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ABSTRAK

Asma Kusnidayanti “Analisis Strategi Pemasaran Obat-Obatan Pertanian Pada
Pengelolaan Badan Usaha Milik Desa (Bumdes) Desa Minanga, Kecamatan
Bambang, Kabupaten Mamasa” Dibimbing oleh Hamsyah dan Sri Utami Permata.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran pada
BUMDes Desa Minanga, Kecamatan Bambang, Kabupaten Mamasa.

Pendekatan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitatif. Dalam penelitian ini
analisis data menggunakan analisis SWOT. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
matriks EFAS menunjukkan skor 1,50 untuk faktor peluang dan 3,75 untuk faktor
ancaman maka yang dihasilkan dari faktor internal yaitu jumlah faktor peluang dan
faktor ancaman 5,25. Adapun hasil matriks IFAS menunjukkan jumlah skor untuk
faktor kekuatan adalah 1,85 dan untuk faktor kelemahan adalah 1,45 maka yang
dihasilkan dari faktor internal yaitu jumlah yang dihasilkan dari faktor kekuatan dan
faktor kelemahan adalah 3,30. Berdasarkan hasil matriks IFAS didapatkan selisih
skor yaitu 1,75 (positif) dan hasil matriks EFAS mendapatkan skor selisih 0,40
(positif) sehingga dapat membentuk titik koordinat pada kuadran SWOT. titik ini
menggambarkan bahwa posisi pemasaran pada BUMDes Desa Minanga berada pada
kuadran 1 di mana merupakan suatu suatu hasil yang sangat menguntungkan karena
memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan kesempatan yang ada.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT

Vi



BAB | PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Otonomi daerah pada prinsipnya merupakan bagian sistem politik yang
memberi peluang bagi warga negara untuk menyumbangkan daya kreativitas.
Elemen penting otonomi desa adalah adanya kewenangan desa. Kewenangan desa
merupakan hak yang dimiliki desa untuk mengatur secara penuh urusan rumah
tangga sendiri. Kewenangan ini dapat diartikan jika Pemerintah Desa adalah unsur
utama penyelenggaran pemerintahan desa tanpa intervensi dari pihak
manapun.Kewenangan desa tersebut meliputi kewenangan di bidang
penyelenggaraan Pemerintah Desa (Utama, 2019). Guna mencapai tujuan
pelaksanaan pembangunan desa, pembinaan kemasyarakatan desa dan
pemberdayaan masyarakat desa, desa merupakan agen pemerintah terdepan yang
dapat menjangkau kelompok sasaran riil yang hendak disejahterakan, yaitu dengan
membentuk suatu badan usaha yang bernama Badan Usaha Milik Desa yang
dilandasi oleh UU No. 32 tahun 2004 jo. UU No. 23 tahun 2014 tentang
Pemerintahan Daerah, UU No. 6 tahun 2014 tentang Desa serta PP No. 72 tahun
2005 tentang Desa. Dalam UU No. 32 tahun 2004 juncto UU No. 23 tahun 2014
tentang Pemerintahan Daerah pada Pasal 213 ayat (1) disebutkan bahwa: “Desa
dapat mendirikan badan usaha milik desa sesuai dengan kebutuhan dan potensi
desa”. Dalam pasal 1 angka 4 Peraturan Mentri Dalam Negri Nomor 39 Tahun 2010
Tentang Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) , yang menyebutkan bahwa:
“untuk meningkatkan kemampuan keuangan pemerintah  desa dalam
penyelenggaraan pemerintahan dan meningkatkan pendapatan masyarakat melalui
berbagai kegiatan usaha ekonomi masyarakat pedesaan, didirikan badan usaha

milik desa sesuai dengan kebutuhan dan potensi desa” (Utama, 2019).
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Adapun strategi yang dapat dilakukan untuk mencapai pelaksanaan
pembangunan desa, pembinaan kemasyarakatan desa dan pemberdayaan
masyarakat desa tersebut dengan melakukan implementasi inovasi di setiap
lembaga usaha Badan Usaha Milik Desa (BUMDes).Selain itu dilakukan
optimalisasi di setiap aset desa dan potensi desa untuk peningkatan kesejahteraan
masyarakat. Ada 3 (tiga) sektor yang menjadi fokus dalam usaha realisasi
kemandirian sebuah desa, yakni: (a) potensi ekonomi; (b) potensi sosial; dan (c)
potensi Sumber Daya Manusia (SDM). (Sahdan, 2007) Badan Usaha Milik Desa
(BUMDes) merupakan inovasi penting dan layak diapresiasi di tengah kondisi
dalam waktu yang lama desa selalu ditinggalkan. Menurut Zulkarnaen (2016)
Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) lahir sebagai suatu pendekatan baru dalam
usaha peningkatan ekonomi desa berdasarkan kebutuhan dan potensi desa.
Pengelolaan BUMDes sepenuhnya dilaksanakan oleh masyarakat desa, yaitu dari
desa, oleh desa, dan untuk desa (Utama, 2019)

BUMDes sebagai lembaga sosial berpihak kepada kepentingan masyarakat
melalui kontribusinya dalam penyediaan pelayanan sosial. Sedangkan sebagai
lembaga komersial bertujuan mencari keuntungan melalui penawaran sumber daya
lokal (barang dan jasa) ke pasar.Dalam menjalankan usahanya, prinsip efisiensi dan
efektivitas harus selalu ditekankan. BUMDes sebagai badan hukum, dibentuk
berdasarkan tata perundang-undangan yang berlaku dan sesuai dengan kesepakatan
yang terbangun di masyarakat desa. Maka bentuk BUMDes dapat beragam di setiap
desa di Indonesia. Ada harapan dengan terobosan model bisnis BUMDes,
pertumbuhan di bidang ekonomi bisa lebih merata, tidak lagi terpusat di kota-kota

saja. BUMDes diorientasikan untuk menggerakan dan



mengakselerasi perekenomian desa. Sumber daya yang dimiliki desa dikelola oleh
warga desa sendiri untuk meningkatkan pendapatan asli desa, sehingga desa bisa
lebih mandiri. Pembentukan BUMDes tersebut dilakukan untuk membangun daerah
pedesaan yang dapat dicapai melalui program pemberdayaan masyarakat untuk
meningkatkan produktivitas dan keanekaragaman usaha pedesaan, ketersediaan
sarana dan fasilitas untuk mendukung ekonomi pedesaan, membangun dan
memperkuat institusi yang mendukung rantai produksi dan pemasaran, serta
mengoptimalkan sumber daya alam sebagai pijakan awal pertumbuhan ekonomi
pedesaan (Tama dan Yanuardi, 2013).

BUMDes di desa Minanga, Kecamatan Bambang, Kabupaten Mamasa
bergerak di bidang penjualan obat-obatan pertanian. Berdirinya BUMDes di Desa
Minanga di mulai pada tahun 2017, dengan system penjulan langsung ke tooktoko.
BUMDes Desa Minanga terus berkembang dari waktu ke waktu, namun
penjulannya mengalami penurunan dalam beberapa tahun terkahir. Berikut data
penjualan yang didapat peneliti setelah melakukan observasi pada BUMDes Desa
Minanga, Kecamatan Bambang, Kabupaten Mamasa dari tahun 2021 sampai

dengan tahun 2023.

Tabel 1.1 Penjualan Obat-Obatan Pertanian Pada Pengelolaan
BUMDes Desa Minanga

No Tahun Jumlah Penjualan
Obat-
Obatan Pertanian Per
Tahun (Rupiah)
1 2021 Rp. 4.100.000

2 2022 Rp. 3.973.000




3 2023 Rp. 3.650.000

Sumber Data : BUMDes Desa Minanga

Tabel diatas menunjukkan penjualan obat-obatan pertanian pada BUMDes di
Desa Minanga mengalami penurunan dibandingkan tahun sebelumnya. Menurut
pengelola BUMDes, salah satu penyebab turunya penjualan adalah masih
banyaknya warga sekitar yang lebih memilih berbelanja di pasar dibandingkan toko
BUMDes di Desa Minanga. Oleh karena itu, agar BUMDes di Desa Minanga dapat
bertahan dan berkembang harus mampu menerapkan strategi pemasaran yang tepat
untuk menarik perhatian dan minat konsumen. Serta kendala umum yang di
temukan dilapangan adalah kurangnya kepekaan pemerintah desa ataupun
masyarakat desa untuk ikut serta dalam pengembangan usaha dan mengenali serta
mengembangkan potensi-potensi yang ada di desa tersebut dalam hal ini terlihat
masih kurangnya kreativitas yang cukup inovatif antar aktor yang terlibat dalam
sinergitas yang bertujuan untuk pengembangan ekononi masyarakat Desa Minanga.
Adapun jenis-jenis obat-obatan pertanian pada BUMDes Desa Minanga tersebut
yaitu : Nematicida, Intektisida, Fungisida,

Herbisida, Bakterisida, Rodentisida dll.
Menurut (Chandler), Strategi adalah alat yang digunakan oleh bisnis atau

organisasi untuk mencapai tujuan yang diinginkan untuk membuat keputusan
jangka panjang. Dalam membangun strategi pemasaran BUMDes di Desa Minanga,
Kecamatan Bambang, Kabupaten Mamasa, perlu mengetahui pangsa pasar yang
tepat beserta kebutuhan pelanggan. Sebab jika BUMDes di Desa Minanga
melakukan promosi namun tidak menguasai pangsa pasar, maka apa yang
dilakukan tersebut bisa menjadi sia-sia. Hal-hal seperti ini sebaiknya dihindari

karena strategi pemasaran yang diterapkan diharapkan diyakini mampu



menciptakan minat pelanggan untuk membeli produk yang dijual sehingga
meningkatkan penjualan.

Menurut Rangkuti (2013), Pengembangan strategi pemasaran didasarkan
pada analisis komprehensif terhadap pengaruh faktor-faktor lingkungan eksternal
perusahaan yang berubah dengan cepat, menciptakan banyak peluang dan ancaman
dari pesaing, lingkungan bisnis yang besar dan terus berubah. Akibat dari perubahan
faktor eksternal juga menimbulkan perubahan pada faktor internal, seperti
perubahan kekuatan dan kelemahan perusahaan.

SWOT merupakan analisis yang digunakan untuk mengetahui apa saja
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman/tantangan yang muncul pada
lingkungan internal dan eksternal suatu perusahaan. Nah, dengan adanya analisa ini
diharapkan dapat membantu mengetahui strategi apa yang sebaiknya diterapkan
untuk mencapai tujuan tersebut. Oleh karena itu, peneliti menganggap
permasalahan ini sangat penting karena strategi pemasaran merupakan salah satu
faktor penting dalam suatu bisnis, termasuk dalam meningkatkan pendapatan
(Fatmah et al, 2024).

Berdasarkan situasi dan kondisi yang manarik diatas, maka peneliti tertarik
untuk melakukan penelitian yang berjudul ¢ Analisis Strategi Peamasaran Obat-
Obatan Pertanian Pada Pengelolaan Badan Usaha Milik Desa
(BUMDes) Desa Minanga, Kecamatan Bambang, Kabupaten Mamasa”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah

dalam penelitian ini yaitu :



a. Bagaimana penerapan strategi pemasaran obat-obatan pertanian pada
pengeloaan Badan Usaha Desa (BUMDes) di Desa Minanga, Kecamatan
Bambang. Kabupaten Mamasa?

b. Apakah strategi pemasaran dengan menggunakan analisis SWOT sudah
tepat dalam pengelolaan Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) di Desa
Minanga, Kecamatan Bambang, Kabupaten Mamasa?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan untuk
a. mengetahui strategi pemasaran pada Badan Usaha Milik Desa di Desa
Minanga, Kecamatan Bambang Kabupaten Mamasa
b. untuk mengetahui analisis SWOT sudah tepat dalam pengelolaan Badan Usaha
Milik Desa di Desa Minanga, Kecamatan Bambang, Kabupaten

Mamasa
1.4 Manfaat Penelitian

1.4.1 Manfaat Teoritis

Penelitian ini dapat menjadi referensi pemahaman tentang sinergi yang baik
bagi peneliti tentang strategi pemasaran dalam pengelolaan BUMDes dan juga
dijadikan rujukan referensi bagi mahasiswa yang inin melakukan penelitian lebih
lanjut mengenai strategi pemasaran.

1.4.2 Manfaat Praktis
a. Bagi objek penelitian

Penelitian ini dapat digunakan untuk mempertimbangkan para pelaku

ekonomi dalam proses pengambilan keputusan, khususnya mengenai

kebijakan pemasaran strategis di masa depan.

b. Bagi subjek penelitian



Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi atau bahan masukan bagi
Pemerintah Desa lain dalam rangka untuk memperbaiki role material data
perekonomian masyarakat dan sebagai instrumen yang dapat digunakan
pemerintah desa sebagai bentuk pengembangannya melalui sinergi yang
dilakukan sehingga memberi kontribusi yang baik untuk pengembangan

ekonomi masyarakat desa.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Teori

2.1.1 Pengertian Pemasaran

Menurut Rachmad (2022) menyatakan bahwa pemasaran adalah proses
sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mer
eka butuhkan atau inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk, jasa dan
nilai antar manusia.

Menur ut Kotler & Kevin (2016) bahwa pe masaran adalah ke giatan
manusia yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keingintahuan melalui
proses pertukaran. Konsep yang paling dasar dalam pemasaran adalah kebutuhan
manusia, dimana keb utuhan manusia merupakan kondisi seperti perasaan
kehilangan dalam diri seseorang. Kebutuhan manusia luas dan kompleks yang
mencak up kebutuhan dasar, rasa aman, kebutuhan sosial, penghargaan, dan
aktualisasi diri. Sebaliknya keinginan manusia muncul dari kebutuhan manusia
dan dibentuk oleh budaya dan kepribadian seseorang.

Menurut (Kotler dan Amstrong, 2012) menyatakan bahwa pemasaran

sebgai proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membang
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un hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai

imbalan.

Menurut (Sudaryono, 2016) bahwa konsep inti pemasaran ada 4, yaitu :
a. Kebutuhan, k einginan, dan p ermintaan
Inti pemasaran yaitu di mulai dengan kebutuhan dan keinginan manusia.
Salah satu kebutuhan manusia antara lain seperti makan, pakaian, te mpat
tinggal dll. Seperti yang kita ketahui kebutuhan dan keinginan memliki arti
yang berbeda. Kebutuhan merupakan sesuatu yang dibutuhan untuk bertahan
hidup, sedangkan keinginan merupakan hasrat atau pemuas dari sesuatu yang
kita inginkan.
b. Produk, nilai, biaya dan k epuasan
Apabila kita hendak m  em enuhi k ebutuhan dan k einginan pasti
berhubungan dengan produk ataupun jasa. Produk adalah sesuatu barang yang
ditawarkan untuk memenuhi dan keinginan manusia. Manusia mempunyai
suatu produk bukan dilihat dari fisiknya akan tetapi dilihat dari segi fungsinya.
Contohnya apabila kita membeli sebuah microwafe, kita membeli microwafe
bukan untuk dicintai akan tetapi untuk memasak yang menjadi kebutuhan
manusia.
c. Pertukaran, transaksi, dan hubungan
Kebutuhan dan k einginan man usia pada awalnyam elal  uip
ertukaran sesama manusia. Pada zaman dah  ulu apabila manusia
m emb utuhkan barang maka mereka akan saling b ertukar barang

(barter) sesuai d engan barang yang mereka b utuhkan. D.  engan



adanyap  ertukaran ini, adanya transaksi d engan sesam e manusia,
hal ini transaksi b ukan m engg unakan uang karena pada.
zaman dahulu belum di temukannya uang. Dari hal itulah, maka manusia
pada zaman dahulu sangat menjadi hubungan dengan baik.
d. Pasar, Pemasaran, danP.  emasar
Pasar merupakan salah satu tempat bertemunya antara pembeli dan penj
ual. Di pasar kita dapat menemukan barang yang akan kita butuhkan dan
inginkan dan mampu unutk melakukan pertukaran untuk memenuhi kebut
uhan dan keinginan. Jadi besarnya pasar tergantung jumlah orang yang m
emiliki kebutuhan, punya sumber daya yang diminati orang lain, dan ma
u menawarkan sumber daya itu untuk ditukar untuk memenuhi kebut
uhan mereka.
Adapun tujuan pemasaran adalah :

Menurut (Budianto, 2015) menyatakan bahwa tujuan pemasaran adalah
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. Untuk mengetahui kebut
uhan-kebutuhan dan keinginan konsumen dapat dilakukan dengan mengadakan p
endekatan analisis permintaan dan kebiasaan konsumen (custumer behavior). Unt
uk itu perusahaan harus mengetahui produk/jasa apa yang dibutuhkan oleh kons
umen dan cara yang mereka inginkan untuk memenuhi kebutuhannya.

Menurut (Danang Suntoy0,2015) menyatakan bahwa tujuan pemasaran
adalah agar produk dan jasa sampai ke tangan konsumen. Hal ini memerlukan
aktivitas tertentu. Berbagai jenis aktivitas dan proses yang dibutuhkan oleh prof
esi pemasaran disebut fungsi pemasaran.

Menurut (Tjiptono, 2012) menyatakan bahwa tujuan pemasaran adalah unt

uk menjalin, mengembangkan dan menjalin hubungan dengan pelanggan untuk
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jangka waktu yang panjang dengan sedemikian rupa sehingga masing-masing
pihak dapat terpenuhi. Tujuan pemasarannya adalah:

Menurut (Abdullah & Tantri, 2018) menyatakan bahwa tujuan pemasaran

sebagai berikut :

1. Calon konsumen mengetahui secara detail produk yang diproduksi oleh per
usahaan kita dan perusahaan mampu memenuhi segala permintaan pelanggan
mengenai produk yang diproduksi.

2. Mampu menjelaskan secara rinci segala kegiatan yang berhubungan dengan
pemasaran.K egiatan pemasaran ini mencakup berbagai kegiatan, mulai dari
deskripsi produk, desain produk, promosi produk, dan promosi produk hingga

komunikasi yang cepat dengan konsumen.

2.1.2 Manajemen Strategi
a. Teori Evolusi Manajemen Strategi

Menurut (Barbey, 2007) Manajemen strategis (strategic management) dapat
dipahami sebagai proses pemilihan dan penerapan strategi-strategi. Sedangkan
strategi adalah pola alokasi sumber daya yang memungkinkan organisasiorganisasi
dapat mempertahankan kinerjanya.

Menurut (Grand, 2008) strategi juga dapat diartikan sebagai keseluruhan
rencana mengenai penggunaan sumber daya-sumber daya untuk menciptakan suat
u posisi menguntungkan. Dengan kata lain, manajemen strategis terlibat dengan p
engembangan dan implementasi strategi-strategi dalam kerangka pengembangan
keunggulan bersaing.

Menurut (Michael A, Hitt & R. Duane Ireland & Robert E. Hoslisson, 2006)
Manajemen strategis adalah proses untuk membantu organisasi dalam mengid

entifikasi apa yang ingin mereka capai, dan bagaimana seharusnya mereka
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mencapai hasil yang bernilai. Besarnya peranan manajemen strategis semakin
banyak diakui pada masa-masa ini dibanding masa-masa sebelumnya. Dalam per
ekonomian global yang memungkinkan pergerakan barang dan jasa secara bebas
diantara berbagai negara, perusahaan-perusahaan terus ditantang untuk semakin
kompetitif. Banyak dari perusahaan yang telah meningkatkan tingkat kompetisinya
ini menawarkan produk kepada konsumen dengan nilai yang lebih tinggi, dan hal
ini sering menghailkan laba diatas rata-rata (David 2005) seni dan pengetahuan
untuk merumuskan , mengimplementasikan dan mengevaluasi keputusan lintas f
ungsional yang membuat organisasi mampu mencapai obyektifnya. Hunger dan
Wheelen 2006 serangkaian keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan
kinerja perusahaan dalam jangka panjang.

Dengan demikian dari defenisi di atas dapat diketahui fokus manajemen strate
gis terletak dalam memadukan manajemen, pemasaran, keu angan/akunting,
produksi/operasi. Penelitian dan pengembangan, serta system informasi komputer
untuk mencapai keberhasilan organisasi. Manajemen strategis di katakan efektif
apabila memberi tahu seluruh karyawan mengenai sasaran bisnis, arah bisnis,
kemajuan kearah pencapaian sasaran dan pelanggan, pesaing dan rencana produk
kami. Komunikasi merupakan kunci keberhasilan manajemen strategis.

Dari definisi tersebut terdapat dua hal penting yang dapat disimpulkan, yaitu:
Manajemen Strategik terdiri atas tiga proses: Pembuatan Strategi, yang meliputi
pengembangan misi dan tujuan jangka panjang, mengidentifikasikan peluang dan
ancaman dari luar serta kekuatan dan kelemahan organisasi, pengembangan
alternatif-alternatif strategi dan penentuan strategi yang sesuai untuk diadopsi.

Penerapan strate gi meliputi penentuan sasaran -sasaran ope rasional tahun an,
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kebijakan organisasi, memotivasi anggota dan mengalokasikan sumber-sumber
daya agar strategi yang telah ditetapkan dapat diimplementasikan. .
Evaluasi/Kontrol strategi, mencakup usaha-usaha untuk memonitor selurh hasil
hasil dari pembuatan dan penerapan strategi, termasuk mengkur kinerja individu
dan organisasi se rta mengambil langkah -langkah perbaikan jika dip e rlukan.
Manajemen Strategik memfokuskan pada penyatuan/penggabungan aspek-aspek
pemasaran, riset dan pengembangan, keuangan/akuntansi, operasional/produksi
dari sebuah organisasi. strategi selalu memberikan sebuah keuntungan sehingga
apabila proses manajemen yang dilakukan oleh organisasi gagal menciptakan keu
ntungan bagi organisasi tersebut maka dapat dikatakan proses manajemen terseb
ut bukan manajemen strategik.

Tujuan sebuah perusahaan menerapkan sistem manajemen strategi yaitu
memberikan arah pencapaian tujuan organisasi/perusahaan, dalam hal ini manajer
strategi harus mampu menunjukkan kepada semua pihak kemana arah tujuan
organisasi garis miring perusahaan. Karena , arah yang jelas akan dapat dijadikan
landasan untuk pengendalian dan mengeval uasi k eb erhasil an. Me mbantu
memikirkan kep entingan berbagai pihak organisasi/per usahaan harus memp

ertem ukan k ebutuhan berbagai pihak, pemasok, karyawan, p. e megang

saham, pihak perbankan dan masyarakat luas lainnya yang t erkait d engan

perusahaan atau disebut dengan istilah Stakeholder Benefits, memegang peranan
terhadap sukses atau gagalnya perusahaan. Dapat mengantisipasi setiap perubahan
kembali secara merata manajemen strategi memungkinkan eksekutif puncak unt
uk mengantisipasi perubahan dan menyiapkan p edoman dan pengendalian s
ehingga dapat memperluas kerangka waktu/berpikir mereka secara perspektif dan

memahami kontribusi yang baik untuk hari ini dan hari esok. Berhubungan dengan
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Efisiensi dan efektivitas Tanggung jawab seorang manajer bukan hanya mengkons
entrasikan terhadap kemampuan atau atas kepentingan efisiensi akan tetapi h
endaknya juga mempunyai perhatian yang serius agar bekerja keras melakukan s
esuatu secara lebih baik dan efektif.

Menurut Kereh et al. (dalam Rahmatullah & Nurdin, 2022) menyatakan bahwa
strategi pemasaran memegang peranan penting dalam keberhasilan bisnis. Oleh
karena itu, pemasaran memainkan peran utama dalam pelaksanaan rencana bisnis.
Hal ini dapat dilakukan jika suatu perusahaan ingin memp ertahankan dan
meningkatkan penjualan produk atau jasa yang dihasilkannya. Dengan men
erapkan strategi pemasaran yang tepat dan memanfaatkan peluang pertumbuhan
penjualan, diharapkan posisi pasar suatu perusahaan dapat dipertahankan dan s
ekaligus ditingkatkan.

b. Peran Manajemen Strategi

Menurut (Binus, 2022) menyatakan bahwa untuk meraih segala cita-cita
atau tujuan yang diinginkan oleh suatu organisasi atau perusahaan maka pen
erapan manajemen strategi justru sangat dibutuhkan guna apa yang diinginkan
bersama dapat kita capai dengan sebaik mungkin. peran manajemen strategi ketika
diimplementasikan dalam suatu organisasi maka setiap unit atau bagian yang ada
dalam organisasi tersebut dapat melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya
sebaik mungkin apalagi melihat perkembangan zaman sekarang ini di mana setiap
organisasi/perusahaan telah melakukan ekspansi pasar guna mendapatkan keunt
ungan yang banyak. Semuanya itu perlu langkah strategis dan taktik yang tepat s
ehingga proses atau langkah yang diambil oleh pimpinan dapat dijalankan efektif

dan se-efisien mungkin.
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Dalam article (Binus, 2022) menyatakan bahwa persaingan yang memunc
ulkan daya saing erat kaitannya dengan pemahaman mekanisme pasar (standar dan
benchmarking), kecepatan dan ketepatan menyampaikan produk barang dan jasa
yang mampu menciptakan nilai tambah. Oleh karena itu peningkatan daya saing
organisasi bersifat unik tetapi pada intinya dipengaruhi oleh aspek kreativitas
kapasitas teknologi yang digunakan dan jangkauan pemasaran yang dicapai. Hal te
rsebut diwujudkan dari tampilan produk produktivitas yang tinggi dan pelayanan
yang baik esensi manajemen strategi dalam pengembangan daya saing organisasi
baik b ersifat nirlaba maupun .
berorientasi laba dapat dijabarkan atas hal pokok berikut:

1. Pertumb  uhandan K eberlanj utan

Hal ini dicirikan oleh adanya kegiatan lebih besar dari organisasi yang
nantinya berdampak pada peningkatan kesejahteraan SDM. Pencapaian kondisi
tersebut didapatkan dari kerjasama antar individu yang mampu mewujudkan
Sinergi pengembangan organisasi sesuai siklus organisasi (pengenalan, pertumb
uhan, kedewasaan dan pembaharuan dengan kondisi penurunan tetap dan naik
kembali) ditinjau dari faktor internal maupun eksternal yang dipengaruhi oleh per
ubahan -pe rubahan, baik fundamental, incremental dan radikal dari nilainilai
keinginan konsumen, serta persaingan yang ketat dalam kondisi yang mengandung
ketidak-pastian dan penuh resiko.

2. Berpikir S trategi

Hal ini dicirikan oleh pemahaman tentang pentingnya faktor waktu (lalu,
kini dan esok) proses continiu (siklus) dan iteratif (sekuensi pembelajaran) dalam
mengidentifikasi kegiatan yang menjanjikan ke depan yang berbasis pada pem

etaan kemampuan (superioritas) yang dimiliki (sumber daya seperti SDA, SDM
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dan SDB) dengan secara komprehensif memperhatikan faktor-faktor makro sep
erti politik, ekonomi, teknologi dan sosial budaya di samping upaya pembelajaran
organisasi dalam menuju daya saing secara parsial ataupun utuh. Realisasi berpikir
strategis dapat ditunjukkan oleh konsep masukan, proses dan luaran dalam meng
elola perubahan menurut peluang maupun ancaman yang ditemui sesuai dengan
fase -fase berikut: pembentukan kelompok kerja, inventarisasi k e giatan ket
erlibatan unit kerja dan status kegiatan. Hal tersebut dalam praktiknya didukung
oleh konsep-konsep strategi, baik yang klasik (siklus hidup produk dan SWOT)
modern BCG/Shel, A.D. Little, MeKinsey,PIMS, SRI dan Porter) dan alternatif
(PRECOM) yang dapat dalam diimplementasikannya

sangat ditentukan oleh besaran dimensi (2-5) atau tema tertentunya .

3. Manajem enS trategi
Manajemen strategi dalam implementasinya ditentukan oleh tahapan
identifikasi lingkungan (internal dan eksternal), perumusan strategi, implementasi
strate gi, pemantauan dan evaluasi strategi. Hal tersebut disusun dari sistem
lingkungan yang terdiri dari analisis lingkungan internal kekuatan dan kelemahan:
sumber daya, kapasitas dan kompetensi inti) dan eksternal (peluang dan ancaman
) yang dikenal dengan SWOT ataupun pendekatan peran (policy strategik dan
fungsi) untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi baik secara luas
maupun spesifik, seperti:
a) Masuknya pendatang baru (skala ekonomi, diferensial produk, persyaratan
modal, biaya peralih-an pemasok, akses ke saluran distribusi kebijakan pem
erintah dan lainnya .

b) Ancaman unt uk prod uk p  engganti (biaya/harga)
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c) Kekuatantawar -menawarp emb eli.  (kuantitas , mutu dan
ketersediaan )

d) Kekuatantawar  -menawar p emasok (dominasi, integrasi dan k
eunikan )

Dalam proses manajemen strategi diperlukan pernyataan-pernyataan yang
terkait dengan penetapan visi (jati diri), misi (justifikasi/pembeda) dan tujuan
(target/standar) sebagai jawaban terhadap perencanaan strategi yang telah disusun
menurut tingkatnya (korporat, bisnis dan fungsional) yang didasarkan pada muatan
, konsistensi dan keterpaduan dari suatu kerangka kerja Proses pengambilan kep
utusan organisasi untuk jangka panjang. Dalam hal ini, struktur organisasi dengan
berbagai bentuknya (sederhana, fungsional dan divisional) matriks unit bisnis strat
egis berperan penting dalam pencapaian tujuan dan kebijakan yang dib uat.

c. Manfaat Manajemen Strategi

Menurut. (Dr. Dian Sudiantini dan Dr. Hadita , 2022) Dengan
menggunakan manajemen strategi sebagai suatu kerangka kerja (Frame work)
untuk menyelesaikan setiap masalah strategis di dalam organisasi terutama
berkaitan dengan persaingan, maka peran manajer diajak untuk berpikir lebih
kreatif atau berpikir secara strategik. Pemecahan masalah dengan menghasilkan
dan mempertimbangkan lebih banyak alternatif yang dibangun dari suatu analisa
yang lebih teliti akan lebih menjanjikan suatu hasil yang menguntungkan. Ada
beberapa manfaat yang diperoleh organisasi jika mereka menerapkan manajemen

strategis yaitu:

a) Memb erikan arah jangka panjang yang akan dit  uju

b) Membant u organisasi beradaptasi dan pada p. erubahan -per.  ubahan
yang t erjadi

c) Memb uat organisasi s uatu organisasi menjadi | ebih ef

ektif
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f)

9)
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Mengid e ntifikasikan keu ngg ulan = komparatif suat u  organisasi dalam
lingkungan yang semakin beresiko

Aktivitas pembuatan strategi akan mempertinggi kemampuan perusahaan unt
uk mencegah munculnya masalah di masa dating

Ket erlibatan anggota organisasi dalam p emb uatan strat e gi akan lebih
memotivasi mereka pada tahap pelaksanaannya

Aktivitas yang tumpang tindih akan dik  urangi
Melnulrult (Dirgantoro  dalam Tania, = 2018) melnyelbultk an manfaat

manajemen stratelgi selbagai belrikut ;I

a)
b)

f)

9)

h)

ml

Selbagai sarana.  ulnt  ulk m elngkomonikasikan

Sarana melngkom ulnikasikan t ujlulan organisasi dan m elm ult

ulskan jalan mana yang harus diambil I ulnt  ulk m elncapai t ulj

uan.l

Melmbant ul melngid  entifikasi, ml emprioritaskan, dan ml
elmanfaatkan p ellulang

Melnyiapkan p elndapatm  elng elnaipelng ellolaan masalah

Melnj ellaskan k erangka | ulnt uk ml elningkatkan koordinasi dan p elng
elndalian kelgiatan
Melminimalkan dampak dan pelrulbahan

Melmfasilitasi keplultulsan pelnting dalam melnduklulng tujlulan yang tellah

diteltapkan
Melm ulngkinkan alokasi wakt u ldan sulmb elr dayas elcara
aktif .
Menurut. (Ganjar Nugraha, 2022) Kelulnt ulnga n utama dari
anajelm eln stratelgi adalah melm  ulngkinkan p. erlulsahaan

ulnt  ulk melng embangkan stratl elgi yang lelbih baik d
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elngan p elnd elkatan yang lelbih logis, rasional, dan sist elmatis t
elrhadap stiap opsi yang keml uldian dit elm ulkan. P elr
ulsa haan yang melngg  ulnakan sist  em | manajeml elndanp

elrelncanaan yang baik s elcara signifikan m  eningkatkan |
profitabilitas, produlktivitas, dan p elnj ulalan. S ellain it u, pl
elnelrapam manajelm en I stratelgis melmb elrikan manfaat tambahan, a ntara
lain :

a. Membl elrikan s uldult pandang oby.  ektif tl erhadap pl
elrmasalahan tatak ellola.

pelrulsahaan
b. Melmbatasi dampak p elrulbahan yang dapat m elngakibatkan kelrul
gian bagi

pelrulsahaan

c. Mengambil klelpultulsan pelnting yang dapat melndulkulng tujlulan yang t
ellah diteltapkan selbellulmnya.

d. Merancang kerangka komunikasi internal yang dipersonalisasi Memberikan
pendelkatan yang lelbih kolaboratif, terintegrasi, dan terlibat ulntulk meml
elcahkan masalah dan pellulang lainnya.

Dari delfinisi di atas, selcara ulmulm kelulnggulan stratlelgi ini adalah proses
| pelngambilan kelputlulsan yang terbaik, mlelningkatkan kelmampulan dalam
melnghadapi belrbagai pelrmasalahan intelrnal dan elkstel rnal pelrulsahaan,
belradaptasi baik dengan plelrkelmbangan maulpuln keladaan saat ini. Melmbawa
pelrulbahan di dalam pelrusahaan luntlulk melndulkung riltmel kompeltitor di d
ulnia bisnis, Ganjar Nugraha (2024).

2.1.3 Pengertian Strategi Pemasaran

Melnulrult (Daryanto, 2011) bahwa stratel gi pelmasaran adalah pelnd

ekatan Ipokok yang akan digulnakan olelh ulnit bisnis dalam melncapai sasaran
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yang telah Iditeltapkan lelbih dahullul, didalamnya telrcantulm kelpultulsan — kelp
ultulsan pokok melngelnai targelt pasar, melnempatkan prodlulk dipasar, baulran
pemasaran dan ltingkat biaya pelmasaran yang dilak ulkan.

Melnulrult (Wibowo elt al. 2018) melnyatakan bahwa stratelgi pelmasaran
adalah sulatul relncana yang melngulraikan harapan-harapan pelrusahaan mlelng
enai ldampak belrbagai kelgiatan dan program pelmasaran telrhadap pelrmintaan s
ulatul produlk ataul lini produlk pada pasar sasaran telrtelntul. Program pel
masaran melncakulp aktivitas pelmasaran yang melmpelngarulhi sulatul produlk,
selpelrti pelrulbahan harga, pelrulbahan promosi, perlencanaan promosi khlulsuls,
dan .
pelnelntulan pemilihan sallulran disribulsi.

Melnulrult Kotlelr dan Kellvin (dalam Sulpryanita dan P.ultri, 2018)
melnyatakan bahwa stratelgi pelmasaran selpelrti pelrelncanaan stratelgi belrori
elntasi pasar, adalah prosels manajelmeln yang melngel mbangkan dan melmp
elrtahankan tuljuan, klelmampulan, dan sulmbelr daya organisasi selsulai delngan
pelrulbahan pellulang pasar delngan tuljulan melmodifikasi dan melningkatkan
aktivitas bisnis dan produlk pelrulsahaan ulntulk melncapai tujlulan laba dan pelrt
ulmbuhan. |

Strategi pelmasaran memiliki tiga komponeln yait  u.

a. Selgm elntasi-

Meln ulr ult = (Kotlelr dan K elll elr, 2016), selgm elntasi pasar m
elnggambarkan ulpaya melngellompokkan konsulmeln kel dalam belbelrapa
kellompok yang popullasinya rellatif homogeln.Selgmentasi Ipasar telrbagi
dalam elmpat katelgori belsar: gelografis, delmografis, psikografis, dan p

elrilakul.Segmlelntasi adalah sulatul kelharulsan dan untlulk itul juga dilakl
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ukan stratlelgi-stratel gi telrtelntul dalam melnyasar seltiap selgmeln pasar

yang melnjadi sasaran pasarnya.

1)

2)

3)

4)

Selgmelntasi belrdasarkan Gelografi, selgmentasi ini mlelmbagi pasar m
elnjadi belbelrapa kellompok belrdasarkan gelografi (wilayah), selhingga
dalam melngambil kelpultulsan pelmasaran, pelrhatikan baik-baik wilayah
yang ingin kita pasarkan produlknya.
Selgmelntasi belrdasarkan Delmografi, selgmentasi ini mlelmbagi pasar m
elnjadi belbelrapa kellompok b elrdasarkan ulmulr, jelnis kellamin, p
endapatn, |
pelkelrjaan, p.  elndi dikan dan lain-lain. dalam selgm elntasi d
elmografi melrulpakan dasar yang paling pop ullar untl  ulkm
elmbulats  elgm elnk ellompok pellanggan dalam pelmb ulatan
prod ulkt ertleintul.
Selgmentasi blelrdasarkan Psikologi, selgmentasi ini Imelmbagi pelmbelli
kellompok yang belrbelda beda blelrdasrkan pada kraktelristik kellas sosial,
gaya hidulp ataul kelpribadian, yang digulnakan untlulk selgmelntasi k
ulrang nyata dari pada dula yang telrakhir sel gmelntasi selgm elntasi
psikologi membagi pasar blelrdasarkan prinsip-prinsip, selpelrti gaya hidulp
nilai-nilai kellas sosial dan kelpribadian, selgmelntasi psikologi adalah m
enargleltkan melrelka yang sadar akan anggaran orang-orang ini sangat
melnghargai dan
celndelrulng melnjadip  emblelliyangc  elrdas.
Selg elm elntasi tingkah lak u, | Selgm elntasi ini b elrdasarkan sell el ra
masyarakat telrhadap jelnis produk yang di tawarkan. Variablell pelrilakul

melmbagi pasar atas dasar dan mengaclul pada kelgiatan pelrilaku lyang
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terjadi slelcara konkrit. Salah satul belntulk selgmentasi yang amplulh

adalah melngellompokkan pemblelli produlk selgmelntasi manfaat pasar

melnjadi kellompok melnulrult belragam manfaat ysng belrbelda yang

dicari konsulmeln dari produlk jelnis orang yang melncari seltiap manfaat

dan melrelk utama yang mlelmpulnyai manfaat dan julga dapat melncari

manfaat dan melnghanculrkan barul dalam produlk.

b. Targelting

Meln ulr ult (Abdul rrahman, 2015), targelting adalah proses plelny ell
elsaian produlk ataul pellayanan telrbaik selhingga belnar-belnar belrada pada
posisi yang telrbaik ulntulk melncapai keblelrhasilan pelrulsahaan. Pelrubahan
dapat mlelmilih selgmeln mana yang dijadikan sasaran, pelrulsahaan dapat m
elmilih ulntulk melmutlulskan pelrhatian pada satu Iselgmen, blelbelrapa sel
gmeln produlk yang spelsifik, pasar yang spelsifik, ataul sellurlulh pasar. P
elmbelli yang ada telrlalul banyak delngan kelbultulhan dan kelinginan yang
b elragam ata u | belrvariasi , selhingga p erl ulsahaan har uls m elngid
elntifikasikan bagian pasar mana yang akan dilayaninya sebagai targlelt pasar.

c. Positioning

Melnulrult Kotlelr (dalam Preldianto Jon, 2017), melnyatakan bahwa
positioning adalah tindakan melrelncang pelnawaran dan citra pelrulsahaan
selhingga melnelmpati sulatul posisi komeltitif yang belrarti dan belrada dlam
belnak pelanggan sasarannya. | Positioning melrulpakan ellemleln yang sangat
ultama dalam sulatul strategi plemasaran. Slelbulah pelrulsahaan dapat menl
elntulkan posisinya mellaluli pelrselpsi pelanggan tlelrhadap produlknya p

elsaingnya selhingga akan dihasilkan p.  elta pelrselpsi.
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2.1.4 Anlisis SWOT
2.1.4.1 Pengertian Analisis SWOT

Melnulrut I (Freddy Rangkuti, 2017) Analisis SWOT merupakan suatu
analisis yang pada dasarakan dalam nalar yang bisa memaksimalkan k ek uatan
(strengths) dan pel uang  (opportunities), te tapi secara = bersamaan  dpat
meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (treats). Bertujuan untuk
memilih bisnis yang realistis, sinkron menggunakan syarat perusahaan dan oleh
sebab itu lebih gampang tercapai setiap perusahaan bisa mempergunakan Teknik
analisis SWOT. Kekuatan dan kelemahan pada k elompokkan k e pada factor
internal, s edangkan p  eluang dan  ancaman diindetifikasikan m enjadi
factor
eksternal.

Melnulrult (Philip Kotlelr dan Kelvin lanel Kelllelr dalam bulkulnya
Manajelmeln Pelmasaran Eldisi Keltiga Bellas, 2008) analisis SWOT adalah kels
ellulrulhan elvaluasi ltelntang kelkulatan, kellelmahan, pell ulang, dan ancaman s
ulatu Ipelrulsahaan.
2.1.4.2 Faktor-faktor dalam Analisis SWOT
a. Kelkulatan (Strelnghts)

Menurut (David, 2005) Kelkuatan adalah slulmber daya/klelmampulan

yang dikulasai ataul dimiliki pelrulsahaan yang melmbelrikan kelulnggullan r
ellatif dibandingkan pelsaingnya dalam melmelnuhi klelbultuhan plellanggan
yang dilayaninya. Kelkulatan belrasal dari sulmber daya dan kleltelrampilan
yang tersleldia bagi pelrulsahaan. Kelkulatan dapat melncakulp sulmbelr daya
kelulangan, relpultasi, kelpelmimpinan pasar, hulbungan plel mbelli-pemasok,

dan faktor | lainnya. Kelkulatan yang dimiliki sulatul perlulsahaan ataul
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organisasi adalah kompetlelnsi khulsuls yang mellelkat pada organisasi, yang
memaksa lulnit bisnis ulntulk melmikirkan kelulnggullan rellatif di pasar,
produlk ultama, dan lain-lain.

Kellelmahan ( Welaknelss)

Menurut (David, 2005) Kellelmahan adalah k eltelrbatasan/k elkulrangan
sat ul ataul lebih sl ulmb elr daya’k elmamp ulanp elr
usahaan dibandingkan pl  esaing yang | melnghalangi p elrulsahaan uint

ulk m elm  elnulhi keblultuhan pl ellanggans elcara. elf
elktif. Dalam praktiknya, kelterbatasan dan kl ~ ellelmahant erslelbultt

erlihat pada sarana Idan prasarana yang dimiliki ataul tidak dimiliki,
kelmamp ulanmanaj elm  elnyang bulrulk, kelmampulan p
elmasaran yang tidak selsulai delngan kelbultulhan pasar, produlk yang tidak
ataul bellulm melnjadi kelbutlulhan konsulmeln ataul calon konsulmeln. k
elpada pellanggan dan tingkat keluntlulngan yang dipelrolelh rendah.l Kekl
ulatan dan kellelmahan intelrnal adalah aktivitas telrkelndali sulatul
organisasi yang dapat dijalankan delngan baik atau Iburlulk.Hal ini telrjadi di
belrbagai bidang seplelrti manajelmeln, pelmasaran, keluangaln ataul
akulntansi, produlksi, selrta penlellitian dan pelngelmbangan.
Pelluang (I Opportulnitiels)

Menurut (David, 2005) Pellulang adalah situlasi mengluntlulngkan yang
paling pelnting dalam lingkulngan pelrulsahaan. Tren lultama adalah salah
satul sulmbelr pellulang. Mengidlelntifikasi selgmeln pasar yang selbell
ulmnya telrabaikan, pelrulbahan kondisi pelsaing/pelratulran, pelrubahan tl
elknologi dan peningkatan | hulbulngan yang baik dengan plelmb elli/p

elmasok selmulanya dapat melnjadi pellulang bagi pelrulsahaan.
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d. Ancaman (Threlats)

Menurut (David, 2005) Ancaman adalah situlasi melrulgikan yang paling
pelnting dalam lingkulngan perlulsahaan. Ancaman melrulpakan hambatan
ultama bagi sulatul pelrulsahaan untluk mlelncapai posisinya saat ini ataul
yang diinginkan. Masulknya pelsaing baru, mlellambatnya pertlulmbulhan
pasar, melningkatnya daya tawar pemblelli/pelmasok ultama, pelrulbahan t
elknologi, dan pelraturan yang | direlvisi ataul diperbarluli selmulanya dapat
melnjadi hambatan bagi kelberhasilan |

sulatul pelrulsahaan.
Kelkulatan dan kellelmahan melrulpakan faktor yang ada dalam sulatul

pelrusahaan, sleldangkan pellulang dan ancaman melrupakan faktor lingklul
ngan yang dihadapi pelrulsahaan. Analisis SWOT adalah alat yang ampulh ul
ntulk
analisis stratelgis. Elfelktivitasnya telrleltak pada kelmampulan pelrelncana
stratelgis pelrulsahaan untlulk memaksimalkan Ipelran faktor-faktor dan
melmanfaatkan pell ulang, alat yang melminimalkan kell elmahan dalam
organisasi dan melngelkang dampak ancaman yang mulncull dan pelrlul
dikellolah.
2.1.4.3 Tahapan Dalam Analisis SWOT
Beblelrapa tahapan dalam melnggulnak an analisis SWOT (Philip Kotlelr dan
Kelvin lanel Kelllelr, 2008) adalah sebagai berikut :
a. Matriks IFAS (Intelrnal Factor Analysis Sulmmary)
IFAS (Intelrnal Factor Analysis Sulmmary) merlulpakan rangkulman ataul
rulm usan faktorl -faktor stratel gi intelrnal dalam k elrangka K ekl ul atan
(Strelnghts) dan Kellemahanl (Welaknelss). Setlellah faktor-faktor stratelgi

intelrnal pelrusahaan | telridelntifikasi, maka dibulatlah tabell Intelrnal factor
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Analysis Sulmmary (IFAS) ulntulk melrulmulskan faktor -faktor stratel gi
internal dalam kontlelks kelkulatan dan kellelmahan pelrulsahaan. Tahapannya
adalah :

1. Pada kolom 1 tenltulkan faktor -faktor yang melwakili k elkulatan dan

kellelmahan pelrulsahaan.

2. Melmbelri bobot pada masing-masing faktor pada skala 1.0 (paling pelnting)
hingga 0,0 (paling tidak penting) blelrdasarkan pelngarulh faktor tersleblul
t telrhadap posisi stratelgi pelrusahaan (slelmula bobot telrselbult adalah
total skor dipelrbolelhkan tidak mellelbihi 1.00).

3. Ulntulk seltiap ellelmeln, belri pelringatan dari 1 hingga 4, yang melnunjl
ulkkan apakah ellelmeln tersleblult melrulpakan kellelmahan ultama (p
elringkat = 1), kell elmahan kelcil (pelringkat = 2), kelk ulatan kel cil
(pelringkat = 3) atau | kelkulatan ultama (pelringkat = 4). Faktanya pemlel
ringkatan melngacul pada pelrulsahaan, seldangkan bobot melngacu Ipada
insdulstri di mana pelrulsahaan

telrselbult belrada.

4. Kalikan seltiap bobot d elngan ratingnya ulnt  ulk m elndapatkan
skor.

Telrlelpas dari julmlah faktor yang dimasulkkan dalam matriks IFAS,
rata-rata tel rtimbang kelsellulrulhan belrkisar dari yang telrendah slelbesar 1,0
Ihingga yang telrtinggi selbelsar 4,0. Delngan rata-rata selbelsar 2,5. Rata-rata
kelsellulrulhan di bawah 2,5 belrarti pelrulsahaan melmiliki intelrnal yang |
elmah, seldangkan skor kelsellulrulhan di atas 2,5 melnulnjukkan posisi intl
ernal yang |
kulat.

b. Matriks EIFAS ( Elkstelrnal Factor Analysis Sulmmary)
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EIFAS (Elkstelrnal Factor Analysis Sulmmary) merlulpakan rangkumaln

ataul rulmulsan faktor-faktor stratelgi elksternal ldalam kerangka IPellulang

(Opportulnity) dan Ancaman (Trelant). Tahapan matriks faktor stratelgi

elkstelrnal telrdiri dari atas :

1.

Melnelnt ulkan faktor  -faktor yang melwakili p ell  ulang dan
ancaman
Belrikan bobot pada s  eltiap faktor mulai  dari 1,0  (sangat pl

elnting) hingga 0,0

(tidak pelnting) faktor-faktor telrselbult dapat memplelngarulhi faktor strat
elgi.

Julmlah selmula bobot haruls 1.0
Hitulng ranting seltiap. ellelm elnd elngan m enlelnt ukan skala 1
sampai 4. 4 |

(jawaban sanga baik), 3 (jawaban di atas rat-rata), 2 (jawaban rata-rata), 1
(Jjawaban rata-rata). Pelmelringkatan ini didasarkan pada elfelktivitas stratel
gi suatlul pelrulsahaan, selhingga nilainya didasarkan pada kelsehatan plelr
ulsahaan.

Melngalikans  eltiap bobot d engan pl elringkatnya akan m
elnghasilkan poin

Tambahkan selmula ulasan lulntulk melndapatkan skor kelsellurlulhan ulnt
ulk pelrulsahaan anda. Skor kelsellulrulhan ini melnunjlukkan Ibagaimana
pelrulsahaan telrtelntu Imelrelspons faktor stratelgi elkst elrnal.

Telntul saja, dalam matriks EIFAS, skor kelsellulrulhan telrtinggi adalah

4,0 dan telrelndah adalah 1,0. Skor kelsellurlulhan selbelsar 4,0 belrarti pelr

ulsahaan tellah melrelspon pellulang yang ada delngan sangat baik dan m

elnghindari ancaman di pasar insdulstri, skor kelsellulrulhan 1,0 belrati stratel

gi pelrulsahaan tidak melmanfaatkan pellulang ataul melnghindari ancaman

ektlelrnal.



27

2.1.4.4 Analisis Matriks SWOT

Melmbulat relncana melmerllulkan elvalulasi faktor ekstlelrnal dan intel
rnal. Dalam analisis faktor, pelrlul ulntulk melngeltahuli kelkuatan slulatul
organisasi selkaliguls melngeltahuli kellelImahannya. Di sisi lain, analisis faktor
elkstelrnal haruls mampul melngid elntifikasi pellulang yang terblulka bagi
organisasi dan julga ancaman yang dihadapi organisasi yang belrsangk ultan
(Leading Business Improvement, 2024). Ulntulk melnganalisis SWOT lelbih m
elndalam, selbaiknya pelrtimbangkan faktor elkstelrnal dan intelrnal selbagai bag
ian penting dalam analisis SWOT, yaitlu I:

1. Faktor elkst elrnal inim  elmp elngar uhil opportulnitiels and threlats

(OdanT).
Faktor ini melrulpakan k eladaan yang t elrjadi di lular p elrulsahaan dan
melmp elngar. ulhi k elputlulsan pelrulsahaan. Faktor-faktor telrselbut antara lain
Ilingkulngan hid ulp, p elrelkonomian, politik, h uklum, tl elknologi, j
ulmlah pelnd uldulk, dan sosial b udaya indl ~ustri dan | ulsaha mikro

, Binus (2021).

2. Faktor intelrnal ini m elmp elngar ulhi t elrb elnt ulknya  strelngths and

welaknesslels (S dan W). Ini merlulpakan ellelmeln yang melngacul pada

situlasi intelrnal dalam pelrulsahaan dan julga melmpengarlulhi pelngambilan

kelpultulsan pelrulsahaan. Faktor intelrnal ini melncakulp selmula jelnis
manajelmeln fulngsional, selpelrti:

Pelmasaran, Kelulangan, Opelrasional, Sulmbelr Daya Manulsia, P. elnelitian
dan |

Pelng elmbangan, Sist elm Informasi Manaj elm eln dan B

uldaya P elrulsahaan , Binus (2021).
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Dalam (Binus, 2021) menj elaskan bahwa m atriks SWOT dapat melnj
ellaskan bagaimana pellulang dan ancaman dari lingkungan | elkst elrnal

s ulatul pelrulsahaan diantisipasi belselrta k elkulatan dan kellelmahannya.

Matriks SWOT digunakan.  unt  uk melng elmbangkan b erbagai stratl

elgi. Pada dasarnya altelrnatif strat  elgis yang diambil haruls dit uljulkan

ulnt  uk ml elmanfaatkan k elkuatan dan ml empl elrbaiki k

ellelmahan, melmanfaatkan pelluang bisnis dan ml elngatasi an  caman. Olelh
kar elna it ul, matriks

SWOT melnghasilkan elmpat kellompok stratelgi alternatif yang dislelbult strat

elgi  Strength-Opportunity (SO), stratel gi  Strength-Threath (ST), stratel gi

WeaknessOpportunity (WO), dan stratelgi Weakness-Threanth (WT). Stratelgi alt

elrnatifnya adalah:

a. Stratelgi Strelngth-Opportulnity (SO) didasarkan pada filosofi pelrulsahaan
yang memanfaatkan slellulrulh kelkulatan yang ada untlulk melmaksimalkan
pellulang dan melmanfaatkannya.

b. Stratelgi Strelngth-Threlath (ST) didasarkan pada kelkulatan pelrulsahaan ul
ntulk melncelgah ancaman yang ada.

c. Stratelgi Welaknelss-Opportunityl (WO) dilakulkan d elngan m
emanfaatkan | pellulang yang adadan m  elminimalkan kell elmahan
yang ada.

d. Stratelgi Welaknelss- Threlath (WT) didasarkan pada tindakan del fel nsif,

melminimalkan kellelmahan pelrusahaan slelkaliguls melnghindari ancaman..

2.2 Penelitian Terdahulu
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No Nama Judul Hasil Persamaan
EEneln Penelitian Peneitian Perbedaan
Tahun
1 | Fajri Stratelgi Hasil Sama-sama Penelliti
Rahmatulla | Pémasaran | pen elitian melngg terdah ulu.
menunjukkan ulnaka | hanya
h dalam bahwa factor | n analisis mengg unak
meningkatk | internal yang . | Delskriptif an
an nilai [ menjadi keka | Kulalitatif wawancara
Herry penj ualan | utannya yaitu dan
: pada Cv. | produk observasi
Nurdin - Jaya bervariasi, sebaga i
(2022) Mantap lokasi teknik peng
Perkasa strategis  hub ump
Kota Bima |ungan baik ulan
konsum en, data
harga sedangkan
kompetitif. peneliti
sedangkan sekarang
menjadi . kel menambahk
em_ahannya an peng
yaltu un
kurangnya aan
promosi bisnis, dokum entas
pengantaran i
barang sesuai
dengak k
uota
yang tersedia, -
dan konsumen
No Nama Judul Hasil Persamaan
Peneliti/ Penelitian Peneitian Perbedaan
Tahun

luar kota tidak .
bisa
menjangka

u
memb eli
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2 | Ridho Strategi . Menujukkan. | Sama-sama Peneliti .
Azlam pemasaran. | bahwa mengg. unaka | sebel
Ambo Asse . | online. facebook . n analisis umnya.
(2018) (studikas | mengakomoda | Deskriptif. mengg.

us. | sikomponen. | kualitatif una

facebook . yang ada pada kan metod.
marketing | strategi €

komunikasi . observasi, .

warunk . pemasaran . zx;Zﬁigcara

bakso mas | seperti. . entasil dan

Cingkrank | meny. ediakan. data‘ ’

di Makassar | data-data dianalisis
konsum dengan
untuk . mengg

T unak an
rnanvahdam: model
segm. ~ entasi, Miles .
targeting dan. &Hub.erman
positioning .Sedangkan .
sekaligus . liti
menjadi bahan penetitl
.riset dalam . sekarang .
men.ent ukan . mentgg.tunfak‘
e

onten
facebook . SWOoT
marketing.

3 |Yifa Analisis Strategi Sama-sama | Peneliti.
Rahmiani strate.gi pemasaran . [ mengg. unaka | sebel
Arifen, . pemasaran . | yang dilakukan | n analisis umnya
VirdaDwi | untuk. ~adalah masih | Deskriptif. | melak
Purwanty, . | meningkatk |adanya  para | Kualitatif _uka
Dhesta an daya pelak u . yang n teknik .
Aprilla | saing e peng . ump
SUC!’ Rizki. | UMKM pemasaran . datanya
Harl . pada saat dengan .
Agustiawan, dokumentas

I
wawacara,

No Nama Judul Hasil Persamaan

Peneliti/ Penelitian Peneitian Perbedaan

Tahun
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Arip memasarkan . dan
Rahman produknya . observasi
Sudrajat . yang ,
(2019) mengakibatkan Sedangkan .
usaha yang di . peneliti.
jalaninya tidak sekarang .
bertahan lama rnengg:unak
an analisis
SWOT
Sam Cay & | Strategi . Menunjukkan . | Sama- sama | Peneliti .
Jeni. pemasaran. |para UMKM . | mengg. unaka | sebel
Irnawati E- khususnya di . | nanalisis umnya.
(2020) commerce . | kota tangerang | Deskriptif. melak uka
untuk . Selatan Kualitatif. n
meningkatk | Mengg. unakan strategi
an volum. strate.gi pemasaran .
e pemasaran . dengan.
penj. ualan | melalui E- E-
(studi kas, commerc, commerc
us. e e.
UMKM di. | dengan. Sedan_g_kan ‘
kota begitu.penj. u peneliti
tangerang. | ala sekarang .
selatan) n produk dan . mengg. unak
skill mereka . ZE;IE;?;&QI
dapat
bertambah., SWOT
Fauziah . Analisis Men.  unj, Sama -sama | Peneliti
Melani, . strate.gi ukan bahwa mengg. unaka | terdah. ulu.
Joda pemasaran. |toko Zaabai n analisis hanya
Rachindrata | untuk. Craft sudah . Deskriptif . mengg. unak.
ma, Ukhti . meningkatk | men.erapkan Kualitatif an data
Azizah, an strate. gi primer .
Hima penj. ualan | dengan . baik sebagai .
Barima dan | di toko dalam  memp. sumber .
Suwali Zaabai ertahank. datanya,
(2023) Craft an usahanya sedangkan .
peneliti
saat.ini
mengg
una
kan sumb
er
data primer
dan data

sekunder..
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2.3 Kerangka Konseptual

Menurut (Hermawati, 2017) Kerangka kons.ep .(conceptual framework)
mer.upakan gambaran .umum dari penelitian yang akan dilak ukan, dimana dalam
kerangka | | tergambar prosedur dan apa yang akan dikaji dalam penelitian.
Kerangka konsep adalah suatu .uraian dan visualisasi tentang hub.ungan antara
konsep.-konsep atau konsep .variabel yang akan diamati atau. diukur melalui .pen.
elitian yang dilak ukan. Berdasarkan p.engertian diatas maka pen.eliti .

menyus.un kerangka konseptual penelitian sebagai b erik ut:

BUMDes

Strategi Pemasaran

!

Analisis SWOT

EFAS IFAS

Hasil Penelitian

Gambar Grafik 2.1 Kerangka Konseptual
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5.2.2 Saran untuk peneliti selanjutnya
d. Bagi peneliti selanjutnya yang melakukan penelitian yang sama dapat men

etapkan tujuan penelitian yang ingin diteliti dan lebih fokus pada subjek

penelitian
e. Peneliti dapat memahami literatur yang relevan dan memperbanyak studi
kasus Oleh karena itu, perlu dilakukan peningkatan jumlah dari subjek

penelitian.

f. Peneliti selanjutnya dihimbau untuk meningkatkan ketelitian baik dari segi

kelengkapan data yang dip eroleh
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LAMPIRAN

Lampiran 1. Pedoman Wawancara

Berik ut ini adalah daftar ~ pertanyaan unt uks em  ua informan yang t

elah dit entukan yait u sebagaib  erikut:

NO PERTANYAAN

1. Kapan BUMDes Desa Minanga didirikan?
2. Bagaimana penj ualan padaB UMD esD esa Minanga dari
tah  un 2021 2023?
3. Menurut bapak faktor apa yang menyebabkan penurunan penjualan
pada BUMD es Minanga?
4. Apaupayayang bapak lak ukan unt ukm engatasi masalah p
enurunan penjualan t ersebut?

1. Menurut bapak apa yang mempengaruhi penjualan pada BUMDes D
esa Minanga mengalami penurunan?
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