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ABSTRAK

UMKM Mie Tenaga Muda menghadapi permasalahan berupa penjualan yang
fluktuatif, Kketerbatasan promosi, pelayanan yang belum optimal, serta
meningkatnya persaingan usaha. Penelitian ini bertujuan merumuskan strategi
pengembangan bisnis yang tepat. Metode penelitian menggunakan pendekatan
deskriptif kuantitatif melalui observasi, wawancara, dan kuesioner. Teknik
penyelesaian masalah dilakukan dengan analisis matriks IFE, EFE, IE, SOAR, serta
perancangan Business Model Canvas. Hasil penelitian menunjukkan perlunya
strategi pengembangan berbasis kekuatan dan peluang melalui perbaikan nilai
prgduk, saluran pemasaran, dan hubungan pelanggan untuk meningkatkan daya
sag'I;_g usaha.

(¢]
Kata Kunci: Business Model Canvas, SOAR, strategi bisnis, UMKM
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Soebrantas Street No.155 Pekanbaru
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ABSTRACT

Mie Tenaga Muda MSME faces several challenges, including fluctuating sales,
limited promotional activities, suboptimal customer service, and increasing
business competition. This study aims to formulate an appropriate business
development strategy. The research employs a quantitative descriptive approach
through observation, interviews, and questionnaires. Problem-solving techniques
are conducted using the Internal Factor Evaluation (IFE) matrix, External Factor
Evaluation (EFE) matrix, Internal-External (IE) matrix, SOAR analysis, and the
deSign of a Business Model Canvas. The results indicate the need for a development
stﬁ‘gtegy based on strengths and opportunities by improving product value,
makrketing channels, and customer relationships to enhance business
cofhpetitiveness.

8
Keywords: Business Model Canvas, SOAR, Business Strategy, MSMEs
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o KATA PENGANTAR

T s I
O~ etk i 6, -~ ;L_*
e Z\\ % AN
_g/wi U:- o —, _:’f:-" t.:_,.--‘#--’_:,_
o

= Segala puji bagi Allah SWT atas segala Rahmat, Karunia serta Hidayah-

Ng_g, sehingga penulis dapat menyelesaikan laporan tugas akhir ini dengan judul
“ Strategi Pengembangan Bisnis Pada UMKM Mie Tenaga Muda dengan
Mﬁode Pendekatan Anlisis SOAR dan Business Pada Model Canvas”, sesuai
d@gan waktu yang ditetapkan. Shalawat dan salam semoga terlimpah kepada
N&bi Muhammad S.A.W.

A Banyak sekali pihak yang telah membantu penulis dalam menyusun
Ia?sran tugas akhir, baik secara moril maupun materil. Untuk itu pada kesempatan
ini penulis mengucapkan terima kasih kepada:

1. lbuk Prof. Hj. Leny Nofianti, M.S., S.E., M.Si., Ak., CA., selaku Rektor Universitas
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

2. lbuk Dr. Yuslenita Muda S.Si., M.Sc selaku Dekan Fakultas Sains dan Teknologi
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

3. Bapak Dr. Muhammad Isnaini Hadiyul Umam, S.T., M.T., selaku Ketua
Program Studi Teknik Industri Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim

® Riau yang telah memberikan izin kepada penulis untuk melakukan penelitian.

4.% Bapak Nazaruddin, S.T., M.T., selaku Sekretaris Program Studi Teknik Industri

& Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.
5.§Bapak Suherman, S.ST., MT., selaku Koordinator Tugas Akhir Program Studi

~ Teknik Industri Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

o
N

Bapak Suherman S.T., M.T selaku dosen pembimbing | dan Bapak Ismu Kusumanto

'S.T., M.T Suherman S.T., M.T selaku dosen Pembimbing Il yang telah banyak

ISIJAIU

.meluangkan waktu, tenaga dan pikiran dalam membimbing dan memberikan

A3

2 petunjuk serta arahan yang sangat berharga bagi penulis dalam penulisan laporan
o Tugas Akhir ini.

7.; Bapak dan Ibu Dosen Program Studi Teknik Industri Universitas Islam
z Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, yang telah banyak memberikan masukan

wn
= dan meluangkan waktu untuk berkonsultasi guna menyelesaikan laporan
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tugas akhir ini.

8._- Pimpinan beserta karyawaan di Mie Tenaga Muda yang memberikan saya

EH ©

— izin dan kesempatan untuk menjadikan studi kasus pada Tugas Akhir ini.

9.2 Teristimewa untuk Kedua Orang tua penulis yakni Bapak Muhammad Ismail

d

o dan Ibu Irmadani Pohan yang senantiasa memberikan doa, kasih sayang,
3 support, semangat dan pengorbanan yang tak pernah putus kepada penulis.
103-' Rekan-rekan seperjuangan, Mahasiswa Teknik Industri Universitas Islam
< Negeri Sultan Syarif Kasim Riau yang namanya tidak dapat disebutkan satu-
ipersatu yang telah memberikan semangat serta dorongan kepada penulis

g sehingga penulis dapat menyelsaikan laporan tugas akhir ini.

A Penulis menyadari dalam penulisan laporan ini masih banyak terdapat
keﬁjrangan serta kesalahan, untuk itu penulis mengharapkan adanya masukan
begjpa kritik maupun saran dari berbagai pihak untuk kesempurnaan laporan ini.
Akhirnya penulis mengharapkan semoga laporan ini dapat berguna bagi kita

semua.

Pekanbaru, 09 Januari 2026
Penulis

Irfan Rahmanto
NIM. 11950214841
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® Perkembangan dunia saat ini berjalan sangat pesat, sehingga
méjciptakan suatu persaingan bisnis yang semakin ketat. Hal ini menuntut
UlsT;kmm untuk lebih peka dan kritis terhadap perubahan politik, sosial, budaya
darekonomi yang ada. Sukses suatu perusahaan dalam berwirausaha ditentukan
olgg kemampuannya mencapai tujuan dalam menarik konsumen secara kompetitif
daﬁ berupaya untuk mempertahankan konsumen.

o Umkm adalah jenis usaha yang memiliki peran penting dalam
pegékonomian suatu negara. Umkm merupakan usaha yang dimiliki oleh
inffividu atau kelompok kecil dengan jumlah karyawan kurang dari 250 orang.
Umkm juga memiliki ciri-ciri seperti modal usaha yang kecil, skala usaha yang
terbatas, dan seringkali menggunakan teknologi sederhana dalam produksi dan
pemasaran. (Firdausyah dan dicky, 2023).

Strategi pemasaran dibutuhkan untuk mendapatkan konsumen yang royal
dan dapat memasarkan produknya secara maksimal bila strategi pemasaran yang
dipahami secara baik oleh pelaku usah Strategi pemasaran pada dasarnya adalah
rencana yang menyeluruh, terpadau dan menyatu dibidang pemasaran yang
méfhberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya
tu%an pemasaran dari suatu perusahaan (Sudirman dan Musa,2023). Sedangkan
Pegerapan strategi pemasaran perlu dilakukan melalui program yang terarah dan
si@_matis, sehingga mampu mengintegrasikan kebutuhan dalam meningkatkan
ke?eJasan konsumen (Nishino, 2022).

E- Usaha Mie Tenaga Muda pertama kali didirikan berada di Jalan
Hé%anudin Pekanbaru. Pembuatan mie basah pada awal didirikan pengerjaannya
beﬁm menggunakan mesin dan masih dikerjakan secara manual dengan
m%ggunakan alat-alat sederhana, dan masih menggunakan bahan bakar kayu.
P@a tahun 1995 Usaha Mie Tenaga Muda pindah ke JI. Melur No. 72, Harjosari,
S&ajadi, Kota Pekanbaru dan sampai sekarang masih bertahan di lokasi tersebut
Mglge3 Tenaga Muda memiliki memiliki Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) dari

Dﬁas Perindustrian dan Perdagangan Kota Pekanbaru dengan Nomor

nery wisey
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1069/K.04.01/DPMPTSP/V1/2017.
Serta rekomendasi surat kesehatan tempat usaha dari Dinas Kesehatan

L

NG@inor 440/443.5/TPM/IRT/11/2014/157 serta Sertifikasi Halal dari Majelis
Ufama Indonesia (MUI) Pekanbaru tingkat 1 Riau Nomor 05090007020614.
o

—

QO

Keberadaan banyak pesaing di sekitarnya memberi peluang kepada

koAsumen untuk memilih dari berbagai tempat pembelian dengan harga yang

haﬁipir sama, sehingga persaingan menjadi lebih sengit seiring dengan

bértambahnya jumlah pesaing. Fokus utama dalam menerapkan strategi bisnis

ya?g berhasil adalah pemahaman perusahaan terhadap kemajuan teknologi,

prﬁses bisnis, dan segmentasi pasar yang sesuai.
Ta?é_el 1.1 Berikut adalah data penjualan UMKM Mie Tenaga Muda selama 4 tahun

2020 — 2023 terakhir:

Penjuala . 1 .
Q)
Hahu Target/ Target/ Tahun Y Penjualan / Penju Se_I|S|h

0 Tahun (Omset) (Rp) Tahun Tahun (Omset) | alan Penjualan

(Kg) (Kg) (Rp) (%) (Rp)

2020 | 156500 | 1721.500.000 | 140.850 | 1549350.000 | 89,90 | 200.750.000
2021 | 234750 | 2582250.000 | 162.760 | 1.790.360.000 | 66,67 | 860.750.000
2022 | 250.500 | 2755500.000 | 219500 | 2414500.000 | 87,62 | 341.000.000
2023 | 313.000 | 3445000000 | 281.700 | 3098.700.000 | 90,00 | 346.300.000

(Sumber : UMKM Mie Tenaga Muda Tahun 2024)

Berdasarkan hasil Tabel 1.1, dapat diketahui bahwa pada penjualan Mie di

UMKM Mie tenaga muda masih berfluktuatif. Setelah dilakukan wawancara dengan

peﬁﬂlik usaha, faktor yang menyebabkan naik turunnya penjualan yaitu banyak

UEKM (Usaha Mikro, Kecil, Menengah) serupa yang menjual produk makanan

deggan harga yang relatif sama, bahkan terdapat Umkm yang menjual dengan harga

yagi; lebih murah. Hal ini membuat konsumen memiliki beberapa alternatif dalam

meénhentukan pilihan mereka yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan.
<
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Tabel 1.2 Data penjualan Kompetitor

©rahun Target / Tahun (kg) Penjualan / Tahun (kg)
£2020 182.500 164.250
©2021 237.250 182.500
—32022 292.000 255.500
3 2023 365.000 328.500

(Sumber Survey mandiri pada kompetitor 2024)

c  Berikut grafik yang menggambarkan perbandingan penjualan UMKM

IM# Tenaga muda dengan kompetitor pada tahun 2020 — 2023

neiy eysng
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== Tenaga
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Gambar 1.1 Grafik Perbandingan Penjualan Umkm Mie tenaga muda
(Sumber : UMKM Mie Tenaga Muda Tahun 2024)

ST 23e31S

Temaga Muda lebih tinggi dibanding penjualan yang dilakukan oleh Mie Tenaga

Mgda. Hal tersebut diakibatkan bahwa persaingan menjadi salah satu tantangan

Berdasarkan gambar 1.1, diketahui bahwa penjualan kompetitor Mie

ut%wa Konsumen cenderung memilih produk yang lebih murah, meskipun

kuélltasnya serupa. Mie Musbar, sebagai kompetitor utama, menawarkan harga

yagg lebih terjangkau. Hal ini membuat Mie Musbar lebih menarik di mata

]
kopgsumen yang sensitif terhadap harga.
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Keberhasilan Mie Musbar tidak hanya terletak pada harga yang lebih

regl@gah, tetapi juga pada layanan tambahan yang mereka berikan. Mie musbar

mﬁ:yediakan cabang outlet dimana lokasinya yang strategis dan mudah diakses

oleh banyak konsumen. Mie Musbar juga memanfaatkan berbagai saluran
o

pefjualan online pada platform seperti Shopee, Instagram, dan Whatsapp

memperluas jangkauan pasar mereka. Sebaliknya, Mie tenaga muda masih

mgnjual produknya dari rumah produksi dan juga bergantung penjualan online

safa.

=
g) Z \ MIE MUSBAR
= \
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- W= B Wealon
L‘ N Je&f./ <3 v'-&vﬂ.’
< & Mie Besar[Kasar -
& Harga 12.000/Kg
& Cocok Untuk Mie Goreng
o Gambar 1.2 Promosi Kompetitor
= (Sumber : UMKM Mie Musbar Tahun 2024)
® Berdasarkan observasi awal yang dilakukan peneliti melalui wawancara
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deﬁ-penyebaran kuesioner pendahuluan dengan 10 orang konsumen Mie Tenaga

Mﬁda dan mendapatkan hasil ketidakpuasan konsumen dengan pelayanan Umkm

telgébut. Ketidakpuasan tersebut terangkum didalam Tabel 1.3 :

Nery wisey JireAg uejng jo A}IsIdAl



‘nery eysng NN uizi eduey undede ymuaq wejep Ul sin} eA1ey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbuaw Buelse|iq ‘'z

NV VISNS NIN
()
A )

5

‘nery BYsng NiN Jelem Bueh ueBunuadsy ueyiBniaw sepn uediynBuad °q

‘yejesew niens uenefun neje )iy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘uenieuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad e

o5

=)

JJaquuns ueyingaAusiu uep ueywniueasusw edue) 1l siny eA1ey ynines neje ueibeges diynbusw Buele|q ‘|

0

Buepun-6uepun 16unpuq e3di yeH

Tabel 1.3 Grafik Observasi Awal

Grafik Observasi Awal

Lokasi Kurang
B strategis

B Kurangnya
promosi

Pelayanan yang
kurang

nelry eysng Nin Y!jlw eydioyey @

(Sumber : UMKM Mie Tenaga Muda Tahun 2024)
Berdasarkan observasi yang dilakukan berupa wawancara, dapat dilihat

pada Tabel 1.3 tentang beberapa permasalahan menurut konsumen yaitu Lokasi
kurang strategis, kurang nya promosi, dan kurang nya pelayanan. Hal ini

berdampak pada tingkat penjualan yang fluktuatif.

Model bisnis Mie Tenaga Muda disusun menggunakan pendekatan
Business Model Canvas (BMC) sebagai alat analisis untuk memahami komponen
utdfna yang mendukung jalannya usaha. BMC ini memberikan gambaran
ma’myeluruh mengenai bagaimana usaha menghasilkan nilai, mengelola sumber
daga, serta membangun hubungan dengan pelanggan. Berikut penjelasan dari

mé._ing-masing elemen dalam model bisnis tersebut:
M

=
1.Key Partners (Mitra Utama)
<

Usaha Mie Tenaga Muda belum memiliki kerja sama dengan pihak lain dalam skala
begér. Mitra utama yang berperan dalam kegiatan operasional hanyalah pemasok
baBan baku dari toko-toko kecil di sekitar lokasi usaha. Pola kerja sama ini bersifat
se@rhana, di mana pemilik usaha secara langsung melakukan pembelian bahan
bagu sesuai kebutuhan harian. Hal ini menunjukkan bahwa sistem kemitraan masih
beﬁifat lokal dan fleksibel, namun cukup efektif dalam menjaga ketersediaan bahan
ba:?hu.
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2. Key Activities (Aktivitas Utama)

A&IVItaS utama dalam usaha ini meliputi proses produksi dan penjualan mie secara

Ia%sung kepada konsumen. Proses produksi dilakukan setiap hari agar mie yang

difasilkan tetap segar dan berkualitas. Setelah diproduksi, produk dijual langsung
o

kepada pembeli di tempat usaha (offline). Aktivitas ini menjadi inti dari kegiatan

bishis karena berkaitan langsung dengan pendapatan dan kepuasan pelanggan.

3.gey Resources (Sumber Daya Utama)

Sumber daya utama yang dimanfaatkan dalam menjalankan usaha Mie Tenaga
Mgﬂa terdiri dari peralatan sederhana untuk proses produksi, bahan baku yang
di%roleh dari toko eceran, serta tenaga kerja yang jumlahnya masih terbatas.
Meskipun dengan sumber daya yang sederhana, usaha ini tetap dapat beroperasi
segéra efisien karena proses produksinya tidak memerlukan teknologi yang

kompleks.

4. Value Proposition (Proposisi Nilai)

Nilai utama yang ditawarkan oleh Mie Tenaga Muda adalah produk mie yang dibuat
dari bahan segar dengan harga yang terjangkau bagi masyarakat sekitar. Dengan
mengutamakan kesegaran bahan dan cita rasa, usaha ini mampu memberikan nilai
tambah yang membedakannya dari produk mie instan atau pabrikan. Keunggulan
iniUJuga menjadi faktor utama yang menarik minat pelanggan dan membangun

Iogglitas mereka.
m

5.§ustomer Relationship (Hubungan dengan Pelanggan)

Ha)ungan dengan pelanggan dibangun melalui interaksi langsung yang bersifat
akgab dan ramah. Pemilik usaha menjalin kedekatan dengan pembeli, terutama
peEnggan tetap yang berasal dari lingkungan sekitar. Bentuk hubungan ini bersifat
per:s_onal dan tidak menggunakan strategi promosi formal, melainkan mengandalkan

pézayanan yang baik dan kualitas produk untuk mempertahankan kepercayaan

pe\l’-gnggan.
=

—t

6.%hannels (Saluran Distribusi)
Se@ran distribusi yang digunakan oleh Mie Tenaga Muda masih terbatas pada

o]
peEjuaIan langsung (offline) di tempat usaha. Dengan cara ini, pelanggan dapat

nery wisey
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melihat langsung proses pembuatan mie serta memastikan kualitas dan kebersihan
prgduk. Sistem ini juga memudahkan pemilik usaha dalam mengontrol produksi

daﬁpenjualan secara langsung.
(@]

7.§ustomer Segments (Segmen Pelanggan)

Segmen pelanggan utama dari usaha ini adalah warga yang tinggal di sekitar lokasi
usaha serta pelanggan tetap dari lingkungan sekitar. Target pasar yang spesifik dan
tegatas ini membantu usaha dalam memahami kebutuhan pelanggan dengan lebih

baik serta memberikan pelayanan yang sesuai dengan karakteristik konsumen lokal.
w

c
8.gost Structure (Struktur Biaya)

St?;gktur biaya utama dalam operasional usaha Mie Tenaga Muda berasal dari
pefbelian bahan baku dan pembayaran tenaga kerja. Biaya bahan baku menjadi
= . . 3 . .
komponen terbesar karena digunakan setiap hari untuk menjaga ketersediaan
produk segar. Selain itu, biaya tenaga kerja juga diperlukan untuk proses produksi
dan pelayanan pelanggan. Pengelolaan biaya dilakukan secara sederhana agar harga

jual tetap terjangkau tanpa mengurangi kualitas produk.

9. Revenue Stream (Sumber Pendapatan)

Sumber pendapatan utama berasal dari hasil penjualan mie setiap hari. Pendapatan
diperoleh secara langsung dari transaksi dengan pembeli di tempat usaha. Karena
beﬁifat harian, besar kecilnya pendapatan sangat bergantung pada jumlah pembeli
seEa tingkat penjualan harian. Dengan sistem ini, usaha dapat memperoleh arus kas
y%g stabil dan berkesinambungan. Dengan kondisi seperti ini, usaha Mie Tenaga
MEda belum memiliki fondasi yang kuat untuk berkembang lebih luas. Oleh karena
itLgdiperIukan pemetaan model bisnis melalui Business Model Canvas agar potensi
us?bﬁa dapat tergali secara maksimal, sekaligus merancang strategi pengembangan
ya';ﬁg lebih terarah, kompetitif, dan berkelanjutan.
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) Berdasarkan hasil observasi maka ditemukan kondisi Business Model Canvas, UMKM Mie Tenaga Muda masih berada

pada tahap awal dengan model bisnis yang sederhana.

(g}

Business Model Canvas
MIE TENAGA MUDA

Key Partners Revenue Stream Value Proposition Customer Relationship Customer Segments
» Tidak ada kerja * Pendapatan * Mie dibuat dari e Hubungan akrab dan ramah| e Warga sekitar lokasi
sama skala besar, diperoleh dari hasil | pahan segar dengan dengan pembeli sekitar, usaha dan pelanggan
hanya pemasok pe:J ua}llan.mle harga terjangkau. tanpa promosi khusus. tetap dari lingkungan
bahan dari toko setiap hart. dekat
kecil di sekitar. I
Key Resource Channel
e Peralatan sederhana, ¢ Penjualan dilakukan

bahan baku dari toko

langsung di tempat
eceran, dan tenaga

kerja terbatas. (offline).
Cost Structure Key Activities
* Biaya utama berasal dari bahan baku dan tenaga e Memproduksi mie dan menjual langsung
kerja. ke pembeli.

Gambar 1.3 Pra — Business Model canva
(Sumber : UMKM Mie Musbar Tahun 2024)
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Berdasarkan permasalahan yang telah diuraikan, maka diperlukan
pe%atian Umkm dalam memasarkan produknya, terutama dalam menentukan
st@legi pemasaran yang tepat dengan kondisi yang ada. Situasi persaingan bisnis
yadg ketat membuat pelaku Umkm harus meningkatkan kemampuan dalam
mg‘iguasi pasar agar Umkm tersebut dapat semakin berkembang.

3 Analisis SOAR dan Business Model Canvas (BMC) memiliki
keﬁrkaitan yang signifikan dalam proses perumusan strategi dan pengembangan
mbgel bisnis suatu organisasi. SOAR merupakan salah satu pendekatan analisis
str&)egis yang berorientasi pada aspek positif organisasi. Pendekatan ini berfokus
pﬁa empat elemen utama, yaitu Strengths (kekuatan), Opportunities (peluang),
A&’Eirations (aspirasi), dan Results (hasil yang diharapkan). Tujuan dari analisis
S@AR adalah untuk mengidentifikasi potensi terbaik yang dimiliki organisasi
sega menentukan arah pengembangan berdasarkan kekuatan internal dan peluang
eksternal yang tersedia.

Sementara itu, Business Model Canvas (BMC) merupakan alat yang
digunakan untuk merancang dan memvisualisasikan model bisnis secara
menyeluruh. BMC terdiri dari sembilan komponen utama, yaitu customer
segments, value propositions, channels, customer relationships, revenue streams,
key resources, key activities, key partners, dan cost structure. Melalui sembilan
elemen tersebut, BMC membantu organisasi dalam menggambarkan bagaimana
niE?i diciptakan, disampaikan, dan diperoleh dari kegiatan bisnis yang dijalankan.

E Korelasi antara SOAR dan BMC terletak pada peran SOAR sebagai
daﬁar analisis strategis dalam penyusunan BMC. Hasil dari analisis SOAR dapat
di@makan untuk mengisi setiap elemen pada BMC secara lebih terarah dan
regﬁstis. Misalnya, elemen strengths dan opportunities pada SOAR dapat menjadi
acEén dalam menentukan value proposition dan customer segments pada BMC.
Sementara itu, elemen aspirations dan results membantu dalam merumuskan
st‘%tegi jangka panjang yang selaras dengan tujuan bisnis yang ingin dicapai.

a Dengan demikian, analisis SOAR berperan dalam memberikan arah
stlc',a:tegis yang bersifat visioner, sedangkan Business Model Canvas berfungsi
ur%ljjk menerjemahkan arah tersebut menjadi rancangan model bisnis yang

ob'érasional dan terstruktur. Kombinasi antara SOAR dan BMC memungkinkan
-

I
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organisasi untuk tidak hanya memahami potensi dan arah pengembangannya,
tetcgoi juga memetakan langkah-langkah konkret dalam menjalankan model bisnis
yaﬁg efektif dan berkelanjutan.Tujuan dari penelitian ini adalah untuk untuk
méhganalisis faktor internal dan eksternal yang dapat mempengaruhi
p%gembangan usaha pada UMKM Mie Tenaga muda menggunakan Metode
SGAR dan memberikan usulan model bisnis yang dibuat menggunakan metode
B@JC untuk dikembangkan pada UMKM Mie Tenaga Muda.

=
1.Z Rumusan Masalah

fi_" Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah pada penelitian ini adalah
“]%Igaimana strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan produk
pada UMKM Mie Tenaga Muda?”.

W

1.?? Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang dapat maka didapatkan
tujuan masalah dalam penelitian adalah :
1.  Untuk menentukan posisi UMKM Mie Tenaga Muda pada kuadran Internal—
External (IE) Matrix berdasarkan hasil analisis IFE dan EFE
2. Untuk membantu organisasi atau individu merumuskan perencanaan
strategis menggunakan Metode SOAR dengan fokus pada kekuatan dan

peluang.

w

upn dRue[S] 3je)g

Untuk memberikan usulan model bisnis menggunakan metode BMC untuk
dikembangkan pada UMKM Mie Tenaga Muda

[EEN

Batasan Masalah
Batasan masalah bertujuan untuk permasalahan tidak terlalu luas dan

I

hagya mencakup ruang lingkup yang diperlukan sehingga penelitian ini dapat
ten:é_apai. Adapun batasan masalah dalam penelitian ini dilakukan Di UMKM Mie
T%aga Muda yaitu

1.3 Penjualan produk menggunakan data yang data dari tahun 2020 - 2023.
2.?‘: Produk yang diteliti adalah Produk Mie Basah

10
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1.6 Posisi penelitian

g Adapun posisi penelitian pada saat ini dapat dilihat dibawah ini:
Tabel 1.3 Posisi Penelitian
g_No Judul dan penulis Permasalahan Metode Hasil
9, Strategi UMKM SHE’S Kitchen | SOAR Analysis danl. Memperoleh 10 strategi alternatif berdasarkar
=) Pengembangan | yang belum terkenal | Business Model| analisis Matriks SOAR
7—? Usaha pada | dipasaran, terdapat | Canvas (BMC) 2. Penambahan 6 komponen strategi BMC vyaitu
c UMKM SHE’S | banyaknya produk pada Key Resource, Value Proposition, Customer
= Kitchen dengan | kompetitor, diragukan Relationship, Customers Segments, dan Revenue
o Pendekatan dapat bertahan Stream
= SOAR Analysis | dipasaran,  kurangnya
) dan  Business | promosi produk,
- Model Canvas | pelayanan yang kurang
o (BMC) (Samira, | memuaskan, lokasi yang
c dkk., 2023) kurang strategis dan
packaging yang kurang
menarik.
2 Strategi Masalah yang terjadi Business Model 1. Penambahan yang dilakukan pada Value Proposition
Pengembangan dengan Usaha bisnis Ibu | Canvas (BMC) adalah dengan memberikan desain dan merek serta
S
=
(¢]
E
+¥]
=
o]
=
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© Bisnis Dengan| Neti adalah  adanya kenyamanan pada konsumen. Untuk Channels, bisa
g Pendekatan ancaman dari kompetitor menggunakan tambahan internet dan Media sosial.
B Business Model| yang menjual barang . Untuk penambahan Customer Relationships bisa dengan
O Canvas  (Studi| serupa dengan harga memberikan rewards untuk pelanggan yang loyal.
= Kasus:  Industri| yang lebih murah. Hal ini Revenue Streamsbisa didapat dari produk dengan varian
2 Kecil Kerupuk) (| disebabkan oleh baru. Untuk Key Partnerships untuk saat ini dirasa masih
=] . :
= Ermaya dan| penggunaan alat yang cukup sehingga tidak ada penambahan apapun. Untuk
= Nana, 2019 lebih canggih. Selain itu, Key Activities sebaiknya dilakukan dengan penambahan
cC permasalahan aktivitas Promosi.
= permodalan usaha dan . Untuk Key Resources dengan Reward bagi pelanggar
w keterbatasan pemahaman loyal. Untuk Key Resources bisa dilakukan dengar
5 penggunaan  teknologi penambahan intelektual, yaitu merek. Terakhir adanys
] yang dimiliki oleh lbu tambahan untuk Cost Structure yakni biaya promosi.
o Neti dianggap menjadi
QO penghambat untuk
= mengembangkan
bisnisnya.
3 Penerapan Parasite Cloth harus SOAR Analysis [1. Parasite Cloth belum banyak melakukan transaksi dan
Analisis Soar terus melakukan strategi belum banyak melakukan pemasaran melalui social
w
'Y
o
@
&
8
-
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Dalam Strategi
Pengembangan
Bisnis Clothing
Line Parasite
Cloth (Suryadi,
2021)

bisnis yang tepat untuk
usahanya agar tetap
dapat bertahan dan bisa
memenuhi  kebutuhan
konsumen.

media dan Parasite Cloth belum memiliki banyak variasi
model pakaian yang dimiliki. Sedangkan bisnis clothing
line sudah mulai menjamur, baik di sosial media maupun
di E-commerce

. 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.

. Produk dengan membuat lebih banyak variasi produk

yang sedang mengalami kenaikan tren dan banyak
diminati konsumen.
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Tabel 1.3 Posisi Penelitian (lanjutan)

(@)

T No Judul dan penulis Permasalahan Metode Hasil

{ah]

@ Strategi PengembanganBanyaknya bermunculanSOAR Analysis (1. Fazaredesign memiliki strategi pengembangan bisnis

= [Bisnis Percetakan|perusahaan sejenis dan yang cukup baik, mereka banyak melakukan perdagangan

= “Fazaredesign (Nareza,semakin ketatnya offline, media sosial Whatsapp digunakan sebagai media
dkk., 2023) persaingan di industri, promosi, dan tidak banyak melakukan inovasi desain

3 percetakan Fazaredesign maupun produk.

7—? semakin sulit 2. Analisis SOAR  dalam  menentukan  strategi

= mempertahankan posisi pengembangan yang dapat dilakukan Fazaredesign yakni:

— produknya Strategi penetrasi pasar dengan memperluas jaringan

= pemasaran melalui media sosial, atau e-commerce serta

g’ menciptakan konten semenarik mungkin untuk menarik

o pelanggan dan Strategi pengembangan produk dengan

] menciptakan inovasi produk yang sedang

- tren dan desain yang menarik bagi konsumen.

o

c

o

'Y

o

@ 15

+¥]

=

™

=




1 undede ynjuag wejep Ul s|N} eAIRY yninjas neje ueibeqas yeAueqiadwew uep ueywnwnbuaw Buele|iq 'z

NvIrd visnNs NIn
o0

&

‘nery BYsng NIN Jelem Bueh ueBunuadsy ueyiBniaw sepn uediynBuad °q

1ode| ueunsnAuad ‘yeiwy eAiey uesiinuad ‘uenipuad ‘ueyipipuad uebunuaday ymun eAuey uednnbuad e
JJaquuns ueyingaAuswu uep ueywniueosusw edue) 1ul siny eAiey yninjes neje ueibeqgas diynbusw Buele|q ‘|

)

3,

>

h

0

Buepun-Buepun 1Bunpuing eidio eq

neiy eysng NiNY!tw eydio yeq ¢

Strategi Pengembangan

Bisnis Melalui
Pendekatan  Business
Model Canvas Pada

Kedai Kabur Bontang
(Wardana dan Farida,
2023

Kedai kabur lokasi yangBusiness Model

kurang strategis, dan/Canvas (BMC)
kurangnya promosi
produk,.

1. Penambahan 9 komponen strategi BMC yaitu pada Key
Resource, Key Partners, Value Proposition, Customer
Relationship, Customers Segments, Key Resources
Channels, Cost Structure dan Revenue Stream

2. Berdasarkan desain transformasi business model canvas
yang telah dilakukan pada Kedai Kabur, diharapkan
dengan transformasi model bisnis ini dapat menarik
banyak pelanggan dan mampu menyaingi para pesaing
bisnis sehingga permasalahan yang dialami Kedai Kabur
dapat diatasi serta mampu membawa Kedai Kabur pada
performansi yang lebih baik

(] dDTUWIR]S] 3}€}S
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State Islamic U;

ﬂ\fl Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

_L:;MW 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
mf .nm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan lapor

I/en_ b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

UIN SUSKA RIAU

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun f
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Sistematika Penulisan
Untuk mempermudah penjelasan maka disusun Sistematika

lisan. Adapun sistematika penulisan adalah sebagai berikut:

PENDAHULUAN

Pada bab ini menjelaskan tentang latar
belakang penelitian, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, batasan
masalah, serta sistematika penulisan.
LANDASAN TEORI

Bab ini menjelaskan tentang teori-teori yang
relevan sehingga dapat digunakan sebagai dasar
untuk menjawab permasalahan pada penelitian.
METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini menguraikan tentang alur yang akan
dilewati dalam proses penelitian seperti
pendahuluan, studi literatur, perumusan masalah,
penetapan tujuan, batasan masalah,
pengumpulan data, pengolahan data, analisa,

kesimpulan dan saran.

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Pada bab ini, berisikan berbagai data dan
informasi yang relevan berkaitan dengan objek
kajian spenelitian tugas akhir yang akan diolah
sehingga akan mendapatkan suatu hasil
penelitian

ANALISA

Pada bab ini berisikan tentang analisa hasil dari
perhitungan pada pengolahan data serta
dijelaskan maksud dan tujuan pengolahan data

tersebut dihasilkan.

18
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Pada bab ini berisikan tentang kesimpulan
yang dapat diambil dari penelitian dan saran

pemecahan masalah.

PENUTUP

BAB VI

© Hak cipta milik UIN Suska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau

ﬂ\fl Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
u__._ 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:

. 1!
nwf .nm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
l/en b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

S 2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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BAB Il
© LANDASANTEORI
{ah]
-
28 UMKM
© Umkm adalah jenis usaha yang memiliki peran penting dalam

pefe_konomian suatu negara. umkm merupakan usaha yang dimiliki oleh individu
ata% kelompok kecil dengan jumlah karyawan kurang dari 250 orang. umkm juga
mémiliki ciri-ciri seperti modal usaha yang kecil, skala usaha yang terbatas, dan
segz'pgkali menggunakan teknologi sederhana dalam produksi dan pemasaran.
Dﬁam perkembangannya, umkm dapat berkontribusi dalam penciptaan lapangan
kega, meningkatkan pendapatan masyarakat, dan memperkuat sektor ekonomi
digngkat lokal. Meskipun umkm memiliki skala usaha yang terbatas, namun
pefan umkm dalam perekonomian tidak bisa diabaikan. umkm dapat
memberikan dampak yang besar bagi perekonomian karena jumlah umkm yang
cukup besar dan tersebar di seluruh wilayah negara. umkm juga mampu menjadi
pendorong pertumbuhan ekonomi yang signifikan karena mampu memberikan
kontribusi dalam meningkatkan pertumbuhan ekonomi, memperbaiki
kesejahteraan masyarakat, dan membuka peluang usaha baru bagi masyarakat
yang ingin mandiri secara ekonomi (Firdausyah dan dicky, 2023).

Berdasarkan Undang-Undang Republik Indonesia No. 20 tentang
Uﬁ]KM (2008) Pasal 1 (Aliyah, 2022):
a.; Usaha mikro adalah usaha yang dimiliki oleh pribadi ataupun badan
gusahayang memenuhi Kriteria usaha mikro.

b.5 Usaha kecil yaitu usaha yang dilaksanakan oleh pribadi maupun badan

)

_usaha yang memenuhi kriteria usaha kecil.
Usaha menengah yaitu usaha yang dilaksanakan oleh pribadi maupun badan
“usaha yang dimiliki atau dikuasai secara langsung maupun tidak langsung

AJISIIA

yang memenuhi Kriteria sebagai usaha menengah

neny wisey jrredAg uejng jo

20



‘nery eysng NN uizi eduey undede ymuaq wejep Ul sin} eA1ey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbuaw Buelse|iq ‘'z

NVIE YYSNS NIN
o

&

‘nery eysng NN Jefem Buek uebunuadey ueyibniaw yepn uednnbuad ‘g

‘yejesew niens uenefun neje )iy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘uenieuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad e

b )

3,

>

h

JJaquuns ueyingaAuswu uep ueywniueasusw edue) 1ul siny eAiey ynines neje ueibeqgas diynbusw Buele|q ‘|

0

Buepun-Buepun 1Bunpuing eidio eq

d. Usaha besar merupakan usaha yang dilaksanakan oleh badan usaha
?dengan total aset lebih besar dari usaha menengah yang melakukan
2 aktivitas ekonomi di Indonesia

e.2. Dunia usaha merupakan usaha mikro, usaha kecil, usaha menengah, dan
Z’ usaha besar yang melaksanakan aktivitas ekonomi di Indonesia. Adanya
S umkm akan menjadikan stabilisator bagi perekonomian Indonesia
;?karena umkm mampu hidup di tengah usaha besar dan dapat meningkatkan

C produktivitas dengan tenaga yang lebih produktif.
=

2.9° Mie

c

i Mie merupakan salah satu jenis makanan yang sangat populer di Asia,

kh%usnya Asia Timur dan Asia Tenggara. Menurut catatan sejarah, mie dibuat
perfama kali di daratan Cina sekitar 2000 tahun yang lalu pada masa pemerintahan
Di%asti Han. Dari Cina, mie berkembang dan menyebar ke Jepang, Korea, Taiwan,
dan negaranegara di Asia Tenggara termasuk Indonesia. Di Benua Eropa, mie mulai
dikenal setelah Marcopolo berkunjung ke Cina dan membawa ole-ole mie.
Selanjutnya, mie berubah menjadi pasta di Eropa, seperti yang dikenal saat ini.
(Kaban, Dkk,2023).

Mie adalah bahan makanan yang banyak dikonsumsi oleh masyarakat luas,
yang mana mie berasal dari tepung, baik dari tepung terigu, tepung tapioka, tepung
beras dan sebagainya yang dapat diadon hingga menjadi beragam makanan serta
de%gan berbagai campuran agar terciptanya rasa, aroma, tekstur yang menggugah

sefera daya dan konsumsi masyarakat.

IS

2.211  Jenis— jenis Mie

dTuve

Dalam ilmu pangan, mie dapat dibedakan menjadi beberapa jenis yaitu

n

mP@. segar atau mie mentah, mie basah, mie kering, mie goreng dan mie instan.

A

Béag)erapajenis mie diatas, saat ini telah dikonsumsi sebagai salah satu alternatif
pepggganti nasi. Hal ini tentu menguntungkan ditinjau dari sudut
peﬁganekaragaman bahan pangan. Dengan menganekaragamkan konsumsi
bahzan pangan, kita dapat terhindar dari ketergantungan pada suatu bahan pangan
tegopuler saat ini, yaitu beras. Mie diklasifikasikan berdasarkan beberapa hal,
d'@taranya ukuran diameter produk, bahan baku, cara pengolahan, dan

o]
ka@kteristik produk akhirnya. Berdasarkan bahan bakunya, terdapat dua macam

nery wisey
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mie, yaitu mie yang bahan bakunya berasal dari tepung terutama tepung terigu
© . : .

dag-mie transparan (transparence noodle) dari bahan baku pati, misalnya soun

daﬁ bihun. Mie dengan bahan dasar utama terigu dapat dibagi menjadi 2

kelbmpok yaitu mie basah dan mie instan. Berdasarkan proses lanjutannya, mie
o

bagah dapat dibagi lagi menjadi mie basah mentah, mie matang dan mie kering.

Pemasaran

= Pemasaran merupakan suatu proses dalam masyarakat yang berfungsi
mémudahakan (memberikan/ menciptakan fasilitas-fasilitas) penyesuaian
prgguk aparat-aparat produksi dengan persepsi dan kehendak masyarakat
kcﬁqsumen. Sering terdengar orang banyak berbicara mengenai penjualan,

peirﬂbelian, transaksi dan perdagangan (Sudirman dan Musa,2023).
py)

2%2 Konsep Inti Pemasaran
Kita perlu memahami serangkaian konsep inti dalam pemasaran.

Beberapa konsep inti dalam pemasaran diantaranya adalah (Saleh dan

Said,2019):

1. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan. Kebutuhan adalah syarat hidup
dasar manusia. Kebutuhan akan menjadi keinginan ketika diarahkan ke
objek tertentu. Permintaan adalah keinginan akan produk- produk tertentu
yang didukung oleh kemampuan untuk membayar.

2.2 Pasar Sasaran, Positioning dan Segmentasi. Seorang pemasar jarang dapat

% memuaskan semua orang dalam satu pasar. Karenanya, pemasar memulai
ga': dengan membagi pasar ke dalam segmen-segmen. Mereka mengidentifikasi

S dan membuat profil dari kelompok-kelompok pembeli yang berbeda yang

m

=
3.2. Penawaran dan Merek. Penawaran dapat berupa suatu kombinasi produk,

mungkin lebih menyukai bauran produk dan jasa yang beragam

5 jasa, informasi dan pengalaman. Merek adalah suatu penawaran dari sumber yang
= diketahui

4.2.Nilai dan Kepuasan. Nilai mencerminkan sejumlah manfaat baik yang
w . . . . . .
£ berwujud maupun yang tidak berwujud, dan biaya yang dipersepsikan oleh
= pelanggan. Kepuasan mencerminkan penilaian seseorang tentang kinerja
@produk anggapannya (atau hasil ) dalam kaitannya dengan ekspektasi.

o]
5.5:Saluran Pemasaran. Untuk mencapai pasar sasaran, pemasar menggunakan

22
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tiga jenis saluran pemasaran yaitu saluran komunikasi, saluran distribusi dan

T saluran layanan.

6.“;_ Rantai Pasokan ( Supply Chain ). Rantai pasokan adalah saluran yang lebih
© panjang yang membentang dari bahan mentah hingga komponen sampai
g' produk akhir dihantarkan ke pembeli akhir.

[ = Persaingan. Persaingan mencakup semua penawaran dan produk substitusi
;? yang ditawarkan oleh pesaing baik yang aktual maupun yang potensial yang
< mungkin dipertimbangkan oleh seorang pembeli.

8.5 Lingkungan Pemasaran. Lingkungan pemasaran terdiri dari lingkungan tugas
5 ( perusahaan, pemasok, distributor, dealer dan pelanggan sasaran) dan
& lingkungan demografis ( lingkungan ekonomi, fisik, teknologi, politik-hukum

A dan sosial budaya).
QD

2.2C.3 Tujuan Pemasaran
Ada beberapa tujuan dari pemasaran, di antarannya adalah sebagai
berikut (Misra, dkk.,2024) :

1. Memberi informasi (promosi), promosi adalah upaya untuk
memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan tujuan
menarik klien konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya. Dan
dengan adanya promosi produsen atau distributor mengharapkan kenaikan pada
angka penjualan tersebut.

Menciptakan pembelian.

W N

Menciptakan pembelian ulang, jika suatu konsumen puas maka akan
tercipta pembelian ulang yang akan menjadikan konsumen sebagai

pelanggan setia.

B

Menciptakan tenaga kerja tidak langsung, dalam memasarkan harga atau

jasa secara tidak langsung pun akan tercipta tenaga kerja.

o1

neny wisey jrreAg uejpng jo AJISIdAIU) dDTWE[S] 33€)S

Menciptakan produk mega brand, produk yang sudah memiliki pelanggan
setia akan menciptakan mega brand sehingga tidak mungkin produk tidak

dilirik oleh konsumen.
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2.2.4

L

Fungsi Pemasaran

Untuk Adapun fungsi - fungsi pemasaran adalah sebagai berikut

(Misra,dkk.,2024):

[EEN

nery eysns Nin Y!tw eydio

w
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Fungsi Pertukaran (Exchange) Produk yang telah dihasilkan oleh
produsen haruslah terjual sekurang - kurangnya satu kali dalam proses
pemasaran. Dalam fungsi pemasaran akan melibatkan beberapa kegiatan
yang meliputi pengangkutan dan pengalihan hak milik dari satu pihak
kepada pihak lain yang ada di dalam sistem pemasaran tersebut. Dalam
fungsi pertukaran, terdapat dua fungsi lain yang mendukung fungsi
pertukaran, fungsinya : Fungsi Penjualan Esensi dari fungsi penjualan
adalah mempertemukan penjual dan pembeli (permintaan dan penawaran)
baik itu secara langsung maupun tidak langsung dengan melalui

perantara seperti para agen, sales, dan lain sebagainya.

Fungsi Pembelian

Esensi dari fungsi pembelian yaitu seluruh aktifitas atau hal yang penting
untuk di perhatikan dalam rangka mendapatkan produk atau layanan jasa
yang sesuai dengan kriteria baik itu kualitas maupun kuantitas seperti
yang di inginkan konsumen. Kemudian mengusahakan produk yang
sesuai kriteria tersebut siap dipergunakan pada waktu, kondisi, dan tempat
tertentu dengan harga yang kompetitif. Selain itu, terdapat fungsi
tambahan yang mendukung fungsi pembelian, yaitu :

a. Perencanaan (Menentukan kriteria produk atau jasa)

b. Mencari kontak (Mencari penjual produk sesuai kriteria)

c. Assembling (Pengumpulan produk - produk)

d. Negosiasi (Syarat serta kondisi pembelian harus dirundingkan)

e. Kontak (kontrak jual beli dan perpindahan hak milik)

Fungsi Penyimpanan dan Pendistribusian (Storage and Distribution)
Penyimpanan dan pendistribusian merupakan fungsi pemasaran yang
kedua, dimana produk - produk yang telah dihasilkan oleh produsen perlu
untuk di simpan dalam waktu tertentu dan kemudian di distribusikan
kepada para agen - agen atau bahkan langsung kepada para konsumen,

sehingga waktu dan tempat merupakan hal penting untuk lebih di
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perhatikan.

Fungsi yang kedua ini meliputi :

a.

C.

Pemrosesan (Produk di proses (pengolahan dan pengemasan)
untuk siap di jual kepada konsumen)

Penyimpanan atau Penggudangan (Menyimpan produk yang telah
jadi sampai pada saat siap untuk di salurkan kepada konsumen)
Pengangkutan dan Distribusi (Pemindahan produk dari produsen

kepada agen-agen atau langsung ke konsumen akhir

Fungsi Perantara (Intermediaries)

Fungsi perantara merupakan fungsi pemasaran yang ketiga, dimana

devisi pemasaran memiliki peran penting dalam penyampaian informasi

produk dari produsen kepada konsumen hingga pada proses transaksi

pembelian produk berhasil dilakukan oleh konsumen yang tentunya

selalu memperhatikan nilai atau tingkat kepuasan konsumen sehingga

dilain waktu konsumen akan membeli produk itu kembali dan

menggunakannya secara terus menerus. Terdapat fungsi tambahan yang

mendukung fungsi perantara, yaitu:

a.

o

o

e

Informasi pasar (informasi mengenai harga dan sumber-sumber
penawaran)

Penanggungan risiko (Pengusaha menanggung risiko sepanjang
saluran pemasaran)

Standarisasi dan grading (Menentukan standar produk dan
klasifikasi produk)

Pembiayaan (Pemasaran modern memerlukan modal (uang),

kredit, dan lain sebagainya)

Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,

tefﬁ,adau dan menyatu dibidang pemasaran yang memberikan panduan tentang

e
kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran dari
jo¥]

su%u perusahaan.
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Dengan kata lain strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan atau
© . :
sasgran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran
peﬁisahaan dari waktu-kewaktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta
al6kasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi
o
lirfgkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah (Sudirman dan
Musa,2023).

2.21 Tujuan Strategi Pemasaran
= Untuk Secara umum, setidaknya ada 4 tujuan strategi pemasaran pada
ung?(m mie tenaga muda , diantaranya adalah (Marisa,dkk.,2021):
1.:7;- Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim
-0 pemasaran
Z.E'Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi yang telah
ditentukan
3. Sebagai dasar logis dalam mengambil keputusan pemasaran

4. Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi perubahan

2.4.2  Fungsi Strategi Pemasaran

Secara garis besar ada 4 fungsi strategi pemasaran, diantaranya
(Marisa,dkk.,2021):
1. Meningkatkan Motivasi 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

dTUIR]S] 3}€}S

mendatang. Penting bagi perusahaan untuk mengikuti ritme pasar, namun

terkadang perusahaan juga harus memiliki gebrakan dengan sesuatu yang

baru.

ISI9ATUN)

2.=: Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif

]

A

o Setiap perusahaan pasti memiliki strategi pemasarannya sendiri. Strategi

o pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah jalannya perusahaan sehingga

—t

= membentuk tim koordinasi yang lebih efektif dan tepat sasaran.

u

3.@ Merumuskan Tujuan Perusahaan

ﬁ_Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas apa tujuan perusahaan

I
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mereka. Dengan adanya strategi pemasaran maka pelaku usaha akan

H®

terbantu untuk membuat detail tujuan yang akan dicapai, baik jangka pendek
“,i. maupun jangka panjang.

4.2 Pengawasan Kegiatan Pemasaran
Z’ Dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan akan memiliki
3 standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu, pengawasan kegiatan

= para anggota akan lebih mudah dipantau untuk mendapatkan mutu dan

< kualitas kerja yang efektif.
=
w

2.£3  Bauran Pemasaran

A Bauran pemasaran atau marketing mix, yaitu strategi yang diterapkan
p@sahaan dalam menentukan bagaimana cara perusahaan menyajikan dan
mgnawarkan produk kepada segmen pasar tertentu yang merupakan sasaran
pasarnya. Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel- variabel atau
aktivitas inti dari sistem pemasaran yang dikendalikan oleh perusahaan untuk
memengaruhi respons para pembeli atau konsumen. Variabel-variabel tersebut
perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin
sehingga perusahaan dapat melaksanakan program pemasarannya secara efektif.
(Ramadhan, 2020).

Herdiana dalam Adhaghassani (2016:2) menyatakan bauran pemasaran
m%upakan salah satu jenis strategi pemasaran, yaitu sebuah cara yang digunakan
pefEJsahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dengan memenuhi kebutuhan
d%—keinginan konsumen melalui pertukaran barang dan jasa. Bauran pemasaran
di%ncang terintegrasi untuk menghasilkan respons yang diharapkan dalam pasar
sasgran, yang terdiri dari : aspek product (produk), price (harga), place
(d:‘l?'tribusi), promotion (promosi), people (partisipan), process (proses) dan
ptﬁgical evidence (bukti fisik) berikut merupakan rangkuman dari 7 aspek
te%ebut (Ramadhan, 2020) :

n

1.5 Aspek Produk (Product)
= Menurut Tjiptono (2015:231), secara konseptual produk merupakan
& pemahaman subyektif produsen atas barang dan jasa yang dapat ditawarkan

-sebagai usaha perusahaan dalam mencapai tujuan dengan cara memenuhi

‘yejesew niens uenefun neje )iy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘uenieuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad e
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kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kemampuan dan
T kapasitas perusahaan serta daya beli pasar
2.2 Harga (Price)
© Kotler dan Armstrong (2008:63) mendefinisikan harga sebagai jumlah uang
g'yang harus dibayarkan oleh pelanggan untuk mendapatkan produk yang
3 mereka inginkan. Masih menurut Kotler dan Armstrong dalam Farida et al.
;?(2016:34), harga (price) adalah elemen penting pada suatu produk yang
< memengaruhi keputusan pembelian konsumen khususnya kelas menengah
i ke bawah. Fandy Tjiptono (2015:289) menyatakan strategi harga merupakan

© salah satu hal terpenting di dalam pemasaran. Harga merupakan satu-

b S

o satunya variabel bauran pemasaran yang mendatangkan pendapatan atau

=

2~ pemasukan bagi perusahaan.
3.< Distribusi (Place)
Distribusi  menurut Kotler danArmstrong (2008:63) vyaitu kegiatan

e

perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh pelanggan sasaran.

Kotler dalam Qaira (2015:32) menambahkan, distribusi merupakan semua

sarana yang digunakan untuk menyalurkan produk dan memindah status

kepemilikannya dari produsen ke konsumen.
4. Promosi (Promotion)

Menurut Baswir dalam Qaira (2015:31), promosi Yyaitu kegiatan untuk
g.?menginformasikan spesifikasi produk, terutama keunggulan-keunggulan
® komparatif yang dimilikinya kepada calon konsumen. Dalam promosi,

suatu produk harus disampaikan sesuai keadaan sebenarnya dan semenarik

dTUIe|S]

=. mungkin agar konsumen tertarik terhadap produk yang dipromosikan.
5.C Partisipan (people)
“Partisipan (people) menurut Zeithaml et al. dalam Martjiono et al.

ISIJAIU

(2016:486), yaitu orang-orang yang terlibat di dalam memberikan

A3

3 pelayanan yang dapat memengaruhi persepsi konsumen. Menurut Grewal

adan Levy dalam Martjiono (2016:486), pengetahuan serta kemampuan

n

— people dalam bekerja sesuai tujuan perusahaan merupakan modal yang
js¥]

asangat penting untuk mencapai kesuksesan. Timpe dalam Irawan et al.

= (2015:478) menyatakan bahwa kunci keberhasilan suatu restoran atau

nery wisey jix
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rumah makan adalah kesan, di mana hal tersebut sangat dipengaruhi oleh
orang atau karyawan di dalamnya. Indikatorindikator orang antara lain

EH ©

— penampilan, attitude, tanggapan, kecepatan, dan pengetahuan.

6.2. Proses (Process)
E’ Proses menurut Kotler dalam Marcelina dan Tantra (2017) merupakan cara
3 perusahaan dalam melayani konsumennya mulai saat konsumen melakukan
i pemesanan hingga konsumen mendapatkan produk yang diinginkan. Kotler
< dan Armstrong dalam Rinaldi (2009:710) mendefinisikan proses sebagai
ikeseluruhan prosedur, mekanisme, dan kebiasaan di mana sebuah produk
5 atau jasa diciptakan dan disampaikan ke pelanggan, termasuk keputusan
gkebijaksanaan mengenai keterlibatan pelanggan dan persoalan keleluasaan
2 karyawan

72 Bukti Fisik (Physical Evidence)

Bukti fisik (physical evidence) menurut Kotler dan Armstrong dalam

SRinaldi (2009:710) merupakan wujud fisik dari produk yang dijual

meliputi kondisi ruangan, bangunan, suasana, dan sebagainya yang akan

dilihat konsumen sebagai kekuatan tertentu dari produk yang ditawarkan

Menurut Zeithaml dan Bitner dalam Irawan et al. (2015:478), bukti fisik

yaitu halhal yang secara nyata dapat memengaruhi keputusan konsumen

dalam membeli serta menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan.

Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah suatu perilaku atau tindakan individu

N
eIs] ¥els

maupun kelompok (konsumen) dalam membeli atau mempergunakan produk

T

at@pun jasa yang melibatkan proses pengambilan keputusan sehingga mereka
akgn mendapatkan produk ataupun jasa yang diinginkan oleh seorang konsumen
(I1ril, 2021).

I

A3

251 Jenis — Jenis Perilaku Konsumen

Jenis-jenis perilaku konsumen sendiri memiliki perbedaan antara

ns j

kdbtsumen yang satu dengan konsumen lainnya dan juga bermacam-macam
=1
madelnya. Menurut Peter dan Olson (2010), terdapat dua jenis perilaku

et
kc?_é_sumen yaitu perilaku konsumen yang bersifat rasional dan perilaku
L o

nery wisey
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konsumen yang bersifat irrasional. Dari kedua jenis perilaku konsumen tersebut
m%punyai ciri masing-masing (Jibril, 2021).
C&-ciri perilaku konsumen yang bersifat rasional:
a.2. Konsumen menentukan produk menurut kebutuhan.
b.g' Produk yang diambil konsumen memiliki manfaat yang optimal untuk
3 konsumen.
c.;? Konsumen memastikan produk yang kualitasnya terjaga dengan baik.
d.< Konsumen membeli produk yang harganya menyesuaikan dengan
ikemampuan konsumen.
Cﬁ-ciri perilaku konsumen yang bersifat irrasional:
a.o Konsumen sangat mudah tergoda dengan iklan dan promosi dari media
2 cetak ataupun elektronik.
b.g Konsumen tertarik untuk membeli produk-produk bermerek atau
branded yang sudah beredar luas dan sangat populer.
c. Konsumen membeli produk bukan karena menurut kebutuhan, melainkan

karena status berkelas dan gengsi yang tinggi.

2.6 Harga

Harga merupakan salah satu faktor persaingan dalam memasarkan produk.
Setiap perusahaan berlomba - lomba menawarkan harga yang menarik bagi agar
kapsumen mau membeli produk yang ditawarkannya, Menurut Kotler dan
A%strong (2015:312) harga adalah:*The amount of money charged for a
prg.duct or service, the sum of the values that customers exchange for the benefit
ofa‘naving or using the product or service”. Yang artinya jumlah uang yang
di%bankan untuk suatu produk atau jumlah nilai yang ditukar pelanggan untuk
kepentingan memiliki atau menggunakan suatu produk. Menurut Fandy Tjiptono
(2§16: 218) menyebutkan bahwa harga merupakan satu-satunya unsur bauran
peﬁiasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan.

S, Sedangkan menurut Buchari Alma (2013:169), Mengemukakan bahwa
haEa adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang. Menurut Kotler
dag Armstrong (2012:314) menjelaskan ada empat ukuran yang mencirikan
hafda, adalah: keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas,
ke§hesuaian harga dengan manfaat, dan harga sesuai kemampuan atau daya beli.
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Di bawah ini penjelasan empat ukuran harga, yaitu : Keterjangkauan harga,
© _ . .
Hafga sesuai kemampuan atau daya saing harga, Kesesuaian harga dengan

klﬁlitas produk dan Kesesuaian harga dengan manfaat (Musyawarah, 2020).
(@]

22?,- Kuisioner

g Untuk Kuesioner/angket merupakan metode pengumpulan data yang
tetah dilakukan dengan cara memberikan beberapa macam pertanyaan yang
begubungan dengan masalah penelitian. Menurut Sugiyono (2017:142)
kussioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
m(é?nberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden
urguk dijawabnya (Prawiyogi,dkk.,2021) adapun tujuan dari kuisioner :
1)-g Kuesioner harus menerjemahkan informasi yang diperlukan kedalam

g' Serangkaian pertanyaan spesifik yang dapat dan akan dijawab responden.

2) Kuesioner harus menguatkan, memotivasi dan mendorong responden untuk

terlibat dalam wawancara, untuk bekerjasama, dan untuk menyelesaikan tanya

jawab. Dalam merancang kuesioner, peneliti harus berjuang untuk meminimalkan

kelelahan, kebosanan, ketidak lengkap-an, serta nontanggapan dari responden.

Kuesioner yang dirancang dengan baik dapat memotivasi reponden dan

meningkatkan tingkattanggapan.
3) Kuesioner harus meminimalkan kesalahan respon. Sumber kesalahan
potensial dalam rancangan penelitian didiskusikan dalam bab 3, dimana
gkesalahan tanggapan didefiniskan sebagai kesalahan yang muncul ketika
z responden memberikan jawaban yang tidak akurat atau jawaban mereka
g" dicatat dengan salah atau dianalisis dengan salah. Kuesioner dapat menjadi

A sumber utama kesalahan tanggapan. Meminimalkan kesalahan ini

E merupakan tujuan penting perencanaan kuesioner.
:-
(g°]
2.8 Populasi dan Sampel
‘g Untuk populasi adalah semua anggota kelompok manusia, binatang,

pe"'&g"stiwa, atau benda yang tinggal bersama dalam suatu tempat secara terencana

mg:ﬁjadi tergat kesimpulan dari hasil akhir suatu penelitian. Populasi dapat
js¥]

befupa guru, siswa, kurikulum, fasilitas, Lembaga sekolah, hubungan sekolah
wn

dap masyarakat, karyawan perusahaan, jenis tanaman hutan, jenis padi, kegiatan
-t
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marketing, hasil produksi dan sebagainya. Jadi populasi bukan hanya orang,

tetapi juga dapat organisasi, binatang, hasil karya manusia dan benda-benda alam

yaﬁg lain. Sedangkan sampel Sampel secara sederhana diartikan sebagai bagian

dari populasi yang menjadi sumber data yang sebenarnya dalam suatu penelitian.
o

Défngan kata lain, sampel adalah sebagian dari populasi untuk mewakili seluruh

populasi (Amin,dkk.,2023).

2.§ Teknik Pengambilan Sampel

= Untuk Pengambilan sampel adalah langkah pertama dan aspek
pe%ting dari keseluruhan proses analisis (Kou et al., 2011). Teknik pengambilan
sa:ngrpel dilakukan agar menyerupai, yang tujuannya adalah untuk menghilangkan
kefsingungan di antara teknik-teknik yang terlihat agak mirip satu sama lain (Som,
19@5). Teknik pengambilan sampel, menjelaskan teknik apa yang paling cocok
untuk berbagai jenis penelitian, sehingga seseorang dapat dengan mudah
memutuskan teknik mana yang dapat diterapkan dan paling cocok untuk proyek
penelitiannya.

Tujuan pengambilan sampel adalah untuk mempelajari hubungan
antara distribusi variabel dalam populasi sasaran dan distribusi variabel yang
sama dalam sampel penelitian (Otzen & Manterola, 2017). Untuk tujuan ini,
penting, antara lain, untuk menentukan Kriteria inklusi (karakteristik klinis,
degjografis, temporal, dan geografis subjek yang membentuk populasi
peﬁelitian) dan kriteria eksklusi (karakteristik subjek yang dapat mengganggu
kL_t'EI_itas atau interpretasi data) dari hasil (Firmansyah dan Dede,2022).

S Sugiyono mengelompokkan teknik pengambilan sampel menjadi 2 (dua)
ya@.u Probability Sampling dan Nonprobability Sampling. Probability Sampling
ya@u teknik pengambilan sampel yang memberikan peluang yang sama bagi setiap
ungur (anggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. | terdiri dari 4
(e@pat) macam yang akan dijelaskan sebagai berikut (Amin,dkk.,2023):
a.SnSimpIe Random Sampling Dikatakan simple (sederhana) karena

gpengambilan anggota sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa

§ memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu
b%’ Proportionate Stratified Random Sampling Teknik ini digunakan bila

E;populasi mempunyai anggota/unsur yang tidak homogen dan berstrata

32
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secara proporsional

c.IDisproportionate Stratified Random Sampling Teknik ini digunakan

“,i. untuk menentukan jumlah sampel, bila populasi berstrata tetapi kurang

. proporsional
o

d.gy Cluster Sampling (Area Sampling) Teknik pengambilan sampel daerah

3 untuk menentukan sampel bila obyek yang akan diteliti atau sumber data

= sangat luas.

c Sedangkan pada Nonprobability Sampling yaitu teknik pengambilan

saﬁpel yang tidak memberi peluang/kesempatan yang sama bagi setiap unsur
(ag‘ggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Nonprobability Sampling
te@iri dari 6 (enam) macam yang akan dijabarkan sebagai berikut ini
(Afnin,dkk.,2023) :

a.g Sampling Sistematis yaitu teknik pengambilan sampel berdasarkan urutan

dari anggota populasi yang telah diberi nomor urut. Misalnya jumlah
populasi 100 orang dan masing- masing diberi nomor urut 1 s/d 100.
Sampelnya dapat ditentukan dengan cara memilih orang dengan nomor
urut ganjil (1,3,5,7,9,..., dst) atau memilih orang dengan nomor urut genap
(2,4,6,8,....,dst).

Sampling Kuota yaitu teknik untuk menentukan sampel dari populasi yang
mempunyai ciri-ciri tertentu sampai jumlah kuota yang diinginkan.

@ Misalnya ingin melakukan penelitian tentang pendapat mahasiswaterhadap

L

@ layanan kampus. Jumlah sampel  yang ditentukan

S] 2

2. adalah 500 mahasiswa. Kalau pengumpulan data belum mencapai kuota

e

B_ 500 mahasiswa, maka penelitian dipandang belum selesai.

DI

.~ Sampling Insidental yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan,

ua

=" yaitu siapa saja yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti

=]

& dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan

1S

< ditemui itu cocok sebagai sumber data.

(0]

d.”™ Sampling Purposive yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan

ng

—tertentu. Teknik ini paling cocok digunakan untuk penelitian kualitatif

e}

= yang tidak melakukan generalisasi. Misalnya penelitian tentang kualitas

S

< makanan, maka sampel sumber datanya adalah orang yang ahli makanan atau

e

= ahli gizi.
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e. Sampling Jenuh yaitu teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi

©

- digunakan sebagai sampel. Hal ini sering digunakan untuk penelitian
“,i.denganjumlah sampel dibawah 30 orang, atau untuk penelitian yang ingin
© membuat generalisasi dengan tingkat kesalahan yang sedikit atau kecil.
o

& Misalnya jika jumlah populasi 20 orang, maka 20 orang tersebutlah yang
3 dijadikan sampel.

f.;?SnowbaII Sampling yaitu teknik penentuan sampel yang mula- mula

Cjumlahnya kecil, kemudian membesar. Misalnya suatu penelitian

= ’ .
ch)menggunakan sampel sebanyak 10 orang, tetapi karena peneliti merasa

o, dengan 10 orang sampel ini datanya masih kurang lengkap, maka peneliti
& mencari orang lain yang dirasa layak dan lebih tahu tentang penelitiannya
X dan mampu melengkapi datanya.

Q
c

2.10 Ukuran Sampel
Adapun Beberapa cara untuk menentukan ukuran sampel sebagai
berikut (Amin,dkk. 2023),:

a. Rumus Slovin

- N )
1+ N(e)?

Di mana:

N%Ukuran sampel N =
PoﬁSuIasi
E% Persentase kelonggaran ketidakterikatan karena kesalahan

pe'rilgambilan sampel yang masih diinginkan

b.g Rumus Lemeshow

Penentuan besar sampel dalam penilitian ini menggunakan rumus

JAT

Len:srjeshow(1997), karena jumlah populasi tidak diketahui.
B‘é;'ikut rumus Lemshow (Setiawan,dkk,. 2022) :

sy
N

Xp(1-p) . (2.2)
d2

=
il
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di mana:
©
NiJumIah sampel
Z £ Nilai Standart = 1,96
P £ Maksimal Estimasi = 50% = 0,5
o
d mAlpha (Sampling Error), bisa 0,01; 0,05; dan 0,010.

Rumus Nomogram Harry King

N3

Cara lain yang bisa digunakan adalah dengan menggunakan Nomogram
Hiry King. Dalam Nomogram Herry King tersebut, jumlah populasi maksimum
2(@), dengan taraf kesalahan yang bervariasi, mulai 0,3% sampai dengan 15%, dan
faf&or pengali yang disesuaikan dengan taraf kesalahan yang ditentukan. Dalam
N;Jﬂ*nogram terlihat untuk confident interval (interval kepercayaan) 80% faktor
pemgalinya = 0,780, untuk 85% faktor pengalinya = 0,785; untuk 95% faktor
peﬁgalinya = 1,195 dan untuk 99% faktor pengalinya 1,573 (Amin,dkk,. 2023) :

2 . -
Prosentase Populasi yang Ukuran Populasi
3 Diambil Sebagai Sampel
5
4
10 A Tingkat Kesalahan ,'
1 O,
-~ di Atas 15% o
—~— — e W -
30
40
50
60
(20)
70
80
80% 0,780
o5 85% 0,875
95% 1,195
999% 1,573
Tingkat Kesalahan
Py Yang Dikehendaki
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Gambar 2.1 Nomograf Harry
(Sumber : Amin,DKk,. 2023)
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=3

Rumus Krejcie
T Krejcie dalam melakukan perhitungan ukuran sampel didasarkan atas
ke‘;’alahan 5%. Jadi sampel yang diperoleh mempunyai kepercayaan 95%
tefAadap populasi. Dari tabel Krecjie terlihat jumlah populasi 100 maka
saglpelnya 80, bila populasi 1000 maka sampelnya 278, bila populasinya 10.000
maka sampelnya 370, dan bila jumlah populasinya 100.000 maka jumlah
saﬁpelnya 384. Dengan demikian makin besar populasi makin kecil persentase

sampel. (Amin,dkk,. 2023) Adapun Gambar Tabel Krejcie Sebagai berikut :

Gambar 2.2 Tabel Krejcie, Kesalahan 5% Untuk Tingkat Kepercayaan 95%
(Sumber : Amin, dkk., 2023)

=
CCD N & I & N &
P 10 10 220 140 1200 291
= 15 14 270 144 1300 267
Q 0 19 240 148 1400 302
- 25 24 250 152 1500 306
&% 0 28 260 155 1600 310
Q 35 2 270 159 1700 313
< a0 6 280 162 1800 317
45 40 2090 165 1500 320
A0 44 200 169 2000 322
55 48 320 175 2900 327
A0 52 340 121 2400 31
65 56 60 136 2600 35
70 59 330 191 2800 338
75 63 400 196 3000 3
&0 6 420 201 3500 346
g5 0 440 205 4000 351
o 73 460 210 4500 354
B 6 480 214 5000 357
100 80 500 217 6000 361
110 86 550 226 000 364
120 ] A0 234 8000 367
w 130 57 650 242 5000 63
- 140 103 700 243 10000 370
= 150 108 750 254 15000 375
o 160 113 00 260 20000 377
i 170 118 250 265 20000 770
7 120 172 o0 260 40000 130
= 150 127 B0 274 50000 81
e 200 132 1000 278 75000 382
o 210 136 1100 285 1000000 384
= Mote —Nis population size.  §issampe size.
2
<
g}
L ]
o
-
O

DiEnana: N = Jumlah Populasi S = Sampel

Roscoe dalam buku Research Methods for Business memberikan saran-

ns P

sa§n tentang ukuran sampel penelitian sebagai berikut:
1.2 Ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah antara 30 sampai
%]
. dengan 500.
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2.  Bilasampel dibagi dalam kategori (misalnya: pria-wanita, pegawai negeri-
swasta, dan lain-lain), maka jumlah anggota sampel setiap kategori

ABH @

minimal 30.

3.2. Bila dalam penelitian akan melakukan analisis dengan multivariat

1 d

o (korelasi atau regresi ganda misalnya), maka jumlah anggota sampel

3 minimal 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti. Misalnya variabel
;? penelitiannya ada 5 (independen + dependen), maka jumlah anggota
S sampel =10 x 5 = 50.

4.5 Untuk penelitian eksperimen yang sederhana, yang menggunakan
5 kelompok eksperimen dan kelompok kontrol, maka jumlah anggota
A sampel masing-masing antara 10 sampai dengan 20.
py)

Uji Validitas
Untuk Menurut Sugiharto dan Sitinjak (2006), validitas berhubungan

e

dengan suatu peubah mengukur apa yang seharusnya diukur. Validitas dalam
penelitian menyatakan derajat ketepatan alat ukur penelitian terhadap isi
sebenarnya yang diukur. Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk
menunjukkan sejauh mana alat ukur yang digunakan dalam suatu mengukur apa
yang diukur. Ghozali (2009) menyatakan bahwa uji validitas digunakan untuk
mengukur sah, atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan
valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu
ya%g akan diukur oleh kuesioner tersebut.

e

@ Suatu tes dapat dikatakan memiliki validitas yang tinggi jika tes

el

tegebut menjalankan fungsi ukurnya, atau memberikan hasil ukur yang tepat dan
ak@rat sesuai dengan maksud dikenakannya tes tersebut. Suatu tes menghasilkan
dal;é yang tidak relevan dengan tujuan diadakannya pengukuran dikatakan
seBagai tes yang memiliki validitas rendah (penjumlahan dari beberapa faktor).

Pengujian validitas dalam penelitianini menggunakan analisis product

0 A318

mewent dengan rumus sebagai berikut:
nYyxy—Qx)Qy) .. (2.5)
VInXx2 = x) [n Xyl y?)]

r
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Dimana:
n %umlah observasi/ responden
X gskor total yang diperoleh dari seluruh item variabel
x §£= skor total yang diperoleh dari seluruh item variabel y

E— Dari hasil perhitungan korelasi akan didapat suatu koefisien korelasi
yadg digunakan untuk mengukur tingkat validitas suatu item dan untuk
mg‘Tﬁentukan apakah suatu item layak digunakan atau tidak. Dalam penentuan
lafak atau tidaknya suatu item yang akan digunakan, biasanya dilakukan uji
siznifikansi koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05, artinya suatu item

d@ggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total. ( Sanaky, dkk,

2021).
Py

2.@' Uji Reabilitas

Reliabilitas, atau keandalan, adalah konsistensi dari serangkaian
pengukuran atau serangkaian alat ukur. Hal tersebut bisa berupa pengukuran dari
alat ukur yang sama (tes dengan tes ulang) akan memberikan hasil yang sama,
atau untuk pengukuran yang lebih subjektif, apakah dua orang penilai
memberikan skor yang mirip (reliabilitas antar penilai). Reliabilitas tidak sama
dengan validitas. Artinya pengukuran yang dapat diandalkan akan mengukur
secara konsisten, tapi belum tentu mengukur apa yang seharusnya diukur. Dalam
pagelitian, reliabilitas adalah sejauh mana pengukuran dari suatu tes tetap
kqa'érsisten setelah dilakukan berulang-ulang terhadap subjek dan dalam kondisi
ya@q sama. Penelitian dianggap dapat diandalkan bila memberikan hasil yang
k035|sten untuk pengukuran yang sama. Tidak bisa diandalkan bila pengukuran
Tlaggl rendahnya reliabilitas, secara empirik ditunjukan oleh suatu angka yang
dl%but nilai koefisien reliabilitas. Reliabilitas yang tinggi ditunjukan dengan
nic%i rxx mendekati angka 1. Kesepakatan secara umum reliabilitas yang

d@ggap sudah cukup memuaskan jika > 0.700.
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Rumus yang digunakan dalam pengujian reliabilitas yaitu Cronbach’s

1 _Zo_bz_

O-tZ ]

. (26)

Dimana:

k %Banyaknya butir pertanyaan

Z%’c = Total butir pertanyaan
w

03 Total varian

n ?:}]umlah responden

Q
c

reliability) sementara jika alpha > 0.80 ini mensugestikan seluruh item reliabel

Jika nilai alpha > 0.7 artinya reliabilitas mencukupi (sufficient

dan seluruh tes secara konsisten memiliki reliabilitas yang kuat. Atau, ada pula
yang memaknakannya sebagai berikut:

Jika alpha > 0.90 maka reliabilitas sempurna. Jika alpha antara 0.70 —
0.90 maka reliabilitas tinggi. Jika alpha 0.50 — 0.70 maka reliabilitas moderat.
Jika alpha < 0.50 maka reliabilitas rendah. Jika alpha rendah, kemungkinan satu
atau beberapa item tidak reliabel ( Sanaky, dkk, 2021).

o
248  Matriks IFE & EFE
(¢]

Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) merupakan alat perumusan

IS1

stngtegi yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan dan kelemahan sebuah
bisnis (David & David, 2017). Matriks IFE berkaitan dengan lingkungan internal
bigw_is dengan menganalisis faktor kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh
seEJah bisnis. Faktor-faktor tersebut berhubungan dengan kondisi yang terjadi di
daiam perusahaan meliputi manajemen pemasaran, keuangan, operasi, sumber daya
mghusia, penelitian dan pengembangan, sistem informasi manajemen, serta budaya
peﬁﬂsahaan (Zulfa & Rachmawati, 2021). Matriks IFE bertujuan untuk
m%:nganalisis faktor internal agar sesuai dengan kenyataan sebuah bisnis
ngl*ngga diharapkan memperoleh Sedangkan Matriks External Factor

E\%Iuation (EFE) merupakan alat perumusan strategi untuk yang digunakan
L o
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mengevaluasi peluang dan ancaman sebuah bisnis (David & David, 2017).

M%iks EFE dipengaruhi oleh lingkungan eksternal, yaitu faktor peluang dan

arﬁjaman. Analisis ini berfokus pada mengevaluasi kondisi dan tren di luar

kendali perusahaan.

E’ Tujuan analisis eksternal adalah untuk mengembangkan daftar peluang yang
dapat menguntungkan perusahaan serta mengidentifikasi ancaman yang harus
diﬁhdari perusahaan. Dengan menganalisis matriks EFE, sebuah bisnis
difarapkan memperoleh gambaran mengenai keadaan yang tidak dapat
diéndalikan oleh perusahaan sebuah gambaran yang lebih terukur dengan tujuan
mﬁumuskan strategi. Adapun Langkah - langkah Menyusun Matriks IFE dan
Matriks EFE. ( Putri, dkk, 2023) :

1.2 Mengidentifikasi faktor internal dan eksternal bisnis. Faktor internal

g diidentifikasi dengan menyusun semua kekuatan dan kelemahan yang dimiliki

bisnis. Faktor eksternal diidentifikasi dengan menyusun semua peluang dan
ancaman yang dimiliki bisnis.

2. Pemberian bobot setiap faktor. Penentuan bobot pada faktor internal dan
eksternal dilakukan dengan memberikan nilai 0-1. Nilai O berarti faktor tidak
penting, sedangkan nilai 1 berarti faktor sangat penting.

3. Pemberian rating/peringkat menggambarkan seberapa besar pengaruhnya
terhadap strategi yang ada. Ketentuan pemberian rating adalah skala 1-4, nilai 1

g.? berarti sangat lemah, nilai 2 berarti lemah, nilai 3 berarti kuat, dan nilai 4 berarti

-
® sangat kuat.

4. g—- Perkalian bobot dan rating. Setelah bobot dan rating diberikan pada setiap point faktor

é,internal dan eksternal, bobot dan rating dikalikan kemudian akan didapatkan nilai

o]
c tertimbang. Nilai tertimbang dari setiap faktor dijumlahkan untuk memperoleh total nilai

ATU

* tertimbang.
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2.14 Matriks IE (Internal — Eksternal)
T Matriks IE digunakan untuk merumuskan strategi dengan melihat posisi
peﬁJsahaan dalam matriks. Matriks ini menggunakan skor total pembobotan
IFAS sebagai sumbu X dan skor total pembobotan EFAS sebagai sumbu Y.
G-gpungan kedua matriks ini menghasilkan matriks internal eksternal yang berisi
sembilan sel dengan ketentuan sebagai berikut (I Nengah Widiana Putra, 2019):
a.;? Sel I, 11, dan IV menggambarkan kondisi perusahaan sebagai grow dan build
< atau tumbuh dan bina. Strategi yang cocok diterapkan adalah intensif yang
imeliputi penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk
5 atau strategi integrasi yang meliputi integrasi ke depan, integrasi ke
A belakang dan integrasi horizontal.
b.% Sel 111, V, dan VII menggambarkan kondisi perusahaan sebagai hold dan
g maintain atau pertahankan dan pelihara. Strategi yang biasa digunakan
adalah penetrasi pasar dan pengembangan produk.
c. Sel VI, VIII, dan IX dapat menggunakan strategi harvest dan divestiture
atau panen dan divestasi. Strategi yang biasa dilakukan adalah

divestasi strategi, diversifikasi konglomerat, dan melakukan likuidasi.

Posisi perusahaan pada sel tersebut dapat digunakan untuk menentukan perumusan

alternatif strategi yang sesuai. Adapun Gambar Contoh Matriks IE Sebagai berikut

Gambar 2.3 Contoh Matriks IE
(Sumber : Qanita, 2020)
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W
-
o
g Kuat Rata - Rata Lemah
e
@ 3,04-40 2.0-2,99 1,0-1,99
t<¥]
=1 40
= Tingei
o megl I i I
c 3,04-4,0
E. 3.0
Skor

:E v v VI
w Total Sedang
e 2,0-2,99
-+ ? ” 20

e EFE
(=)
" VII VIII X
wn Rendah
=3 10-199 10
e
)
=
€p]

]
o
-
B
-
A
o
w
i o
=
i s
o
c

41



NV VASNS NIN

‘nery eysng NN uizi eduey undede ymuaq wejep Ul sin} eA1ey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbuaw Buelse|iq ‘'z

)
<
)

:

Al
Bt

ﬁl=.__=.

‘nery BYsng NiN Jelem Bueh ueBunuadsy ueyiBniaw sepn uediynBuad °q

‘yejesew niens uenefun neje )iy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘uenieuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad e
JJaquuns ueyingaAuswu uep ueywniueasusw edue) 1ul siny eAiey ynines neje ueibeqgas diynbusw Buele|q ‘|

Buepun-Buepun 1Bunpuing eidio eq

2.15 SOAR

T SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, Results) merupakan
peﬁdekatan strategi bisnis yang berfokus pada elemen positif yang sudah ada
dalam sebuah usaha dan dijadikan sebagai keunggulan utama. Stavros,
C-Eoperrider, dan Kelly (2003) mengusulkan konsep SOAR (Strengths,
Opportunities, Aspirations, Results) sebagai alternatif dari analisis SWOT yang
be_-T_gsaI dari pendekatan Appreciative Inquiry (Al). Pendekatan ini pertama kali
diperkenalkan oleh David Cooperrider dalam bukunya yang berjudul
InEoduction to Appreciative Inquiry (1995).

= Model SOAR mengubah pendekatan analisis SWOT yang umumnya fokus

pa?ﬁ kelemahan internal dan ancaman eksternal yang dihadapi oleh organisasi.
Sehaliknya, SOAR menekankan pada aspek-aspek aspirasi yang dimiliki perusahaan
se@; hasil yang dapat diukur yang ingin dicapai.

Pendekatan ini berargumen bahwa faktor kelemahan dan ancaman
dapat menciptakan perasaan negatif pada anggota organisasi, sehingga dapat

mengurangi motivasi mereka untuk memberikan yang terbaik (Sugiarti, dkk,

2023).

: Innovations
Strategic ;
Initiatives/ Desired
Co-Create Outcomes
Values Strategy I
Internal ~ Mission &
Analysis Vision
Strengths ’ R
Innovate to
0 Implement /
Innovate .
To Reach To AChIICVC
S Imagine Aspirations Results
The
Inquire | | Opportuniies
Into Implement
Masngih Innovations ~ Continuous
i '4 Desired
pnitiate . Extemz}l Outcomes
The Choice| Analysis
to use Initiate
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Gambar 2.4 Model Kerangka SOAR Analisa
(Sumber : Sugiarti, dkk, 2023)
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a.

Strength (S)
T Strength (S) merujuk pada potensi dan kemampuan yang dimiliki efektif.
“;. Lingkungan eksternal adalah suatu domain yang penuh dengan potensi dan
© peluang. Keberhasilan suatu perusahaan bergantung pada kemampuannya
o
o dalam memaksimalkan peluang yang ada. Diperlukan oleh suatu entitas,
3 baik dalam bentuk aset fisik maupun non-fisik, yang mendukung

= kelangsungan usaha atau organisasi tersebut.

b.< Opportunities (O)

C.

d

iPeluang merupakan bagian dari lingkungan eksternal yang perlu dianalisis
&, untuk memperoleh informasi yang dapat digunakan dalam pengambilan
A keputusan demi kelangsungan bisnis atau organisasi. Memanfaatkan peluang
X akan memberikan keuntungan bagi entitas jika mampu mengenali dan meraih
g peluang tersebut secara tepat dan pendekatan positif dalam menghadapi
perubahan yang cepat dalam lingkungan eksternal.
Aspirations (A)
Keterlibatan dan kontribusi semua pihak dalam sebuah organisasi atau
kelompok dalam proses perencanaan, dengan tujuan menciptakan visi dan
misi yang kuat serta membangun kepercayaan terhadap produk, pasar, dan
faktor-faktor lain dalam kegiatan bisnis, dengan harapan dapat

meningkatkan kinerja dan pelayanan.

.= Results (R)

Menetapkan ukuran pencapaian yang diinginkan (measurable results)
dalam perencanaan strategis, guna mengevaluasi sejauh mana pencapaian
tujuan yang telah disepakati bersama. Untuk memotivasi anggota
organisasi dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan, diperlukan sistem

pengakuan (recognition) dan reward yang menarik.
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Diagram SOAR menurut Stavros, Cooperider, and Kelley (2009) adalah
©
sebagai berikut (Rahma, dkk, 2023) :

Kondisi Internal

Kondisi Eksternal

Strategic Inquiry
(Kondisi sekarang)

Strengths (Kekuatan)
Apa sajakah aset terbaik vang

dimiliki lembaga?

Opportunities (Peluang)
Peluang pasar apa saja yang
memungkinkan?

Appre-ciative Intent
(kondisi Masa Depan)

Aspirations (Aspirasi)
Apa masa depan yang menjadi

pilihan kita?

Apa dampak dari hasil yang terukur?

Resulits (Hasil)

nery

Gambar 2.5 Diagram SOAR Analisa
(Sumber : Rahma, dkk, 2023)

Sementara itu, matriks SOAR merupakan matching tool yang penting

untuk membantu mengembangkan empat jenis strategi. Dalam model matriks

SOAR, ada empat alternatif strategi yang dapat digunakan, yaitu (Syaza, dkk,

2023) sebagai berikut :

Tabel 2.1 Matriks Soar analisa

aftar factor harapan dari

INTERNAL Strength Oppurtunities
Daftar factor kekuatan Daftar peluang
EKSTERNAL internal eksternal
Strategi OA
o Strategi SA S TR
Aspirasion Ciptakan strategi yang beriorientasikan

menggunakan kekuatan

kepada aspirasi yang

aftar hasil yang terukur

untuk diwujudkan

g uej[ng Jo AJISIIATU) DIGIR]S] d)¢e

internal L i
untuk mencapai aspirasi diharapkan untuk
memanfaatkan peluang
Strategi SR Strategi OR
Result Ciptakan strategi yang Strategi yang

berdasarkan kekuatan
untuk

mencapai hasil yang
terukur

beriorientasikan
kepada

kesempatan untuk result
yang sudah terukur

(S

e

mber Syaza, dkk, 2023)
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2.15.1 Tahapan Analisis SOAR

T Langkah analisis SOAR diawali dengan melakukan diskusi bersama

“,i. untuk menganalisis tujuanpengembangan usaha (initiate) perusahaan

méhggunakan alat analisis strategi SOAR. Kemudian dilanjutkan dengan
m-gyakukan penyelidikan (inquiry) untuk mempelajari dan menganalisis terkait
keRuatan (strength) dalam perusahaan dan peluang (opportunity) apa yang
dafat dimanfaatkan. Langkah selanjutnya adalah tahap imajinasi (imagine)
ufitk merancang masa depan yang diharapkan berdasarkan aspirasi
(a%iration) dari seluruh karyawan Tahapan selanjutnya adalah inovasi
(irﬁ}_?vate) dimana perusahaan merancang sasaran jangka pendek, rencana taktikal
dan fungsional, sistem, program, dan struktur yang terintegrasi dalam usaha
méﬂcapai tujuan perusahaan di masa depan yang sesuai dengan harapan
mgnggunakan diagram SOAR dan matriks SOAR.

Langkah selanjutnya menginspirasi (inspire) rencana strategis dan strategi

untuk menciptakan hasil positif. SOAR menggunakan pendekatan seluruh sistem
(stakeholders) untuk pemikiran strategis, perencanaan, dan memimpin.\

INITIATE

4=

INQUIRY

\m

IMAGINATION

4=

INOVATION

3

INSIPIRE TO IMPLEMENT

Gambar 2.6 Tahapan SOAR Analisa
(Sumber : Hartuti dan dini, 2021)
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2.16 Busniness Model Canvas (BMC)

T Untuk Menurut Osterwalder & Yves Pigneur (2014) Business Model

C&was terdiri dari sembilan blok bangunan bisnis. Blok bangunan ini berisikan
bagian-bagian penting yang menjelaskan tentang bagaimana organisasi tersebut
mgpciptakan manfaat dan juga mendapat kemanfaatan dari para pelanggannya.
Adapun bagian dalam Business Model Canvas tersebut meliputi Customer
Seﬁment, Value Proposition, Channels, Customer Relationship, Revenue
Stfeams, Key Resources, Key Activities,Key Partnership dan Cost Structure.

= Manfaat dari Business Model Canvas bisa menjabarkan, menganalisis, dan
mgancang secara kreatifdan inovatif dalam upaya membentuk, memberikan, dan
m@angkap dimensi pasar dan mendongkrak permintaan dengan cara menginovasi
sebgah nilai.

g Business Model Canvas ini dipaparkan secara visual berupa suatu
kanvas/gambar sehingga membantu memudahkan untuk dipahami oleh sang
pembaca. Pihak stakeholder perusahaan bisa menyesuaikan bentuk Business Model

Canvas ini sesuai dengan kebutuhan usahanya. ( Muktarom, dkk, 2022)

INFRASTRUCTURE OFFER CUSTOMERS

Key Partners  |Key Activities | Value Proposition | Customer Relationship Customer Segments

|
i Key Resource

: Channel
|

Cost Structure Revenue Stream

| FINANCIAL VIABILITY

LGampar 2./ BUSInees ivioael Lanvas
(Sumber : Wahyuni, 2022)
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Elemen-elemen yang terdapat dalam Business Model Canvas dapat
m%adi sebuah pedoman bagi perusahaan dalam menjalankan sebuah bisnis.
Elgmen-elemen tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut:

1.2. Customer Segments
E— Elemen ini mendefinisikan berbagai kelompok orang atau organisasi yang
3 ingin dijangkau dan dilayani oleh perusahaan.
2.;?Value Proposition
< pada elemen ini menjelaskan produk dan layanan yang dimiliki perusahaan
iuntuk menciptakan nilai untuk segmen pelanggan tertentu.
3.5, Channel
& Pada elemen channel menjelaskan bagaimana perusahaan berkomunikasi
;_E!dengan pelanggan dan menjangkau segmen pelanggannya untuk
g memberikan nilai produk yang ditawarkan.
4. Customer Relationship
Customer Relationship merupakan elemen yang menjelaskan jenis hubungan yang
dibangun perusahaan dengan segmen pelanggan tertentu.
5. Revenue Streams
Revenue Streams menjelaskan pendapatan yang dihasilkan perusahaan dari
setiap segmen pelanggan.
6. Key Resources
@ Elemen Key Resources menjelaskan aset perusahaan yang paling penting dan
E" diperlukan untuk membuat model bisnis yang digunakan bekerja dengan baik.
7..‘:‘?. Key Activities
;_ Elemen Key Activities merupakan hal terpenting yang harus dilakukan
& perusahaan untuk membuat model bisnisnya bekerja dengan baik.

=
=" Key Partnership

SIDA

Elemen ini menjelaskan mitra-mitra yang bekerja sama dengan perusahaan

I

< sehingga bisnis dapat berjalan sesuai model bisnis yang ada.

9. SU*; Cost Structure
f-:- Cost Structure merupakan elemen yang menjelaskan semua biaya yang
Z dikeluarkan untuk mengoperasikan suatu model bisnis

(V\Za)rdhana dan sitania, 2023).
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3.1 Studi Pendahuluan
© . : : . :
T Penelitian dimulai dengan studi pendahuluan sebagai tahapan awal.

P@a tahapan ini, proses tersebut dibagi menjadi dua aspek, yakni survei

lapangan dan studi literatur.
o

3.;1 Survey Lapangan

= Survey lapangan memiliki tujuan untuk mendapatkan informasi
Iagsung dari objek yang berada di lokasi penelitian. Penelitian ini dilaksanakan
diZIMKM Mie Tenaga Muda, JI. Melur No. 72, Harjosari, Sukajadi. Metode
yaféog digunakan oleh peneliti melibatkan observasi, wawancara kepada pemilik
dag;-pembeli yang berada di UMKM Mie Tenaga Muda. Hal ini bertujuan untuk
m;jgumpulkan informasi mengenai profil perusahaan, data penjualan, dan hasil
p@&/ebaran kuesioner pendahuluan. Dengan demikian, diperoleh data yang
membantu dalam memahami gambaran permasalahan yang dihadapi oleh

perusahaan tersebut.

3.1.2 Studi Literatur

Studi literatur merupakan kegiatan pencarian referensi teori yang relevan
dengan isu yang akan dianalisis. Dalam penelitian literatur, terdapat kumpulan
teori dan konsep yang dijadikan acuan untuk mendukung dan memfasilitasi
resolusi permasalahan terkait subjek yang sedang diselidiki. Sumber-sumber
Iit%atur yang digunakan dapat berasal dari buku atau karya ilmiah, seperti jurnal,
ya:n.g berkaitan dengan permasalahan yang terdapat pada UMKM Mie Tenaga
Muda.

I

DT

3. Rumusan Masalah

Rumusan masalah memiliki peran penting sebagai panduan dalam

SIJAI

mengklarifikasi penyelidikan yang dilakukan. Penentuan perumusan masalah
d@asarkan pada identifikasi masalah yang telah ditemukan sebelumnya, yang
ticgk terlepas dari konteks latar belakang yang tercantum dalam bagian
péﬁdahuluan. Dalam penelitian ini, perumusan masalah ditujukan untuk
méagetahui bagaimana cara menentukan strategi pengembangan usaha di
U@I_KM Mie Tenaga Muda. dengan menggunakan metode SOAR dan BMC.
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3.3 Penetapan Tujuan

2 Penetapan tujuan penelitian dilakukan untuk memfokuskan penelitian
yaﬁg dilakukan agar penelitian yang dilakukan dapat mencapai tujuan yang
difAginkan. Tujuan penelitian bertujuan untuk mengetahui solusi yang tepat
d%lm suatsu permasalahan yang telah diidentifikasi. Setelah berhasil mencapai
tujian yang ditetapkan, pihak yang terlibat akan merasakan manfaatnya. Bagi
peieliti, kesuksesan ini berarti mampu menerapkan teori yang diperoleh selama
stitdi di perguruan tinggi, sekaligus meningkatkan pemahaman mengenai strategi
peﬁasaran dan model bisnis. Sementara bagi perusahaan, penelitian ini dapat
diﬁdikan dasar untuk mengambil keputusan dalam mengatasi masalah, terutama
terkait dengan model bisnis dan strategi pemasaran yang optimal.

2

QD
3.4 Penentuan Variabel

Pada 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.

3.%3 Penentuan Populasi, Sampel dan Teknik Sampling
o Pengolahan Populasi merujuk kepada keseluruhan objek penelitian,
seppentara sampel merupakan sebagian kecil dari populasi yang menjadi fokus
peaelitian. Penentuan pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan
mgtbde Non-Probability Sampling dengan jenis Accidental Sampling. Accidental
Sampling adalah metode penentuan sampel berdasarkan spontanitas, di mana
o P—— - :
sewap orang yang memenuhi kriteria untuk penelitian, yaitu konsumen yang
pé‘énah membeli produk UMKM Mie Tenaga Muda dianggap sebagai objek
saﬁpel. Pada penelitian ini jumlah populasi tidak diketahui jumlahnya, jadi untuk
e
menentukan jumlah sampel dapat menggunakan Rumus 2.2 yaitu Rumus
js¥]
Lemeshow:
wn
s 22 xp(1-p)

n Fp
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3 Pembuatan dan Penyebaran Kuisioner

.6
©
o

m&npertimbangkan faktor-faktor internal dan eksternal yang terkait dengan

Peneliti telah melakukan penyusunan dan penyebaran kuesioner,

UMKM Mie Tenaga Muda. Kuesioner disalurkan kepada responden
y%g dianggap memenuhi kriteria sebagai subjek penelitian, termasuk pemilik,
kapyawan, dan konsumen yang telah melakukan pembelian produk dari UMKM
Mﬁ Tenaga Muda yang beroperasi di Kota Pekanbaru. Adapun indikator-

intiikator pertanyaan kuesioner pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

i Tabel 3.1 Kuesioner Penelitian Faktor Internal
& No Strength (Kekuatan,S) 1 . 3 4
o 1 Efisiensi Proses Produksi
o) Produk tanpa bahan pengawet
g 3 Telah memiliki izin produksi
4 Telah bersertifikat halal
5 Harga produk sebanding dengan
kualitas
6 Promosi produk optimal
No Aspiration (Aspirasi,A) 1 2 3 4
1 Produk dapat bersaing di pasaran
2 Melakukan promosi secara
offline

maupun online secara maksimal

3 Adanya Kebijakan pemerintah
dalam
mendukung UMKM

4 Lokasi produksi yang strategis
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baik dengan beragam pihak

N =~ ©
go e Qgx —No Opportunnities (Peluang, O )
el - -
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8€ECag 1
35535 2 tentang produk dari Umkm Mie
=]
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Pedoman pengukuran kuisioner rating:

Sk_C%)Ia 1: respon perusahaan sangat lemah terhadap faktor tersebut
S@Ja 2: respon perusahaan lemah terhadap faktor tersebut

Skala 3: respon perusahaan kuat terhadap faktor tersebut

Skdla 4: respon perusahaan sangat kuat terhadap faktor tersebut

=
3§ Uji Validitas dan Reabilitas
(= Uji validitas berfungsi sebagai instrumen untuk mengukur dan
meRAunjukkan apakah data yang diterapkan memiliki kevalidan atau tidak.
)

Petaksanaan uji validasi ini sangat penting agar pertanyaan yang diajukan
mgiﬁghasilkan data yang sesuai dengan gambaran variabel yang bersangkutan. Di
sis_i:!lain, uji reliabilitas memberikan indikasi seberapa jauh suatu instrumen
peﬁgukuran 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 26 digunakan untuk mengevaluasi validitas data.

3.8 Pengumpulan Data

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini melibatkan data primer
daﬁ data sekunder. Pengumpulan data primer dilakukan secara langsung saat
maagamati UMKM Mie Tenaga Muda sementara data sekunder diperoleh secara
ticgk langsung dari UMKM Mie Tenaga Muda.
1.5 Data Primer
a.g_Observasi

Pada hasil observasi didapatkan informasi berupa pernyataan umum yang

SI2A

E terdapat pada UMKM Mie Tenaga Muda seperti varian mie dan letak lokasi.
b.S Wawancara

gj Peneliti melakukan wawancara dengan pemilik usaha untuk menggali
informasi terkait profil dan sejarah perusahaan, nilai- nilai yang ingin

itekankan oleh UMKM Mie Tenaga muda sumber arus pendapatan,

mekanisme penetapan harga produk, biaya yang terlibat, komponen

neny wisey jraedg uej|



D)

EF

‘nery eysng NN Jefem Buek uebunuadey ueyibniaw yepn uednnbuad ‘g

‘nery eysng NN uizi eduey undede ymuaq wejep Ul sin} eA1ey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep uejwnwnbuaw Buelse|iq ‘'z
‘yejesew niens uenefun neje )iy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw) efiey uesinuad ‘uenieuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad e

NV VASNS NIN

f
If

ﬁlés

&
)

)

JJaquuns ueyingaAuswu uep ueywniueasusw edue) 1ul siny eAiey ynines neje ueibeqgas diynbusw Buele|q ‘|

Buepun-Buepun 1Bunpuing eidio eq

sumber daya yang memiliki nilai tertinggi dalam proses bisnis, aspek
- Utama dalam jalannya bisnis, target penjualan, aktivitas yang dilakukan
Q,i.oleh UMKM Mie Tenaga Muda, identifikasi pelanggan UMKM Mie
© Tenaga Muda, strategi yang digunakan dalam menjalin hubungan dengan
Z’ pelanggan, dan metode yang diterapkan untuk mempertahankan hubungan
3 baik dengan pelanggan.

.= Kuesioner

o

< Kuesioner disebar kepada sejumlah responden, termasuk pihak internal dan
ieksternal perusahaan. Pada tahap pendahuluan, terdapat 10 responden,
5 sedangkan pada kuesioner penelitian, terdapat 97 responden yang dipilih
& secara spontan dan acak berdasarkan pembeli pada saat itu. Responden
?dipilih berdasarkan  pertimbangan  sebagai sumber data  yang

< mencakup pemilik dan konsumen yang telah melakukan pembelian dan
mencoba produk dari UMKM Mie Tenaga Muda

d. Data Penjualan pada UMKM Mie Tenaga Muda
Data penjualan pada UMKM Mie Tenaga Muda merupakan salah satu aspek

penting dalam mengukur kinerja usaha dan perkembangan omset setiap periode.
Data ini digunakan untuk mengetahui jumlah produk yang terjual, tingkat
permintaan konsumen, serta tren penjualan yang terjadi dari waktu ke waktu.

mBerdasarkan pencatatan yang dilakukan oleh pihak UMKM, penjualan Mie
Te:q'aga Muda cenderung mengalami fluktuasi setiap bulannya. Faktor yang
mé:mengaruhi perubahan tersebut antara lain jumlah pelanggan yang datang,
k(?disi cuaca, kegiatan masyarakat di sekitar lokasi usaha, serta strategi promosi
yang dilakukan.
2.; Data Sekunder

E Data sekunder yang dibutuhkan untuk penelitian ini, seperti Profil

?; UMKM Mie Tenaga Muda, dan Struktur Organisasi

Pengolahan Data
Pengolahan data mencakup informasi yang diperoleh dari data yang

w
ej[ngejo A

te@)h dikumpulkan sebelumnya, dengan tujuan menciptakan representasi untuk
mﬁnpermudah proses pengambilan keputusan dan menyelesaikan masalah yang
-t

I
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dihadapi. Langkah-langkah dalam pengolahan data yang dijalankan dalam
©
peielitian ini adalah:

3.9:?1 Analisis Matriks IFE dan EFE
'§ Matriks IFE dan EFE merupakan instrumen yang digunakan untuk

m§'inci analisis lingkungan perusahaan, baik dari segi internal maupun eksternal,

dengan mempertimbangkan setiap variabel yang berasal dari ringkasan kondisi

p%sahaan. Penelitian ini dilakukan pada UMKM Mie Tenaga Muda dengan

tquan mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang memengaruhi bisnis

te(é)ebut, diikuti dengan perhitungan bobot dan skor.

Agiqapun langkah-langkah persiapan untuk matriks IFE dan EFE adalah sebagai

bemkut (Sesuai dengan Gambar 2.3):

1. m Identifkasi faktor-faktor internal dan eksternal pada kolom 1.

2. Pemberian bobot pada masing-masing faktor strategi pada kolom

2 dengan skor 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting).

3. Pemberian rating pada kolom 3 terhadap masing-masing faktor dengan
rentang skala mulai dari 4 (samgat kuat) hingga (lemah).

4. Perhitungan bobot dengan nilai (rating) untuk memperoleh faktor pembobotan
dalam kolom 4. Dimana skor pada pembobotan memiliki rentang nilai mulai dari 4
(menonjol) sampai dengan 1 (lemah).

5. .~ Penjumlahan skor pembobotan untuk memperoleh total skor pembobotan

7
)

3.82  Analisis Matriks IE dan SOAR
wn
&~ Analisis yang digunakan dalam penelitian ini untuk melakukan langkah
=

pepecocokan adalah matriks IE dan SOAR. Matriks Internal- Eksternal (IE)
m&upakan gambaran posisi posisi titik yang dihasilkan dalam matriks IFE dan
EI% hal ini untuk tujuan mencapai strategi yang tepat di tingkat perusahaan.
Mgrlks IE terdiri dari dua dimensi yaitu penjumlahan skor matriks IFE pada
suﬁwbu X (horizontal) dan matriks EFE pada sumbu Y (vertikal). Setiap sumbu
mgniliki 3 poin penilaian, yaitu pada sumbu IFE, skor antara 1,00-2,00
méﬁunjukkan posisi internal perusahaan yang lemah, 2,00-3,00 menunjukkan
pogjsi internal sedang, 3,00-4,00 menunjukkan posisi internal yang kuat.
Sélangkan matriks SOAR merupakan matching tool yang penting untuk
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membantu mengembangkan empat tipe strategi. Dalam model matriks SOAR,
ad(?:empat kemungkinan strategi alternatif yang dijelaskan di bawah ini:
1.Q;Strategi SA (Strength- Aspiration)

2.9Strategi OA (Opportunities- Aspiration)

3E'Strategi SR (Strength- Result)

4.3Strategi OR (Opportunities- Result)

=
3.83  Analisis Business Model Canvas

Analisa Business Model Canvas berguna untuk mempermudah pemilik

N

bi%is UMKM Mie Tenaga Muda, dalam memahami model bisnis yang sedang

di%lankannya serta dapat memahami pendapat konsumen mengenai produk yang

dipgal. Pada bagian ini akan dijelaskan hasil dari analisa model bisnis dan

d@kukan 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

3. Channel yaitu untuk mengetahui bagaimana bisnis dalam penggunaan

L

~ saluran pemasarannya dalam komunikasi, distribusi, dan penjualan

I°

@ untuk menyampaikan keunggulan produk kepada target konsumen.

|

4.5 Customer Relation yaitu untuk mengetahui bagaimana UMKM Mie

m

G,
S.E-Revenue Stream yaitu untuk mengetahui arus pendapatan yang

Tenaga Muda menjalin hubungan dengan konsumennya.

E dihasilkan UMKM Mie Tenaga Muda dari masing-masing segmen
< pelanggan.

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

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

8.7 Key Partnership yaitu untuk mengetahui siapa saja mitra kunci dalam

nery wisey
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keberlangsungan proses bisnis online merupakan hubungan antara
— UMKM Mie Tenaga Muda dengan mitra
9.“,:.Cost Structure merupakan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk

€ menjalankan setiap kegiatan.

E’Setelah menganalisis kesembilan elemen tersebut, perusahaan membuat model
bishis dengan merancang kanvas model bisnis berdasarkan komponen-komponen

ter—ps:ebut untuk diterapkan penerapan strategi pengembangan usaha di masa yang akan
dagang.

Z
3.10 Analisa

c

Agralisa berisi pemaparan dari proses penelitian dari pengolahan data hingga
m(‘%wcapai hasil akhir menggunakan metode SOAR dan BMC seperti yang telah
dijglaskan 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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Kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai, berikut:

©
g BAB VI
By PENUTUP
(@]
'§

6.0 Kesimpulan
=

Z Penelitian ini menunjukkan bahwa UMKM Mie Tenaga Muda berada pada
kopdisi usaha yang tumbuh dan berkembang, berdasarkan hasil skor Matriks IFE
sebesar 3,286 dan EFE sebesar 3,135 yang menempatkan usaha pada Kuadran I.

Hasil analisis Matriks SOAR menghasilkan 9 strategi pengembangan, yaitu:

eysn

meningkatkan kapasitas produksi, mengembangkan produk tanpa bahan pengawet,

o

memanfaatkan izin dan sertifikat halal, memaksimalkan informasi di media sosial,
mglakukan promosi online dan offline, mempertahankan kualitas dan harga,
memperluas jangkauan pemasaran, memanfaatkan popularitas produk, serta
meningkatkan penjualan pada momen permintaan tinggi seperti lebaran dan tahun
baru.

Pengembangan usaha dirangkum dalam 9 komponen model bisnis. Key
Partners terdiri dari pemasok bahan baku, jasa distribusi, mitra penjualan seperti
warung dan kafe, serta mitra promosi. Key Activities meliputi promosi, pengelolaan
m%()zlia sosial, dan pengembangan variasi produk. Key Resources mencakup bahan
baEu, peralatan produksi, dan tenaga kerja terampil. Value Proposition berupa
prgduk mie berkualitas dari bahan alami dengan harga terjangkau dan pilihan
pré-auk beragam. Customer Relationship dijaga melalui pelayanan ramah dan
informasi rutin di media sosial. Channels menggunakan Instagram, WhatsApp,
segg layanan antar langsung. Customer Segments meliputi restoran, kafe, dan
peﬁagang kaki lima. Revenue Streams berasal dari penjualan mie basah dan produk
pe:E;damping. Cost Structure mencakup biaya bahan baku, gaji, operasional,

premosi, dan pengiriman.
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Saran

Adapun saran yang dapat diberikan dalam penelitiaan ini adalah sebagai

[
—

Bagi Penulis

Harapannya, penelitian ini dapat menjadi suatu sarana untuk
mengembangkan pengetahuan yang bisa diterapkan, terutama dalam
merencanakan strategi pengembangan bisnis.

Bagi Perusahaan

Melalui penelitian ini, diharapkan UMKM Mie Tenaga Muda dapat
mempertimbangkan penerapan strategi pengembangan usaha berdasarkan
hasil penelitian guna mendukung pemasaran usaha dan meningkatkan
penjualan.

Bagi Peneliti

Selanjutnya Harapannya, penelitian ini dapat menjadi referensi utama serta
menjadi landasan bagi pengembangan konsep dengan menggunakan metode
alternatif lain yang bisa digunakan dalam menganalisis strategi

pengembangan usaha
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a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
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Nomor Sertifilat
Certificate Number

REPUBLIK INDONESIA
(REPUBLIC OF INDONESIA)

Liasi y2 &) ) ygann

SERTIFIKAT HALAI
(HALAL CERTIFICATE)

Plall ol

ID14110025690850825

e )

Berdasarkan keputusan penetapan halal produk Majelis Ulsina Indonssia nomor

Based on the decree to stindlating halal products of the ladonesion Coun i of Uiema

; haial) Plad 3805 (2 g 31 el (pdne il 145

MUI-LFPOM-052200344 10825 Tanggai 11 Agustus 2025

Jenls Produk
Type of Prod

Nama Produk
Namie of Product

Naros Pelaky Usaha
Noae of Cosapar)

Alamat Pelaku Usaha
Company s \ddress

.

Ditecbitkan di Jokarta pada

fonverd m Jukart s on

KEPALA

Sercalla dan produk serealin yang merupakan produk
wuranan dasi biji serealia, slar dan umbi, kacang-
kacangan dan empulur dengan pengolaban den
penambahan bahan tambahen pangan

“Terlumpir / As Attached-
MIE TENAGA MUDA

JL MELUR NO, 72, KEL. KEDUNG SARI, KEC
SUKAJAD], KUTA FEKANBARU, RIAU, 2623,
" INDUNESIA

12 Agustus 2025

Telah memenubi ketentuan perundang undsngan

@ il cd ol &

BADAN PERYELENGUARA JAMINAN PRODUK HALAL

HEAD OF HiALA2 {

SURAN

Mwwm)ﬂ)

gid g 5
gliad pd
38 )20
5 e

el &y

\‘J‘.'.)i'.a.
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PEMERINTA Y “l‘.l'mn 1K mmmml/\

NOMO
gion "::;DUK BERUSANA (NI
20006](.0935

Pomenoah Repubhik lvni-mnf q Lembagy """Rcl\»;,, -
vt (1) Permwran Pemerintah Nomor 24 Tahy, 2018 dan Penyetengs ".“ o
1 lehtronik, mencrbikan NID kepada: “Mang Pelayanan Perts?

“nh‘l’"" ketentuan Pug,) 24
tmuﬂlh‘ r"‘""mii Seenry

:'nmnl“-llhc . MIE 1y NAGA ol K

amut Usaha N Mg ur No. 9 'p:mAx..j g Sart Kev. Sukajadhy ota
. Kel ung Sark

NFWP $ 7;:).2":“""' Prop. Risu

Nomor Telepon ¢ 08) 173'3‘5‘: 1-216 000

Nomor Fax & 2 8

I mail i

Nama KBLI : eienisnyd

Kode KBLI : :'('{‘7“4:;" Makaroni, Mie Dan Produk Seiett

Status Penanaman Modal : PMDN

: . !
NI merupakan identitas Pelaku Usaha dalam rangy, Pelaksansan Saghia a dan perlaku selama menjolankan

Aegiatan usaha sesual ketentuan peraturan pemnd.n...,m“"n
N1l adalah bukti Pendaftaran Penanaman Modal/Berusahy yang sekal rupokan pengesabian Tanda Daftar Perusahaan.
ckaligus me

" n e 4
bahan atay izin ysaha (izin k ' 4

0SS berwenang untuk melakukan evaluasi danvatau pery
perundang-undangan.

Seluruh data yang tercantum dalam NIB dapat berubah segyaj dengan perkembangan keglutan wuum_

Ditetapkan tanggal i 03 Januari 2019 E ‘ E
-

=

Dokumen ini dikeluarkan dari Sistem OSS atas dasar data dari pelaky usaha. Kehenaran dan keabsahan atas data yang ditampilkan dalum
dokumen ini dan data yang tersimpan dalam Sistem OSS menjady tanggung jawab peluku usaha scpenuhnyo

nery wisey JrreAg uejng jo A31s1d
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Soos3o P p‘: PEMERINTAH KOTA PEKANBARU ¢
228235 Nl ‘ DINAS PENANAMAN MODAL :
35535 Biwe| DAN PELAYANAN TERPADU SATU PINTU ‘
288 2 2 B z.," Jalan Cut Nyak dien No.3 Telp. (0761) 28262 Fax. (0761) 42003 %5
82585 Rinel .
3 naa' £5% R hp“' No : 141/05.17/DPMPTSP/VII1/2019 S
S =< c k I o]
w 5
3 3 L 9 g_ S *:J Dibenkan kepada : 58]
8325 3T 9 PEe| Nemarr MIE TENAGA MUDA :
S2283 F R ’ Nama Pemilik : WELLY GUNAWAN S
ad 55T § | Alamat Usahs : JL. MELUR NO. 72 PEKANBARU -
R X355 Qe jenisPangan : MIE BASAH
S 2303 | : : . PLASTIK ]
S @ Qo B % Kemasan Primer 3
S >80 8 B il‘ ' | Dinkes P-IRT 2061471011139-24 | s
CED @ 3 < (=] s > |
S8 58 [ See Yang telah hi persy Sertifikasi Produksi Pangan Industri Rumah Tangga (SPP — IRT )f| ~ |
© I Q = 5 k berdistahants v |
o g % c & 3 1. Undang-Undang RI No.36 tahun 2009 tentang Keschatan . a&f‘{'
g Q5 > I > 2. Undang-Undang No. 32 tahun 2004 tentang Pemerintahan O:ononuDa:nb ' -~
=< g © = & * 3. Keputusan Kepala Badan Pengawas Obat dan Makanan Republik Indonesia No. <’$:
% ~< S_ 2 3 f# HK.03.1.23.04.12.2205 tahun 2012 tentang Pedoman Pemberian Sertifikat Produksi Pangan ¢%
D =< k3 Industri Rumah Tangga <
% > 20 : 4. Keputusan Kepala Badan Pengawas Obat dan Makanan RI No. HK.03.1.23.04.12.2206 tahun, r:
o e § E 2012 tentang Cara Produksi Pangan Yang Baik Untuk Industri Rumah Tangga #‘
% 2 5 5 %: 5. Keputusan Kepala Badan Pengawas Obat dan Makanan RI No. RK.O?.I.ZS 04.12.2207 tahun c
o D, :O == 5 2012 tentang Tata Cara Pemeriksaan Sarana Produksi Pangan Indy -'t "Tzngga 3§::
= 9}1 [¢) =3 i - 6 Keputusan Walikota Pekanbaru Nomor 110 tahun 2015 g Pendelegasian Ke 2: %‘,‘
0 C 25 o 3 P datanganan Perizi dan Non Perizinan Bidang Keschatan kepada Badan Pelayanan! c
o = & g Terpadu dan P Modal Kota Pekanbaru_ . 3
c £ &0 “ 7. Peraturan Walikota Pekanbaru No.164 tahuni 2015 tentang Pendelegasian wewaungﬁ e
n O % 2 ; Perizinan dan Non Perizinan kepada Badan Pelayanan Terpadu dan Penanaman Modal Kota 3
o % T = | Pekanbaru. . :%: 3
ExR D E 2%
= ) = 8 [ Zam Sertifikat Produksi Pangan Industri Rumah Tangga (SPP — IRT ) ini berlaku selama 5 (lima) tahun %v;f':
=5 e 5 3 scj al ditetapkan sampai dengan tanggal 27 02 <
el e jak tangg 27 Agustus 2024 %
0 -~ Sk
s = % 5 Pemeriksaan diselenggarakan di : Ea;(: g
W] o > Kota : Pekanbaru &
— g;‘;- QO py Propins: : Riau @I})('_
g 2= Koo Tanggal : 23 April 2019 >r A
w0 N o [ ‘x{; F
5- = % s o vhara %fc o
E_l. 3 3 o 4ustus 2019 <%’~:
Q L3 - I A PEKANBARU sc ¢
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© Perencanaan Strategi Pengembangan Bisnis
IPada UMKM Mie Tenaga Muda Dengan Menggunakan Metode SOAR
= KUESIONER FAKTOR INTERNAL
2
-O - - - -
Aghan : silahkan beri tanda (]) dalam kotak yang telah disediakan
S 1. Jenis kelamin [ ] Laki- Laki [__]Perempuan
> 2. Umur [ ] <20 Tahun
= [] 21-30Tahun
=
» [ ] >30Tahun
& 3. Pekerjaan [ ] Pelajar/ Mahasiswa
-~
o [ ] Karyawan
2 [] DLL
c

Penentuan Rating Faktor Lingkungan Internal

Petunjuk Pengisian :

Beri rating dengan menggunakan tanda () pada masing-masing faktor

lingkungan internal yang ada sesuai dengan keaadan Umkm Mie Tenaga Muda
dengan menggunakan skala penilaian sebagai berikut :

Skala 4 : Jika respon perusahaan sangat kuat terhadap faktor tersebut

Skala 3 : Jika respon perusahaan kuat terhadap faktor tersebut

Skala 2 : Jika respon perusahaan lemah terhadap faktor tersebut

o8]
SKala 1 : Jika respon perusahaan sangat lemah terhadap faktor tersebut

neny wisey jrreAg uejng jo AJISIdATU) dIWE]S]
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- 2l |2elele |5 |E|a|2|2 £ |5 =
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< ¥ o |8 |8 |8 | |©° L 12 X |5 =2 |>
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©Fak dipta milik UIN|Sulka Rjiau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau
ﬂ\, Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
_u__._,.l 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
AM.., .nm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
I/en_ 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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FAKTOR EKSTERNAL

Kuisioner Strategi pengembangan Bisnis
Mie Tenaga Muda

Petunjuk pengisian :

1. Responden diharapkan membaca terlebih dahulu deskripsi masing-masing Pernyataan
sebelum memberi jawaban.

2. Responden dapat memberikan jawaban dengan memilih 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 Konsumen sangat lemah terhadap faktor tersebut
*Skala 2: respon Konsumen lemah terhadap faktor tersebut
* Skala 3: respon Konsumen kuat terhadap faktor tersebut

Skala 4: respon Konsumen sangat kuat terhadap faktor tersebut

Data responden dan semua informasi yang diberikan akan dijamin kerahasiannya, oleh
sebab itu dimohon untuk mengisi kuesioner dengan sebenarnya

irfanrahmanto166@gmail.com Ganti akun )
B8 Tidak dibagikan

* Menunjukkan pertanyaan yang wajib diisi

Jenis Kelamin *

[] Laki-laki

|:| Perempuan

Faktor Lingkungan Eksternal

Faktor Peluang

Kemudahan akses informasi tentang produk dari Umkm Mie Tenaga Muda *
melalui media sosial

Rating (]} —_ (I} —

Banyaknya ragam produl yang dijual *

Rating = = = =

Perkembangan dan pertumbuhan penduduk yang meningkat *

1 2 3 4
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
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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'apiﬁllasi Kuisioner Internal

Umur ﬂ Pekerjﬂ Efisienﬂ Produkﬂ Telah Bﬂ Harga ;ﬂ Telah I\n Promoﬂ Produkﬂ Melaktﬂ Adanyﬂ Lokasi ﬂ Columriid

BPEempuU@ 21 - 30 Tat Karyawan 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3
., Qemp@ >30 Tahun Karyawan 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3
P&empuﬁ.%o Tahun Karyawan 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4
avempuar21 - 30 Tat Karyawan 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3
Péiempu:a]_Zl - 30 Tal Karyawan 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3
PLai - laki=-21 - 30 Tal Karyawan 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3
ki - laki€-21 - 30 Tal Karyawan 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3
'L&Ri - laki/21 - 30 Tat Karyawan 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3
e aki-laﬁ 21 - 30 TatKaryawan 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3
cLaki - lakix=21 - 30 Tal Karyawan 3 4 4 3 4 3 3 3 4 3
aki - lakf” 21 - 30 Tal Karyawan 3 3 4 3 4 3 2 2 3 3
sPerempudi'21 - 30 Tal Karyawan 3 4 3 3 3 3 3 2 3 3
WLaki - lakiv 21 - 30 Tal Karyawan 3 3 4 3 4 3 3 2 3 3
aki - lak= 21 - 30 Tat Karyawan 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3
sPerempual >30 Tahun Karyawan 3 4 3 3 4 2 2 2 3 3
aki - laki 21 - 30 Tal Karyawan 3 3 4 3 4 2 3 2 3 3
olaki - laki >30 Tahun Karyawan 3 3 4 3 4 2 4 3 3 3
52 60 66 52 67 48 50 46 57 52 550
17 17 17 17 17 17 17 17 17 17
3,059 3,529 3,882 3,059 3,941 2,824 2,941 2,706 3,353 3,059
52 60 66 52 67 48 50 46 57 52
laki laki 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550
10 0,095 0,109 0,12 0,095 0,122 0,087 0,091 0,084 0,104 0,095
peremuan
2
-
2 ]
. ]
5 2
& ~
= B
3 e
g
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