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Abstract. Thei eiconomy in Indoneisia is curreintly growing so that it makeis compeitition veiry tight 
in thei curreint milleinnial eira, eispeicially busineiss compeitition in thei food industry. This study aims 
to formulate i a markeiting strateigy in an eiffort to increiasei saleis so as to geit thei right strateigy by 
using SWOT analysis to deiteirminei thei streingths, weiakneisseis, opportunitieis and threiats that eixist 
in MSMEIs. Thei typei of reiseiarch useid is a qualitativei reiseiarch meithod, with thei obje ict of this 
reiseiarch beiing MSMEIs Ireiein Snack and Cookieis locateid in Bandar Lampung. Thei data colleiction 
teichniquei useid in qualitativei reiseiarch is to usei obseirvation teichniqueis (obseirvation), inteirvieiws, 
documeintation and surveiys in thei form of queistionnaireis, as informants, theirei arei 3 informants, 
nameily main, keiy and additional informants. Baseid on theisei reisults, it can bei concludeid that thei 
condition of MSMEIs is in quadrant I. For quadrant I itseilf, theirei arei seiveiral alteirnativei strateigieis, 
nameily markeit deiveilopmeint, markeit peineitration, product deiveilopmeint, backward inteigration, 
horizontal inteigration and reilate id diveirsification. This is baseid on thei weiakneisseis of MSMEIs 
which should bei an advantagei for busineiss strateigieis. 
Keiywords: Markeiting Strateigy, SWOT Analysis, 4P Markeiting Mix 

 

Abstrak. Perekonomian di Indonesia pada saat ini terus berkembang sehingga membuat persaingan 
yang sangat ketat pada era milenial saat ini, terutama persaingan bisnis dalam bidang industri 
makanan. Penelitian ini bertujuan untuk merumuskan strategi pemasaran dalam upaya peningkatan 
penjualan sehingga mendapatkan strategi yang tepat dengan menggunakan analisis SWOT untuk 
mengetahui kekuatan, kekurangan, peluan serta ancaman yang ada pada UMKM. Jenis penelitian 
yang digunakan adalah metode penelitian kualitatif, dengan objek penelitian ini adalah UMKM 
Ireen Snack and Cookies yang berada di Bandar Lampung. Teknik pengumpulan data yang 
digunakan dalam penelitian kualitatif adalah dengan mengunakan teknik pengamatan (observasi), 
wawancara, dokumentasi dan survey berupa kuesioner, sebagai informan, terdapat 3 informan yaitu 
informan utama, kunci dan tambahan. Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa kondisi 
UMKM brada dalam kuadran I. Untuk kuadaran I sendiri terdapat beberapa alternatif strategi yaitu 
pengembangan pasar, penetrasi pasar, pengembangan produk, integrasi ke belakang, integrasi 
horizontal dan diversivikasi terkait.Strategi penggunaan teknologi digital dan pemasaran digital. 
Hal tersebut berdasarkan pada kelemahan UMKM yang seharusnya bisa menjadi keunggulan untuk 
strategi bisnis. 
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Bauran Pemasaran 4P 
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PE INDAHULUAN 

 Peireikonomian di Indoneisia pada saat ini teirus beirkeimbang seihingga meimbuat 

peirsaingan yang sangat keitat pada eira mileinial saat ini, teirutama peirsaingan bisnis dalam 

bidang industri makanan. Makanan adalah salah satu keibutuhan pokok di Indoneisia, seihingga 

industri makanan adalah suatu beintuk usaha bisnis yang cukup meinjanjikan di Indoneisia. 

Usaha bisnis dibidang makanan teintu saja meimiliki tuntutan untuk meimiliki keiunggalan 

beirsaing, banyaknya peisaing teintu akan me impeingaruhi keiuntungan seibuah usaha seihingga 

keiunggulan dalam be irsaing dibutuhkan agar usaha mampu meiningkatkan peinjualan seihingga 

meindapatkan keiuntungan yang beisar (Aistiawan and Andeista 2022). 

  UMKM adalah salah satu seiktor usaha yang meinjadi peiran peinting dalam 

peire ikonomian Indoneisia. UMKM juga mampu meinjadi tulang punggung peireikonomian suatu 

neigara untuk meingahadapi krisis eikonomi salah satunya adalah krisis eikonomi yang teirjadi di 

Indoneisia di tahun 1998 dimana usaha deingan skala beisar meingalami keibangkrutan seidangkan 

UMKM te itap tangguh untuk beirtahan seirta mampu meiningkatkan eiksisteinsinya pada masa 

krisis (Deide i Solihin 2021). Ireiein Snack and Cookieis meirupakan usaha produksi kuei keiring, 

bawang gore ing dan kacang bawang me iskipun usaha teirseibut masih teirbilang keicil teitapi 

teirmasuk krite iria UMKM seisuai deingan Undang-undang No.20 pasal 1 Tahun 2008 teintang 

UMKM yaitu usaha mikro meirupakan usaha produktif miliki orang peirorangan atau badan 

usaha pe irorangan yang meime inuhi kriteiria usaha mikro seibagaimana diatur dalam undang-

undang. Pe irsaingan yang teirjadi pada bisnis kuei keiring di Bandar Lampung seimakin keitat, 

oleih se ibab itu seitiap bisnis harus mampu meiningkatkan strateigi peimasaran agar dapat 

meinge imbangkan usahanya. Banyaknya pilihan meireik produk meimbuat konsumein ceindeirung 

beirpindah dari satu me ireik produk kei meireik produk lainnya. Adanya feinomeina teirseibut seitiap 

UMKM harus bisa me imeinuhi apa yang dibutuhkan oleih para konsumein supaya dapat 

meningkatkan penjualan.   

 Penjulan produk pada UMKM Ireen Snack and Cookies masih berada di lingkup yang 

kecil, karena hanya dijual di daerah lokal saja yaitu Bandar Lampung. Ketika produk UMKM 

ini banyak diminati tetapi kurangnya strategi pemasaran yang baik untuk meningkatkan 

penjualan. Penjualan yang terjadi pada UMKM Ireen Snack and Cookies masih terbilang kecil, 

hal ini dikarenakan penjualan yang terjadi hanya secara lokal, artinya produk tersebut 

jangkauannya hanya di Bandar Lampung saja. Sistem penjualan yang dimiliki Ireen Snack and 

Cookies adalah konsinyasi di tempat penjualan oleh-oleh, sedangkan kualitas yang dimiliki 
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produk UMKM tersebut sangat baik. Untuk meningkatkan penjualan diluar daerah diperlukan 

strategi pemasaran baik secara offline maupun online. Produk makanan kue kering tersebut 

banyak sekali peminatnya, sayangnya terhalang oleh kurangnya SDM yang memadai. Owner 

UMKM tersebut tidak ingin menambah karyawan untuk produksi karena kurang percaya 

dengan kinerja yang dimiliki oleh orang lain, sehingga dalam memproduksi pesanan, dilakukan 

oleh owner itu sendiri. 

Tabel 1 Jumlah Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) menurut Kabupaten/Kota 
Provinsi Lampung, 2020 dan 2021 

 

Sumber: Badan Pusat Statistik Provinsi Lampung 

 Berdasarkan data dari tabel tersebut menunjukan bahwa peningkatan jumlah UMKM 

akan terus bertambah sehingga persaingan dalam dunia usaha akan semakin ketat. Strategi 

pemasaran akan berhasil dengan adanya dukungan dari beberapa indikator, salah satunya 

adalah dengan meningkatkan sumber daya manusia agar mampu untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen, melakukan promosi untuk mendapatkan jangkauan penjualan yang lebih luas, dan 

menambah mitra untuk meningkatkan penjualan produk (Ikhsan, Devi, and Kosim 2020). 

Faktanya, UMKM ini tidak melakukan strategi marketing dengan baik dikarenakan kurangnya 

pemahaman terkait promosi. 

 Menurut Chandler menyatakan bahwasannya strategi dapat menentukan keberhasilan 

suatu organisasi dalam memenangkan persaingan. Strategi merupakan usaha yang dimiliki 

pelaku bisnis untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. Persaingan akan selalu ada dalam 

Kabupaten/Kota 
Usaha Mikro Usaha Kecil Usaha Menengah Jumlah Usaha 

2020 2021 2020 2021 2020 2021 2020 2021 
(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) (9) 

Lampung Barat 245 1 638 105 105 4 4 354 1 747 

Tanggamus 186 186 – – – – 186 186 

Lampung Selatan 701 701 – – – – 701 701 

Lampung Timur 389 425 122,00 122 – – 511 547 

Lampung Tengah 795 795 1,00 1 – – 796 796 

Lampung Utara 330 423 30,00 30 4 4 364 457 

Way Kanan 599 725 229 103 12 12 840 840 

Tulang Bawang 23 23 – – – – 23 23 

Pesawaran 422 460 58 20 2 2 482 482 

Pringsewu 331 1 891 40 40 2 2 373 1 933 

Mesuji 350 250 41 41 1 1 292 292 

Tulang Bawang Barat 179 179 – – – – 179 179 

Pesisir Barat 68 429 – – – – 68 429 

Bandar Lampung 116 590 116 615 1 900 1 875 43 43 118 533 118 533 

Metro 22 840 23 186 926 580 88 88 23 854 23 854 

Lampung 143 948 147 926 3 452 2 917 156 156 147 556 150 999 
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dunia bisnis, oleh sebab itu strategi pemasaran selalu mendapatkan perhatian supaya usaha 

dapat leluasa menikmati penjualan dan keuntungan yang besar apabila strategi pemasaran yang 

dimiliki oleh UMKM sudah sesuai (Amalia, Yulianti, and Kadir 2023). Strategi pemasaran 

merupakan rangkaian kebijakan yang memberikan arahan untuk bertahan dalam dunia 

persaingan. Strategi diartikan sebagai perilaku yang bersifat incremental (senantiasa 

meningkat). Strategi pemasaran memliki jangkauan yang cukup luas dimana perusahaan harus 

mengetahui kelebihan dan kelemahan perusahaan dalam persaingan, hal ini dapat membantu 

dalam mengidentifikasikan faktor-faktor internal dan eksternal dalam penggunaan analisis 

SWOT. 

 Pada sebuah penelitian dengan judul “Analisis Swot Dalam Menentukan Strategi 

Pemasaran Bisnis Kopi Saat Pandemi Covid-19” dengan bauran peimasaran 4p dan 

meinggunakan te iknik pe ingumpulan data de ingan cara wawancara, obseirvasi dan dokumeintasi 

meindapatkan hasil analisis SWOT pada kuadran I dan meinyatakan strateigi yang teipat untuk 

meiningkatkan peinjualan adalah salah satunya deingan meiningkatkan loyalitas konsumein seirta 

kualitas pe ilayanan, se idangkan pada peineilitian deingan judul “Analisis Strateigi Peimasaran 

Dalam Upaya Me iningkatkan Volumei Peinjualan Pada Rosei Colleiction Manado” deingan bauran 

peimasaran 4p dan meinggunakan teiknik peingumpulan data deingan cara wawancara, obseirvasi 

dan dokumeintasi meindapatkan hasil analisis SWOT pada kuadran I dan meinyatakan strateigi 

yang teipat untuk me iningkatkan peinjualan adalah deingan meiningkatkan kualitas produk dan 

meinambah inovasi produk. Hasil dari keidua peineilitian teirseibut adanya inkonsisteinsi, seihingga 

deingan adanya pe ineilitian ini diharapkan akan meinjawab strateigi peimasaran mana yang reileivan 

dan cocok digunakan ole ih peilaku bisnis UMKM. 

 Dalam pe irmasalahan te irseibut peineilitian ini beirtujuan untuk meirumuskan strateigi 

peimasaran dalam upaya peiningkatan pe injualan seihingga meindapatkan strateigi yang teipat 

untuk meindapatkan keise impatan meimpeirluas pasar baik seicara nasional ataupun inteirnasional 

pada UMKM Ireie in Snack and Cookieis, maka dibutuhkan beibeirapa analisis faktor inteirnal dan 

faktor eikste irnal de ingan meinggunakan analisis SWOT untuk meingeitahui keikuatan, 

keikurangan, pe iluan seirta ancaman yang ada pada UMKM untuk meindapatkan rumusan strateigi 

peimasaran yang se isuai deingan keibutuhan UMKM dalam meiningkatkan peinjualan.      

 

 



ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM UPAYA  
PENINGKATAN PENJUALAN PRODUK IREEN SNACK AND COOKIES 

448        JSSR - VOLUME 2, NO. 4, Agustus 2024 

 

KAJIAN TE IORI 

Strateigi Peimasaran 

 Suatu bisnis salah satunya adalah UMKM pasti meimbutuhkan strateigi peimasaran untuk 

meimbuat uasaha te irseibut beirkeimbang dan mampu untuk meinghadapi peirsaingan yang 

seimakin banyak. Pe imasaran beirfungsi untuk meincapai suatu harapan agar meinjaga 

sustainability usahanya, yang te intu saja seitiap peirusahaan pasti meimiliki strateigi peimasaran 

yang be irbeida-be ida seisuai deingan keiunggulan produk masing-masing usaha (Suryatman, 

Kosim, and Samudra 2021). Strateigi peimasaran meirupakan beintuk seibuah peireincanaan yang 

ada pada bidang peimasaran, seicara geineiral peimasaran meirupakan suatu proseis sosial dimana 

individu dan keilompok meindapatkan apa yang meinjadi keibutuhan dan keiinginan meireika 

deingan meinciptakan dan meinukarkan produk seirta nilai deingan individu dan keilompok lain, 

seicara global peimasaran beirusaha untuk meindapatkan tanggapan teirhadap suatu peinawaran 

(Yanti and Idayanti 2022). Keibeirhasilan strateigi peimasaran dipeingaruhi oleih beibeirapa alat 

peimasaran atau leibih se iring diseibut markeiting mix yang teirdiri dari pricei, product, promotion, 

dan place i, strate igi pe imasaran seindiri diartikan seibagai strateigi meimilih dan meinganalisa pasar 

sasaran yang meirupakan suatu keilompok atau individu yang ingin meinciptakan bauran 

peimasaran yang te ipat untuk meimuasakan pasar sasaran (Wawolumaya eit al. 2022). 

Be irdasarkan be ibe irapa peindapat teirkait strateigi peimasaran teirseibut, dapat disimpulkan bahwa 

strateigi pe imasaran ialah reincana atau susunan keigiatan yang dilakukan peirusahaan untuk 

meime inuhi ke ibutuhan peilanggan se icara meinguntungkan dan mampu meimpeirsiapkan dalam 

peirsaingan yang keitat di lingkungan bisnis. 

 Peinjualan 

 Peinjualan adalah ke igiatan ope irasi yang paling peinting dalam peirusahaan untuk 

meinghasilkan laba, de ingan tingginya tigkat peinjualan meinandaan kineirja peirusahaan dalam 

meimasarkan dan me injual produk atau jasa sangat baik (Utomo, Feibrianto, and Fitriana 2022). 

Peinjualan dapat meinjadi salah satu faktor pe irkeimbangan suatu bisnis meinjadi leibih beisar, 

beigitu juga de ingan bisnis yang masih meirintis seipeirti UKM, seicara geineiral peinjualan adalah 

keigiatan jual beili yang dilakukan oleih dua beilah pihak atau leibih deingan alat peimbayaran yang 

sah deingan tujuan utamanya adalah meindatangkan keiuntungan dari produk yang ditawarkan 

atau dijual. Peinjualan  adalah proseis dimana peinjual akan meimbeirikan keipuasan atas seigala 

keibutuhan konsume in agar teircapainya manfaat bagi keidua beilah pihak yang sustainablei seirta 
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meimbe irikan keiuntungan bagi ke idua pihak teirseibut (Rizki Firmansyah.S.Kom 2023). 

Be irdasarkan be ibe irapa peindapat te irseibut maka dapat disimpulkan bahwa peinjualan adalah 

keigiatan peirusahaan dalam meilakaukan jual beili yang meimbeirikan keipuasan teirhadap 

keibutuhan konsume in seihinggan saling meindapatkan keiuntungan. 

Analisis SWOT 

 Anallisis SWOT meirupakan seibuah meitodei peireincanaan strateigis yang biasa 

digunakan untuk meingeivaluasi keikuatan (streingths), keileimahan (weiakneiss), peiluang 

(opportunitieis), dan ancaman (threiats) pada projeict ataupun speikulasi bisnis. Meinurut Start 

and Hovland, analisis SWOT meirupakan instrumeint peireincanaan strateigis meinggunakan 

keirangka ke irja keikuatan dan keileimahan dan juga ancaman dan peiluang (Suryatman eit al. 

2021). Meinurut Davis, Freid adapun beirikut ni peinjeilasan dari komponein analisis SWOT, yaitu: 

1. Keikuatan (streingth) 

Keikuatan me irupakan keiunggulan yang dimiliki peirusahaan baik sumbeir daya, 

keite irampilan, atau apapun yang dapat dijadikan kompeiteinsi khusus yang meimbeirikan 

keiunggulan kompeititif bagi peirusahaan di pasar dan mampu meinghadapi peirsaingan 

untuk meime inuhi ke ibutuhan pasar. 

2. Keileimahan (weiakneiss) 

Keileimahan meirupakan keikurangan atau keiteirbatasan baik sumbeir daya, keiteirampilan 

seirta kapabilitas yang dapat meinjadi hambatan kineirja seibuah peirusahaan.  

3. Peiluang (opportunity) 

Peiluang meirupakan keiadaaan yang cukup peinting kareina dapat meimbeirikan 

keiuntungan dalam lingkungan peirusahaan, seipeirti beibeirapa keiceindeirungan yang dapat 

meimbuka suatu peiluang. 

4. Ancaman (threiats)  

Ancaman meirupakan keiadaan peinting yang tidak meinguntukan dilingkungan 

peirusahaan, ancaman dapat dikatakan se ibagai peingganggu utama seibuah posisi 

peirusahaan, yang dapat meimbeirikan ancaman keisuskeisan seibuah peirusahaan.  

KEIRANGKA PE IMIKIRAN 
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Gambar 1. Keirangka Peimikiran 

Sumbeir: (Sumarni, Faddila, and Fardila 2022) 
 

MEITODEILOGI PEINEILITIAN 

Deisain Peineilitian 

 Jeinis peineilitian yang digunakan adalah meitodei peineilitian kualitatif .Peineilitian ini 

dilakukan untuk me imbe irikan usulan kei UMKM agar dapat meingkaji seicara meindalam teintang 

strateigi peimasaran deingan analisis SWOT dalam upaya meiningkatkan peinjualan produk 

UMKM Ireie in Snack and Cookieis. 

Objeik Peineilitian 

 Objeik pe ineilitian ini adalah UMKM Ireiein Snack and Cookieis yang beirada di Jl. Pulau 

Seibuku no 68 Tanjung Karang Keidamaian, Bandar Lampung.  

Peingumpulan data 

 Teiknik pe ingumpulan data yang digunakan dalam peineilitian kualitatif adalah deingan 

meingunakan teiknik pe ingamatan (obseirvasi), wawancara, dokumeintasi dan surveiy beirupa 

kueisione ir yang dibeirikan keipada informan untuk meineintukan peinilaian indikator dalam 

analisis IFAS dan EIFAS. Peinilaian informasi beirdasarkan dari Owneir UMKM Ireiein Snack, 

Konsumein, dan Mitra UMKM seibagai instrumein peineilitian. 

Sumbeir Data 

 Sumbeir data dalam peineilitian ini adalah data primeir dan data seikundeir. Data primeir 

adalah data yang dikumpulkan langsung oleih peineiliti kei objeik yang diteiliti deingan teiknik 

obseirvasi yaitu me ilakukan wawancara. Se idangkan data data seikundeir adalah data yang 

dikumpulkan seicara tidak langsung dari sumbeir sumbeir lain misalnya dari inteirneit. Instrumeint 

peineilitian me inngunakan peidoman wawancara deingan cara teirjun langsung kei lapangan utnuk 

beirteimu de ingan nara sumbeir, seilanjutnya deingan Meidia digital digunakan seibagai bahan 

informasi yang digunakan peineiliti ataupun peimbeili dalam meingumpulkan informasi meingeinai 

hal-hal yang dibutuhkan 

Informan 

 Sugiyono me inyatakan bahwa peineilitian kualitatif tidak meinggunakan istilah populasi, 

teitapi ole ih Spardleiy dinamakan “social situation” atau situasi sosial yang teidiri dari 3 aspeik 
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yaitu te impat, pe ilaku, dan aktivitas yang saling beirinteiraksi. Populasi dalam peineilitian ini 

adalah se iluruh unit yang ada di UMKM Ireiein Snack and Cookieis. 

 Sugiyono me inyatakan bahwa sampeil pada peineilitian kualitatif bukan dinamakan 

reisponde in, te itapi dise ibut seibagai narasumbeir atau partisipan, informan, teiman, dan guru dalam 

peineilitian. Sampeil dalam peineilitian kualitatif tidak diseibut sampeil statistic, teitapi dinamakan 

sampeil te ioritis kareina tujuan peineilitian kualitatif adalah untuk meinghasilkan teiori. Sampeil 

pada pe ineilitian ini teirdiri dari owneir UMKM, konsumein dan Mitra (Toko Dyeins) (Munandar, 

Tumbeil, and Soe igoto 2020). 

Analisis Data  

a. Meingumpulkan Data 

Pada tahap ini peimbuatan untuk meingklasifikasi dan pra analisis, dimana pada tahap ini 

data akan dibeidakan me injadi dua, yaitu data iinteirnal dan data eiksteirnal. Data inteirnal 

teirdiri dari (Ke ikuatan dan Keileimahan) seidangkan data eiksteirnal teirdiri dari (Peiluang dan 

Ancaman) dalam bauran peimasaran meiliputi 4P yaitu product, pricei, promotion, placei. 

b. Matriks IFAS (Inteirnal Factors Analysis Strateigy) 

  Matriks Faktor Strate igi Inte irnal/ IFAS. 

 
Tabeil 2. Matriks IFAS 

Faktor-Faktor Strateigi 
Inteirnal 

Bobot Rating Skor Peimbobotan 
(Bobot x Rating) 

Keikuatan (Stre inght/S): 
 

1. Keikuatan 1 
2. Keikuatan 2 

 
 

Bobot Keikuatan 1 
Bobot Keikuatan 2 

 
 

Rating Keikuatan 1 
Rating Keikuatan 2 

 

Jumlah S A  B 
Keile imahan (We iakneiss/W): 

 
1. Keikuatan 1 
2. Keikuatan 2 

 
 

Bobot Keikuatan 1 
Bobot Keikuatan 2 

 
 

Rating Keikuatan 1 
Rating Keikuatan 2 

 

Jumlah W C  D 
Total (A+C)=1  (B+D) 

 

Sumbeir:(Suryatman eit al. 2021) 

c. Matriks EIFAS (EIxteirnal Factors Analysis Strateigy) 

Tabeil ini akan digunakan untuk meingeitahui apa saja faktor-faktor inteirnal yang akan 

diideintifikasi. Peinyusunan Matriks Faktor Strateigi Inteirnal/ EIFAS. 

 
     Tabe il 3. Matriks EIFAS 



ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM UPAYA  
PENINGKATAN PENJUALAN PRODUK IREEN SNACK AND COOKIES 

452        JSSR - VOLUME 2, NO. 4, Agustus 2024 

Faktor-Faktor Strateigi 
EIksteirnal 

Bobot Rating Skor Peimbobotan 
(Bobot x Rating) 

Peiluang (Oppoortunitie is/O): 
 

1. Peiluang 1 
2. Peiluang 2 

 
 

Bobot Peiluang 1 
Bobot Peiluang 2 

 
 

Rating Peiluang 1 
Rating Peiluang 2 

 

Jumlah S A  B 
Ancaman (Threiats/T): 

 
1. Ancaman 1 
2. Ancaman 2 

 
 

Bobot Ancaman 1 
Bobot Ancaman 2 

 
 

Rating Ancaman 1 
Rating Ancaman 2 

 

Jumlah W C  D 
Total (A+C)=1  (B+D) 

 

Sumbeir:(Suryatman eit al. 2021) 

 
Variabeil-variabeil te irseibut akan diukur meinggunakan kueisioneir skala Likeirt seibagai 
beirikut: 

Tabeil 5. Skala Likeirt 
Nilai Ke iteirangan 

 4  Sangat Se ituju (SS) 
3 Seituju (S) 
2 Kurang Seituju (KS) 
1 Tidak Seituju (TS) 

 
Sumbeir: (Widyantara and Ardani 2017) 

 
d. Matriks SWOT 

Matriks SWOT meirupakan cara sisteimatik untuk meingideitifikasi keieimpat faktor yang 

teirdapat pada analisis yang me inggambarkan keicocokan paling baik diantaranya. Analisis 

ini didasarkan pada asumsi bahwasannya suatu strateigi akan meingoptimalkan keikuatan dan 

peiluang seirta meiminimalkankeileimahan dan ancaman. Matriks SWOT digunakan untuk 

meinge imbangkan 4 tipei alteirnativei strateigi yaitu SO (streingths – opportunitieis), strateigi 

WO (we iakneiss-opportunitieis), strateigi ST (streingths-threiats) dan strateigi WT (weiakneiss-

threiats). 

Tabeil 4.Matriks SWOT 
                                    IFAS 
 
 
EIFAS 

STREINGTH (S) 
 
Teintukan faktor-faktor keikuatan 
inte irnal 

WEIAKNEISS (W) 
 
Teintukan faktor-faktor 
keileimahan inteirnal 

OPPORTUNITY (O) 
 
Teintukan faktor-faktor peiluang 
eikste irnal 

Strateigi SO 
Ciptakan strate igi yang 
me inggunakan ke ikuatan untuk 
me imanfaatkan pe iluang 

Strateigi WO 
Ciptakan strateigi yang 
meiminimalkan keileimahan untuk 
meimanfaatkan peiluang 

THREIAT (T) 
 

Strateigi ST Strateigi WT 
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                                    IFAS 
 
 
EIFAS 

STREINGTH (S) 
 
Teintukan faktor-faktor keikuatan 
inte irnal 

WEIAKNEISS (W) 
 
Teintukan faktor-faktor 
keileimahan inteirnal 

Teintukan faktor-faktor ancaman 
eikste irnal 

Ciptakan strate igi yang 
me inggunakan ke ikuatan untuk 
me ingatasi ancatman 

Ciptakan strateigi yang 
meiminimalkan keileimahan dan 
meinghindari ancaman 

   

Sumbeir:(Suryatman eit al. 2021) 

e. Diagram Carte icius Analisis SWOT 

 Diagram Carte icius Analisis SWOT dibeintuk seiteilah meindapatkan hasil seilisih skor 

dari ke ikuatan de ingan keile imahan, dan peiluang deingan ancaman, seilanjutnya hasil dari 

seilisih skor teirseibut diaplikasikan kei Diagram Carteicius Analisis SWOT, untuk 

meinge itahui be irdasarkan skor yang didapatkan, peirusahaan/organisasi/UMKM leibih cocok 

pada kuadran be irapa. 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
Gambar 2.  Diagram Analisis SWOT 

     Sumbeir:(Suryatman eit al. 2021) 

Instrumein Peineilitian 

Panduan Wawancara 

 Wawancara ini didasarkan dari eimpat indikator yaitu 4p (product, pricei, promotion, 
placei). 

Jabatan: Owneir UMKM Irrein Snack and Cookieis 
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Tabeil 6. Daftar Pe irtanyaan 

INDIKATOR DAFTAR PEIRTANYAAN 
 
 
 

Produk: 
 

Produk apa saja yang dijual oleih UMKM ini? 

Produk apa yang paling favorit dan paling laku? 
Bagaimana kualitas produk yang anda jual? 
Bagaimana tingkat keitahanan produk yang dijual? 

Apakah produk yang anda miliki meimiliki garansi? 

 
 
 
 
 
 

Price i: 
 

Beirapakah harga produk yang anda jual? 
Beirapa peirsein ke iuntungan yang diambil seibagai 
harga jual dari biaya yang 
dikeiluarkan se ibagai modal awal suatu produk ? 
Apakah anda me imbeirikan potongan harga keipada 
konsumein untuk peimbeilian 
deingan jumlah teirte intu ? 
Apakah ada harga khusus untuk peilanggan teitap? 
Bagaimana cara me ingeifeiktifkan harga jual saat biaya 
produk me ingalami 
keinaikan? 
Beirapakah harga produk yang anda jual? 

 
Placei: 

 

Apa alasan anda meimilih teimpat disini? 
Apakah anda meimpunyai teimpat untuk 
me indistribusikan produk seilain di 
sini? 

 
 
 

Promotion: 
 

Apakah anda meinggunakan meidia seibagai alat 
promosi di toko anda? 
Strateigi apa yang digunakan oleih toko anda agar dapat 
teirus beirsaing deingan 
toko lainnya ? 
Dalam hal promosi, bagaimana pangsa pasar yang 
me injadi targeit anda  

Sumbeir:  Wawancara Peineilitian 

Jabatan: Konsumein  

Tabeil 7. Daftar Pe irtanyaan 

INDIKATOR DAFTAR PEIRTANYAAN 
 

Produk: 
 

Bagaimana meinurut anda kualitas produk Ireiein Snack? 

Apa peirbeidaan produk ini deingan meirk lain? 
Jeinis produk apa yang seiring anda beili? 

 
 

Price i: 

Meinurut bagaimakah harga produk UMKM ini? 

Bagaimanakah peirbandingan harga produk UMKM ini 
deigan meirk lain? 
Apakah anda peirnah meindapatkan potongan harga saat 
me imbeili deingan jumlah banyak? 

 
Placei: 

Apakah anda peirnah meimbeili produk di teimpat seicara 
langsung? 

Dimitra manakah biasanya anda meimbeili? 

 
Promotion: 

Dari mana anda tau produk ini? 
Apakah anda meingikuti meidia sosial UMKM ini? 

Sumbeir:  Wawancara Peineilitian 
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Jabatan: Mitra UMKM (Toko Dyeins) 

Tabeil 8. Daftar Pe irtanyaan 

INDIKATOR DAFTAR PEIRTANYAAN 

 
Produk: 
 

Bagaimana meinurut anda kualitas produk Ireiein Snack? 
Apa peirbeidaan produk ini deingan meirk lain? 

Jeinis produk apa yang seiring anda beili? 

 
 
Price i: 

Meinurut bagaimakah harga produk UMKM ini? 
Bagaimanakah peirbandingan harga produk UMKM ini 
deigan meirk lain? 

Apakah anda peirnah meindapatkan potongan harga saat 
me imbeili deingan jumlah banyak? 

 
Placei: 

Dimanakah te impat mitra ini? 

Apakah mitra ini meimiliki cabang? Jika iya dimana saja? 

 
Promotion: 

Dari mana anda tau produk ini? 

Apakah anda meingikuti meidia sosial UMKM ini? 

 

Sumbeir:  Wawancara Peineilitian 
   

HASIL DAN PEIMBAHASAN  

HASIL 

 Strteigi usaha bisnis pada UMKM dapat dikateigorikan deingan meinggunakan analisis 

strateigi be irsaing me ilalui analisis ideintifikasi keikuatan dan keileimahan daya saing seisuai 

deingan analisis SWOT. Peindeikatan analisis SWOT dapat meimudahkan dan meimbantu dalam 

meirumuskan strate igi-strate igi alteirnativei bagi usaha UMKM. Peindeikatan ini dapat 

meimbe irikan keise iimbangan keikuatan dan keileimahan inteirnal peirusahan deingan peiluang dan 

ancaman e iksteirnal pe irusahaan yang ada (Aniswatun Masruroh eit al. 2023). 

Peine ilitian ini dilakukan deingan cara meimbuat gambaran umum UMKM Ireiein Snack and 

Cookieis yang beirgeirak pada bidang kulineir di Bandar Lampung, meilakukan obseirvasi 

langsung de ingan wawancara keipada beibeirapa partisipan. Beirikut faktor inteirnal dan faktor 

eikste irnal yang dimiliki UMKM Ireiein Snack and Cookieis. 

Analisis IFAS  

Streingth (Keikuatan) We iakne iss ( Keileimahan) 
Product (Produk): 

1. Kualitas produk yang baik dan einak 
2. Meinggunakan bahan be irkualitas 

Pricei (Harga): 
3. Harga produk yang te irjangkau 
4. Harga dan kualitas yang se isuai 

Product (Produk): 
1. Kurangnya teinaga keirja dalam proseis produksi 
2. Tidak me imiliki stok produk 

Pricei (Harga): 
3. Harga bahan yang tidak stabil 

Placei (Teimpat): 
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Streingth (Keikuatan) We iakne iss ( Keileimahan) 
Placei (Teimpat): 

5. Meimiliki banyak mitra konsinyasi 
6. Lokasi mitra yang strateigis 

Promotion (Promosi): 
7. Adanya diskon diwaktu teirte intu 
8. Meinjalin hubungan deingan Bank Indoneisia 

4. Teimpat produksi yang jauh dari mitra konsinyasi 
Promotion (Promosi): 

5. Kurang meimanfaatkan meidia sosial 
6. Tidak adanya garansi produk. 
 

 

Analisis EIFAS 

Opportunity (Peiluang) Thre iats (Ancaman) 
Product (Produk): 

1. Produksi akan le ibih banyak di saat mome in 
leibaran  

2. Produk Kacang goreing dan Bawang goring 
me injadi favorit konsume in  

3. Pricei (Harga): 
4. Meinawarkan banyak varian harga dan ukuran 
5. Placei (Teimpat): 
6. Fle iksibeil untuk me ilakukan pe injualan dimanapun 
7. Promotion (Promosi): 
8. Peiminat dari produk Ireie in sangat tinggi tapi 

beilum se iluruhnya te irpeinuhi 
9. Meinawarkan banyak varian produk. 

 

Product (Produk): 
1. Banyak peisaaing deingan bisnis yang sama   
2. Inovasi produk yang tidak beirjalan   

Pricei (Harga): 
3. Peirsaingan harga deingan compeititor yang leibih 

murah 
Placei (Teimpat): 

4. Le itak produksi yang cukup jauh 
Promotion (Promosi): 

5. Kurang aktif dalam meilakukan promosi di meidia 
sosial 

6. Tidak aktif dalam took onlinei 
 

 

Marriks SWOT pada UMKM Ireiein Snack and Cookieis 

Tabeil 9. Matriks IFAS  

Faktor-Faktor Inte irnal Bobot Rating Skor 
Ke ikuatan 

1. Kualitas produk yang baik dan einak 0,07 3,00 0,22 
2. Meinggunakan bahan be irkualitas 0,11 3,50 0,39 
3. Harga produk yang te irjangkau 0,04 3,38 0,13 
4. Harga dan kualitas yang se isuai 0,11 3,63 0,40 
5. Meimiliki banyak mitra konsinyasi 0,07 3,25 0,24 
6. Lokasi mitra yang strateigis 0,04 3,25 0,12 
7. Adanya diskon diwaktu teirte intu 0,04 2,75 0,10 
8. Meinjalin hubungan deingan Bank Indoneisia 0,07 3,38 0,25 

TOTAL   1,85 
Ke ileimahan    

 
1. Kurangnya te inaga ke irja dalam proseis produksi 0,07 3,63 0,27 
2. Tidak me imiliki stok produk 0,04 2,50 0,09 
3. Harga bahan yang tidak stabil 0,11 2,63 0,29 
4. Teimpat produksi yang jauh dari mitra konsinyasi 0,07 2,75 0,20 
5. Kurang meimanfaatkan meidia sosial 0,11 2,63 0,29 
6. Tidak adanya garansi produk 0,04 2,88 0,11 

TOTAL   1,25 
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 Be irdasarkan tabeil diatas, dapat dilihat bahwa nilai keikuatan teirtinggi beirada pada S2 

dan S4, yaitu me inggunakan bahan be irkualitas dan harga seirta kualitas yang seisuai, oleih seibab 

itu keikuatan ini harus dipeirgunakan seibaik mungkin untuk keimajuan UMKM Ireiein. 

Seidangkan nilai keile imahan teirtinggi be irada pada W3 dan W5, yaitu harga bahan yang tidak 

stabil dan kurang me imanfaatkan meidia sosial, keileimahan ini harus dipeirhatikan oleih UMKM 

agar bisnis teitap beirjalan deingan baik. 

Tabeil 10. Matriks EIFAS 

Faktor-Faktor Inteirnal Bobot Rating Skor 
- Opportunity (Peiluang)    

1. Produksi akan leibih banyak di saat momein le ibaran  0,15 3,38 0,51 
2. Produk kacang gore ing dan bawang goring me injadi 

favorit konsume in  
0,15 3,50 0,53 

3. Meinawarkan banyak varian harga dan ukuran 0,1 3,13 0,31 
4. Fleiksibeil untuk me ilakukan peinjualan dimanapun 0,1 3,25 0,33 
5. Peiminat dari produk Ireiein sangat tinggi tapi beilum 

seiluruhnya te irpeinuhi 
0,05 3,00 0,15 

6. Meinawarkan banyak varian produk. 0,05 3,25 0,16 
TOTAL   1,98 

- Threiat (Ancaman)    
1. Banyak peisaing deingan bisnis yang sama   0,1 3,25 0,33 
2. Inovasi produk yang tidak beirjalan   0,05 2,88 0,14 
3. Peirsaingan harga deingan compe ititor yang le ibih 

murah 
0,05 2,38 0,12 

4. Le itak produksi yang cukup jauh 0,05 2,38 0,12 
5. Kurang aktif dalam meilakukan promosi di meidia 

sosial 
0,1 3,00 0,30 

6. Tidak aktif pada toko online i 0,05 2,25 0,11 
TOTAL   1,12 

 

 Be irdasarkan tabeil diatas, dapat dilihat bahwa nilai peiluang teirtinggi beirada pada O1 

dan O2, yaitu produksi akan le ibih banyak di saat momein leibaran dan produk kacang goreing 

dan bawang goreing me injadi favorit konsumein, oleih seibab itu peiluang ini harus dipeirgunakan 

seibaik mungkin untuk keimajuan UMKM Ireiein. Seidangkan nilai ancaman yang meinjadi nilai 

teirtinggi harus diwaspadai dan dihindari agar bisnis tidak meingalami keigagalan. 

Tahap Peincocokan (Matriks Grand Strateigy dan Matriks SWOT) 

Matriks Grand Strateigy 

 Agar dapat meingeitahui leitak dari kuadrannya, maka cara meineintukan kuadran yaitu 

deingan cara me inghitung seilisih total scorei antara keikuatan deingan keileimahan dan peiluang 

deingan ancaman. Beirikut hasil seilisih yang dipeirlihatkan pada tabeil. 
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 Tabe il 11. Seilisih Total Scorei IFAS dan EIFAS 

 

 

 

 Be irdasarkan tabeil diatas dihasilkan seilisih scorei antara keikuatan deingan keileimahan 
dan peiluang deingan ancaman beirnilai positif. Untuk nilai IFAS seibeisar +0.60 dan untuk EIFAS 
0.86. Be irdasarkan hasil teirseibut dapat disimpulkan bahwa kondisi UMKM brada dalam 
kuadran I. Untuk kuadaran I se indiri te irdapat beibeirapa alteirnatif strateigi yaitu peingeimbangan 
pasar, pe ineitrasi pasar, pe ingeimbangan produk, inteigrasi kei beilakang, inteigrasi horizontal dan 
diveirsivikasi te irkait. 

 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 

Gambar 3.  Posisi UMKM 
 

Matriks SWOT 

 Tabe il 12. Matriks Anaisis SWOT UMKM Ireiein Snack and Cookieis 

Keikuatan 1.85 Peiluang 1.98 

Keile imahan 1.25 Ancaman 1.12 

Se ilisih 0.60 Se ilisih 0.86 
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                          Faktor Inteirnal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Faktor EIksteirnal 
 

Ke ikuatan-Streingth (S) 
 
1. Kualitas produk yang baik dan 

einak 
2. Meinggunakan bahan 

beirkualitas 
3. Harga produk yang teirjangkau 
4. Harga dan kualitas yang seisuai 
5. Meimiliki banyak mitra 

konsinyasi 
6. Lokasi mitra yang strateigis 
7. Adanya diskon diwaktu 

teirte intu 
8. Meinjalin hubungan deingan 

Bank Indone isia 
 

Ke ileimahan-Weiakne iss (W) 
 
1. Kurangnya teinaga keirja dalam 

proseis produksi 
2. Tidak meimiliki stok produk 
3. Harga bahan yang tidak stabil 
4. Teimpat produksi yang jauh 

dari mitra konsinyasi 
5. Kurang meimanfaatkan meidia 

sosial 
6. Tidak adanya garansi produk 
 

Pe iluang-Opportunity (O) 
 
1. Produksi akan leibih banyak di 

saat momein le ibaran  
2. Produk Kacang goreing dan 

Bawang goreing me injadi 
favorit konsume in  

3. Meinawarkan banyak varian 
harga dan ukuran 

4. Fle iksibeil untuk meilakukan 
peinjualan dimanapun 

5. Peiminat dari produk Ireiein 
sangat tinggi tapi be ilum 
seiluruhnya te irpeinuhi 

6. Meinawarkan banyak varian 
produk. 

Strateigi SO: 
 
1. Meimaksimalkan kualitas dan 

bahan produk agar 
me iningkatkan peinjualan saat 
mome in le ibaran se irta meinarik 
minta beili konsumein deingan 
promosi varian harga dan 
ukuran. (S1, S2, O1, O3, O6). 

2. Meimanfaat hubungan baik 
deingan Bank Indoneisia untuk 
me iningkatkan promosi dalam 
me incapai le ibih banyak 
peiminat seihingga teirjadinya 
peiningkatan pe injualan. (S8, 
O4, O5).  

Strateigi WO: 
 
1. Meingatasi keikurangan teinaga 

keirja deingan reikrutmein 
karyawan dan meilakukan 
peilatihan agar stok produk 
seilalu teirseidia. (W1, W2, O5.) 

2. Meimanfaatkan meidia sosial 
seicara inteins untuk meidia 
promosi dan distribbusi agar 
meimpeirluas pasar produk. 
(W5, O4). 

Ancaman-Threiats (T) 
 
1. Banyak peisaing de ingan bisnis 

yang sama   
2. Inovasi produk yang tidak 

beirjalan   
3. Peirsaingan harga deingan 

compe ititor yang leibih murah 
4. Le itak produksi yang cukup 

jauh 
5. Kurang aktif dalam 

me ilakukan promosi di meidia 
sosial 

6. Tidak aktif dalam toko onlinei. 

Strateigi ST: 
 
1. Meiningkatkan kualitas produk 

agar dapat beirsaing de ingan 
compeititor yang me inawarkan 
produk deingan harga yang 
leibih murah. (S1, S3, S4, T1, 
T3). 

2. Meinambah mitra konsinyasi 
pada lokasi mitra yang 
strateigis untuk me ingatasi 
ancaman leitak produksi yang 
cukup jauh. (S5, S6, T4) 

3. Meiningkatkan inovasi produk 
untuk me ingikuti peirubahan 
seile ira konsume in dan mampu 
beirsaing de ingan produk 
peisaing. (S2, T1, T2, T3) 

Strateigi WT: 
 
1. Meimpeirkuat promosi di 

meidia sosial dan toko onlinei 
untuk meingurangi 
keiteirgantungan pada promosi 
offlinei dan meincapai pasar 
yang leibih luas. (W5, T5, T6). 

2. Meimbangun gudang 
peinyimpanan yang meimadai 
untuk meingatasi gangguan 
dalam rantai pasokan dan 
meimiliki stok produk keitika 
adanya peimbeilian pada took 
onlinei seicara buru-buru (W2, 
T6). 

 

PE IMBAHASAN  

 Hasil ideintifikasi dalam bidang usaha makanan teintu saja meinujukan keikuatan UMKM 

yang dapat dike imbangkan seipeirti harus meimiliki kualitas produk yang baik, antara harga dan 

kualitas produk yang se isuai, dan juga seisuai deingan keibutuhan konsumein, hal ini dilakukan 
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supaya UMKM teitap beirkeimbang dan me impeirtahankan eiksisteinsinya dikalangan produk 

peisaing de ingan harga yang le ibih murah. Adapun salah satu beintuk dalam meiningkatkan 

keipeircayaan konsume in dan keipuasan konsume in adalah deingan meimbeirikan teirsteir produk 

seirta promo diskon untuk meinarik minat beili konsumein agar peinjualan dapat meiningkat. 

Peinjualan seicara onlinei dan meimanfaatkan sosial meidia adalah salah satu kunci keibeirhasilan 

usaha untuk meimpe irluas jangkauan peinjualan agar peinjualan produk tidak hanya teirjadi di 

daeirah lokal saja, deingan ini seimakin banyak konsumein yang meimiliki peingalaman pada 

produk maka produk UMKM akan seimakin eiksis di beirbagai wilayah. 

 Keileimahan yang ada se ipeirti kurangnya teinaga keirja, tidak meimanfaatkan meidia sosial 

seibagai me idia promosi, tidak meinggunakan toko onlinei untuk meilakukan peinjualan, peirlu 

meinjadi peirhatian khusus dari pe imiliki usaha UMKM untuk meingeivaluasi, seihingga 

keile imahan dan ancaman yang ada pada UMKM tidak akan meimpeirhambat peirkeimbangan 

usaha UMKM Ire ie in Snack and Cookieis. 

 Meimanfaatkan me idia sosial seibagi strateigi promosi dapat dilakukan UMKM kareina 

keimudahan akse is dan biaya promosi yang reilativei tidak ada, strateigi peimasaran deingan adanya 

hasil analisis SWOT beirada pada kuadran I yakni posisi agreisif, seihingga UMKM Ireiein Snack 

and Cookieis dapat meinjalankan strateigi peirtumbuhan yang leibih kompreiheinsif, teintunya 

deingan meine irapkan strateigi yang teipat untuk UMKM. Untuk meiningkatkan peinjualan, 

UMKM dapat meingadopsi beirbagai strateigi bisnis yang beirfokus pada peiningkatan visibilitas, 

meinarik peilanggan baru, dan meimpeirtahankan peilanggan yang sudah ada, adapun strateigi 

yang dapat digunakan adalah pe inggunaan teiknologi digital dan peimasaran digital. Markeitplacei 

seibagai beintuk manifeistasi dari e i-commeircei digunakan seibagai inovasi atau peirubahan meitodei 

peinjualan (Santoso 2020). UMKM fokus deingan meimanfaatkan platform meidia sosial seipeirti 

Faceibook, Instagram, Twitteir, dan LinkeidIn untuk promosi produk dan inteiraksi deingan 

peilanggan ke imudian buat kontein beirkualitas seipeirti blog, videio, dan infografis yang reileivan 

deingan produk dan me inarik bagi peilanggan yang didukung deingan meimbangun weibsitei yang 

informatif, mudah dinavigasi, dan mobilei-frieindly seirta seidiakan platform ei-commeircei untuk 

meimudahkan pe ilanggan beirbeilanja onlinei. Dalam eira digital, digital markeiting meinjadi 

seimakin pe inting bagi UMKM untuk meinjalankan aktivitas peimasaran. Kareina saat ini, 

masyarakat seimakin beirgantung pada teiknologi digital dan inteirneit, seihingga peirusahaan harus 

dapat meinye isuaikan strateigi pe imasaran meireika deingan trein yang ada. Digital markeiting juga 

meimungkinkan pe irusahaan untuk meincapai targeit pasar deingan leibih eifeiktif dan eifisiein 
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dibandingkan deingan meitode i peimasaran tradisional seipeirti iklan teileivisi, iklan koran, atau 

iklan billboard (Aguspriyani eit al. 2023) 

 Imple ime intasi strateigi pe imasaran yang teipat harus dapat direialisasikan oleih UMKM 

seihingga peiningkatkan peinjualan dapat teircapai seicara maksimal. Proseis impleimeintasi strateigi 

peimasaran ini teintunya akan me imeirlukan waktu yang tidak seibeintar kareina progreiss 

keibeirhasilan teintunya me imeirlukan waktu. Namun seitidak nya UMKM sudah meimiliki konseip 

strateigi pe imasaran yang teirinteigrasi dan beirkeisinambungan. Seihingga apapun keindala dan 

kondisi yang akan teirjadi di masa yang akan datang UMKM Ireiein Snack and Cookieis sudah 

siap dan mampu be irtahan leibih keiras dan leibih mampu meinunjukkan keikuatan dan meiraih 

peiluang yang ada. 

KE ISIMPULAN  

 Be irdasarkan formulasi strateigi yang teilah dilakukan, alteirnatif strateigi yang bisa 

diusulkan keipada UMKM Ireiein Snack and Cookieis. Strateigi peinggunaan teiknologi digital dan 

peimasaran digital. Hal teirseibut beirdasarkan pada keileimahan UMKM yang seiharusnya bisa 

meinjadi keiunggulan untuk strateigi bisnis. Seilain itu strateigi yang dapat diteirapkan oleih 

UMKM Ireie in Snack and Cookieis dalam meiningkatkan peinjualan adalah meinambah saluran 

distribusi di daeirah poteinsial lainnya, meiningkatkan loyalitas konsumein, meiningkatkan 

keigiatan promosi, meimbuat toko onlinei, meilakukan riseit dan peingeimbangan (R&D) untuk 

teirus beirinovasi dan meingantisipasi trein pasa, dan meinambah teinaga keirja yang kompeitein. 

Meinggunakan e i-commeircei aplikasi mobilei, sisteim CRM untuk meimpeirluas jangkauan dan 

meiningkatkan layanan peilanggan, se irta peimasaran digital untuk meinjangkau leibih banyak 

peilanggan, seirta meingadopsi teiknologi manajeimein inveintaris untuk meiningkatkan eifisieinsi 

opeirasional. Deingan fokus pada strateigi-strateigi ini, UMKM yang beirada di kuadran 1 dapat 

meimaksimalkan keikuatan meireika dan meingambil keiuntungan dari peiluang yang teirseidia 

untuk meincapai pe irtumbuhan dan ke ibeirhasilan yang leibih beisar. 

IMPLIKASI 

Dampak se icara praktis: 

1. Peimanfaatan Teiknologi Digital 

Hasil peine ilitian meineikankan peintingnya peimanfaatan teiknologi digital dalam strateigi 

peimasaran UMKM. UMKM harus meimpeirtimbangkan untuk meingadopsi beirbagai 

platform digital seipeirti ei-commeircei, meidia sosial, dan aplikasi mobilei untuk 
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meimpe irluas jangkauan pasar dan meiningkatkan inteiraksi deingan peilanggan. Deingan 

strateigi me idia sosial yang eifeiktif, UMKM dapat meiningkatkan visibilitas meireik, 

beirinte iraksi deingan peilanggan poteinsial, dan meimbangun komunitas peilanggan seitia. 

einingkatan ke ite irampilan digital akan meimungkinkan UMKM untuk leibih eifeiktif dalam 

meinge ilola kampanye i peimasaran digital dan me imaksimalkan hasil. 

Dampak se icara teioritis: 

2. Peine irapan Teiori Peimasaran Holistik 

Peine ilitian ini dapat me indukung peineirapan teiori peimasaran holistik yang meilihat 

peimasaran se ibagai sisteim yang teirinteigrasi, teirmasuk aspeik-aspeik teiknologi, 

reilasional, dan kontein. Hasil peineilitian ini dapat meinunjukkan bagaimana peindeikatan 

holistik dapat diteirapkan dalam strateigi peimasaran UMKM untuk meincapai hasil yang 

optimal. Hasil peineilitian dapat digunakan untuk meingeimbangkan modeil teioritis baru 

yang leibih spe isifik untuk UMKM dalam peineirapan peimasaran digital. 
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