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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi penerapan strategi pemasaran berdasarkan analisis
SWOT untuk mentransformasikan penjualan produk di Ayulala Bakery secara signifikan dan
mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan yang semakin ketat. Penelitian ini
menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan menggunakan observasi, wawancara, dan
dokumentasi untuk pengumpulan data. Wawancara dilakukan langsung dengan pemilik Ayulala
Bakery sebagai sumber informasi utama. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Ayulala Bakery berada
pada posisi Kuadran Il analisis SWOT, dengan kekuatan internal yang relatif tinggi namun ancaman
eksternal yang signifikan. Disarankan agar Ayulala Bakery melakukan strategi diversifikasi untuk
memperluas pangsa pasar dengan memanfaatkan peluang seperti pengembangan produk,
memperluas saluran pemasaran melalui platform digital, penghematan bahan baku untuk mengatasi
inflasi, dan memperkenalkan produk yang berorientasi pada tren konsumen. Strategi-strategi tersebut
diharapkan dapat mendorong transformasi penjualan produk dan mempertahankan posisi pasar yang
kompetitif.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT,UMKM.

ABSTRACT

This study aims to explore the implementation of a marketing strategy based on SWOT analysis to
significantly transform product sales at Ayulala Bakery and maintain its existence amidst increasing
competition. The research employs a descriptive qualitative approach, utilizing observation, interviews,
and documentation for data collection. Interviews were conducted directly with the owner of Ayulala
Bakery as the primary source of information. The results indicate that Ayulala Bakery is positioned in
Quadrant Il of the SWOT analysis, with relatively high internal strengths but significant external
threats. It is recommended that Ayulala Bakery adopt a diversification strategy to expand market share
by leveraging opportunities such as product development, expanding marketing channels through
digital platforms, saving raw materials to address inflation, and introducing consumer trend-oriented
products. These strategies are expected to drive product sales transformation and maintain
competitive market positioning.

Keywords : Marketing Strategy, SWOT Analysis, MSEMs.

A. PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) berperan penting untuk
pertumbuhan ekonomi Indonesia (Zahara et al., 2023; Ibrahim et al., 2024). ketatnya
persaingan di sektor kuliner menuntut UMKM untuk terus bertahan dan berkembang
dengan terus berinovasi dalam strategi pemasaran (Bachri et al., 2023). Tantangan
terbesar UMKM saat ini yaitu bagaimana meningkatkan penjualan melalui inovasi
pemasaran dengan sumber daya minim untuk tetap kompetitif di pasaran
(Wahyuningsih & Nurdin, 2010; Asngadi, 2011; Zahara et al., 2022)

Ayulala Bakery, sebagai salah satu UMKM rumahan yang bergerak di bidang
kuliner, khususnya produk roti dan kue, mengalami persaingan pemasaran yang
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semakin ketat. Dalam meningkatkan penjualan dan memperluas pangsa pasar,
UMKM ini memerlukan strategi pemasaran yang efektif agar konsumen lebih mudah
mengakses produk dengan memanfaatkan struktur sederhana dan lebih menjalin
hubungan yang terjalin erat antar usaha dan pelanggan, juga serta memperkuat
jaringan pasar agar daya saing lebih meningkat (Bachri et al., 2015; Fadjar et al.,
2022). Pendekatan yang dapat digunakan adalah analisis SWOT (Strength,
Weakness, Opportunitie, Threats), yaitu metode untuk mengidentifikasi faktor internal
dan eksternal yang dapat memengaruhi kinerja bisnis (Adam et al., 2023)

Dengan menggunakan analisis SWOT, Ayulala Bakery dapat merumuskan
strategi pemasaran yang lebih terarah, mengoptimalkan kekuatan yang dimiliki,
memperbaiki kelemahan, memanfaatkan peluang pasar, serta mengantisipasi
ancaman. Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi bagaimana implementasi
strategi pemasaran (product,price,place,promotion) berbasis analisis SWOT dapat
membantu Ayulala Bakery dalam menciptakan transformasi atau meningkatkan
penjualan produk secara signifikan dan mempertahankan eksistensinya di tengah
persaingan yang semakin kompleks.

Studi kasus ini, diharapkan bisa memberikan wawasan bagi para pelaku UMKM
lainnya dalam menerapkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan adaptif, serta
memberikan kontribusi terhadap pengembangan literatur terkait strategi pemasaran
di sektor UMKM di Indonesia.

B. KAJIAN TEORI
Produk

Menurut Fandy Tjiptono (2020) produk adalah semua bentuk baik fisik maupun
non-fisik yang ditawarkan oleh produsen kepada konsumen untuk dibeli atau di
perhatikan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pasar. Secara umum, produk
merupakan segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen, produk dapat berwujud (barang fisisk) maupun
tidak berwujud (jasa, ide, atau pengalaman). Produk sendiri dapat mencakup
berbagai aspek seperti kualitas, desain, fitur, layanan, dan merek yang semuanya
bertujuan untuk memberikan nilai serta kepuasan pelanggan (Wahyuningsih et al.,
2022)

Transformasi penjualan Produk

Transformasi penjualan adalah sebuah perubahan yang di lakukan oleh
perusahaan guna meningkatkan penjualan produk yang lebih signifikan dengan
mengikut trend dan situasi pasar serta konsumen (Artanti et al., 2022). Sedangkan
didalam konteks UMKM transformasi ini menjadi lebih krusial dengan melihat
persaingan yang lebih ketat dan perubahan perilaku konsumen di era digital seperti
sekarang ini (Wahyuningsih, 2013; Farid., 2023). Dengan adanya perubahan
lingkungan bisnis dan perilaku konsumen menuntut perusahaan untuk beradaptasi
dengan melakukan strategi baru agar mendapatkan transformasi penjulan produk
yang signifikan (Devi Nurfatimah et al., 2024).

Strategi Pemasaran

Philip Kotler dan Gary Amstrong (2020) mendefinisikan strategi pemasaran
merupakan rencana yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran suatu
organisasi. Hal ini melibatkan penggunaan berbagai taktik untuk mempromosikan
produk atau jasa, guna mencapai target pasar, dan membangun hubungan yang
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kuat dengan pelanggan. Strategi pemasaran yang komprehensif tentunya 4P, yaitu
product, price, place, dan promotion(Adam, et al., 2023). Dengan
mengimplementasikan strategi pemasaran yang baik ini dapat membantu
perusahaan dalam menciptakan nilai bagi pelanggan, meningkatkan volume
penjualan, menjalin hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan,
memverifikasi dan mengulangi pembelian produk, serta memastikan pembeli
mengenal produk yang ditawarkan. (Ari Arham Palaguna et al., 2023; Wahyuningsih,
2005)

Strategi Pemasaran Berbasis SWOT

Analisis SWOT merupakan alat yang umumnya digunakan untuk mengevaluasi
posisi atau kinerja dari sebuah organisasi maupun perusahaan dalam konteks pasar
yang lebih luas secara sistematis (Sutomo et al., 2024). Dalam analisis pendekatan
ini memfokuskan pada empat elemen utama, yaitu kekuatan, kelemahan, peluang,
ancaman(Karim et al., 2022). Dalam (Adam, et al., 2023) menjelaskan bahwa
dengan menggunakan strategi berbasis SWOT dapat membantu untuk memahami
dan merumuskan permasalahan sesuai kondisi yang dialami.

Opportunity

Kerangka pemikiran

Transformasi
penjualan

Strategi
pemasaran

C. METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini menerapkan pendekatan kualitatif dengan desain studi
kasus untuk meneliti transformasi penjualan produk dengan strategi pemasaran
menggunakan metode SWOT. Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel
sebagai informan menggunakan metode random sampling yang di mana populasi
yang dapat dijadikan sampel di pilih secara acak guna mendapatkan informasi
kebutuhan penelitian dengan menetapkan 5 orang informan yang terdiri dari 1 orang
pemilik dan 4 orang konsumen.

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara intensif dengan pemilik
untuk memahami strategi pemasaran yang diterapkan dan juga beberapa konsumen
guna mengetahui faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi penjualan produk dari
Ayulala Bakery. Selain itu, observasi secara langsung juga dilakukan terhadap
kegiatan operasional dan pemasaran, serta pengumpulan dokumentasi seperti
materi promosi yang digunakan dan laporan penjualan ( Adda et al., 2022; Sya et al.,
2023; Sintya Puspita Sari et al., 2024)
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Data analisis dilakukan dengan menggunakan pendekatan analisis tematik
guna mengidentifikasi pola dan tema yang muncul dari observasi dan wawancara,
juga menerapkan SWOT analisis untuk mengevaluasi
stenght,weaknes,opportunity,threats yang di hadapi oleh UMKM Ayulala Bakery.

Langkah-langkah penelitian mencakup definisi masalah, pengumpulan data,
analisis data, pembahasan, serta penyusunan kesimpulan. Dengan demikian, tujuan
dari penelitian ini dilakukan agar dapat memberikan wawasan yang lebih
komprehensif tentang bagaimana strategi pemasaran berbasis analisis SWOT dapat
mepengaruh dan berdampak signifikan terhadap transformasi penjualan produk di
UMKM Ayulala Bakery

D. HASIL DAN PEMBAHASAN
Matriks Faktor Strategi Internal (IFAS)

Tabel Faktor Strategi Interna UMKM AyulL ala Bakery

FAKTOR- FAKTOR INTERNAL UTAMA BOBOT RATING SKOR
KEKUATAN
KUALITAS PRODUK 0.15 4 0.62
HARGA TERJANGKAU 0.12 3 0.35
MEMPRODUKSI PRODUK SUGARLIGHT 0.04 1 0.04
MENGADAKAN PELATIHAN PEMBUATAN KUE PADA
IBU IBU 0.12 3 0.35
KUALITAS BAHAN BAKU 0.12 3 0.35
PRODUK CUKUP DIKENAL 0.08 2 0.15
SUB TOTAL KEKUATAN 0.62 1.85
KELEMAHAN
KURANGNYA PROMOSI DIGITAL 0.15 4 0.62
KEMASAN KURANG MENARIK 0.08 2 0.15
BELUM MEMILIKI LOGO PATEN 0.08 2 0.15
PERMINTAAN PRODUK MUSIMAN 0.08 2 0.15
SUB TOTAL KELEMAHAN 0.38 1.08
TOTAL 1.00 26 2.92

Sumber: hasil wawancara dan olah data,2024

Pada matriks pembobotan pada tabel di atas faktor strategi internal (IFAS) di
peroleh skor 2.92 yang dapat mengkategorikan kondisi internal UMKM Ayulala
Bakery adalah cukup kuat. Sehingga dapat disumpulkan bahwa strategi internal
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh UMKM Ayulala Bakery ini seimbang
untuk dijadikan landasan dalam menyusun dan mengimplementasikan rencana-
rencana usaha untuk pertumbuhan dan perkembagan transformasi penjualan dalam
rangka untuk mengantisipasi tantangan kedepan. Sehingga dapat memanfaatkan
kekuatan yaitu:

a. Kualitas produk
b. Harga terjangkau
c. Memproduksi produk sugarlight
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d. Mengadakan pelatihan pembuatan kue pada ibu-ibu
e. Kualitas bahan baku
f. Produk cukup dikena

Dan memperkecil kelemahan yaitu:
a. Kurangnya promosi digital

b. Kemasan kurang menarik

c. Belum memiliki logo paten

d. Permintaan produk musiman

Matriks Faktor Strategi Eksternal (EFAS)

Tabel Faktor Strategi Eksternal UMKM Ayulala Bakery

FAKTOR- FAKTOR EKSTERNAL UTAMA BOBOT RATING SKOR

PELUANG

MEMASUKKAN PRODUK KE TOKO-TOKO 0.09 2 0.18

MENGIKUTI KEGIATAN STAND-STAND

UMKM 0.14 3 0.41

SEKTOR KULINER SEMAKIN DIMINATI 0.09 2 0.18

PEMANFAATAN MEDIA SOSIAL 0.14 3 0.41

SUB TOTAL PELUANG 0.45 1.18
ANCAMAN

PESAING DENGAN PRODUK YANG SAMA 0.18 4 0.73

PERKEMBANGAN TEKNOLOGI 0.14 3 0.41

INFLASI BAHAN BAKU 0.14 3 0.41

TREN KONSUMEN YANG BERUBAH-UBAH 0.09 2 0.18

SUB TOTAL ANCAMAN 0.55 1.73

TOTAL 1.00 22 291

Sumber: hasil wawancara dan olah data,2024

Pada matriks eksternal (EFAS) hasil nilai skor totalnya adalah 2.91, ini
menunjukkan bahwa kondisi eksternal UMKM Ayulala Bakery dapat dikatekorikan
cukup baik, dengan rentan nilai tersebut usaha ini berada dalam posisi stabil.
Dimana ada peluang yang dapat dimanfaatkan untuk pertumbuhan dan
perkembangan transformasi penjualan namun juga UMKM ini harus tetap waspada
terhadap ancaman yang mungkin akan muncul. Ini menunjukkan bahwa usaha ini
harus memerlukan strategi yang seimbangan dalam memanfaatkan peluang yang
ada yaitu:

a. Memasukkan produk ke toko-toko

b. Mengikuti kegiatan stand-stand UMKM
c. Sektor kuliner semakin diminati

d. Pemanfaatan media social

Namun sembari tetap mengelola ancaman yang ada, yaitu:
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Pesaing dengan produk yang sama
Perkembangan teknologi

Inflasi bahan baku

Tren konsumen yang berubah-ubah

apop

Pembahasan

W S
SW=2.92 (0.77)

OT=2.91(-0.55)

T
Diagram SWOT UMKM Ayulala Bakery

Diagram SWOT UMKM Ayulala Bakery Berada Pada Kuadran II

Kuadran Il merupakan situasi dimana sebuah perusahaan menghapi berbagai
ancaman dari segi eksternal namun masih memilki kekuatan yang di dapat dari segi
internal, yang dimana hal tersebut dapat dijadikan peluan bagi perusahaan untuk
menerapkan strategi pengembangan atau Diversifikasi (Produk/pasar).

Jika melihat posisi diagram diatas menunjukkan bahwa UMKM Ayulala Bakery
berada pada kuadran Il karena memiliki kedua sisi yang berbeda dimana pada
sumbu Y adalah 0.77 sedangkan pada sumbu X adalah -0.55 yang artinya UMKM
Ayulala Bakery diarahkan untuk menggunakan strategi Diversifikasi

Kuadran Il Ini menunjukkan situasi yang harus lebih diperhatikan oleh UMKM
Ayulala Bakery dikarenakan meskipun usaha ini memiliki beberapa kekuatan atau
keunggulan yang cukup kompetitif hamun juga masih ada ancaman yang cukup
tinggi yang membuat usaha ini akan menghadapi risiko yang cukup signifikan.

Oleh karena itu situasi ini disebut sebagai Strategi “Strength-Threat”’(ST)
dimana UMKM perlu memanfaatkan kekuatan yang ada untuk mengatasi ancaman
yang dihadapi.

Dengan begitu usaha ini dapat menerapkan strategi diversifikasi anatara lain:

1. mengembangkan produk untuk menghadapi persaingan dengan produk yang
sama

2. memperluas saluran pemasaran melalui media digital guna
mengimplementasikan perkambangan digital

3. meghadirkan produk yang sejalan dengan tren konsumen yang berubah-ubah

4. menciptakan produk hemat bahan baku untuk menghadapi inflasi

5. mengadakan program pelatihan atau workshop pembuatan kue bagi ibu-ibu atau
komunitas guna meningkatkan brand awareness
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Dengan strategi diversifikasi yang tepat, Ayulala Bakery dapat memanfaatkan
kekuatan yang dimiliki, mengatasi risiko yang ditimbulkan oleh ancaman dan
mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan.

Berdasarkan hasil dari analisis SWOT yang dilakukan pada Ayulala Bakery,
terdapat beberapa strategi yang dapat dilakukan vyaitu; strategi SO (Strenght-
Opportunity), startegi WO (Weakness- Opportunity), strategi ST (Strenght-Threats)
dan strategi WT (Weakness-Threats).

Strategi SO

Strategi yang dirumuskan adalah UMKM dapat membangun jaringan penjualan
dengan memasukkan produk ke toko-toko dan aktif mengikuti pameran serta
kegiatan stand UMKM yang sering diadakan guna memperluas segmen pasar. Serta
promosi aktif di media sosial dengan lebih menonjolkan harga terjangkau dapat
meningkatkan brand awareness dan menarik lebih banyak pelanggan juga fokus
pada pengembangan produk sugarlight untuk menyasar tren kesehatan yang
semakin diminati serta melakukan kegiatan workshp atau pelatihan pembuatan kue
bagi ibu-ibu atau komunitas agar menjadi salah satu strategi untuk memperkenalkan
produk dan memberi nilai tambah kepada pelanggan. Ayulala Bakery juga dapat
menyasar tren kuliner yang sedang berkembang dengan melakukan inovasi produk
sehingga tetap menarik dan relevan bagi konsumen.

Strategi WO

Strategi yang dihadirkan yaitu UMKM perlu meningkatkan promosi digital,
memperbaiki kemasan untuk meningkatkan penjualan di toko mitra, serta mendesai
dan menetapkan logo paten untuk memperkuat brand. Juga, UMKM perlu
menciptakan produk baru untuk menutupi atau mengatasi permintaan musiman
untuk tetap menjaga stabilitas penjualan

Strategi ST

Strategi yang di rumuskan yaitu, UMKM ini harus mampu mengembangkan
produk baru agar dapat bersaing dengan usaha yang sama, tentunya juga harus
memperluas pemasaran digital, juga menciptakan produk hemat bahan baku untuk
mengatasi masalah inflasi, serta penting untuk menghadirkan produk sesuai dengan
tren konsumen yang sering berubah-ubah juga serta mengadakan program pelatihan
atau workshop bagi ibu-ibu atau komunitas guna meningkatkan brand awarenees.
Strategi ST ini merupakan strategi yang paling disarankan mengikuti hasil dari
analisis SWOT dengan melihat posisi UMKM Ayulala Bakery ini berada pada
Kuadran Il yang dimana disarankan untuk menerapkan strategi Diversifikasi

Strategi WT

Strategi yang dihadirkan adalah UMKM perlu meningkatkan promosi digital,
memperbaiki kemasan untuk menarik konsumen, meresmikan logo untuk
memperkuat identitas, dan mendiservisifikasi produk untuk mengurangi
ketergantungan pada permintaan musiman serta mengatasi inflasi bahan baku
dengan memanfaatkan kekuatan, mengatasi kelemahan, melihat peluang dan
menghadapi ancaman, diharapkan UMKM Ayulala Bakery diharapkan dapat
berkembang dan bisa bersaing dengan usaha sejenis.

E. KESIMPULAN DAN SARAN
Berdasakan hasil dari analisa SWOT yang telah dilakukan terhadap UMKM
Ayulala Bakery dalam penelitian ini dapat di tarik kesimpulan bahwa, UMKM Ayulala
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Bakery saat ini berada pada situasi yang harus lebih diperhatikan lagi melihat hasil
dari analisis menunjukkan UMKM Ayulala Bakery ini memiliki ancaman dengan nilai
yang cukup signifikan walaupun hasil nilai dari kekuatan cukup kompetitif.

Oleh karena itu, strategi yang bisa Ayulala Bakery terapkan guna mendapatkan
transformasi penjualan adalah strategi diversivikasi yaitu, dengam mengembangkan
produk baru agar dapat bersaing dengan usaha yang sama, tentunya juga harus
memperluas pemasaran digital, juga menciptakan produk hemat bahan baku untuk
mengatasi masalah inflasi, serta penting untuk menghadirkan produk sesuai dengan
tren konsumen yang sering berubah-ubah serta mengadakan program pelatihan atau
workshop bagi ibu-ibu atau komunitas guna meningkatkan brand awarenees

Dengan menerapkan strategi yang tepat dan efektif Ayulala Bakery dapat
merumuskan strategi pemasaran yang tidak hanya meningkatkan penjualan namun
juga dapat memastikan pertumbuhan yang berkelanjutan. Dengan menggunakan
analisis SWOT dalam menetapkan strategi pemasaran sangatlah penting dan
berpengaruh terhadap transformasi penjualan dalam membantu UMKM seperti
Ayulala Bakery untuk beradaptasi dengan tantangan pasar dan memanfaatkan
kekuatan yang dimiliki Ayulala Bakery. Melalui pemahaman mendalam terhadap
kekuatan, kelemahan, ancaman, dan peluang Ayulala Bakery dan juga UMKM
lainnya dapat menciptakan strategi yang lebih terarah dan inovatif dalam mencapai
tujuan utama bisnis.S
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