisis matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) merupakan alat

|

peEumusan strategi yang digunakan untuk mengevaluasi peluang dan ancaman
seéuah bisnis. Matriks EFE dipengaruhi oleh ligkungan eksternal, yaitu faktor
pegnang dan ancaman. Analisis ini berfokus pada mengevaluasi kondisi dan tren
diléiar kendali perusahaan. Tujuan analisis eksternal adalah untuk mengembangkan
da%_ar peluang yang dapat menguntungkan perusahaan serta mengidentifikasi
ahgaman yang harus dihindari perusahaan. Dengan menganalisis matriks EFE,
se@ah bisnis diharapkan memperoleh gambaran mengenai keadaan yang tidak
da?*qat di kendalikan oleh perusahaan (Putri dkk., 2022).
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Tabel 2.2 Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE)

Eaktor Eksternal Bobot Peringkat Skor

AL-Peluang

Ix

=
3dst

§:E<or Total

B.. Ancaman

NMEalkR

S(Eor Total

(Sumber: Umar, dkk., 2024)
~

¥ Berikut merupakan tahapan dari matriks Eksternal Factor Evaluation

(EGE) (Pelitawati dkk., 2024):
-

1.

3

Menentukan faktor eksternal yang meliputi peluang dan ancaman. Penulisan
peluang dan ancaman dapat diawali dengan peluang yang disusul oleh
ancaman. Penentuan peluang dan ancaman yang akan dihadapi oleh perusahaan
harus dilakukan sedetail mungkin dalam bentuk persen, rasio, atau nilai
komparatif.
Memberikan bobot pada setiap faktor eksternal dengan rentang antara tidak
penting (0,0) hingga paling penting (1,0). Penentuan bobot berguna dalam
melakukan identifikasi terhadap nilai relatif terhadap penentu keberhasilan
ﬁperusahaan dalam menghadapi persaingan industri. Bobot peluang pada
;umumnya sering dituliskan lebih banyak dari pada bobot ancaman.
%_’Menentukan ketepatan bobot dilakukan dengan membandingkan faktor
~ keberhasilan maupun kegagalan melalui penjumlahan bobot dari seluruh
EC‘_faktor.
E Memberikan peringkat antara kondisi jelek (skala 1) hingga sangat baik (skala
5'4) pada setiap faktor eksternal. Peringkat ini berguna untuk menentukan
o efektifitas dari strategi perusahaan saat ini dengan memperlihatkan pada faktor

?peluang dan ancaman yang dimilikinya.
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5

. Pada setiap bobot faktor dilakukan operasi perkalian terhadap peringkat agar
gdiperoleh nilai tertimbang. Hasil tersebut kemudian dijumlahkan untuk seluruh
g’rnilai dari setiap variabel tertimbang agar mendapatkan hasil yaitu total nilai
© tertimbang.

o

. Pada setiap total nilai tertimbang yang didapatkan dari jumlah peluang dan
3 ancaman didapatkan hasil yaitu total rerata nilai tertimbang adalah 2,5. Ukuran
— yang menjadi nilai antara dari nilai tertimbang tertinggi adalah dimana nilai 4,0
S menunjukkan hasil dimana perusahaan memiliki kondisi yang sangat baik
qudalam menghadapi peluang dan ancaman, akan tetapi apabila didapatkan nilai
g 1,0 maka hal ini berarti ketidakmampuan perusahaan dalam memanfaatkan
gpeluang dan ketidakmampuan dalam menghindari ancaman dari luar.

A Diagram cartesius atau dikenal juga dengan diagram layang pada analisis

Q
SWOT dihasilkan dari hasil analisis pada tabel Matriks Internal Factor Summary

(I

FAS) dan Eksternal Factor Anlysis Summary (EFAS). Adapun diagram analisis

SWOT yaitu sebagai berikut (Umar dkk., 2024):

k

| KEKUATAN ,
Kuadran & f Quadron 4 Kuodran 1/ Quodront |
Mendukung Strotegl Tum- ( STRfNGTH) Mu\dukmg?t‘rotog' Agresif |
Around [Support Turn=Around Suppoert Agresive Strategy
Strotegy
Kuadran 3/ Quadrant 3 kuadran 2 | Quadrant 2
Mendukung Strotegi Defensif [ Mendukung Stroteg Diversifikosi |
Support Datensive Strategy ‘ Support Diversification Strotegy
KELEMAHAN
(WEAKNESS)

Gambar 2.1 Diagram Analisis SWOT 4 Kuadran
(Sumber: Umar, dkk., 2024)

Berikut merupakan penjelasan dari diagram SWOT yang dibagi menjadi 4
ran (Umar dkk., 2024):
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1.

2

3

4.

m

d

Kuadran 1
IKuadran satu merupakan kondisi yang sangat menguntungkan. Strategi ini
2memi|ki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang
© ada. Growth oriented strategi merupakan strategi yang dapat digunakan untuk
-?:"" mendukung kebijakan pertumbuhan. Kondisi organisasi yang sangat baik
3 memberikan peluang untuk terus melakukan perluasan, meningkatkan
;:'pertumbuhan dan kemajuan secara optimal.
.& Kuadran 2
§Organisasi menghadapi berbagi ancaman, namun masih memiliki kekuatan
= dari segi internal. Strategi diservikasi (produk/pasar) merupakan strategi yang
& harus di terapkan, yaitu dengan menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan
A peluang jangka panjang. Organisasi dapat memperbanyak strategi taktis untuk
g mengatasi permasalahan yang ada.
Kuadran 3
Strategi menghadapi peluang sangat besar, namun disisi lain dihadapkan pada
beberapa kendala dan masalah. Startegi yang dapat diterapkan dengan merebut
peluang yang baik adalah dengan mengubah atau memodifikasi strategi.
Strategi lama dipersepsikan sulit menangkap sebuah peluang sekaligus
memperbaiki kinerja organisasi dengan meminimalkan masalah internal
Kuadran 4
gBSituasi pada kuadran ini sangat tidak menguntungkan karena berbagi ancaman
= dan kelemahan internal sangat menonjol. Strategi bertahan merupakan strategi
:;yang bisa dilakukan. Kondisi internal organisasi berada pada pilihan dilematis,
§,sehingga disarankan menggunakan strategi bertahan, mengendalikan kierja
;é internal agar tidak semakin menurun. Perlu adanya upaya pembenahan internal

“secara terus menerus bersamaan dengan strategi bertahan diimplementasikan.

Al

Matriks Internal-Eksternal (IE) adalah hasil dari gabungan matriks IFE

Aj1819

riks EFE. Matiks IE bertujuan untuk menentukan posisi perusahaan agar dapat

30

iketahui strategi yang harus dilakukan sebuah bisnis secara umum. Matriks IE

21
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terdiri dari sembilan kuadran serta memilki dua dimensi, yaitu besaran nilai matriks

IF?ditempatkan pada sumbu X dan besaran nilai matriks IFE ditempatkan pada

su@bu Y. Hasil dari matriks IE dikelompokkan menjadi tiga strategi utama, yaitu

sebagai berikut (Putri dkk., 2022):

1.-32* Grow and Build (tumbuh dan membangun) berada di dalam sei I, 1l, atau IV.
3 Strategi yang dapat diterapkan adalah intensif (penetrasi pasar, pengembangan
;_T'pasar, dan pengembanagn produk) atau integrasi (integrasi ke belakang, ke
C depan, dan integrasi horizontal).

2.§Hold and Maintan (menjaga dan mempertahankan) di dalam sei 1l1,V, atau
o, VIl Strategi umum yang dapat diterapkan adalah penetrasi pasar,
% pengembangan produk, dan pengembangan pasar.

3. Harvest and Divest (panan atau divestasi) mencakup sei VI, VIII atau IX.

i}
< Strategi yang dapat diterapkan adalah divestasi strategi pencuitan dan divestasi.

2.9.2.2 Analisis SWOT Pada Pendekatan Kualitatif (Matriks SWOT)

Model kualitatif tidak berbeda jauh dengan model kuantitatif. Perbedaan
mendasar yaitu saat pembuatan sub komponen dari masing-masing komponen.
Apabila pada pendekatan kuantitatif tiap sub komponen strength memiliki
pasangan sub komponen weakness, dan satu sub komponen opportunity memilki
pasangan satu sub komponen threats, maka dalam model kualitatis hal ini tidak
dilakukan. Sub komponen pada masing-masing unsur (S-W-O-T) tidak memilki
hugungan satu sama lain dan berdiri bebas sehingga diagram cartesius pada model
kualitatif ini tidak dapat dibuat (Umar dkk., 2024).

5 Matriks SWOT merupakan alat bantu yang digunakan untuk menganalisis
ke@aan dan untuk membantu pengambilan keputusan atau unutk menentukan
strétegi setelah diketahui hasil analisis SWOT. Alat ini membantu dalam
m%qggambarkan dengan jelas bagaimana peluang dan ancaman dari lingkungan
eksternal yang di hadapi perusahaan dapat dihubungkan dengan kekuatan dan
ke?emahaninternalnya. Berikut merupakan matriks SWOT (Bahri dkk., 2023).
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N Internal

\‘\ Strenglts (S) Weaknesses (W)
Eksternal "
S0 (strategi vang | WO (strategi  dengan
dihasilkan melalul | memanfastkan berbagai
suatu  cara  pandang | peluang untuk

Opportunnties (O)| bahwa organisasi dapat | mengatasi berbagat
mengrunakan kekuatan | kelemahan)

dan memanfaatkan

pvang). |

5T {strategi vang | WT (strategi vang

dihasilkan dengan | sifatnya bertahan dengan
Threats (1) mengeunakan kekuatan | tujuan  meminimalkan

untuk menghindari | kelemahan dan

berbagai ancaman). ancaman),

(SL’lG‘IbeI’Z Babhri, dkk., 2023)
o  Berikut merupakan penjelasan mengenai matriks SWOT (Bahri dkk., 2023):

1.C Strategi S-O  (Strength-Opportunities), merupakan strategi dengan
menggunakan kekuatan internal untuk mendapatkan kekuatan eksternal.
Strategi SO dapat dilakukan dengan mengoptimalkan seluruh kekuatan yang
ada dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

2. Strategi W-O (Weakness-Opportunities), merupakan strategi yang bertujuan
untuk meminimalkan kelemahan internal bisnis dengan memanfaatkan peluang
eksternal.

S.mStrategi S-T (Strength-Threats), merupakan strategi dengan berusaha

= menghindari atau mengurangi dampak ancaman eksternal.
B
4.—~Strategi W-T (Weakness-Threats), merupakan strategi bertahan dengan

2 mengurangi kelemahan internal dan menghindari ancaman eksternal.

1

"
2.%0 Matriks TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal
Solution)

TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution)

JISIJAL

df@erkenalkan pertama kali oleh Yoon dan Hwang pada tahun 1981 untuk

diénunakan sebagai salah satu metode dalam memecahkan masalah multikriteria.
g

Mgtode TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution)
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nery wisey juedg u



‘nery eysns NN Uizl edue) undede ynjuaq wejep Ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqes yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw Buese|q g

NYTH ¥MSNS NIN
o

‘nery exsng NN Jelem BueA uebunuaday ueyiBnisw Mepn uedinbusd q

‘yejesew njens uenelun neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘ueneuad ‘ueyipipuad ueBunuaday ynun eAuey uednynbusd ‘e

:laquuns ueyingeAusw uep ueywnjuesusw eduej iUl sijny eA1ey yninjes neje ueibeges diynbuaw Buelejq *|

Buepun-6uepun 16unpuijiqg eydid yeH

merupakan sistem pengambilan keputusan yang didadasrkan pada multikriteria
de%an prinsip alternatif yang terpilih adalah alternatif terbaik dengan jarak terdekat
da‘i;l solusi tidak hanya mempunyai jarak terdekat dari solusi ideal positif, namun
juga memiliki jarak terjauh dari solusi ideal negatif dari sudut pandang geometris
de-ﬁgan menggunakan jarak euclidean untuk menentukan kedekatan relatif dari
sugtu alternatif dengan solusi optimal. Solusi ideal positif didefenisikan sebagai
jug_glah dari seluruh nilai terbaik yang dapat dicapai untuk setiap atribut, sedangkan
sofusi negatif ideal terdiri dari seluruh nilai terburuk yang dicapai untuk setiap
atr:[)but (Nisaa dkk., 2020).

5, TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution)
mehgasumsikan bahwa setiap kriteria akan dimaksimalkan ataupun di minimalkan.
Mdka dari itu nilai solusi ideal positif dan ideal negatif dari setiap Kriteria
ditgéntukan, dan setiap alternatif dipertimbangkan dari informasi tersebut. Solusi
ideal positif didefenisikan sebagai jumlah dari seluruh nilai terbaik yang dapat
dicapai untuk setiap atribut, sedangkan solusi ideal negatif terdiri dari seluruh nilai
terburuk yang dicapai ketika menyelesaikan masalah dalam kehidupan nyata. Maka
asumsi dasar dari TOPSIS adalah ketika solusi ideal positif tidak dapat dicapai,
pembuat keputusan akan mencari solusi yang sedekat mungkin dengan solusi ideal
positif. TOPSIS memberikan solusi ideal positif yang relatif dan bukan solusi ideal
positif yang absolut, dalam metode TOPSIS klasik, nilai bobot dari setiap kriteria
telféh diketahui dengan jelas. Setiap bobot kroteria ditentukan berdasarkan tingkat
kepentingannya menurut pengambil keputusan. TOPSIS akan merangking alternatif
be;?c’;slasarkan prioritas nilai kedekatan relatif suatu alternatif terhadap solusi ideal
po%jtif. Alternatif-alternatif yang telah di ranking kemudian dijadikan sebagai
reE—:rensi bagi pengambil keputusan untuk menyelesaikan pengambilan keputusan
segﬂra praktis. Hal ini disebabkan konsepnya sederhana dan mudah dipahami,
ko%putasinya efisien, dan memilki kemampuan mengukur Kinerja relatif dari
altgrnatif-alternatif keputusan. Berikut merupakan langkah-langkah sebelum
mefakukan metode TOPSIS (Rinaldi dkk., 2021) :

o
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1.

2.@

4.

5
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Membuat matriks keputusan akternatif
- Menghitung matriks keputusan yang ternomalisasi
2 Berikut merupakan persamaan dalam membuat suatu matriks keputusan

© ternormalisasi:

e

® F Xij

. =~ 2

- i=1Xij

~

(= _ .

—Dengan: 1=1,2...... m danj: 1,2,....n. ..(2.1)
zZ

¢pDimana: rj = Elemen matriks ternormalisasi [i] [j]
@ xij = Elemen matriks keputusan X

i

. Menghitung matriks keputusan yang ternomalisasi terbobot

gBerikut merupakan persamaan dalam matriks keputusan yang ternormalisasi
< terbobot:

yij=Wz:7”ij

.(22)

Dengan: 1=1,2,...mdanj=1,2,....n
Dimana: y;j = Elemen matriks ternormalisasi terbobot [i] [j]
wi = Menentukan bobot
Menentukan matriks solusi ideal positif dan negatif
Solusi ideal positif A+ dan negatif A- dapat ditentukan dengan menggunakan

wn
» rating yang terbobot ternormalisasi (Yij). Berikut ini merupakan

; persamaannya:

&

g AY =y, y3, s Yn .(23)
=

S T

E' — dardprady ...(2.4)
E_Menentukan jarak antara nilai setiap alternatif dengan matriks solusi ideal

positif dan negatif
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Berikut merupakan persamaan dalam menentukan suatu jarak diantara nilai

alternative dengan matriks solusi ideal positif:

Df =\/z;l—l(y:r_yij)2 i ...(2.5)

Dimana :
-D;* = Jarak alternative ke-I dengan solusi ideal positif

yi" = Elemen solusi ideal positif

NYilw eidio yey o

=VYi = Elemen matriks ternormalisasi terbobot
(1 Jarak diantara nilai setiap alternatif dan matriks solusi ideal negatif dapat

=
0 dirumuskan dengan persamaan:

neiy e

...(2.6)

Dimana:

D; = Jarak alternative ke-I dengan solusi ideal negatif

yt = Elemen solusi ideal negatif

vy = Elemen matriks ternormalisasi terbobot [i] [j]

Merangking alternatif

Nilai dari preferensi untuk semua alternative (Vi) dapat dirumuskan dengan

persamaan s berikut:

¥ p] D

- Rl

P Vi = D7 +D;

™ ..(2.7)
# Dimana :

2]

?_Vi = Elemen matriks ternormalisasi terbobot [i] [j] Di*
"

— = Jarak alternative ke-1 dengan solusi ideal positif D; =
=

='Jarak alternative ke-1 dengan ideal negatif

2

un

:—

%

o

=

;)

g

e

=]

=
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]
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METODOLOGI PENELITIAN

Metodologi penelitian merupakan langkah-langkah yang akan dilewati

fam melakukan penelitian seperti pada flowchart sebagai berikut:

Mulai

I

Studi Pendahuluan

)

Studi Literatur

!

Identifikasi Masalah

I

Rumusan Masalah

i

Penetapan Tujuan dan Manfaat

)

Pengumpulan Data:
1. Data Primer

- Wawancara

- Observasi Lapangan
. Data Sekunder

- Profi Perusahaan

- Data Perusahaan

N

)

Metode SWOT

Pengolahan Data:

A

. Faktor Internal dan Eksternal
. Matriks IFE dan EFE

. Matriks IE

. Matriks SWOT

. TOPSIS

w0 A WN~=

)

Metode TOPSIS

R

. Membuat matriks keputusan alternatif

. Menghitung matriks keputusan yang ternormalisasi

. Menghitung matriks keputusan yang ternomalisasi terbobot

. Menentukan matriks solusi ideal positif dan negatif

. Menentukan jarak antara nilai setiap alternatif dengan matriks
solusi ideal positif dan negatif

6. Merangking alternatif

wnhWwWN —

!

‘ Analisa ‘

Selesai
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Gambar 3.1 Flowchart Metodologi Penelitian
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3.1  Studi Pendahuluan

. Studi pendahuluan bertujuan untuk menjelaskan latar belakang, menetapkan
tuman dan manfaat yang ingin dicapai dalam penelitian. Selain itu, studi
pefdahuluan juga digunakan untuk mencari solusi dari masalah yang terjadi yaitu
deggan melakukan observasi kelokasi penelitian untuk mengetahui kondisi
petlsahaan. Dalam penelitian ini, objek penelitian memilki ketersediaan data yang
akg_'n diperlukan untuk dilakukan penelitian. Tujuan, manfaat, rumusan masalah,
batasan masalah, dan sistematika penelitian juga ditetapkan dalam studi

peﬁdahuluan.
(dp}

=
3.2~  Studi Literatur

;J:, Studi literatur dilakukan guna mengumpulkan informasi atau referensi dari
be?;bagai sumber seperti buku, jurnal, dan penelitian sebelumnya untuk memperkuat
dasar teori yang digunakan dan untuk menambah wawasan penelitian mengenai
topik yang diteliti. Informasi ini dikumpulkan sebagai wawasan tambahan dalam
penelitian. Studi literatur ini mencakup berbagai aspek, termasuk strategi

pemasaran, analisis metode SWOT, dan TOPSIS.

3.3 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah dilakukan untuk memudahkan dan memfokuskan
masalah yang akan di selesaikan pada penelitian ini. Identifikasi masalah bertujuan
urf;i:k mengidentifikasi permasalahan yang ada berdasarkan latar belakang
peéelitian. Permasalahan yang akan diteliti yaitu mengenai proses pemasaran pada
Heme Industri Kerupuk Amplang Udang Kembar yang belum optimal sehingga hal
ing'menjadikan penjualanan menjadi kurang stabil dan tidak mencapai target
pe@ualanan. Setelah masalah teridentifikasi, maka akan dirumuskan permasalahan

dakam penelitian ini.
ﬁ
un

3% Rumusan Masalah
; Rumusan masalah dilakukan dengan tujuan untuk perumusan identifkasi
mgsalah yang ada pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar untuk
=]

m%?;entukan solusi yang sesuai dengan pernyataan pada permasalahan tersebut.
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Masalah yang teridentifikasi dapat diteliti dengan baik dan solusi untuk masalah
telg_?ebut dapat ditemukan. Perumusan masalah akan membantu menyelesaikan
m&éalah yang ada. Adapun rumusan masalah pada penelitian ini yaitu Bagaimana
meétancang strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualanan pada
UE‘tKM Kerupuk Amplang Udang Kembar menggunakan Metode SWOT dan
T@PSIS.

3@ Penetapan Tujuan dan Manfaat

z Tujuan penelitian diperlukan untuk dapat merencanakan langkah-langkah
ya&fg dapat diambil dalam penelitian, agar penelitian yang dilakukan tepat sasaran
daf benar dalam penyelesaiannya. Tujuan penelitian didapat dari latar belakang
pe%’elitian dan pokok permasalahan yang dirumuskan. Adapun tujuan pada
peﬁﬁgélitian ini yaitu untuk mengidentifikasi dan menganalisa faktor internal dan
eksternal yang mempengaruhi perusahaan untuk meningkatkan penjulanan
menggunakan analisa SWOT dan untuk memberikan usulan alternatif strategi
sebagai pendekatan terakhir dalam pengambilan keputusan untuk memilih strategi
pemasaran yang terbaik dan ideal kepada UMKM Kerupuk Amplang Udang

Kembar.

3.6  Pengumpulan Data
Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh informasi data yang benar
danE akurat untuk digunakan dalam penelitian. Adapun data yang digunakan dalam
pegelitian ini yaitu sebagai berikut:
1.; Data Primer
~ Data primer merupakan data yang diperoleh dari melakukan observasi
:_,C‘_Iangsung dilapangan yaitu mengamati aktivitas dan mengetahui keadaan
E perusahaan. Kemudian dilakukan wawancara melalui proses tanya jawab dari
?,_- peneliti kepada responden atau pihak-pihak yang terkait dalam penelitian.
EUntuk mengumpulkan data primer, digunakan kuesioner. Kuesioner yang akan
gdisebar yaitu kuesioner analisis faktor internal dan eksternal. Kuesioner

Einternal merupakan kuesioner yang berisi tentang kekuatan dan kelemahan

u

w perusahaan, sedangkan kuesioner eksternal berisi tentang peluang dan
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ancaman dari perusahaan.

©
2. . Data Sekunder

2 Data sekunder merupakan data yang telah ada di perusahaan seperti data profil

© UMKM dan data yang ada di UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar.
o

—

B.g Pengolahan Data

— Pengolahan data dilakukan sebagai acuan solusi yang berkaitan dengan
m%alah dan dapat digunakan untuk mencapai tujuan awal pada penelitian. Untuk
peﬁgolahan data dalam penelitian strategi pemasaran menggunakan metode SWOT
daﬁfTOPSIS. Adapun tahap pengolahan data yang dilakukan pada penelitian ini
ya:nzvtu sebagai berikut:

3.§ Metode SWOT
Adapun tahapan yang dilakukan dalam metode SWOT vyaitu sebagai
berikut:
1. Analisa faktor internal dan eksternal
Menganalisis faktor internal bertujuan untuk membantu mengidentifikasi
kekuatan yang dapat dimanfaatkan dan kelemahan yang perlu diperbaiki oleh
perusahaan, sedangkan menganalisis faktor eksternal bertujuan untuk
meramalkan peluang yang dapat dimanfaatkan dengan optimal dan dapat
mmengembangkan sistem peringatan dini guna menghadapi atau menghindari
5,: ancaman yang mungkin muncul.
2.; Analisa Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor
g Evaluation (EFE)
~ Setelah mengidentifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan, peneliti
_-_.C‘_melanjutkan dengan menganalisis matriks IFE dan EFE.
a. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)
Matriks IFE ini bertujuan untuk menganalisis faktor internal agar sesuai
dengan kenyataan sebuah bisnis sehingga diharapkan dapat memperoleh
sebauh gambaran yang lebih terukur dengan tujuan merumuskan strategi.

Adapun langkah-langkah dalam menentukan matriks IFE yaitu sebagai
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o

berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Rumuskan faktor internal pada perusahaan dan mencakup kondisi
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh organisasi bisnis tersebut
Tuliskan kekuatan dan kelemahan yang di miliki dengan lengkap dan
detail disertai dengan ratio dan angka yang komperatif

Berikan skala dalam bentuk bobot antara 0,0 (tidak penting), hingga
0,1 (sangat penting) pada setiap faktor. Bobot yang diberikan kepada
setiap faktor bertujuan untuk mengidentifikasi tingkat kepentingan
secara internal, baik kekuatan dan kelemahan. Faktor yang memiliki
pengaruh besar terhadap kinerja sudah seharusnya diberikan bobot
tertinggi, adapun jumlah keseluruhan dari total bobot adalah sama
dengan 1,0

Memberikan peringkat 1 hingga 4 pada setiap faktor untuk
mengidentifikasi tingkat kepentingan pada setiap elemen, seperti tidak
penting (peringkat 1), kurang penting (peringkat 2), penting (peringkat
3), dan sangat penting (peringkat 4). Faktor kekuatan sebaiknya
mendapatkan nilai 3 atau 4 dan sebaliknya untuk kelemahan
mendapatkan nilai 1 atau 2.

Melakukan operasi perkalian terhadap setiap bobot faktor dengan
peringkat rata-rata yang telah diukur pada setiap variable

Angka dalam bentuk rata-rata tertimbang dilakukan penjumlahan agar

total rerata tertimbang dalam perusahaan yang di ukur

Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE)

Matriks EFE ini bertujuan untuk mengembangkan daftar peluang yang

dapat menguntungkan perusahaan serta dapat mengidentifkasi ancaman

yang harus dihindari oleh perusahaan. Adapun langkah-langkah dalam

menentukan matriks EFE yaitu sebagai berikut:

1)

Menentukan faktor eksternal yang meliputi peluang dan ancaman.

Penentuan peluang dan ancaman yang akan dihadapi oleh
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perusahaan harus dilakukan sedetail mungkin dalam bentuk persen,
rasio, atau nilai komparatif.

2) Memberikan bobot pada setiap faktor eksternal dengan rentang antara
tidak penting (0,0) hingga paling penting (1,0). Menentukan ketepatan
bobot dilakukan dengan membandingkan faktor keberhasilan maupun
kegagalan melalui penjumlahan bobot dari seluruh faktor.

3) Memberikan peringkat antara kondisi jelek (skala 1) hingga sangat
baik (skala 4) pada setiap faktor eksternal.

4) Pada setiap bobot faktor dilakukan operasi perkalian terhadap
peringkat agar diperoleh nilai tertimbang. Hasil tersebut kemudian
dijumlahkan untuk seluruh nilai dari setiap variabel tertimbang agar
mendapatkan hasil yaitu total nilai tertimbang.

nely ejysns NN iiweidioyeq o

5) Pada setiap total nilai tertimbang yang didapatkan dari jumlah peluang
dan ancaman didapatkan hasil. Ukuran yang menjadi nilai tertimbang
tertinggi adalah 4,0 menunjukkan hasil dimana perusahaan memiliki
kondisi yang sangat baik dalam menghadapi peluang dan ancaman,
akan tetapi apabila didapatkan nilai 1,0 maka hal ini berarti
ketidakmampuan perusahaan dalam memanfaatkan peluang dan
ketidakmampuan dalam menghindari ancaman dari luar.

3. Analisa Matriks IE

gﬁ Matriks Internal-Eksternal (IE) adalah hasil dari gabungan matriks IFE matriks
@ EFE. Matiks IE bertujuan untuk menentukan posisi perusahaan agar dapat
:;diketahui strategi yang harus dilakukan sebuah bisnis secara umum. Matriks I1E
2 terdiri dari sembilan kuadran serta memilki dua dimensi, yaitu besaran nilai
Ematriks IFE ditempatkan pada sumbu X dan besaran nilai matriks IFE
E'ditempatkan pada sumbu Y. Hasil dari matriks IE dikelompokkan menjadi tiga
g_strategi utama, yaitu sebagai berikut:

<4. Grow and Build (tumbuh dan membangun) berada di dalam sei I, Il, atau

IV. Strategi yang dapat diterapkan adalah intensif (penetrasi pasar,
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S

? ke belakang, ke depan, dan integrasi horizontal).

25. Hold and Maintan (menjaga dan mempertahankan) di dalam sei I11,V, atau
© VIl Strategi umum yang dapat diterapkan adalah penetrasi pasar,
o

&  pengembangan produk, dan pengembangan pasar.

36. Harvest and Divest (panan atau divestasi) mencakup sei VI, VIII atau IX.
— Strategi yang dapat diterapkan adalah divestasi strategi pencuitan dan
< divestasi.

.iAnalisis Matriks SWOT

&, Tahap ini merupakan langkah yang diambil oleh peneliti dalam memproses

& data atau informasi yang terkait dalam penelitian. Data tersebut kemudian di

A presentasikan dalam format tabel, grafik, dan penjelasan, dengan tujuan untuk

i}
< memahami posisi perusahaan dan mengembangkan rencana strategi

nery wise)] jireAg uejng jo AJISIdAIU) DIWE]S] 3381G

perusahaan. Analisis SWOT merupakan alat untuk melakukan analisis karena

dianggap praktis dan efektif dalam menentukan strategi. Pada tahap ini, analisis

SWOT berperan untuk merumuskan strategi pemasaran berdasarkan hasil

analisis faktor lingkungan internal dan ekternal menggunakan matriks Internal
Factor Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor Evaluation (EFE). Adapun

langkah-langkah dalam menyusun matriks SWOT yaitu sebagai berikut:

a.

o

o

o

®

Menyusun daftar peluang dan ancaman eksternal perusahaan serta
kekuatan dan kelemahan internal perusahaan.

Menyusun strategi SO (Strength Opportunity) dengan cara mencocokkan
kekuatan-kekuatan internal dan peluang-peluang eksternal.

Menyusun strategi WO (Weakness Opportunity) dengan cara
mencocokkan kelemahan-kelemahan internal dan peluang-peluang
eksternal.

Menyusun strategi ST (Strength Threat) dengan cara mencocokkan
kekuatan-kekuatan internal dan ancaman-ancaman eksternal.

Menyusun strategi WT (Weakness Threat) dengan cara mencocokkan

kelemahan-kelemahan internal dan ancaman-ancaman eksternal.
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3.9 Metode TOPSIS

. Setelah strategi pemasaran didapatkan, langkah selanjutnya yang dilakukan

yaitu strategi pemasaran alternatif diklasifikasikan berdasarkan perangkingan

defigan menggunakan metode TOPSIS. Metode ini digunakan untuk memilih

al-érnatif terbaik dan ideal dari beberapa alternatif tertentu. Tujuan dari analisis ini

yaitu untuk menentukan strategi mana yang harus menjadi prioritas utama pada

Hg_me Insudtri Kerupuk Amplang Udang Kembar, serta membantu mengurangi

jafak solusi yang negatif. Adapun langkah-langkah pada metode TOPSIS yaitu

se?ggai berikut:

(= Membuat matriks keputusan alternatif

i Menghitung matriks keputusan yang ternomalisasi

9. Menghitung matriks keputusan yang ternomalisasi terbobot

1(1:m Menentukan matriks solusi ideal positif dan negatif

11. Menentukan jarak antara nilai setiap alternatif dengan matriks solusi ideal
positif dan negatif

12. Merangking alternatif

3.10 Analisa

Analisa merupakan suatu kegiatan, proses yang berkaitan dengan
pemecahan suatu masalah agar lebih rinci, sehingga karakteristik datanya dapat
dipahami. Tujuan analisis yaitu untuk mengubah data dari hasil penelitian menjadi
inf:fe;rmasi yang kemudian dapat digunakan dengan melakukan menarik kesimpulan
ya@‘g benar. Proses analisa hasil penelitian melibatkan langkah- langkah dalam
m%wganalisis dan memeriksa data serta hasil penelitian yang diperoleh. Tahap ini
di@ulai dengan mengidentifikasi faktor pemasaran yang berpengaruh pada Home
Ingustri Kerupuk Amplang Udang Kembar dan diakhiri dengan pengambilan
keﬁutusan terkait strategi pemasaran terbaik bagi UMKM.

=

A3

3.H Penutup

g Penutup terdiri dari penarikan kesimpulan dan pemberian saran. Tahap ini

m;& ibatkan penarikan kesimpulan berdasarkan hasil penelitian sesuai dengan tujuan
=

3

yagg ingin dicapai dalam penelitian. Kesimpulan berupa ringkasan atau
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BAB V
© ANALISA
L
Q
-~
5.0  Analisis Lingkungan Internal (IFE) dan Eksternal (EFE)
?;’ Berikut merupakan analisa faktor internal dan eksternal UMKM Kerupuk

Amplang Udang Kembar pada data yang telah di olah menggunakan matriks IFE
da;EEFE dengan melakukan penyusunan dalam bentuk SWOT:

c
5.1 Identifikasi Faktor Internal (IFE)

g Berdasarkan pada rekapitulasi matriks IFE diketahui bahwa total nilai skor
raffing dan bobot pada faktor lingkungan internal yaitu 3,454 yang berarti usaha
UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar bisa merespon dengan baik faktor
inta_-érnalnya dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki dalam usahanya.
Berdasarkan skor faktor internal yang didapat oleh peneliti, dapat dikatakan bahwa
dengan memilki produk yang telah bersertifikasi halal, BPOM, dan sudah mendapat
izin industri rumah tangga tetap mendapatkan posisi internal yang kuat dalam
usahanya. Dengan memproduksi produk yang terbuat dari bahan baku udang asli
dan tidak menggunakan bahan pengawet alami juga merupakan nilai unggul bagi
UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar karena dengan menggunakan udang asli
pada pembuatan produk bisa mengalahkan produk pesaing yang menjual produk
sefenis. Memiliki beberapa variasi harga berdasarkan ukuran kemasan juga
ma’upakan daya tarik tersendiri bagi pelanggan yang ingin membeli produk pada
U@KM Kerupuk Amplang Udang Kembar karena dengan adanya ukuran kemasan
ya@g berbeda beda dapat memudahkan pelanggan membeli produk sesuai harga dan
ke&asan yang mereka inginkan. Sedangkan pada kelemahan yang ada pada UMKM
Kéupuk Amplang Udang Kembar yaitu UMKM ini belum memanfaatkan
kerfnajuan teknologi seperti melalui media sossial dalam memasarkan produknya.
Bé'aasarkan perattingan dan pembobotan yang telah di lakukan untuk
méingkatkan penjualanan dan mencapai target penjulannya  UMKM  Kerupuk
A@plang Udang Kembar dapat

o
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meminimalkan kelemahan dan memanfaatkan kekuatan yang di milikinya dengan

se%aksimal mungkin.

Q
=

5.2 Identifikasi Faktor Eksternal
o
~+ Terdapat beberapa strategi yang mempengaruhi peluang pada UMKM

QO
Kefupuk Amplang Udang Kembar yaitu diantaranya memanfaatkan kemajuan
telinologi untuk memasarkan produk yang di jual. Kemajuan teknologi pada saat ini
berkembang pesat, maka dari itu ini menjadi sebuah peluang besar bagi UMKM
Keﬁupuk Amplang Udang Kembar dalam memasarkan produknya yaitu seperti
sa@h satunya memasarkan produk yang dijual melalui media sosial. UMKM
Kéfupuk Amplang Udang Kembar harus bisa memaksimalkan peluang yang ada
dafdm menghadapi ancaman bagi usahanya. Adapun salah satu ancaman yang
di?:iliki oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu pelanggan beralih
ke kompetitor yang menjuak produk sejenis, ini dikarenakan banyak kompetitor
yang menjual produk sejenis di Kabupaten Indragiri Hilir karena kerupuk amplang
udang merupakan salah satu oleh-oleh khas di Kabupaten Indragiri Hilir. Demi
tercapainya tujuan untuk meningkatkan penjualanan dan mencapai target
penjualanan pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar kedepannya, maka
dari itu UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar dapat memanfaatkan dan

memaksimalkan peluang dalam menghadapi ancaman yang ada pada usahanya.
wn

~

5.% Matriks Internal-Eksternal (1E)

:’; Setelah di lakukan pengolahan data, diperoleh hasil kuadran matriks
inérnal-eksternal UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar terletak pada kuadran
I, %i berarti menunjukkan bahwa faktor internal perusahaan lebih kuat dari faktor
ek%femal yaitu dengan skor IFE sebesar 3,454 dan skor EFE sebesar 3,113. Oleh
ka%na itu strategi yang diperlukan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar
yai{u strategi tumbuh dan membangun yang artinya strategi untuk tumbuh kearah
yab“g lebih baik dan mengembangkan usaha menjadi lebih baik lagi. UMKM
Ke:tupuk Amplang Udang Kembar perlu menerapkan strategi yang
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lebih intensif yang meliputi memperluas pangsa pasar melalui upaya pemasaran
© . : : .

yang lebih luas lagi termasuk promosi yang dilakukan secara langsung maupun

tic@k langsung seperti memasarkan produk dengan memanfaatkan teknologi

mélalui media sosial.
o

—

QO
5.3 Matriks SWOT

;:' Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah di lakukan, penyususnan
stfategi pada analisis matriks SWOT vyang didapat dari kekuatan (Strenght),
kef%mahan (weakness), peluang (Opportunity), dan ancaman (Threat)
m@ghasilkan beberapa strategi alternatif yang di peroleh yaitu sebagai berikut:
1.5 Strategi SO

A Strategi SO menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang:

g a. Mempertahankan kualitas dan citra rasa produk. Dengan mempertahankan
kualitas yang baik yaitu seperti produk yang dihasilkan oleh UMKM
Kerupuk Amplang Udang Kembar tidak melempan dan tahan lama.
Mempertahankan citra rasa produk yang khas seperti UMKM Kerupuk
Amplang Udang kembar proses pembuatannya menggunakan bahan baku
udang asli dan tidak menggunakan pengawet makanan. Hal ini akan
membuat minat masyarakat meningkat untuk mengkonsumsi produk yang
dijual oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar dengan

menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang yang ada.

o

Memanfaatkan kemajuan teknologi dengan memasarkan produk di media
sosial. Hal yang dapat dilakukan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang
Kembar untuk memanfaatkan kemajuan teknologi yaitu dengan
memasarkan produk yang di jual di sosial media seperti melalui Instagram,

Facebook, dan media sosial lainnya.

o

Memberi bonus tambahan kepada karyawan yang bisa menjual produk
melebihi target yang telah di tentukan. Dengan cara seperti ini karyawan
akan semangat menjual produk dan juga akan membantu perusahaan dalam

mencapai tareget penjualanan yang mereka inginkan.
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Strategi WO

Strategi WO menciptakan strategi yang meminimalkan kelemahan dan

menghindari ancaman:

o

o

o

Mempromosikan dan membuat stand penjualanan di tempat objek wisata.
Dengan menjual produk kerupuk amplang udang kembar di objek wisata
dapat membuat konsumen lebih mengenal dan membeli kerupuk amplang.
Membuka cabang tempat usaha yang dekat dari pusat keramaian. Dengan
membuka cabang usaha di tempat yang strategis seperti di pusat keramaian
pertengahan kota dapat memudahkan pembeli membeli produk dan
membuat penjualanan bisa meningkat.

Membuat konten-konten menarik di media sosial untuk menarik pelanggan
membeli produk yang di jual.

3.c Strategi ST

Strategi ST menciptakan strategi yang menggunakan kekuatan untuk

nery wise)] jireAg uejng jo AJISIdAIU) DIWE]S] 3381G

mengatasi ancaman:

a.

o

Membuat inovasi desain kemasan yang aman, menarik, dan unik agar dapat
memenangkan persaingan kompetitor. Inovasi dalam pemasaran dengan
membuat produk yang di desain menarik dan promosi yang kreatif dapat
memberikan manfaat termasuk meningkatkan daya tarik konsumen untuk
membeli produk pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar.

Mempertahankan harga produk tanpa mengurangi kualitas produk. Harga
merupakan suatu hal penting dalam melakukan bisnis dikarenakan para
konsumen pasti akan membeli produk yang murah tetapi memilki kualitas
produk yang baik. Pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar
menggunakan kekuatan untuk mengatasi ancaman yang ada karena
UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar ini mempunyai harga yang
berbeda beda tergantung dengan ukuran kemasan yang mereka jual, hal ini
akan memudahkan para konsumen untuk membeli produk sesuai dengan
ukuran dan harga yang mereka inginkan dan kualitas produk yang di jual

oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar memiliki kualitas
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o

yang baik. Sehingga UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar mampu
mengatasi ancaman yang ada.

Menambah varian baru yang berbeda rasa. VVarian rasa baru akan membuat
konsumen bisa memilih selera yang mereka inginkan dan dengan cara
seperti ini juga akan membedakan perusahaan dengan perusahaan

kompetitor lain yang menjual produk sejenis.

4. ;: Strategi WT

C Strategi WT menciptakan strategi yang meminimalkan kelemahan dan

nely ejysns N

o1
[S] 9%%13

o

menghindari ancaman:

Selalu menjaga hubungan baik dengan pelanggan. Menjaga hubungan yang
baik dengan pelanggan akan membuat pelanggan tetap membeli produk
yang di jual dan pelanggan pasti akan membantu dan turut dalam
mempromosikan kepada saudara, teman, dan kerabat sehingga hal ini akan
membuat UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar dikenal oleh banyak
orang.

Membuat e-commerce agar dapat memudahkan konsumen untuk membeli
produk dari jarak jauh.

Memberi potongan harga kepada pelanggan tetap. Pelanggan tetap akan
setia membeli produk yang dijual dan tidak membuat mereka beralih ke

kompetitor lain dengan adanya diskon atau potongan harga di UMKM ini.

Topsis
Dalam menganalisis TOPSIS, diperlukan kriteria dan alternatif yang

m%wjadi dasar penentuan prioritas strategi pemasaran yang tepat. Berdasarkan hasil

yagg didapat pada analisis menggunakan matriks SWOT terdapat delapan strategi

altgrnatif dan kriteria tersebut digunakan sebagai pasangan alternatif yang datanya

akﬂ;n diolah dalam TOPSIS. Adapun tahapan dalam menganalisis metode TOPSIS

yaitu sebagai berikut:

1. = Membuat matriks keputusan alternatif

w
& Metode Topsis memerlukan rating kinerja untuk setiap alternatif kriteria, untuk

= menentukan rating kinerja maka dihitung nilai AS (Attaractiveness

nery wisey| jrieg
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Score) berdasarkan daya tarik atau keterkaitan masing-masing Kriteria dari
?setiap alternatif strategi yang di dapat dari hasil penyebaran kuesioner kepada
2 pemilik perusahaan.
2.2 Menghitung matriks keputusan ternormalisasi
-gz* Hasil penyebaran kuesioner kepada pemilik perusahaan di proses untuk
3 menentukan matriks keputusan ternormalisasi dan hasil dari angka normalisasi
;?tersebut akan digunakan untuk menghitung keputusan berikutnya.

3.& Menghitung keputusan ternormalisasi terbobot

Buepun-6uepun 16unpuijiqg eydid yeH

iMatriks keputusan ternormaliasi terbobot di peroleh dari hasil perkalian
= matriks keputusan ternormaliasi dengan masing-masing bobot dari semua
% subkriteria dimana bobot di tentukan oleh pemilik perusahaan.
4. Menentukan matriks solusi ideal positif dan negatif
g Menentukan matriks solusi ideal positif dan negatif yaitu dengan mencari nilai
maksimal dan minimal dari hasil nilai kritera terbobot.
5. Menentukan jarak antar nilai setiap alternatif dengan matriks solusi ideal
positif dan negatif
Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah di lakukan, didapat hasil bahwa
alternatif 9 memiliki jarak terdekat dari solusi ideal positif yang di tandai
dengan nilai D* terbesar yaitu memiliki nilai 3,2808, sedangkan alternatif 11
memiliki jarak terjauh dari solusi ideal negative yang ditandai dengan nilai D
< terbesar yaitu memilki nilai 3,2808.
6.% Meranking alternatif
:;Pada tahap ini dilakukan perhitungan nilai preferensi (V) pada setiap alternatif
E,strategi yang dimana semakin besar nilai V maka semakin besar prioritasnya.

C Nilai preferensi tertinggi terdapat pada alternatif 2 yaitu memanfaatkan

u

< kemajuan teknologi dengan memasarkan produk di media sosial dengan
g_memilki nilai preferensi sebesar 0,7515. Dikarenakan pemasaran yang telah
‘gdilakukan UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar kurang masimal
;dikarenakan mereka hanya menjual produknya di warung terdekat, menjual
,F:produk di rumah pemilik usaha, serta promosi yang dilakukan hanya

=]
;disampaikan oleh mulut kemulut melalui teman, kerabat
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BAB VI
PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan pengolahan data dan analisis data yang telah di lakukan,

dapat disimpulkan bahwa:

1.;—:- Hasil dari analisis SWOT terdapat 3 bagian yaitu sebagai berikut:

Ca. Faktor Internal Perusahaan

nely ejysns N
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Setelah melakukan analisis pada faktor internal UMKM Kerupuk Amplang

Udang Kembar, dapat disimpulkan bahwa perusahaan ini memiliki

kekuatan, namun juga memiliki beberapa kelemahan. Adapun kekuatan

dan kelemahan pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu

sebagai berikut:

Kekuatan:

1) Produk telah bersertifikasi halal, BPOM, izin industri rumah tangga

2) Memiliki tenaga kerja yang cukup terampil dalam proses produksi

3) Produk yang dihasilkan selalu memilki kualitas yang baik

4) Terbuat dari bahan baku udang asli dan tidak menggunakan bahan
pengawet tambahan

5) Memiliki beberapa variasi harga berdasarkan ukuran kemasan

Kelemahan:

1) Belum memanfaatkan kemajuan teknologi dalam memasarkan
produk

2) Belum ada penjualanan di aplikasi e-commerce

3) Kemasan produk tidak menggunakan standing pouch ziplock

4) Bahan baku tergantung ketersediaan stok udang

5) Lokasi tempat jauh dari pusat keramaian

Faktor Eksternal Perusahaan

Faktor eksternal digunakan untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman

yang dapat mempengaruhi perusahaan. Pada UMKM Kerupuk Amplang

Udang Kembar terdapat peluang yang dapat dimanfaatkan, namun ada
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juga ancaman yang perlu dihindari oleh perusahaan. Adapun peluang dan

ancaman yang dimilki oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar

yaitu sebagai berikut:

Peluang:

1) Memanfaatkan kemajuan teknologi untuk memasarkan produk yang
di jual

2) Masyarakat sudah mengenal produk yang di jual

3) Masyarakat suka mengkonsumsi kerupuk saat makan

4) Memiliki konsumen langganan

5) Memasarkan produk di objek wisata

Ancaman:

1) Banyak kompetitor yang menjual produk sejenis

nely ejysns NN iiweidioyeq o

2) Promosi yang di lakukan oleh kompetitor lebih luas
3) Pelanggan beralih ke kompetitor yang menjual produk sejenis
4) Persaingan harga antar produk yang di jual dengan produk kompetitor
5) Meningkatnya harga bahan baku makanan

c. Matriks Internal-Eksternal
Matriks IE dilakukan untuk melakukan analisis posisi yang detail serta
untuk menentukan strategi yang tepat pada UMKM Kerupuk Amplang
Udang Kembar. Hasil matriks ini didapat dari skor Matriks IFE dan EFE.
Berdasarkan hasil pengolahan skor yang telah di lakukan, Matriks IFE
memperoleh skor sebesar 3,454 dan Matriks EFE sebesar 3,113. Dengan
menggunakan Matriks IE, UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar
berada di kuadran | yang berarti posisi ini menunjukkan bahwa strategi
yang tepat untuk UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu tumbuh
dan membangun.

Hasil analisis TOPSIS

SI2AIU[) DIWR[S] 3}e]§

2.

1

Berdasarkan analisis data yang telah di lakukan, diperoleh hasil bahwa strategi
yang dapat di terapkan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu
strategi alternatif 2 yang dimana alternatif ini mendapatkan nilai preferensi

tertinggi dari alternatif lainnya yaitu mendapatkan nilai
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preferensi sebesar 0,7515. Alternatif 2 yaitu memanfaatkan kemajuan

?teknologi dengan memasarkan produk di media sosial.
Q
-~
6.2, Saran
o

~  Saranyang dapat diberikan dari penelitian tugas akhir ini yaitu perusahaan
dikarapkan dapat menerapkan hasil penelitian ini sebagai bahan pertimbangan
daﬁm pengambilan keputusan yang dimana penelitian ini telah menganalisis
befdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dimilki oleh UMKM
K%Z[)upuk Amplang Udang Kembar. Tujuan menerapkan strategi ini yaitu untuk
m@arik lebih banyak konsumen dan meningkatkan penjualanan pada perusahaan
dafy perusahaan dapat melakukan perbaikan kearah yang lebih baik dimasa yang
merdatang. Saran ini dapat dijadikan acuan bagi peneliti selanjutnya yang tertatik
da?am mengambil topic yang sama dan dapat dikembangkan dengan menggunakan

metode lain yang sejenis sehingga bisa dijadikan perbandingan.

76

nery wise)] jireAg uejng jo AJISIdAIU) DIWE]S] 3381G



NVTH VHSA8 NIN

‘nery eysns NN Uizl edue) undede ynjuaq wejep Ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqes yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw Buese|q g

‘nery eysng NN ‘efem Buek uebuhuadey uexibniaw yepn uedpnbuad q

‘yejesew njens uenelun neje ynuy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘ueneuad ‘ueyipipuad ueBunuaday ynun eAuey uednynbusd ‘e

:laquuns ueyingeAusw uep ueywnjuesusw eduej iUl sijny eA1ey yninjes neje ueibeges diynbuaw Buelejq *|

Buepun-6uepun 16unpuijiqg eydid yeH

DAFTAR PUSTAKA

P3BH ©

AfoFikri, G., Marlena, E., Fitriani, P., Aliyudin, A., & Veranita, M. (2024). Strategi
& Manajemen: Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal. Jurnal Manajemen Jasa,
3 6(1). http://ejurnal.ars.ac.id/index.php/jsj

Aryanto, A., Bangun, R., Rifgi, M., Indillah, M., Ferlina, A., Trenggana, M., Sholihah, R.,
= Avriyanti, M., Widiati, E., Irawan, P., Ratih, S. D., Suryanti Ismail, R., Putra, S., Mulia

Utama, A., Syahputra, J., & Budiman, B. (2023). Manajemen Pemasaran.
— www.freepik.com

Bafiri, N., Yuliana, & Putra, E. (2023). Manajemen Mutu Terpadu Dalam Pendidikan.

Fatma, N., Alimuddin, M., Nursaifullah, Hardiyono, & Latip Finattry, 1. (2023).
© Manajemen Pemasaran Era Industri 40.

Fitgani, N., & Kusumaningtyas Sugiyanto, E. (2020). Analisis Lingkungan Internal Dan
2 Eksternal Pada UKM Premium Plus Laundry Cabang Mulawarman Semarang.
A Majalah llmiah Solusi, 18, 1-195.

Mgfmainah, I., & Yunita, Y. (2021). Penerapan Metode Topsis Dalam Pemilihan Jasa
C Ekspedisi. Jurnal Sisfokom (Sistem Informasi dan Komputer), 10(1), 86-92.

https://doi.org/10.32736/sisfokom.v10i1.1028

Nisaa, I., Wibowo, A., & Artikel, S. (2020). Penentuan Dosen Terbaik Menggunakan

Metode Analytical Hierarchy Process (AHP) dan Technique For Order By Similarity
To Ideal Solution (TOPSIS): Studi Kasus Akademi Teknologi Bogor INFO
ARTIKEL ABSTRAK. Jurnal Explore IT, 62—74. https://doi.org/10.35891/explorit
Pelitawati, D., Batik, P., Dewi, T., Kabupaten, S., Melalui, T., Swot, A., Ife, M., Efe, D.,
Meningkatkan, U., Saing, D., Pelitawati, D., Kurniawati, O., & Adi, W. (2024).
Pendampingan Batik Tulis Dewi Sri Kabupaten Tuban Melalui Analisis Swot Dan
Matriks IFE Dan EFE Untuk Meningkatkan Daya Saing. 1 KOMATIKA, 4(1), 1-08.
https://doi.org/10.34148/komatika/v4il.771

Putri, M. A., Rahayu, A., & Dirgantari, P. D. (2022). Analisis Strategi Menggunakan

Matriks SWOT, Matriks IFE, Matriks EFE, dan Matriks IE (Studi Kasus Pada Bisnis
< Banjaggim.ID).

Raadhanti, P., & Zaini, A. (2021). Pengaruh Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap
2 Keputusan Pembelian di Bites Cake Malang. J A B Jurnal Aplikasi Bisnis, 7(1), 1-4.

Riffaldi, A., Rahmadani, N., Papilo, P., Silvia, & Riski, M. (2021). Analisa Pengambilan
2 Keputusan Pemilihan Bahan Dalam Pembuatan Kemeja Menggunakan Metode
?. TOPSIS. Jurnal Sains, Teknologi dan Industri, 18(2), 163-172.

Ro@by Aditya, & R Yuniardi Rusdianto. (2023). Penerapan Digital Marketing Sebagai
= Strategi Pemasaran UMKM. Jurnal Pelayanan dan Pengabdian Masyarakat
= Indonesia, 2(2), 96-102. https://doi.org/10.55606/jppmi.v2i2.386

Sy@rifah, T., Lailatul Maftukhah, W., Ardina, Z., & Nabilah Aini, S. (2024). SWOT
@ Analysis of The Implementation of Marketing Mix 7P in Increasing Sales of PT.
< Hanin Wisata Semesta. Balanca: Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam, 6(1).
o https://doi.org/10.35905/balanca.v6il1.9553

Urf}?;lr, E., Mri, D., Fithriani, & Zakiah, A. (2024). Buku Ajar Manajemen Keperawatan.
o

nery wisey jraedg uejj



=
L{}

Indragiri 1
\

Diproduksi Olef

FOTO UMKM KERUPUK AMPLANG UDANG KEMBAR

fltan Syarif Kasim Riau

—u\/l Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
..u__.-"..l 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:

mr .nm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
In/_._\_h_ b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

SO 2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.



NVTH VHSA8 NIN

‘nery eysns NN Uizl edue) undede ynjuaq wejep Ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqes yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw Buese|q g

‘nery eysng NN ‘efem Buek uebuhuadey uexibniaw yepn uedpnbuad q

‘yejesew njens uenelun] neje Yy uesinuad ‘uelode] ueunsnAuad ‘yeiw| efiey uesiinuad ‘uenieuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednpnbued e

:laquuns ueyingeAusw uep ueywnjuesusw eduej iUl sijny eA1ey yninjes neje ueibeges diynbuaw Buelejq *|

Buepun-6uepun 16unpuijiqg eydid yeH

5 DAFTAR PERTANYAAN WAWANCARA

g Wawancara dilakukan terhadap pemilik UMKM Kerupuk Amplang Udang

Ke_;:nbar yaitu Ibuk Siska Karolina. Berikut pertanyaan yang diajukan oleh penulis

ke_Eada pemilik usaha:

1.3 Apa nama usaha dan sejak kapan berdiri?

Z;Bagaimana latar belakang berdirinya usaha?

3. Berapa banyak karyawan yang ada?

4.E Hari apa saja dan dari jam berapa karyawan mulai bekerja?

5.2 Kapan waktu untuk berproduksi?

6.:%Berapa kg pertahun usaha ini menjual produk?

7.70Bagaimana pemasaran produk yang telah di lakukan?

8.? Apakah produk yang di jual sudah bersertifikasi halal, BPOM, dan izin
produksi?

9. Media untuk mempromosikan produk telah dilakukan dimana saja?

10. Penjualanan di tiap tahun apakah mengalami peningkatan atau penurunan?,
jika meningkat dikarenakan apa dan jika menurun dikarenakan apa?

11. Bagaimana proses pembuatan produk?

12. Berapa harga jual produk?

13. Bagaimana strategi yang akan dilakukan ketika menghadapi pesaing yang

@ menjual produk sejenis?
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@MENENGAH (UMKM) KERUPUK AMPLANG UDANG KEMBAR

MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN TOPSIS
Kuesioner Penelitian Internal Factor Evaluation (IFE)

Mohon ketersediaan Bpk/lbu/Sdr untuk mengisi kuesioner. Kuesioner ini

disysun oleh penulis dalam rangka pelaksanaan penelitian. Jawaban yang diberikan
tidak akan mempengaruhi kedudukan/jabatan, mengingat kerahasiaan identitas
Bpk/Ibu/Sdr akan kami jaga.

A Ildentitas Responden

Nama
Jenis Kelamin
Umur :

B.» Penentuan Ratting Faktor Internal
% Petunjuk pengisian kuesioner:

;_ql.

Berilah ratting pada masing-masing faktor internal yang ada di dalam
perusahaan sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini dengan

g menggunakan skala penilaian sebagai berikut:
4 = Sangat Setuju
3 = Setuju
2 =Tidak Setuju
1 = Sangat Tidak Setuju
2. Berilah tanda chek list (\) di salah satu jawaban pada tabel yang telah
disediakan dibawabh ini:
No Pernyataan Ratting
‘ Kekuatan (Strenght) 1 2 3 4
1 Produk telah bersertifikasi halal, BPOM, izin
industri rumah tangga
Memiliki tenaga kerja yang cukup terampil
w|l 2 :
> dalam proses produksi
7l 3 Produk yang dihasilkan selalu memilki kualitas
= yang baik
5| 4 Terbuat dari bahan baku udang asli dan tidak
3 menggunakan bahan pengawet tambahan
A g | Memiliki beberapa variasi harga berdasarkan
g ukuran kemasan
= No Pernyataan Ratting
® Kelemahan (Weakness) 1|1 2|3 4
- 6 Belum memanfaatkan kemajuan teknologi
< dalam memasarkan produk
2| 7 | Belum ada penjualanan di aplikasi e-commerce
g? 8 Kemasan produk tidak menggunakan standing
= pouch ziplock
219 Bahan baku tergantung ketersediaan stok udang
| 10 | Lokasi tempat jauh dari pusat keramaian
S
a8
Ea
A
=%}
il
=
=
=
s
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PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN PADA USAHA MIKRO KECIL
@MENENGAH (UMKM) KERUPUK AMPLANG UDANG KEMBAR
MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN TOPSIS

Kuesioner Penelitian Eksternal Factor Evaluation (EFE)

Mohon ketersediaan Bpk/Ibu/Sdr untuk mengisi kuesioner ini merupakan
kugsioner yang penulis susun dalam rangka pelaksanaan penelitian. Jawaban yang
berikan tidak akan mempengaruhi kedudukan maupun jabatan, mengingat
kerahasiaan identitas Bpk/lbu/Sdr akan kami jaga.

e1dio yeH

=
A ldentitas Responden

Nama
22. Jenis Kelamin
23. Umur

0]
B..yPenentuan Ratting Faktor Eksternal

» Petunjuk pengisian kuesioner:
=1. Berilah ratting pada masing-masing faktor eksternal yang ada di dalam
perusahaan sesuai dengan keadaan perusahaan saat ini dengan
menggunakan skala penilaian sebagai berikut:
4 = Sangat Setuju
3 = Setuju
2 =Tidak Setuju
1 = Sangat Tidak Setuju
2. Berilah tanda chek list (V) di salah satu jawaban pada tabel yang telah
disediakan dibawah ini:
Pernyataan Ratting
Peluang (Opportunity) 11 2|3 4
Memanfaatkan ~ kemajuan  teknologi untuk
memasarkan produk yang di jual
Masyarakat sudah mengenal produk yang di jual
Masyarakat suka mengkonsumsi kerupuk saat
makan
Memiliki konsumen langganan
Memasarkan produk di objek wisata
Pernyataan Ratting
Ancaman (Threats) 11 2|3 4
Banyak kompetitor yang menjual produk sejenis
Promosi yang di lakukan oleh kompetitor lebih luas
Pelanggan beralih ke kompetitor yang menjual
produk sejenis
Persaingan harga antar produk yang di jual dengan
produk kompetitor
Meningkatnya harga bahan baku makanan

Z
o
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PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN PADA USAHA MIKRO KECIL
@MENENGAH (UMKM) KERUPUK AMPLANG UDANG KEMBAR
MENGGUNAKAN METODE SWOT DAN TOPSIS

0 MEeH

Kuesioner TOPSIS

© Mohon ketersediaan Ibuk untuk mengisi kuesioner ini yang bertujuan untuk
méhentukan strategi alternatif yang di hasilkan dari matriks SWOT dan menerapkan
strgtegi yang paling tepat untuk dilaksanakan oleh UMKM Kerupuk Amplang
Udang Kembar.

=
Petunjuk Pengisian Kuesioner:

cBerilah tanda chek list (V) di salah satu kolom pada tabel yang telah disediakan
dan pilih yang paling sesuai dengan penilaian anda terhadap masing-masing
altgrnatif strategi dengan menggunakan skala penilaian sebagai berikut:

Buepun-6uepun 16unpuijiqg eydid yeH
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1 -7 Sangat Tidak Setuju K1  =Tidak ada keterkaitan
2 o+ Tidak Setuju K2 = Mungkin ada keterkaitan
3 “= Cukup Setuju K3 = Ada keterkaitan
4 = Setuju K4 = Sangat ada keterkaitan
5 = Sangat Setuju
Alternat_if K1 K2 Kriteria K3 Ka
Strategl 1]2[3[4[5|1[2[8]4[5]1[2[3]4[5]1 3

Mempergghankah kualitas dan citra rasa produk

Mennfaati@n  kemajuan ~teknologi ~ dengan
mem&Sarkarkprgduk di media sosial

MemBeri hgnus tambahan kepada karyawan
yang‘hisa nfénfal produk melebihi target yang
telah=i tentéka®

Mempromosikag ~ dan , membuat  stand
penjidlanarrdi #mpat objgk wisata

MemBuka c@bafl tempat gsaha yang dekat dari
pusatkerangiate: —

MeniBuat kdhtelj-konten rfenarik di media sosial
untulsmenagk pelanggan &

Membuat imdvasi desain Zkemasan yang aman,
menafik, d& ik agar Gapat memenangkan
persaihgan kdmpetitor

MempBertahankan harga préduk tanpa
mer%rang'rg(ualitas prod

Menainbah warian baru yafjg berbeda rasa

Selaltmenjgga hubungan Biaik dengan
pelanggan 2 =

Mempyiat e-gpmmerce agagmemudahkan
pemifgli meghbeli produk gari jarak jauh

Memieri potpngan harga kepada pelanggan

tetap X0
[44]
=
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Total
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2.7, Responden Eksternal Factor Evaluation (EFE)
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1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:

Total

37

30
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33
35
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32

31

32

33
22
36
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26
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32

32
34
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62

63

65
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Pernyataan
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1
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19
20
= Total

1

tan Syarif Kasim Riau

a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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