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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor internal dan eksternal yang 

mempengaruhi pengembangan usaha pada UMKM Sanjai Darsi dengan 

menggunakan metode SOAR (Strength, Opportunity, Aspiration, Result) dan 

memberikan usulan model bisnis menggunakan Business Model Canvas (BMC). 

Faktor internal yang dianalisis meliputi kekuatan produk, seperti variasi rasa, 

kualitas yang konsisten, serta adanya sertifikasi halal. Sementara itu, faktor 

eksternal yang mempengaruhi pengembangan usaha termasuk tren pasar yang 

berkembang, persaingan dengan UMKM lain, dan dukungan pemerintah. Dari hasil 

analisis SOAR, beberapa strategi pengembangan usaha diusulkan, seperti 

memperluas jangkauan pemasaran, memperkuat kualitas produk, dan optimalisasi 

promosi melalui media sosial. Usulan model bisnis dengan BMC menekankan 

pentingnya pemahaman segmen pelanggan, peningkatan proposisi nilai produk, 

serta pemanfaatan saluran distribusi yang tepat. Dengan penerapan strategi ini, 

diharapkan UMKM Sanjai Darsi dapat meningkatkan daya saingnya di pasar 

makanan tradisional. 

Kata Kunci: SOAR, BMC, Sanjai Darsi, strategi pengembangan, model bisnis. 
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ABSTRACT 

 
This study aims to analyze the internal and external factors affecting the business 

development of Sanjai Darsi MSMEs using the SOAR (Strength, Opportunity, 

Aspiration, Result) method and propose a business model using the Business 

Model Canvas (BMC). Internal factors analyzed include product strengths such as 

flavor variety, consistent quality, and halal certification. Meanwhile, external 

factors influencing business development include evolving market trends, 

competition from other MSMEs, and government support. The SOAR analysis 

suggests several business development strategies, such as expanding market 

reach, strengthening product quality, and optimizing promotion through social 

media. The proposed business model with BMC emphasizes the importance of 

understanding customer segments, enhancing product value propositions, and 

utilizing appropriate distribution channels. By implementing these strategies, 

Sanjai Darsi MSMEs are expected to improve their competitiveness in the 

traditional food market. 

Keywords: SOAR, BMC, Sanjai Darsi, development strategy, business model. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

1.1. Latar Belakang   

Pembangunan ekonomi nasional bukan hanya tanggung jawab pemerintah, 

akan tetapi merupakan tanggung jawab bersama. Masyarakat adalah pelaku utama 

pembangunan, sedangkan pemerintah sebagai pengarah, pembimbing, dan 

penyedia fasilitas penunjang. Persaingan dalam dunia bisnis yang semakin ketat 

mengharuskan pelaku bisnis untuk membuat strategi-strategi agar mampu bersaing 

di tingkat lokal maupun non lokal. Perusahaan berlomba-lomba dalam memasarkan 

produk ataupun jasa yang dihasilkan oleh suatu industri tersebut. Selain itu, 

banyaknya produk sejenis membuat perusahaan harus lebih pintar dalam membuat 

strategi agar produk yang dihasilkan perusahaan tersebut mamp bersaing dalam 

pasar. (Abid, 2021). 

Usaha minim modal yang kini marak bermunculan sering disebut dengan 

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah). UMKM adalah unit usaha produktif 

yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau Badan Usaha 

disemua sektor ekonomi.  Keberadaan UMKM tidak dapat dihapuskan ataupun 

dihindarkan dari masyarakat bangsa saat ini karena keberadaannya sangat 

bermanfaat dalam hal pendistribusian pendapatan masyarakat. Jenis dan bentuk dari 

UMKM tidak selalu sama di setiap negara, pada umumnya selalu bervariasi 

tergantung pada konsep yang digunakan negara tersebut. (Abid, 2021). 

Seperti halnya UMKM Sanjai Darsi merupakan usaha yang membuat 

makanan khas minangkabau yang berada di Simpang Batu Sangkar KM 8 

Payakumbuh, Kecamatan Akabiluru, Kabupten Lima Puluh Kota, Provinsi 

Sumatera Barat. Sanjai Darsi memiliki 55 orang karyawan yang bertugas dalam 

memproduksi dan penjualan makanan khas minang. UMKM Sanjai Darsi 

melakukan penjualan setiap hari, tetapi untuk produksi sanjai diliburkan setiap hari 

Jumat.  Sanjai Darsi ini mampu membuka lapangan pekerjaan bagi masyarakat 

sekitarnya dengan memproduksi makanan tradisional minangkabau seperti sanjai 

dari ubi, rendang telur, pisang sale, dan makanan minang lainnya yang sudah 

dijalani dari tahun 2004.  
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Gambar 1.1 Outlet UMKM Sanjai Darsi 
Sumber: UMKM Sanjai Darsi, Tahun 2023 

 

Namun dalam menjalankan usahanya, UMKM Sanjai Darsi memiliki 

permasalahan yang dihadapi seperti naik turunnya penjualan yang disebabkan 

karena adanya pesaing seperti UMKM Sanjai Ayu, Sanjai Rina, Sanjai Anna, Sanjai 

Qonaah, dan UMKM Sanjai lainnya yang menjual produk yang sama tetapi dengan 

kualitas bahan, selera konsumen dan harga yang ditawarkan kepada konsumen 

berbeda sehingga menyebabkan hasil penjualan sanjai pada UMKM Sanjai Darsi 

tidak maksimal pada tahun 2023. Berikut merupakan tabel hasil penjualan sanjai 

per bulan pada UMKM Sanjai Darsi 

Tabel 1.1  Hasil Penjualan Sanjai Per Bulan pada UMKM Sanjai Darsi 

Bulan 
Penjualan UMKM Sanjai Darsi 

2021 (Kg) 2022 (Kg) 2023 (Kg) 

Januari 256 411 562 

Februari 198 362 423 

Maret 167 331 420 

April 287 349 365 

Mei 341 297 554 

Juni 221 348 410 

Juli 302 283 402 

Agustus 343 518 723 

September 269 428 535 

Oktober 218 379 513 

November 469 510 765 

Desember 492 529 803 

Total 3563 4745 6475 

Rata-Rata 296,91 395,41 539,58 

Sumber: UMKM Sanjai Darsi, 2024 



 

3 

 

Berdasarkan data tabel 1.1 diatas, dapat dilihat bahwa hasil penjualan sanjai 

per bulan pada UMKM Sanjai Darsi di tahun 2023. Terdapat 3 (tiga) bulan dengan 

keterangan hasil penjualan tercapai dan 9 (Sembilan) bulan lainnya dengan 

keterangan hasil penjualan tidak tercapai. Hal ini tentu berpengaruh terhadap 

pendapatan UMKM Sanjai Darsi dikarenakan banyak hasil penjualan tidak 

mencapai target yang telah ditetapkan. Dari beberapa permasalahan dan 

kekurangan yang ada pada UMKM Sanjai Darsi, maka UMKM ini perlu adanya 

penerapan strategi yang tepat untuk mendapatkan solusi dari permasalahan-

permasalahan yang dihadapi berupa perubahan strategi pemasaran yang kreatif, 

efisien dan inovatif yang nantinya dapat menyongsong dan menentukan 

keberlanjutan usaha UMKM Sanjai Darsi kedepannya 

Tabel 1.2 Data Kompetitor Sanjai Rina.  
No Bulan Produksi (Kg) 

1 Januari 1845 

2 Februari 1390 

3 Maret 1245 

4 April 782 

5 Mei 506 

6 Juni 1600 

7 Juli 1300 

8 Agustus 1190 

9 September 1323 

10 Oktober 987 

11 November 865 

12 Desember  1200 

(Sumber:Pengumpulan data,2023) 

Berdasarkan Tabel 1.1 dan Tabel 1.2, dapat diketahui bahwa pada penjualan 

sanjai di UKM Sanjai Darsi masih berfluktuatif. Setelah dilakukan wawancara 

dengan pemilik usaha, faktor yang menyebabkan naik turunnya penjualan yaitu 

banyak UKM serupa terdapat persaingan yang sangat ketat dalam penjualan keripik 

sanjai di daerah sekitaran payakumbuh. 
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Tabel 1.3 Rekapitulasi Hasil Kuesioner Pendahuluan 

No. Pernyataan 

Respon terhadap 

pernyataan 

STS TS S SS 

1.   Apakah anda setuju jika Sanjai Darsi memiliki produk 

makanan khas minang yang bervariasi dari citarasa, 

varian, kemasan dan bahan baku? 

0 0 1 9 

2.  Apakah anda setuju jika Sanjai Darsi memiliki harga 

yang terjangkau dalam penjualan produknya?  

0 0 2 8 

3.  Apakah anda setuju Sanjai Darsi  menggiatkan 

promosinya? 

10 0 0 0 

4.  Apakah anda setuju Sanjai Darsi mempunyai lokasi yang 

strategis?  

0 0 4 6 

5.  Apakah anda setuju jika Sanjai Darsi memiliki karyawan 

yang ramah dan sopan? 

0 0 2 8 

6.  Apakah anda setuju Sanjai Darsi memiliki informasi 

yang cukup jelas terkait penjualannya? 

0 0 3 7 

Sumber: Pengumpulan Data, Tahun 2024 

 

Berdasarkan kuesioner diatas, 10 (sepuluh) orang responden diminta untuk 

memberikan respon terhadap enam poin penyataan yang telah diberikan pada 

kolom Sangat Tidak Setuju, Tidak Setuju, Setuju, dan Sangat Setuju dengan 

memberikan satu respon terhadap masing-masing pernyataan yang telah diberikan. 

Pada poin nomor satu, 9 dari 10 responden memberikan respon Sangat Setuju 

terhadap pernyataan mengenai produk makanan UMKM Sanjai Darsi dengan 

produk yang bervariasi dari citarasa, varian, kemasan dan bahan baku. Poin nomor 

dua dan nomor lima, 8 dari 10 responden memberikan respon Sangat Setuju pada 

pernyataan mengenai harga penjualan  produk yang terjangkau oleh konsumen dan 

memiliki karyawan yang ramah dan sopan dalam penjualan produknya. Poin nomor 

enam, 7 dari 10 responden memberikan respon Sangat Setuju mengenai pernyataan 

bahwa UMKM Sanjai Darsi memiliki informasi yang cukup jelas dalam penjualan 

produk, dan 6 dari 10 responden pada poin nomor empat memberikan  respon 

Sangat Setuju dengan pernyataan UMKM Sanjai Darsi memiliki lokasi yang 

strategis dalam pemasaran produknya.  
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Pada poin nomor tiga, dapat dilihat bahwa seluruh responden memberikan 

respon Sangat Tidak Setuju terhadap pernyataan UMKM Sanjai Darsi dalam 

menggiatkan promosi produknya. Hal ini menunjukkan bahwa permasalahan yang 

ada pada UMKM Sanjai Darsi terletak pada kurangnya promosi yang dilakukan 

dalam penjualan produknya yang mengakibatkan para konsumen/masyarakat 

kurang mengetahui tentang keberadaan produk yang telah diproduksi oleh UMKM 

Sanjai Darsi. Usaha lain dengan penjualan produk yang sama juga berpengaruh 

terhadap keberlangsungan jalan usaha pada UMKM Sanjai Darsi.  

Salah satu cara mengatasi masalah tersebut adalah dengan membuat strategi 

pemasaran yang kreatif, efisien dan inovatif dikarenakan strategi pemasaran sangat 

memiliki peranan penting dalam menentukan keberlanjutan usaha. Penelitian ini 

menggunakan analisis terhadap lingkungan internal dan lingkungan eksternal, 

kemudian menggunakan Analisis SOAR untuk menentukan strategi yang ditempuh 

berdasarkan kekuatan dan Peluang serta aspirasi dan hasil  yang ada pada UMKM 

Sanjai Darsi Sedangkan Business Model Canvas (BMC) digunakan sebagai alat 

untuk merancang, menganalisis, dan mengembangkan model bisnis secara 

menyeluruh. Business Model Canvas (BMC) memudahkan perusahaan dalam 

menggambarkan 7 elemen-elemen inti bisnisnya dalam satu lembar kanvas, yang 

mencakup sembilan elemen utama yaitu Segmen Pelanggan, Proposisi Nilai, 

Saluran, Hubungan dengan Pelanggan, Aliran Pendapatan, Sumber Daya Utama, 

Aktivitas Kunci, Kemitraan Utama, dan Struktur Biaya.. 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dibuat rumusan 

masalah pada penelitian ini yaitu ”Bagaimana strategi pemasaran usaha 

menggunakan metode SOAR dan Business Model Canvad (BMC) pada UMKM 

Sanjai Darsi?” 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang hendak dicapai dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi 

pengembangan usaha pada UMKM Sanjai Darsi menggunakan Metode SOAR  
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2. Untuk memberikan usulan model bisnis yang dibuat menggunakan metode BMC 

untuk dikembangkan di UMKM Sanjai Darsi 

 

1.4. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini adalah: 

1. Manfaat bagi Mahasiswa dan Universitas 

Sebagai studi keilmuan terkait strategi pemasaran menggunakan metode 

Business Model Canvas (BMC)  dalam mengatasi masalah yang ada pada UKM 

Sanjai Darsi berdasarkan identifikasi faktor internal dan eksternal serta analisa 

kekuatan,peluang, aspirasi dan hasil  n dengan menggunakan metode SOAR. 

2. Manfaat bagi Masyarakat dan Pemerintahan Daerah 

Dapat digunakan sebagai sumber informasi terkait strategi pemasaran 

menggunakan metode Business Model Canvas (BMC) dalam mengatasi masalah 

yang ada pada UKM Sanjai Darsi berdasarkan identifikasi faktor internal dan 

eksternal serta analisa kekuatan,peluang, aspirasi dan hasil dengan 

menggunakan metode SOAR.  

1.5. Batasan Masalah 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka perlu pembatasan masalah yang 

akan dikaji untuk mendapatkan hasil penelitian yang lebih terstruktur dan 

mendalam agar permasalahan tidak meluas ke pembahasan yang lain. Maka 

pembahasan masalah penelitian akan difokuskan atau didalami pada poin-poin di 

bawah ini:  

1. Penelitian ini dilakukan pada UMKM Sanjai Darsi di wilayah Kecamatan 

Akabiluru, Kabupaten Lima Puluh Kota; 

2. Produk yang diteliti yaitu Sanjai pada UMKM Sanjai Darsi dengan data 

penjualan Tahun 2023; 

3. Penelitian ini dilakukan tidak mempertimbangkan biaya terhadap hasil 

penelitian. 

 

1.6. Posisi Penelitian 

Dalam penelitian ini, terdapat beberapa studi relevan yang digunakan peneliti 

sebagai referensi dan pembanding. Berikut posisi penelitian dalam penelitian ini: 
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Tabel 1.4 Posisi Penelitian 
No Nama Judul Tujuan Metode Hasil 

 (Suwarni 

& 

Handayan

i, 2020) 

Strategi 

Pengemba

ngan 

Bisnis 

Usaha 

Mikro 

Kecil 

Menengah 

Keripik 

Pisang 

Dengan 

Pendekata

n Business 

Model 

Kanvas 

Untuk 

mengetahui 

bagaimana 

strategi 

pengembang

an produk  

dan 

mengetahui 

faktor-faktor  

yang  

mempengar

uhinya. 

Business 

Model 

Canvas 

Desain tranformasi model bisnis 

UMKM Arabar Shop sebagai 

strategi pengembangan UMKM 

perlu dilakukan dengan tetap 

mempertahankan customer 

segments dan key resources yang 

ada saat ini. Hal yang perlu 

ditambahakan pada value 

propositions adalah layanan 

tambahan pada pelanggan, 

penggunaan website dan media 

sosial customer relationship, 

menghasilkan revenue streams 

dari penjualan produk baru 

berbahan dasar pisang. 
Penambahan mitra yang terdiri 

dari frenchise dan jasa 

pengiriman pada key partnership. 

Sumber: Pengumpulan Data, Tahun 2024 

Tabel 1.5 Posisi Penelitian 
No Nama Judul Tujuan Metode Hasil 

 Makkaren

nu & 

Rahmadan

i, 2021) 

Penerapan 

Business 

Model 

Canvas 

Pada 

Pengemba

ngan 

Usaha 

Gula 

Aren: 

Studi 

Kasus Di 

Kabupate

n Soppeng 

Sulawesi 

Selatan 

Merancang 

layanan 

sistem 

informasi 

dan 

Menyusun 

perencanaa

n strategi 

sistem 

informasi 

yang dapat 

meningkatk

an 

pelayanan 

kepada 

pelanggan 

Business 

Model 

Canvas 

1. Usaha ini masih 

mempertahankan segmentasi 

pasar yang sama sejak lama 

karena proses pejualan hanya 

bergantung pada konsumen dan 

pedagang pengumpul tanpa 

adanya upaya untuk 

mendapatkan pelanggan baru 

seperti mempromosikan melalui 

media.  

2. Pilihan Strategi yang tepat 

pada usaha gula aren ini adalah 

mengoptimalkan kekuatan untuk 

meraih sebuah peluang atau turn 

around, mengubah strategi dalam 

pengembangan usaha gula aren 

yang ada 

 Suryadi, 

(2021) 

Penerapan 

Analisis 

Soar 

Dalam 

Strategi 

Pengemba

ngan 

Bisnis 

Mengetahui 

dan 

menganalisi

s pendekatan 

untuk 

meningkatka

n 

pengembang

SOAR 

Analysis 

1.Parasite Cloth belum banyak 

melakukan transaksi dan belum 

banyak melakukan pemasaran 

melalui social media dan Parasite 

Cloth belum memiliki banyak 

variasi model pakaian yang 

dimiliki. Sedangkan bisnis 

clothing line sudah mulai 
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Clothing 

Line 

Parasite 

cloth 

an bagi 

industri kecil 

menengan 

clothing line 

parasitee 

cloth 

menjamur, baik di sosial media 

maupun di E-commerce  

2. Strategi penetrasi pasar dengan 

melakukan pemasaran yang lebih 

baik lagi mulai dari melakukan 

pemasaran melalui socia medial, 

E-commerce, endorsment dari 

orang yang memiliki banyak 

followers dan membuat konten-

konten menarik yang dapat 

memikat banyak pelanggan. 

3.Strategi pengembangan produk 

dengan membuat lebih banyak 

variasi produk yang sedang 

mengalami kenaikan tren dan 

banyak diminati konsumen. 

Sumber: Pengumpulan Data, Tahun 2024 

 

Tabel 1.6 Posisi Penelitian 
No Nama Judul Tujuan Metode Hasil 

 (Atthariq 

& Fitria, 

2023) 

Analisis 

Strategi 

Bisnis 

Dengan 

Metode 

Soar Pada 

Nasi 

Bancakan 

Bandung 

Mengidenti

fikasi 

faktor 

internal dan 

eksternal 

yang 

mempengar

uhi dan 

menjadi 

unsur 

penyusuna

n strategi 

pemasaran 

pada nasi 

bancakan. 

SOAR 

Analysis 

Divisi pemasaran nasi bancakan 

telah mengikuti zaman dengan 

menggunakan digital marketing 

yang mana salah satunya aktif 

menggunakan media sosial 

mereka pada platform Instagram 

dengan berbagai unggahan yan 

menarik. 

Nasi Bancakan bertahan hingga 

saat ini dengan cara mereka 

mengelola Strength atau 

kekuatan mereka dengan Nasi 

Bancakan yang merupakan 

makanan khas Sunda dengan 

keunggulan dalam segi rasa yang 

otentik 

 Samira, 

dkk., 

2023) 

Strategi 

Pengemba

ngan 

Usaha 

pada 

UMKM 

SHE‟S 

Kitchen 

dengan 

Pendekata

n SOAR 

UMKM 

SHE‟S 

Kitchen 

yang belum 

terkenal 

dipasaran, 

terdapat 

banyaknya 

produk 

kompetitor, 

diragukan 

SOAR 

Analysis 

dan 

Business 

Model 

Canvas 

1. Memperoleh 10 strategi 

alternatif berdasarkan analisis 

Matriks SOAR  

2. Penambahan 6 komponen 

strategi BMC yaitu pada Key 

Resource, Value Proposition, 

Customer Relationship, 

Customers Segments, dan 

Revenue Stream. 
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Analysis 

dan 

Business 

Model 

Canvas 

dapat 

bertahan 

dipasaran, 

kurangnya 

promosi 

produk, 

pelayanan 

yang 

kurang 

memuaskan

, lokasi 

yang 

kurang 

strategis 

dan 

packaging 

yang 

kurang 

Sumber: Pengumpulan Data, Tahun 2024 

Tabel 1.7 Posisi Penelitian 
No Nama Judul Tujuan Metode Hasil 

 Teddy 

Purnama 

Darsi 

(2024) 

Usulan 

Strategi 

Pemasara

n 

Mengguna

kan 

Metode 

SOAR 

Analysis 

dan 

Business 

Model 

Canvas 

Menentukan 

strategi 

UMKM 

Sanjai Darsi 

didasarkan 

pada 

kekuatan, 

kelemahan, 

peluang, dan 

ancaman. 

Untuk 

menghadapi 

persaingan, 

dapat 

digunakan 

metode Blue 

Ocean 

Strategy 

yang 

menciptakan 

inovasi baru 

agar 

perusahaan 

memiliki 

nilai lebih. 

SOAR 

Analysis 

dan 

Business 

Model 

Canvas 

 

Diharapkan dari penelitian ini 

didapatkan faktor internal dan 

faktor eksternal dan menciptakan 

inovasi baru untuk bersaing 

dengan kompetitor yang lainnya. 

Sumber: Pengumpulan Data, Tahun 2024 
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1.7. Sistematika Penulisan 

Adapun sistematika penulisan yang dijadikan acuan dalam pembuatan 

laporan ini adalah sebagai berikut: 

BAB I  PENDAHULUAN 

Bab ini menjelaskan tentang latar belakang, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, batasan masalah dan sistematika penulisan 

laporan yang bersangkutan dengan strategi pemasaran. 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisikan tentang teori-teori yang berhubungan dengan 

strategi pemasaran SOAR dan metode Business Model Canvas 

(BMC)  . 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisikan tentang langkah-langkah yang digunakan dalam 

proses pembuatan laporan dan penelitian. Langkah-langkah tersebut 

dituangkan lebih sistematis untuk penyelesaian masalah penelitian. 

BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Bab ini menjelaskan tentang pengolahan data yang menggunakan 

metode SOAR dan metode Businees Model Canvaas (BMC). 

BAB V ANALISA 

Bab ini menjelaskan tentang pembahasan dan analisa yang 

dilakukan pada hasil pengolahan data. Analisa tersebut didapat 

berdasarkan hasil dari metode SOAR dan metode Businees Model 

Canvaas (BMC).. 

BAB VI PENUTUP 

Bab ini menjelaskan tentang kesimpulan dan saran, dimana 

kesimpulan merupakan hasil dari pengolahan data besarta analisa, 

sedangkan saran yang ditujukan untuk penelitian selanjutnya
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BAB II 

LANDASAN TEORI 
 

2.1 Manajemen strategi 

Manajemen strategis, adalah pengelolaan sumber daya organisasi untuk mencapai 

tujuan dan sasarannya. Dijelaskan lebih lanjut, manajemen strategis melibatkan penetapan 

tujuan, menganalisis lingkungan kompetitif, menganalisis organisasi internal, mengevaluasi 

strategi, dan memastikan bahwa manajemen meluncurkan strategi ke seluruh organisasi. 

Organisasi-organisasi besar seperti perusahaan, universitas, organisasi Electronic  nirlaba, 

dan organisasi lain telah menggunakan manajemen strategis sebagai cara untuk membuat 

tujuan dan memenuhi tujuan.(Lianny dwi, 2021) 

Ditambahkannya. perusahaan yang fleksibel mungkin merasa lebih mudah untuk 

membuat perubahan pada struktur dan rencana mereka, sementara perusahaan yang tidak 

fleksibel mungkin merasa terganggu dengan lingkungan yang berubah. Dicontohkan, bahwa 

seorang manajer strategis dapat mengawasi rencana manajemen strategis dan merancang cara 

bagi organisasi untuk memenuhi tujuan benchmark mereka. Benchmarking adalah praktik 

membandingkan proses bisnis dan ukuran kinerja dengan praktik terbaik industri dan praktik 

terbaik dari perusahaan maju lainnya serta dimensi yang biasanya diukur adalah kualitas, 

waktu dan biaya.(Irnawati, 2023) 

Manajemen strategis berkaitan dengan proses menghasilkan suatu rencana-rencana 

dan kebijakan strategik melalui SWOT analysis sebagai perwujudan dari strategi terapan 

yang berfungsi untuk mencapai tujuan perusahaan dalam jangka panjang maupun pendek. 

Sebagaimana proses perencanaan yang benar yaitu dengan tahap Formulasi, Implementasi 

dan Evaluasi berkala dapat dijadikan alat improvisasi bagi kinerja, pencapaian dan 

keunggulan bersaing Perusahaan(Irnawati, 2023) 
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Berikut ini merupakan model manajemen strategis yang menggambarkan model 

secara berkelanjutan yang dilakukan oleh banyak organisasi (Irnawati, 2023) 

Perumusan Misi
Asesmen 

Lingkungan

Perumusan Tujuan 

Khusus 
Penentuan Strategi 

Aktivasi Strategi Evaluasi Strategi
Pengendalian 

Strategi

 
Gambar 2.1 Model Manajamen Strategi 

(Sumber:(Irnawati, 2023) 

 

2.1.1  Tahapan Manajamen Strategy 

Sebelum melakukan manajemen strategi pada sebuah perusahaan, maka a beberapa 

tahapan yaitu sebagai berikut: (Yam, J. H, 2020).  

1. Pengamatan Lingkungan 

Lingkungan terdiri dari dua yaitu pertama lingkungan eksternal yang berada di luar 

organisasi dan tidak secara khusus ada dalam pengendalian jangka pendek, lingkungan 

eksternal meliputi variabel variabel kesempatan dan ancaman. Kedua lingkungan internal 

yang ada di dalam organisasi tetapi biasanya tidak dalam pengendalian jangka pendek, 

lingkungan internal meliputi variabel variabel kekuatan dan kelemahan. Variabel variabel 

tersebut membentuk suasana dimana pekerjaan dilakukan. 

2. Perumusan Strategi 

Perumusan strategi merupakan pengembangan rencana jangka panjang untuk 

manajemen efektif dari kesempatan dan ancaman lingkungan, dilihat dari kekuatan dan 

kelemahan perusahaan. Ada beberapa langkah dalam perumusan strategi yaitu: 

a. Misi 
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Misi organisasi adalah tujuan atau alasan sebuah perusahaan berjalan dan bertahan. 

Pernyataan misi mendefenisikan tujuan mendasar sebuah perusahaan yang menjadi 

pembeda dengan perusahaan lainnya. Konsep misi perusahaan menunjukkan arah 

bersama atau penyatuan tema sebaiknya dilakukan melalui aktivitas aktivitas 

perusahaan, agar aktivitas perusahaan dapat berjalan dengan lebih baik. 

b. Tujuan  

Tujuan adalah hasil akhir dari aktivitas perencanaan. Tujuan merumuskan apa yang 

akan diselesaikan dan kapan akan diselesaikan, dan sebaiknya diukur jika 

memungkinkan. Pencapaian tujuan perusahaan merupakan hasil dari penyelesaian 

misi 

c. Strategi 

Strategi perusahaan merupakan rumusan perencanaan tentang bagaimana 

perusahaan mencapai tujuan dan misi. Strategi yang dirumuskan dapat 

memaksimalkan keunggulan dan meminimalkan tingkat persaingan. 

d. Kebijakan  

Kebijakan menyediakan pedoman luas dalam pengambilan keputusan sebuah 

perusahaan secara keseluruhan. Kebijakan juga menjadi pedoman luas yang 

menghubungkan perumusan strategi dan implementasi. 

3. Implementasi Strategi 

Implementasi strategi adalah suatu proses dimana sebuah perusahaan mewujudkan 

strategi dan kebijakannya dengan tindakan melalui pengembangan program, anggaran 

dan prosedur. 

4. Evaluasi dan Pengendealian 

Merupakan proses yang dilalui dalam aktivitas-aktivitas perusahaan dan hasil kinerja 

dimonitor dan kinerja sesungguhnya dibandingkan dengan kinerja yang diinginkan. Para 

manajer di semua level menggunakan  informasi hasil kinerja untuk melakukan tindakan 

perbaikan dan memecahkan masalah. Walaupun evaluasi dan pengendalian merupakan 
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elemen akhir yang utama dari manajemen strategis, elemen ini dapat menunjukkan 

secara tepat kelemahan-kelemahan dalam implementasi strategi sebelumnya dan 

mendorong proses keseluruhan untuk dimulai kembali. 

2.1.2 Manfaat Manajemen Strategi 

 Manajemen strategi adalah sebuah kerangka kerja dalam organisasi atau perusahaan yang 

dapat menangani masalah dalam organisasi atau perusahaan terutama masalah dalam 

persaingan. Manfaat yang diperoleh dalam menerapkan manajemen strategi adalah (Yam, J. 

H, 2020).  

1. Memberikan tujuan dan arah yang jelas pada organisasi atau perusahaan dalam 

jangka panjang 

2. Membantu manajer dalam melakukan perubahan dan strategi yang berguna untuk 

mencegah masalah yang mungkin muncul pada masa mendatang. 

3. Membuat kegiatan organisasi menjadi lebih efektif dan efisien dalam menggunakan 

sumber daya 

4. Mengidentifikasi berbagai keunggulan komparatif dalam lingkungan organisasi. 

5. Melibatkan anggota dalam pembuatan strategi agar anggota lebih termotivasi saat 

melaksanakannya. 

6. Mengurangi aktivitas dan kegiatan yang tumpang tindih pada unit-unit organisasi atau 

perusahaan. 

 

2.2 Pemasaran 

  Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat individu atau kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan 

mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang 

menyangkut penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai konsumen.(Prayudi 

dan Yulistria, 2020) 
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Peranan pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa hingga ke 

tangan konsumen tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat memberikan 

kepuasan kepada pelanggan dengan menghasilkan laba. Sasaran dari pemasaran adalah 

menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai superior, menetapkan harga menarik, 

mendistribusikan produk dengan mudah, mempromosikan secara efektif serta 

mempertahankan pelanggan yang sudah ada dengan tetap memegang prinsip kepuasan 

pelanggan (Prayudi dan Yulistria, 2020) 

2.2.1 Strategi pemasaran 

Pemasaran merupakan proses untuk merencanakan konsepsi, harga, promosi, dan 

distribusi ide, menciptakan peluang yang memuaskan individu dan sesuai dengan tujuan 

organisasi pemasaran merupakan suatu seni dan ilmu untuk memilih pasar sasaran, 

menganalisis pasar sasar-an, merencanakan segmentasi, melaksanakan organisasi, dan 

mengendalikan program yang telah dirancang untuk menciptakan, membangun, dan 

mempertahankan pertukaran yang menguntungkan atas pangsa pasar tertentu dengan maksud 

untuk mencapai sasaran organisasi. Pemasaran juga diartikan sebagai kegiatan yang 

difokuskan pada penerapan pada kondisi-kondisi internal, seperti produk, harga, promosi, 

tempat, dan saluran distribusi untuk mencapai hasil yang efektif  

Definisi strategi pemasaran adalah pola keputusan dalam perusahaan yang 

menentukan dan mengungkapkan sasaran, maksud, atau tujuan yang menghasilkan 

kebijaksanaan utama dan merencanakan untuk pencapaian tujuan, serta merinci jangkauan 

bisnis yang akan diraih oleh perusahaan. Dalam merumuskan strategi pemasaran dibutuhkan 

pendekatan-pendekatan analitis. Pendekatan strategi pemasaran suatu perusahaan untuk 

menanggapi setiap perubahan kondisi pasar(Prayudi dan Yulistria, 2020) 
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2.2.2 Perumusan Strategi Pemasaran 

Merumuskan strategi pemasaran berarti melaksanakan prosedur tiga langkah secara 

sistematis, bermula dari strategi segmentasi pasar, strategi penentuan pasar sasaran, dan 

strategi penentuan posisi pasar. Ketiga strategi tersebut adalah kunci di dalam manajemen 

pemasaran (Yam, J. H, 2020).  

1. Strategi segmentasi pasar  

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar ke dalam kelompok pembeli yang 

berbeda-beda berdasarkan kebutuhan, karakteristik, ataupun, perilaku yang 

membutuhkan bauran produk dan bauran pemasaran tersendiri. Atau dengan kata lain 

segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap pasar terdiri atas 

beberapa segmen yang berbeda-beda. Menurut Setiadi (2003:55) Segmentasi pasar 

adalah proses menempatkan konsumen dalam sub kelompok di pasar produk, sehingga 

para pembeli memiliki tanggapan yang hampir sama dengan strategi pemasaran dalam 

penentuan posisi perusahaan. 

2. Strategi penentuan pasar sasaran 

Yaitu pemilihan besar atau luasnya segmen sesuai dengan kemampuan suatu perusahaan 

untuk memasuki segmen tersebut. Sebagian besar perusahaan memasuki sebuah pasar 

baru dengan melayani satu segmen tunggal, dan jika terbukti berhasil, maka mereka 

menambah segmen dan kemudian memperluas secara vertikal atau secara horizontal. 

dalam menelaah pasar sasaran harus mengevaluasi dengan menelaah tiga faktor: 

a. Ukuran dan pertumbuhan segmen  

b. Kemenarikan struktural segmen  

c. Sasaran dan sumber daya 
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3. Strategi penentuan posisi pasar 

Penentuan posisi pasar (positioning) adalah strategi untuk merebut posisi dibenak 

konsumen, sehingga strategi ini menyangkut bagaimana membangun kepercayaan, 

keyakinan, dan kompetensi bagi pelanggan 

 

2.2.3 Fungsi Strategi Pemasaran 

Fungsi strategi pemasaran secara garis besar terdiri atas empat, diantaranya yaitu 

pertama untuk meningkatkan motivasi dan untuk melihat masa depan Strategi pemasaran. 

Berupaya untuk memotivasi manajemen perusahaan agar berpikir dan melihat masa depan 

dengan cara yang berbeda. Hal ini sangat diperlukan untuk menjaga kelangsungan 

perusahaan di masa mendatang. Penting bagi perusahaan untuk mengikuti yaiut: (Mahardika, 

2020) 

1. Ritme pasar, namun terkadang perusahaan juga harus memiliki gebrakan dengan sesuatu 

yang baru.  

2. Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif. Setiap perusahaan pasti memiliki strategi 

pemasarannya yang berbeda-beda. Strategi pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah 

jalannya perusahaan sehingga membentuk tim koordinasi yang lebih efektif dan tepat 

sasaran. 

3. Merumuskan tujuan perusahaan. Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas 

apa tujuan perusahaan mereka. Dengan adanya strategi pemasaran maka pelaku usaha 

akan terbantu untuk membuat detail tujuan yang akan dicapai, baik jangka pendek 

maupun jangka panjang. 

4. Pengawasan kegiatan pemasaran dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan 

akan memiliki standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu, pengawasan 

kegiatan para anggota akan lebih mudah dipantau untuk mendapatkan mutu dan kualitas 

kerja yang efektif. (Mahardika, 2020) 
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2.3 SOAR 

SOAR merupakan singkatan dari strenght (kekuatan), opportunity (kesempatan), 

aspiration (aspirasi), dan result (hasil). SOAR merupakan kerangka baru perencanaan 

strategis yang dikembangkan oleh Stavros, Cooperider dan Kelley pada tahun 2009. SOAR 

mengintegrasikan appreciate inquiry (AI) dengan membingkai ulang perencanaan strategis 

SWOT. Perbadaan mendasar SOAR dan SWOT adalah dilibatkannya stakeholder dalam 

mengidentifikasi dan menganalisis kekuatan serta peluang sehingga menciptakan aspirasi, 

tujuan, strategi, komitmen untuk memperoleh hasil. Perbedaan lain dalam pendekatan SOAR 

adalah mengidentifikasi dan melebarkan kekuatan dan peluang dibandingkan dengan 

menelusuri masalah, kekurangan, kelemahan dan ancaman. Kelemahan dan ancaman tidak 

diabaikan, namun mereka dibingkai ulang dan memberikan fokus yang sesuai dengan 

peluang dan hasil percakapan sehingga kekurangan dan ancaman dapat dikurangi atau diubah 

menjadi kekuatan (Zamista & Hanafi, 2020). 

Stakeholder yang diambil pendapatnya pada SOAR antara lain customer, pekerja, 

pemegang saham, anggota dewan, supplier, volunteer, serta masyarakat dari dampak 

organisasi. Ketika tidak semua stakeholder mampu berpatisipasi, tiap kelompok ada 

stakeholders yang mewakilkan untuk (Zamista & Hanafi, 2020) : Metode analisis SWOT 

bisa dianggap sebagai metode analisis yang paling dasar, yang berguna untuk melihat suatu 

topik atau permasalahan dari empat sisis yang berbeda. Hasil analisis adalah 

arahan/rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan dan menambah keuntungan dari 

peluang yang ada, dengan mengurangi kekurangan dan menghindari ancaman. Jika 

digunakan 22 dengan benar, analisis SWOT akan membantu untuk melihat sisi-sisi yang 

terlupakan atau tidak terlihat (Aistiawan dan Andesta, 2022). 

1. Mengidentifikasi dan membangun kekuatan.  

2. Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan.  

3. Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih.  

4. Mengidentifikasi dan membangun kekuatan.  
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5. Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan.  

6. Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih  

7. Menentukan dan menyelaraskan tujuan dan sasaran organisasi. 

8. Merevisi atau menciptakan tujuan, sistem, proses, serta struktur baru untuk 

mendukung tujuan.  

9. Mengimplementasikan rencana untuk membimbing setiap hari dalam 

pengambilan keputusan dan Tindakan. 

 

1. Internal Factor Evaluation (IFE). 

Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) adalah alat yang digunakan untuk mengevaluasi 

lingkungan internal perusahaan dan untuk mengungkapkan kekuatan serta kelemahannya. 

Internal Factor Evaluation (IFE) dapat menganalisis faktor yang mempengaruhi lingkungan 

internal. Matriks IFE merupakan alat formulasi strategi yang meringkas dan mengevaluasi 

kekuatan dan kelemahan utama dalam area fungsional bisnis, dan juga menjadi dasar untuk 

mengidentifikasi dan mengevaluasi hubungan antara area-area tersebut. Faktor-faktor 

internal yang digunakan dalam IFE di antaranya adalah manajemen, marketing, keuangan, 

operasional, research and development, dan management information system (MIS) 

(Simangunsong & Alamsyah, 2023). 

Matriks IE adalah gabungan dari matriks IFE dan matriks EFE. Matriks IE merupakan 

matriks yang meringkas hasil evaluasi faktor internal dan eksternal 27 yang menempatkan 

perusahaan pada salah satu kondisi dari sembilan sel, dimana tiap-tiap sel merupakan kondisi 

atau langkah yang harus ditempuh perusahaan. Tujuan penggunaan matriks ini adalah untuk 

memperoleh strategi bisnis di tingkat korporat yang lebih detail. Matriks IE didasarkan pada 

dua dimensi kunci yaitu total nilai IFE yang diberi bobot pada sumbu x matriks IE, total nilai 

IFE yang diberi bobot dari 1,0 sampai 1,99 menunjukan posisi internal yang lemah, nilai dari 

2,0 sampai 2,99 dianggap sedamg dan nilai dari 3,0 sampai 4,0 kuat. Demikian pula pada 

sumbu y, total nilai EFE yang diberi bobot 1,0 sampai 1,99 menunjukan posisi eksternal yang 
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lemah, nilai 2,0 sampai 2,99 dianggap sedang dan nilai 3,0 sampai 4,0 kuat. Matriks IE dibagi 

menjadi tiga bagian utama, antara lain (Kurniawan, dkk., 2021) : 

1. Sel I, II dan IV disebut tumbuh dan bina. Strategi paling tepat untuk semua divisi ini 

adalah strategi intensif (penetrasi pasar, penegembangan pasar, dan penegemabangan 

produk) atau strategi intergratif (integrasi kebelakang, depan dan horizontal).  

2. Sel III, V, dan VII disebut pertahankan dan pelihara (hold dan maintenance). Strategi 

baik dapat dikelola dengan strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk. 

 3. Sel VI, VIII atau IX adalah panen dan divestasi. Strategi yang digunakan yaitu strategi 

harvest atau divestiture. 

Bentuk matriks IE dapat dilihat pada gambar dibawah. 

 
Gambar 2.3 Contoh Matriks IE 

(Sumber : Kurniawan, dkk., 2021) 

2. Eksternal Factor Evaluation 

Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) adalah alat yang digunakan untuk menguji 

lingkungan eksternal perusahaan dan untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman yang ada. 

Matriks evaluasi faktor internal dan eksternal telah diperkenalkan oleh Fred R. David dalam 

bukunya „Strategic Management‟, keduaalat tersebut digunakan untuk meringkas informasi 

yang diperolehdari analisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan. Informasi 
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diringkas, dievaluasi, dan digunakan untuk tujuan lebih lanjut, seperti, untuk membangun 

analisis SOAR atau matriks IE. Eksternal Factor Evaluation (EFE) membagi 2 kunci faktor, 

yaitu peluang dan ancaman. Dalam matriks ini, menyediakan tempat untuk pembuat strategi 

dalam merangkum dan juga mengevaluasi informasi-informasi mengenai lingkungan 

eksternal perusahaan. Faktor-faktor eksternal yang digunakan dalam EFE di antaranya adalah 

ekonomi, sosial budaya, politik, teknologi, dan pesaing (Simangunsong & Alamsyah, 2023).

  

2.4 Business Model Canvas (BMC) 

Business Model Canvas (BMC) merupakan salah satu tools manajemen yang 

digunakan untuk merancang perencanaan bisnis perusahaan berdasarkan proposisi nilai 

perusahaan, produk, infrastruktur, pelanggan, dan keuangan. Pertama kali diciptakan oleh 

Alexander Osterwalder pada tahun 2005, Business Model Canvas menjadi salah satu tools 

manajemen yang populer dikalangan bisnis. Kepopuleran tersebut dikarenakan tampilan 

Business Model Canvas yang sederhana dan mudah dipahami (Sakti, dkk., 2022). 

Business model canvas (BMC) memiliki keunggulan dalam analisis model bisnis 

yaitu mampu mengambarkan secara sederhana dan menyeluruh terhadap kondisi suatu 

perusahaan saat ini berdasarkan segmen konsumen, value yang ditawarkan, jalur penawaran 

nilai, hubungan dengan pelangan, aliran pendapatan, aset vital, mitra kerja sama, serta 

struktur biaya yang dimiliki. Selain itu keunggulan BMC adalah kemudahannya untuk 

diubah-ubah model bisnis dengan cepat dan melihat implikasinya perubahan seuatu elemen 

pada elemen bisnis yang lain. BMC dapat meningkatkan fokus dan kejelasan tentang apa 

yang ingin dicapai oleh bisnis seorang pengusaha. Selain itu, BMC bisa jadi salah satu media 

untuk mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan dari model bisnis, mencari ideide baru, serta 

mengembangkan bisnis untuk jangka waktu yang panjang. BMC memiliki sembilan elemen 

yaitu Customer Segment, Value Proposition, Channel, Customer Relationship, Revenue 

Streams, Key Activties, Key Resource, Key Partnerships, dan Cost Structure. 
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Adapun contoh dari BMC sebagai berikut: 

 
Gambar 2.4 Business Model Canvas (BMC) 

(Sumber : Sepriyadi, dkk., 2023) 

2.5. Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel terdiri dari dua cara yaitu probability dan non 

probability. Pembagian ini didasarkan pada ada atau tidaknya peluang yang dimiliki tiap 

anggota populasi untuk menjadi sampel (Firmansyah dan Dede, 2022) 

 

2.5.1 Probability Sample 

Metode ini dalam memilih anggota populasi menggunakan proses acak, dimana 

setiap anggota populasi memili peluang unutk menjadi sampel. Probability sample meliputi 

simple random sampling, double sampling, stratified sampling, dan cluster sampling 

(Firmansyah dan Dede, 2022) 

 

2.5.2 Non Probability Sample 

Non Probability Sample merupakan teknik pengambilan sampel dimana pemilihan 

elemen populasi tidak secara acak, jadi anggota populasi dipilih berdasarkan pertimbangan 

tertentu dan berdasarkan kriteria yang telah ditentukan oleh peneliti. Non Probability Sample 

meliputi purposive Sampling, convenience sampling, quota sampling, dan snowball 

sampling. (Firmansyah dan Dede, 2022) 
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1. Purposive Sampling  

Anggota populasi ditentukan langsung oleh peneliti, sehingga tidak ada peluang bagi 

anggota populasi yang lain untuk menjadi sampel apabila diluar perimbangan peneliti. 

Contohnya peneliti melakukan riset untuk mengetahui kualitas pelayanan Bank CBA, 

dengan teknik ini, peneliti memilih nasabah atau responden yang dapat memberikan 

informasi secara maksimal tentang pelayanan bank tersebut dengan kriteria nasabah ke 

bank minimal 3 kali dalam satu bulan, nasabah telah menggunakan semua produk layanan 

di bank tersebut.  

2. Convenience Sampling  

Melalui metode ini, peneliti mencari anggota populasi berdasarkan kemudahan ditemui 

dan ketersediaan anggota populasi tertentu. Responden sering kali dipilih karena 

keberadaan mereka pada waktu dan tempat dimana tempat penelitian dilakukan, sehingga 

peluang terpilihnya sampel hanya dimiliki oleh anggota populasi yang kebetulan berada 

disekitar tempat penelitian saja. 

3. Quota Sampling  

Dalam metode ini, peneliti menetapkan jumlah atau kuota tertentu untuk pemilihan 

sampel yang mempunyai karakteristik yang diinginkan. Katergori atau karakteristik ini 

ditentukan langsung oleh peneliti.  

4. Snowball Sampling  

Teknik pengambilan sampel yang pada mulanya berjumlah kecil, tetapi makin lama 

makin banyak. Misalkan responden pertama telah berpartisipasi dalam penelitian 

tersebut, kemudian mereka diminta untuk memberikan daftar anggota lainnya atau 

memberikan referensi lain sebagai partisipan berikutnya dan begitu seterusnya, sehingga 

peluang untuk terpilih menjadi sampel hanya dimiliki oleh anggota-anggota populasi 

yang menjadi kenalan. (Firmansyah dan Dede, 2022) 
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2.6. Ukuran Sampel  

Sampel merupakan bagian dari populasi. Populasi adalah keseluruhan elemen atau 

unsur yang akan kita teliti. Penelitian yang dilakukan atas seluruh elemen dinamakan sensus. 

Idealnya, agar hasil penelitiannya lebih bisa dipercaya, seorang peneliti harus melakukan 

sensus. Namun hal tersebut dapat diwakili dengan cara menentukan sampel yang tepat 

sehingga dapat mewakili seluruh populasi yang diamati. Dalam penentuan ukuran sampel 

terdapat beberapa cara. Salah satunya yaitu dengan cara penentuan sampel dengan interval 

taksiran, karena pada penelitian ini jumlah data populasi tidak diketahui. Jika pengambilan 

sampel digunakan untuk menaksir parameter proporsi P maka jumlah sampel minimal yang 

harus diambil dapat ditentukan dengan rumus berikut (Firmansyah dan Dede, 2022) 

𝑛 = (Z𝛼/2)²  𝑥 𝑝 𝑥 𝑞       …(2.1) 

𝑒2² 

Keterangan :  

n = Jumlah sampel  

Z = Nilai distribusi normal untuk tingkat keberartian α  

α = Tingkat ketelitian  

e = Tingkat kesalahan yang mungkin terjadi  

p = Proporsi yang diharapkan  

q = Proporsi yang tidak diharapkan (1-p)  

Jika p dan q tidak diketahui maka dapat diganti dengan 0,25 sebagai hasil perkalian 

antara 0,5 x 0,5. Dengan mengasumsikan p=0,5 dan q=0,5. 

 

2.7. Skala dalam Riset Pemasaran 

Skala yang digunakan dalam riset pemasaran terbagi menjadi beberapa bagian yang 

dapat dilihat pada Gambar 2.4  
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Gambar 2.5 Skala Pemasaran 

(Sumber: Said, L. R. (2022) 

 

2.7.1 Skala Pembanding 

Skala pembanding ini digunakan untuk membandingkan suatu obyek yang diteliti, 

misalkan berupa merek yang berbeda atau bauran pemasaran yang lain. Skala pembanding 

yang umum dipakai dalam riset pemasaran meliputi perbandingan berpasangan, urutan 

bertingkat, dan jumlah konstan (Said, L. R. 2022).  

1. Skala Perbandingan  

Berpasangan Skala ini membandingkan dua obyek yang berbeda secara berpasangan. 

Dalam skala ini responden diminta untuk memilih salah satu obyek yang sesuai 

dengan kriteria.  

2. Skala Urutan  

Bertingkat Perbandingan skala ini dengan skala perbandingan berpasangan adalah 

terletak pada jumlah obyek yang dibandingkan. Obyek yang dibandingkan lebih dari 

dua obyek. Dalam skala ini responden diminta untuk merangking obyek-obyek 

tersebut berdasarkan kriteria tertentu dengan memberi nomor urut dari 1 (rangking 

tertinggi) sampai dengan 5 (rangking terendah) 

3. Skala Jumlah Tetap (Konstan)  

Skala ini meminta responden untuk mengalokasikan sejumlah poin tertentu untuk 

setiap obyek dari semua total obyek. 
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2.7.2 Skala Bukan Pembanding  

Pengukuran dalam skala bukan pembanding hanya dilakukan pada satu obyek saja 

tanpa memperhatikan obyek lainnya. Beberapa skala yang termasuk dalam skala bukan 

pembanding ini adalah skala likert, skala semantrik diferensial, dan skala stapel (Said, L. R. 

(2022) 

1. Skala Likert  

Skala ini menunujukkan tingkat persetujuan terhadap serangkaian pernyataan 

terhadap suatu obyek. Skala ini biasanya memiliki 5 atau 7 kategori dari “sangat 

setuju” sampai dengan “sangat tidak setuju”. Selain itu, skala likert ini memberi 

inspirasi bagi peneliti-peneliti pemasaran untuk mengembangkan skala dalam bentuk 

kategori lain seperti dari “sangat baik” sampai dengan “sangat tidak baik”, “sangat 

penting” sampai dengan “sangat tidak penting”, “sangat puas” sampai dengan “sangat 

tidak puas”.  

2. Skala Semantik Diferensial  

Skala ini terbagi antara dua kutub yang memiliki perbedaan secara ekstrem dan 

memiliki poin yang berkisar antara 5 sampai 7 poin. Responden dimita untuk 

memberi poin dengan kecendrungan diantara dua kutub tersebut.  

3. Skala Stapel  

Skala Stapel hampir serupa dengan skala semantik diferensial, namun pada skala ini 

kategori yang digunakan diberi nilai positif dan negatif misalnya dari -5 sampai +5. 

 

2.8. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

 Uji validitas dan uji reliabilitas perlu dilakukan dalam penelitian ini dengan tujuan 

untuk mengetahui apakah data tersebut valid dan reable untuk dilanjutkan pada pengolahan 

selanjutnya. Baik uji validitas maupun reliabilitas, tidak diujikan pada seluruh responden 

ketika proses pengambilan data telah selesai, tetapi pada sampel pendahuluan sebanyak 



 

27 

 

minimal 30 responden. Hal ini 34 dilakukan untuk memberikan kesempatan perbaikan 

apabila ada item yang tidak valid atau reable (Amanda dkk, 2019). 

2.8.1. Uji Validitas  

Uji validitas Adalah suatu indeks yang menunjukkan alat ukur itu benarbenar 

mengukur apa yang hendak diukur. Semakin tinggi validitas instrumen menunjukkan 

semakin akurat alat pengukur itu mengukur suatu data. Pengujian validitas ini penting 

dilakukan agar pertanyaan yang diberikan tidak menghasilkan data yang menyimpang dari 

gambaran variabel yang dimaksud. Berikut adalah rumus untuk uji validitas (Amanda dkk, 

2019): 

r =
( ∑ K.F )−( ∑ K ∑ F 

√[ N ∑ K² (∑ K)² ]∙[ N ∑ F²− ∑ F²] 
      …(2.2)    

 

Keterangan :  

N = Jumlah Responden  

X = Skor Pertanyaan  

Y = Skor Total Pertanyaan     

Apabila r hitung yang diperoleh > r tabel, maka item pertanyaan berkorelasi signifikan 

terhadap skor total (valid). Begitupun sebaliknya, jika r hitung < r tabel, maka instrument 

atau item pertanyaan tidak berkorelasi signifikan terhadap skor total (tidak valid) 

2.8.2  Uji Reliabilitas  

Uji Reliabilitas adalah pengujian indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat 

pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Hal ini menunjukkan sejauh mana hasil 

pengukuran itu tetap konsisten bila dilakukan dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama, 

dengan menggunakan alat ukur yang sama. Alat ukur dikatakan reliabel jika menghasilkan 

hasil yang sama meskipun dilakukan pengukuran berkali kali dengan hasil nilai Cronbach‟s 

alpha (α) > 0, 6 (Amanda dkk, 2019). 
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𝜎
∑ X2−

(∑𝑋2)

𝑛
 

𝑛
       …(2.3)  

Keterangan :  

σ= Varians  

X = Jawaban item pertanyaan  

n = Jumlah responden 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN  
 

Dalam metodologi ini menjelaskan metodologi penelitian yang dimulai dari awal sampai 

akhir. Tahap-tahap yang dilakukan digambarkan melalui flowchart sebagai berikut:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Gambar 3. 1. Flowchart Metodologi Penelitian 
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 Gambar 3. 2 Flowchart Metodologi penelitan (Lanjutan) 
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3.1.  Studi Pendahuluan 

Studi pendahuluan merupakan studi yang dilakukan untuk memperoleh informasi 

tentang penelitian yang akan dilakukan. berisikan tentang hal-hal yang melatarbelakangi 

terjadinya penelitian ini dengan menetapkan tujuan dan manfaat yang ingin dicapai. 

 

3.1.1 Studi Literatur 

Studi literatur merupakan referensi atau rujukan yang dibutuhkan dalam menyelesaikan 

masalah yang ada pada penelitian, dalam melakukan sebuah penelitian sangat diperlukannya 

referensi dan juga rujukan untuk membantu dalam menyelesaikan sebuah penelitian. 

 

3.2.  Perumusan Masalah 

Perumusan masalah memiliki peran penting sebagai panduan dalam mengklarifikasi 

penyelidikan yang dilakukan. Penentuan perumusan masalah didasarkan pada identifikasi 

masalah yang telah ditemukan sebelumnya, yang tidak terlepas dari konteks latar belakang 

yang tercantum dalam bagian pendahuluan. Dalam penelitian ini, perumusan masalah 

ditujukan untuk mengetahui bagaimana cara menentukan strategi pengembangan usaha di 

UMKM Sanjai Darsi dengan menggunakan metode SOAR dan BMC. 

 

3.3.  Penetapan Tujuan 

Penetapan tujuan sangat penting dilakukan agar penelitian lebih fokus dan terarah 

sesuai dengan apa yang ingin dicapai. Penetapan tujuan harus jelas, nyata, dan terukur. Maka 

oleh sebab itu setiap penelitian harus memiliki tujuan yang ingin dicapai 

 

3.4.  Penetentuan variabel 

Identifikasi variabel penelitian melibatkan penggunaan variabel internal dan eksternal. 

Variabel internal terfokus pada unsur-unsur bauran pemasaran 7P (Product, Price, Place, 

Promotion, Physical Evidence, People, Process). Sementara itu, variabel eksternal dievaluasi 

dengan mempertimbangkan faktor ekonomi, teknologi, sosial-budaya, dan persaingan yang 

memengaruhi UMKM 

 



 

32 

 

3.5. Populasi dan Sampel 

Penentuan sampel dalam penelitian ini merupakan tahap dimana ditetapkan atau 

dibuatnya penentuan lokasi dimana penyebaran kuesioner dilakukan termasuk juga 

penentuan jumlah responden yang akan mengisi kuesioner yang dibagikan pada saat 

dilakukannya penyebaran kuesioner di tempat sudah ditentukan. Penentuan ukuran sampel 

pada penelitian ini dengan penaksiran parameter proporsi P, karena pada penelitian ini jumlah 

populasi tidak diketahui atau berubah-ubah. Sedangkan teknik sampling yang dipakai yaitu 

Purposive Sampling, dimana teknik ini menggunakan elemen atau kriteria tertentu dalam 

menentukan populasi yang akan dipilih jadi sampel. Berikut adalah rumus dalam menentukan 

jumlah sampel dengan tingkat kepercayaan 95% dan tingkat kesalahan 10%. 

Diketahui: 

α = 0,05 maka Z 0,05= 1,96  

e = 0,10  

p = 0,5  

q = 0,5 

𝑛 = (Z𝛼/2)²  𝑥 𝑝 𝑥 𝑞  
𝑒2² 

𝑛 = (1,96)²  𝑥 0,5 𝑥 0,5  
0,1² 

N=96,04 = 97 responden 
 

3.6. Pembuatan dan Penyebaran Kuesioner 

Peneliti telah melakukan penyusunan dan penyebaran kuesioner, mempertimbangkan 

faktor-faktor internal dan eksternal yang terkait dengan UMKM Sunrice. Kuesioner 

disalurkan kepada responden yang dianggap memenuhi kriteria sebagai subjek penelitian, 

termasuk pemilik, karyawan, dan konsumen yang telah melakukan pembelian produk dari 

UMKM Sunrice yang beroperasi di Kota Pekanbaru. Adapun indikator-indikator pertanyaan 

kuesioner pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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Tabel 3. 1 Kuesioner Penelitian Faktor Eksternal 
No  Strength (Kekuatan, S) 1 2 3 4 

1 Rasa produk enak     

2 Produk tanpa bahan pengawet     

3 Menawarkan berbagai variasi pilihan produk     

4 Telah memiliki izin produksi     

5 Telah bersertifikat halal     

6 Harga produk sebanding dengan kualitas     

7 Promosi dilaksanakan dengan optimal     

8 Lokasi penjualan produk strategis     

9 Menggunakan modal sendiri     

10 Produk memiliki packaging yang menarik     

Aspiration (Aspirasi ,A) 1 2 3 4 

1 Penjualan meningkat pada bulan tertentu     

2 Usaha dapat memberikan keuntungan finansial dan 

dapat dilanjutkan 

    

3 Pengembangan pemasaran bisa dilakukan dengan 

maksimal melalui optimalisasi penggunaan media 

social 

    

4 Bahan baku mudah didapatkan dan terjangkau     

5 Pangsa pasar masih luas     

6 Adanya kebijakan pemerintah dalam mendukung 

usaha masyaraka 

    

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024) 

Tabel 3. 2 Kuesioner Penelitian Faktor Eksternal 
No  Opportunities (Peluang, O) 1 2 3 4 

1 Produk dapat bersaing dan bertahan dipasaran     

2 Mendapatkan diskon jika melakukan pembelian dalam jumlah 

banyak 

    

3 Melakukan promosi secara online maupun offline dengan 

maksimal 

    

4 Penjualan produk bisa diperluas dengan melakukan penjualan 

secara online 
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No  Result (Hasil, R) 1 2 3 4 

1 Meningkatnya penjualan yang dilakukan oleh pihak UMKM     

2 Memiliki karyawan dan dalam memasarkan serta penjualan 

produk 

    

3 Memperluas jangkauan pemasaran     

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024) 

3.7. Uji Validitas dan Uji Realiabilitas 

Uji validitas berfungsi sebagai instrumen untuk mengukur dan menunjukkan apakah 

data yang diterapkan memiliki kevalidan atau tidak. Pelaksanaan uji validasi ini sangat 

penting agar pertanyaan yang diajukan menghasilkan data yang sesuai dengan gambaran 

variabel yang bersangkutan. Di sisi lain, uji reliabilitas memberikan indikasi seberapa jauh 

suatu instrumen pengukuran dapat diandalkan atau dipercaya. Tujuannya adalah untuk 

menilai apakah hasil pengukuran tetap konsisten saat dilakukan pengukuran berulang, dan 

jika konsisten, maka instrumen pengukuran tersebut dianggap reliabel. Dalam konteks 

penelitian ini, instrumen pengukuran yang digunakan adalah kuesioner yang disebarkan 

kepada responden, dan perangkat lunak SPSS Statistics Versi 23 digunakan untuk 

mengevaluasi validitas data. 

3.8.  Pengumpulan Data 

Pengumpulan data merupakan tahap mengumpulkan data, baik itu data primer 

maupun data sekunder dalam penelitian yang bersifat kualitatif dan kuantitatif. Dalam 

penelitian ini sumber yang digunakan yaitu dari data primer dan data sekunder. Data primer 

merupakan data yang diperoleh langsung oleh si peneliti dari lokasi penelitian terdiri dari 

pengamatan, wawancara dan kuesioner sedangkan data sekunder merupakan data yang 

diperoleh secara tidak langsung seperti : jurnal, buku, dokumen, dan lain sebagainya. 

Data primer merupakan data saat melakukan penelitian yang diperoleh secara 

langsung. Data primer berupa pengamatan, wawancara langsung dengan pemilik dan kepala 

bagian pemasaran dan melakukan penyebaran kuesioner. 



 

35 

 

 

1. Pengamatan (Observasi)  

Pengamatan (observasi) dilakukan untuk memperoleh informasi tentang permasalahan 

yang terjadi yang berkaitan dengan strategi pemasaran. Dimulai dari proses produksi dan 

produk-produk yang dihasilkan perusahaan. 

2. Wawancara 

Wawancara dilakukan untuk mengetahui bentuk penurunan penjualan di perusahaan 

disebabkan oleh faktor tertentu. Pada wawancara ini peneliti bertanya kepada pemilik 

Sanjai Darsi 

3. Kuesioner 

Penyebaran kuesioner dilakukan kepada responden penelitian. Kuesioner yang 

disebarkan adalah kuesioner pendahuluan dan kuesioner rangking, dan kuesioner 

SWOT. 

Data sekunder merupakan data penelitian yang diperoleh secara tidak langsung yang 

berkaitan dengan strategi pemasaran. Data ini bersumber dari data perusahaan seperti profil 

perusahaan, struktur organisasi, data penjualan Sanjai Darsi. 

3.9.  Pengolahan Data 

Pengolahan data bertujuan agar data yang diperoleh dapat menyelesaikan 

permasalahan yang ada dan dapat memberikan informasi bagi perusahaan sehingga dapat 

menjadi dasar dalam pengambilan keputusan. Berikut adalah pengolahan data pada 

penelitian ini yaitu: 

3.9.1. Analisis Matriks IFE dan EFE 

Matriks IFE dan EFE merupakan instrumen yang digunakan untuk merinci analisis 

lingkungan perusahaan, baik dari segi internal maupun eksternal, dengan 

mempertimbangkan setiap variabel yang berasal dari ringkasan kondisi perusahaan. 

Penelitian ini dilakukan pada UMKM Sunrice dengan tujuan mengidentifikasi faktor internal 

dan eksternal yang memengaruhi bisnis tersebut, diikuti dengan perhitungan bobot dan skor 
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3.9.2. Analisis Matriks IE dan SOAR 

Analisis yang digunakan dalam penelitian ini untuk melakukan langkah pencocokan 

adalah matriks IE dan SOAR. Matriks Internal-Eksternal (IE) merupakan gambaran posisi 

posisi titik yang dihasilkan dalam matriks IFE dan EFE, hal ini untuk tujuan mencapai 

strategi yang tepat di tingkat perusahaan. Matriks IE terdiri dari dua dimensi yaitu 

penjumlahan skor matriks IFE pada sumbu X (horizontal) dan matriks EFE pada sumbu Y 

(vertikal). Setiap sumbu memiliki 3 poin penilaian, yaitu pada sumbu IFE, skor antara 1,00-

2,00 menunjukkan posisi internal perusahaan yang lemah, 2,00-3,00 menunjukkan posisi 

internal sedang, 3,00-4,00 menunjukkan posisi internal yang kuat. 

Sedangkan matriks SOAR merupakan matching tool yang penting untuk membantu 

mengembangkan empat tipe strategi. Dalam model matriks SOAR, ada empat kemungkinan 

strategi alternatif yang dijelaskan di bawah ini:  

1. Strategi SA (Strength- Aspiration)  

2. Strategi OA (Opportunities- Aspiration)  

3. Strategi SR (Strength- Result)  

4. Strategi OR (Opportunities- Result) 

3.9.3. Analisis BMC 

Analisa Business Model Canvas berguna untuk mempermudah pemilik bisnis 

UMKM Sunrice dalam memahami model bisnis yang sedang dijalankannya serta dapat 

memahami pendapat konsumen mengenai produk yang dijual. Pada bagian ini akan 

dijelaskan hasil dari analisa model bisnis dan dilakukan pembuatan model bisnis yang sesuai 

dengan perusahaan menggunakan sembilan elemen blok yang didapat melalui wawancara 

dengan pemilik perusahaan. Adapun sembilan komponen elemen yang akan dianalisa adalah 

sebagai berikut:  

1. Customer Segment yaitu untuk mengetahui segmen konsumen yang akan dituju.  

2. Value Proposition yaitu untuk mengetahui proposisi nilai seperti apa yang ditawarkan 

bisnis untuk menarik minat pelanggan.  
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3. Channel yaitu untuk mengetahui bagaimana bisnis dalam penggunaan saluran 

pemasarannya dalam komunikasi, distribusi, dan penjualan untuk menyampaikan 

keunggulan produk kepada target konsumen.  

4. Customer Relation yaitu untuk mengetahui bagaimana UMKM Sunrice menjalin 

hubungan dengan konsumennya.  

5. Revenue Stream yaitu untuk mengetahui arus pendapatan yang dihasilkan UMKM Sunrice 

dari masing-masing segmen pelanggan.  

6. Key Resource yaitu untuk mengetahui sumber daya dan aset yang dianggap paling penting  

7. Key Activities yaitu serangkaian aktivitas untuk menciptakan produk atau jasa.  

8. Key Partnership yaitu untuk mengetahui siapa saja mitra kunci dalam keberlangsungan 

proses bisnis online merupakan hubungan antara UMKM Sunrice dengan mitra  

9. Cost Structure merupakan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjalankan setiap 

kegiatan.  

Setelah menganalisis kesembilan elemen tersebut, perusahaan membuat model bisnis 

dengan merancang kanvas model bisnis berdasarkan komponenkomponen tersebut untuk 

diterapkan penerapan strategi pengembangan usaha di masa yang akan dating. 

 

3.10.  Analisa 

Analisa dilakukan berdasarkan data yang telah diproses sebelumnya, menggunakan 

metode SOAR dan BMC seperti yang telah dijelaskan sebelumnya. Analisis diperlukan untuk 

menilai hasil pembahasan suatu penelitian. 

3.11.  Penutup  

Tahapan ini mencakup kesimpulan dan saran. Kesimpulan adalah hasil dari 

pencapaian tujuan penelitian. Hal ini didasarkan pada temuan penelitian sebelumnya. Saran 

memberikan masukan untuk penelitian berikutnya berdasarkan batasan penelitian, dengan 

harapan penelitian selanjutnya dapat meningkat. 
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1 Kesimpulan  

Berdasarkan dari hasil analisis serta pembahasan penelitian, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut :  

1. Faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi pengembangan usaha pada UMKM 

Sanjai Darsi mengelompokkan strategi menjadi empat kombinasi, yaitu SA, OA, SR, 

dan OR. Sehingga dapat di rumuskan 9 alternatif strategi yaitu : 

a. Menyediakan fasilitas penjualan dengan lokasi yang strategis dengan berbagai variasi 

pilihan produk 

b. Meningkatkan rasa produk yang enak dan berkualitas agar dapat bersaing di pasaran. 

c. Mengadakan promosi dengan memberikan voucher disetiap menu pembelian yang 

dapat ditukar dengan promo lainnya. 

d. Hadir di event atau bazar untuk memperkenalkan produk dengan memberikan 

beberapa promosi berupa voucher. 

e. Menyediakan fasilitas penjualan dengan lokasi yang strategis seiring dengan 

perkembangan dan pertumbuhan penduduk. 

f. Meningkatkan penjualan dengan mempertahankan kualitas produk dengan cara 

produk selalu di produksi setiap hari (kecuali hari jumat). 

g. Memperluas jangkauan pemasaran dengan melakukan promosi secara optimal. 

h. Usaha dapat memberikan keuntungan finansial jika skill karyawan dapat ditingkatkan 

dalam memproduksi dengan cita rasa yang mantap serta menjual dan memasarkan 

produk . 

i. Mengembangkan produk baru sesuai tren pasar untuk menarik segmen konsumen 

yang lebih luas sehingga dapat meningkatkan penjualan.  

2. Usulan  model bisnis yang dibuat menggunakan metode BMC untuk dikembangkan di 

UMKM Sanjai Darsi terdiri atas 9 komponen yang relevan yaitu : 
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a. Customer Segments (Segmen Pelanggan) 

Merupakan penargetan berbagai segmen palanggan yang bertujuan untuk 

memaksimalkan jangkauan pasar. Adapun segmennya yakni masyarakat sekitar serta 

outlet yang besar dengan penjualan produk yang sama. 

b. Value Propositions (Proposisi Nilai)  

Ditawarkan berbagai value propositions yang membuatnya menarik bagi pelanggan 

diantaranya, segala aspek yang mencangkup kemudahan dan kecepatan untuk 

memberikan hasil yang maksimal kepada pelanggan untuk siap dikonsumsi dalan 

jangka waktu yang panjang (awet dan tahan lama), kemudahan pemesanan sanjai 

yang cukup via chat atau telepon serta juga dapat mengunjungi autlet secara langsung 

sehingga dapat menyicipi bebagai varian sanjay yang ditawarkan. Hal ini juga berlaku 

bagi pelanggan (outlet besar) apabila membutuhkan pengantaran Sanjai Darsi siap 

untuk menjamin makanan tiba dalam kondisi  segar dan hangat. 

c. Channels (Saluran)  

Sanjai Darsi menggunakan berbagai saluran untuk menjangkau dan melayani 

pelanggannya secara efektif. Memudahkan pelanggan yang lebih memilih 

kenyamanan, Sanjai Darsi menyediakan 2 (dua) outlet layanan pembelian agar tidak 

adanya pelanggan yang mengantri saat pembelian sanjai. Namun pada promosi 

melalui media sosial perlu ditingkatkan lagi. 

d. Customer Relationships (Hubungan Pelanggan)  

Sanjai Darsi membangun hubungan pelanggan diantaranya memberikan pelayanan 

dengan ramah, memastikan kenyamanan pelanggan terpenuhi serta karyawan pada 

Sanjai Darsi berpenampilan menarik dan sopan dengan tujuan kenyamanan 

pelanggan. 

e. Revenue Streams (Sumber Pendapatan)  

Sumber daya utama UMKM Sanjai Darsi mencakup beberapa aspek penting 

diantaranya Sumber daya manusia, dengan karyawan terlatih dalam penyajian dan 
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pelayanan. Kemudian adalah bahan baku berkualitas tinggi serta Teknologi pada 

sistem pembuatan, pengemasan, pemesanan dan manajemen inventaris yang 

terintegrasi untuk efisiensi operasional. 

f. Revenue Streams (Sumber Pendapatan)  

Pendapatan utama berasal dari penjualan sanjai yang dijual langsung di rumah 

produksi dan layanan antar langsung. Selain itu, Sanjai Darsi menawarkan paket 

bundling yang menarik bagi outlet yang besar dengan harga khusus, yang 

meningkatkan penjualan.  

g. Key Activities (Aktivitas Utama)  

Aktivitas utama UMKM Sanjai Darsi diantaranya adalah Pengadaan dan 

pengelolaan bahan baku menjadi kegiatan utama, memastikan ketersediaan bahan 

makanan berkualitas tinggi dari pemasok terpercaya. Produksi dan penyajian 

sanjai dilakukan dengan standar kebersihan dan kualitas yang bagus, serta 

pengelolaan sistem pemesanan dan distribusi yang efisien 

h. Key Partnerships (Kemitraan Utama) 

Kemitraan dengan supplier bahan baku adalah yang paling utama, memastikan 

supply singkong, bumbu dapur dan bahan makanan lainnya selalu tersedia dan 

berkualitas tinggi. 

i. Cost Structure (Struktur Biaya)  

Struktur biaya UMKM Sanjai Darsi terdiri dari biaya bahan baku, biaya 

operasional, biaya pemasaran dan promosi, serta biaya logistik dan pengiriman. 
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6.2 Saran 

Adapun saran yang dapat diberikan dalam penelitiaan ini adalah sebagai berikut:  

1.  Bagi Penulis Harapannya, penelitian ini dapat menjadi suatu sarana untuk 

mengembangkan pengetahuan yang bisa diterapkan, terutama dalam merencanakan 

strategi pengembangan bisnis. 

2. Bagi Perusahaan diharapkan UMKM Sanjai Darsi dapat mempertimbangkan penerapan 

strategi pengembangan usaha berdasarkan hasil penelitian untuk mendukung pemasaran 

usaha dan meningkatkan penjualan.  

3. Bagi penelitian selanjutnya, Harapannya, dapat menggunakan metode alternatif lain 

yang bisa digunakan dalam menganalisis strategi pengembangan usaha. 
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 Usulan Strategi Pemasaran Pada UMKM Sanjai Darsi Dengan 

Menggunakan Metode SOAR 

KUESIONER FAKTOR INTERNAL 

Arahan : silahkan beri tanda (✓) dalam kotak yang telah disediakan 

1. Nama :  

2. Jenis Kelamin :  Laki-Laki Perempuan 

3. Umur :  ≤ 20 Tahun 

   21-30 Tahun 

  ≥ 30 Tahun 

4. Pekerjaan :  Pelajar / Mahasiswa 

   Karyawan  

  Dll  

Penentuan Rating Faktor Lingkungan Internal 

Petunjuk Pengisian : 

1. Responden diharapkan membaca terlebih dahulu deskripsi masing – masing Pernyataan 

sebelum memberi jawaban. 

2. Responden dapat memberikan jawaban dengan memberikan tanda centang (✓) pada 

salah satu pilihan jawaban yang tersedia. Hanya satu jawaban saja yang dimungkinkan 

untuk setiap pertanyaan. 

3. Pada masing – masing pertanyaan terdapat empat alternatif jawaban yang mengacu pada 

teknik skala likert, yaitu 

• Skala 1: respon perusahaan sangat lemah terhadap faktor tersebut  

• Skala 2: respon perusahaan lemah terhadap faktor tersebut  

• Skala 3: respon perusahaan kuat terhadap faktor tersebut  

• Skala 4: respon perusahaan sangat kuat terhadap faktor tersebut 

Data responden dan semua informasi yang diberikan akan dijamin kerahasiannya, oleh sebab itu 

dimohon untuk mengisi kuesioner dengan sebenarnya 
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No 
Faktor Internal 

Kekuatan (Strenght) 1 2 3 4 

1. Rasa produk enak     

2. Produk tanpa bahan pengawet     

3. Menawarkan berbagai variasi pilihan produk     

4. Telah memiliki izin produksi     

5. Telah bersertifikat halal     

6. Harga produk sebanding dengan kualitas     

7. Promosi dilaksanakan dengan optimal     

8. Produk yang dibuat selalu baru dan masih panas     

9. Menggunakan modal sendiri     

10 Produk memiliki packaging yang menarik     

Aspirasi (Aspiration) 1 2 3 4 

11. Menyediakan fasilitas makan ditempat dengan lokasi yang 

strategis 
    

12. Produk dapat bersaing dan bertahan dipasaran     

13. Melakukan promosi secara online maupun offline dengan 

maksimal 
    

14. Menerapkan adanya voucher disetiap menu pembelian yang 

dapat ditukar dengan diskon atau produk gratis 
    

15. Adanya kebijakan pemerintah dalam mendukung usaha 

masyarakat 
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KUSIONER FAKTOR EKSTERNAL 

 
  



 

48 

 

BIOGRAFI PENULIS 
 

Nama penulis Teddy Purnama Darsi. Penulis dilahirkan di Piladang-Sumbar 

pada tanggal 21 September 2001. Anak dari pasangan ayahanda bernama 

Muhammad Iqbal dan ibunda bernama Ismariyantu. Penulis merupakan anak 

kedua dari 3 (tiga) bersaudara. Perjalanan penulis dalam jenjang menuntut 

ilmu pengetahuan, penulis telah mengikuti pendidikan formal sebagai 

berikut:  

 

 

Tahun 2008  Memasuki Sekolah Dasar Negeri 02 Koto Tangah Batu Hampa, dan 

tamat pendidikan sd pada tahun 2014 

 

Tahun 2014 Memasuki Madrasa Tsanawiyah Negeri (MTsN) Akabiluru, dan 

tamat SMP pada tahun 2017 

 

Tahun 2017 Memasuki Sekolah Menengah Atas (SMA) 01 Kec Akabiluru, dan 

tamat SMk pada tahun 2020 

 

Tahun 2020 Terdaftar sebagai Mahasiswa Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau (UIN SUSKA), Jurusan Teknik Industri. 

 

Nomor Handphone 0858-0527-5424 

 

E-Mail     teddydarsi14@gmail.com 

 


