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BABI

PENDAHULUAN

A. Penelitian Latar Belakang

UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) merupakan sektor
strategis dalam mendorong pertumbuhan ckonomi lokal di Indonesia, termasuk
di Kabupaten Tulungagung, Jawa Timur. Menurut data Dinas Koperasi dan
UKM Kabupaten Tulungagung, jumlah pelaku UMKM ferus mengalami
peningkatan setiap tahunnya dan tersebar di seluruh kecamatan. Situasi serupa
juga terjadi di sektor UMKM Kota Kediri. Berdasarkan data dari Dinas
Koperasi. UMKM, dan Tenaga Kerja pada akhir tahun 2020, terdapat 5.070
usaha mikro di Kota Kediri. Pada tahun 2021, jumlah tersebut meningkat
menjadi 3.808, atau naik sebesar 14.5% (Tohari et al., 2024). Sektor kuliner
menjadi salah satn penyumbang dominan karena (ingginya permintaan
konsumen dan tren gaya hidup masyarakat yang semakin konsumtif terhadap
produk makanan dan minuman lokal (Harahap et al., 2024). UMKM kuliner
tidak hanya berkontribusi terhadap perekonomian, tetapi juga mencerminkan
kearifan lokal dan potensi budaya daerah. Produk-produk seperti makanan
tradisional, jajanan pasar, serta inovasi makanan kekinian menunjukkan
keragaman dan daya tarik kuliner Tulungagung. Namun, di balik potensi
tersebut, pelaku usaha kuliner dihadapkan pada berbagai tantangan, seperti
rendahnya literasi keuangan, keterbatasan akses teknologi, dan lemahnya
kemampuan menyusun strategi pemasaran yang tepat (Ma’arif et al., 2020).

CGambar 1.1
Jumlah UMKM Kuliner di Kabupaten Tulungagung
Sumber : (Wulandari & Pahlevi, 2021)




Gratik pada gambar 1.1, menunjukkan tren perkembangan jumlah
UMKM kuliner di Kabupaten Tulungagung selama lima tahun terakhir. Pada
tahun 2018, jumlah UMKM berada di angka 93.488 unit. Angka ini mengalami
peningkatan menjadi sekitar 100.000 unit pada tahun 2019, mencerminkan
pertumbuhan stabil sebaga hasil dart meningkatnya minat masyarakat dalam
berwirausaha di sektor makanan dan minuman. Namun, pada tahun 2020,
terjadi penurunan kembali ke angka sckitar 93.488 unit (Wulandari & Pahlevi,
2021). Penurunan i sejalan dengan dampak pandemi COVID-19 vang
menyebabkan banyak pelaku usaha kuliner mengalami kesulitan operasional
akibat pembatasan sosial, penurunan daya beli konsumen, dan keterbatasan
akses pemasaran. Pemanfaatan insentil’ pajak memberikan pengaruh positif
terhadap usaha mikro, kecil, dan menengah (LUMKM) (Tohan et al., 2024).
Terkait dengan kepatuhan pajak. insentif pajak yang diberikan akibat pandemi
Covid-19 juga terbukti memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap
kepatuhan wajib pajak dalam pelaporan SPT tahunan (Tohari et al.. 2019).
Meskipun begitu, tahun 2021 menandai titik balik kebangkitan UMKM kuliner,
dengan lonjakan jumlah unit usaha yang cukup signifikan hingga mencapai
129,173 unit. Kenaikan ini didorong oleh kebijakan pemulihan ekonomi dari
pemerintah daerah, peningkatan penggunaan media digital dalam promosi
usaha, serta antusiasme masyarakat kembali ke aktivitas ekonomi pasca-
pandemi. Pada tahun 2022, tren positif ini berlanjut dengan peningkatan yang
lebih moderat ke angka sekitar 135.000 unit. Pertumbuhan ini menunjukkan
stabilitas sektor kuliner sebagai salah satu penyumbang utama ekonomi kreatif
daerah. Hal ini juga dipengaruhi oleh dukungan berbagai program
pemberdayaan UMKM oleh pemerintah Kabupaten Tulungagung, seperti
pelatihan digital marketing, fasilitasi promosi di e-katalog lokal, dan
penyelenggaraan event kuliner daerah (1. Fauzi, 2020).

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan pilar utama
perekonomian Indonesia. UMKM berperan penting dalam menyerap tenaga
kerja, mengurangi tingkat pengangguran, serta mendorong perfumbuhan
ekonomi nasional (Monalisa et al., 2025), Berdasarkan data Kementerian

Koperasi dan UKM (2023), terdapat lebih dari 64 juta unit UMKM di Indonesia




yang menyumbang seckitar 61% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB)
nasional (Hidayat et al., 2024). UMKM juga mampu menyerap lebih dari 97%
tenaga kerja di sektor informal dan formal, menjadikannya sebagai kekuatan
ckonomi rakyat yang sangat signifikan. Namun, di balik kontribusinya yang
besar, UMKM di Indonesia masih menghadapi berbagai tantangan serius.
Permasalahan umum yang sering dihadapi meliputi keterbatasan akses
permodalan, rendahnya kapasitas manajerial, kurangnya inovasi produk, serta
minimnya pemanfaatan teknologl digital (Husriadi & Nurjanah, 2024).

Perwembangan Jumiah UMKM Euliner di Indonesia (2018-2023)

2019 2030 2021 2072 7073
Tahun

Gambar 1.2
Jumlah UMKM di Indonesia
Sumber ; (Rosa & Idwar, 2021)
Pada gambar 1.2, grafik menunjukkan tren kenaikan jumlah unit usaha

kuliner dari sekitar 10.500 unit pada tahun 2019 menjadi 13.500 unit pada tahun
2023. Lonjakan paling signifikan terjadi antara tahun 2020 dan 2021, saat
pelaku UMKM mulai beradaptasi dengan teknologi digital untuk bertahan dari
dampak pandemi COVID-19. Inovasi dalam sistem pemesanan onlfine.
penggunaan plattorm digital seperti GoFood dan GrabFood, serta pelatihan dari
ekosistem digital turut mendorong pertumbuhan ini (Rosa & Idwar, 2021).
Kenaikan berkelanjutan hingga tahun 2023 menunjukkan bahwa scktor kuliner
tidak hanya bertahan, tetapi juga berkembang secara adaptif di era digitalisasi
(Priyo Nugroho & Rahman, 2022).

Dalam konteks pemasaran, banyak pelaku UMKM kuliner masih belum
mampu memantaatkan media digital secara optimal (Alfan Nur, 2023). Padahal.

strategi promosi melalui media sosial, marketplace, dan teknik digital hranding




terbukti dapat meningkatkan penjualan secara signifikan. Penelitian (Maghfiroh
& Rahmawati, 2024) menunjukkan bahwa adaptasi digital marketing mampu
meningkatkan eksistensi usaha mikro di tengah persaingan pasar yang ketat dan
fluktuatif. Tetapi, tidak semua pelaku UMKM memiliki pengetahuan dan
keterampilan untuk memanfaatkan teknologi ini secara maksimal.

Di sisi lain, analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities,
Threats) menjadi alat strategis yang dapat membantu UMKM dalam
merumuskan arah pengembangan usaha. Studi (Zed & Putri, 2024) pada usaha
sempol ayam di Tulungagung membuktikan bahwa penggunaan SWOT
membantu pelaku usaha mengenali potensi dan ancaman pasar, serta menyusun
strategi adaptif untuk bertahan dan tumbuh. Demikian pula, analisis pada Nonik
Cafe menunjukkan bahwa kombinasi SWOT dan perencanaan bisnis
menghasilkan strategi pemasaran yang tepat sasaran dan berdaya saing tinggi
(Maghfiroh & Rahmawati, 2024), Meski strategi SWOT telah banyak
digunakan pada usaha kuliner di kota besar, aplikasinya di UMKM kuliner skala
kecil di daerah seperti Tulungagung masih terbatas. Oleh karena itu, penting
untuk melakukan analisis mendalam terhadap strategi pemasaran berbasis
SWOT pada UMKM kuliner di Tulungagung. Hal ini menjadi relevan dalam
rangka mempertahankan eksistensi bisnis di tengah modemnisasi dan dinamika
perilaku konsumen yang terus berkembang.

Persaingan UMKM di Indonesia semakin ketat seiring dengan
meningkatnya jumlah pelaku usaha dan keterbukaan akses pasar melalui
teknologi digital (Aliami et al.,, 2022). Munculnya e-commerce, aplikasi
pemesanan makanan, dan media sosial memungkinkan UMKM dari berbagai
daerah untuk bersaing dalam satu platform yang sama (Dicha Putri Rezkia,
2024). Hal ini memberikan peluang sekaligus tantangan, terutama bagi UMKM
vang belum memiliki literasi digital vang memadai (Ramdhan & Anwari.
2023). Selain itu, UMKM juga harus bersaing dengan produk impor. merek-
merek besar, dan perusahaan berbasis teknologi. Dalam menghadapi
persaingan, keunggulan kompetitif menjadi krusial. UMKM yang mampu
berinovasi dalam produk, mengelola kualitas layanan. serta memanfaatkan

pemasaran digital akan memiliki peluang lebih besar untuk bertahan dan




berkembang. Di sisi lain, tidak meratanya akses permodalan, pelatihan, dan
infrastruktur menjadi kendala serius yang membuat sebagian UMKM tertinggal
dalam persaingan (Ramdhan & Anwari, 2023).

UMKM memegang peran sentral dalam struktur ckonomi Indonesia.
Menurut Kementerian Koperasi dan UKM (2023), UMKM menyumbang lebih
dari 61% Produk Domestik Bruto (PDB) dan menyerap sekitar 97% total tenaga
kerja nasional. UMKM juga menjadi motor penggerak ekonomi lokal,
pendorong inovasi berbasis budaya lokal, serta penyedia lapangan kerja
alternatif di luar sektor formal.

Tantangan utama UMKM dalam persaingan meliputi kurangnya daya
saing produk, lemahnya manajemen usaha, keterbatasan akses pasar global,
serta belum optimalnya kolaborasi antar UMKM (Husriadi & Nurjanah, 2024).
Untuk mengatasi hal ini. diperlukan kolaborasi antara pemerintah, swasta, dan
institusi pendidikan melalui pelatihan manajemen bisnis, pendampingan
digitalisasi. dan fasilitasi pemasaran berbasis teknologi.

Jenang Kawah Bu Umi adalah salah satu produk kuliner tradisional khas
Tulungagung, Jawa Timur, vang telah dikenal luas baik di kalangan masyarakat
lokal maupun luar daerah. Jenang kawah sendiri merupakan jenis jenang atau
dodol dengan tekstur lengket dan rasa manis legit, sering dijadikan sebagai oleh-
oleh khas saat acara hajatan. syukuran, atau hari besar keagamaan seperti Idul
Fitri. Bu Umi, sebagai pelaku UMKM yang memproduksi jenang kawah ini.
telah menjalankan usahanya selama 2 tahun dan mempertahankan cita rasa
autentik khas daerah. Produk ini tidak hanya menawarkan nilai kuliner, tetapi
juga nilai budaya lokal yang masih bertahan di tengah gempuran makanan

modern dan produk pabrikan massal.
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Gambar 1.3
Data Penjualan bulan Maret-Met
Sumber : Data diolah penclitt, 2025




Pada gambar 1.3. menunjukkan grafik tren penjualan Jenang Kawah Bu
Umi selama tiga bulan terakhir, yaitu Maret hingga Mei 2025, Pada bulan
Maret, penjualan mencapai 5 kuintal. Namun, terjadi penurunan signifikan di
bulan April menjadi hanya 3 kuintal. Menariknya, pada bulan Mei, volume
penjualan kembali melonjak hingga 8 kuintal, menandakan adanya pemulihan
atau respons pasar yang positif. Fluktuasi ini mengindikasikan adanya dinamika
persaingan yang cukup ketat dalam pasar produk tradisional (Putu & Ariastini,
2024). Meskipun penurunan yang terjadi tidak terlalu drastis dalam jangka
panjang, perubahan tersebut tetap memberi sinyal adanya tekanan pasar yang
harus segera direspons oleh pelaku usaha. Hal ini bisa menjadi peringatan untuk
scgera mengevaluasi strategi pemasaran dan mempertimbangkan inovasi,
khususnya dalam distribusi dan promosi, agar penjualan tetap stabil bahkan
meningkat di tengah persaingan yang semakin kompetitif (Prima & Daryana,
2025).

Meskipun Jenang Kawah Bu Umi telah menerapkan strategi pemasaran
klasik berupa bauran pemasaran 4P (produk, harga, promosi, dan tempat),
strategi ini belum mampu mendorong peningkatan penjualan yang signifikan.
Media sosial seperti Facebook dan WhatsApp telah digunakan sebagai sarana
promosi digital, namun masih dalam skala terbatas (Lady et al., 2023). Selain
itu, pemasaran dari mulut ke mulut (word of meuth) juga masih menjadi andalan
utama karena dianggap efektif menjangkau pelanggan setempat (Hidayati &
Priyono, 2024). Namun, seiring perubahan perilaku  konsumen dan
meningkatnya kompetisi antar produk di era digital, pendekatan tersebut mulai
kurang efcktif. Penurunan omzet dalam beberapa waktu terakhir mencerminkan
kondisi ini. Pendapatan harian usaha hanya cukup untuk menutup biaya bahan
baku, dengan margin keuntungan yang sangat tipis. Hal ini menunjukkan
adanya kebutuhan mendesak untuk mengevaluasi dan memperbarui strategi
pemasaran dengan pendekatan yang lebih inovatif dan adaptif terhadap

perkembangan teknologi (Fitriyah et al., 2023).

B. Fokus Penelitian

Penelitian ini berfokus pada strategi pemasaran vang diterapkan oleh Jenang




Kawah Bu Umi dalam mempertahankan cksistensi produk tradisional di cra

modernisasi, analisis kondisi internal dan eksternal perusahaan menggunakan

pendekatan SWOT.

. Rumusan Masalah

Dari identifikasi masalah yang telah diuratkan, maka peneliti mengambil

beberapa rumusan masalah di antaranya sebagai berikut.

Bagaimana implementasi strategi pemasaran produk tradisional yang
dilakukan oleh Jenang Kawah Bu Umi dalam mempertahankan eksistensi
di era modernisasi?

Bagaimana kondisi internal dan eksternal Jenang Kawah Bu Umi dalam
mempertahankan eksistensi produk tradisional berdasarkan analisis SWOT?
Bagaimana faktor-faktor yang mendukung dan menghambat keberhasilan

strategi pemasaran produk tradisional Jenang Kawah Bu Umi?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah maka tujuan penelitian  yaitu sebagai

berikut:

Mengeksplorasi implementasi strategi pemasaran produk tradisional yang
sudah dilakukan olch jenang kawah Bu umi dalam mempertahankan

eksistensi di era modernisasi.

Mengeksplorasi kondisi eksternal dan internal jenang kawah bu umi dengan

pendekatan SWOT dalam mempertahankan eksistensi di era modernisasi.

Mengeksplorasi faktor - faktor yang mendukung dan menghambat
keberhasilan strategi pemasaran produk tradisional jenang kawah bu umi

dalam mempertahankan eksistensi di era modernisasi

.. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan memberikan manfaat dan kontribusi kepada

pemikiran sebagai berikut:




1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini  diharapkan dapat memberikan koniribusi terhadap
pengembangan teori dalam bidang manajemen pemasaran, khususnya
mengenal strategi pemasaran produk tradisional di tengah era modernisasi dan
perubahan perilaku konsumen. Selain itu. hasil penelitian ini dapat menjadi
referensi akademis dalam konteks adaptasi UKM terhadap dinamika pasar yang
kompetitif.
2. Manfaat Prakus

Secara praktis, penelitian im  dapat memberikan masukan dan
rekomendasi strategis bagi Jenang Kawah Bu Umi dalam mengembangkan
pendekatan pemasaran yang lebih efektif dan sesuai dengan kebutuhan
konsumen saat ini. Selain i, hasil penelitian juga dapat dijadikan sebagai
pedoman bagi pelaku usaha produk tradisional lainnya dalam menyusun strategi
pemasaran yang kompetitif.

3. Manfaat Akademis

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan rujukan bagi mahasiswa
dan peneliti lainnya yang tertarik pada topik strategi pemasaran, produk lokal,
dan pengembangan usaha kecil menengah di era digital. Penelitian ini juga
dapat menjadi dasar untuk studi lanjutan terkait keberlanjutan produk

tradisional dalam konteks ekonomi modern.




BAB I

KAJIAN PUSTAKA

A. Kajian Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu memiliki peranan yang sangat penting sebagai
pijakan awal dalam memahami perkembangan kajian yang telah dilakukan
terkait topik ini. Dengan meninjau berbagai penclitian scbelumnya, kita dapat
memperoleh gambaran yang jelas mengenai sejauh mana topik ini telah
dieksplorasi, serta mengidentifikasi celah-celah yang masih memerlukan kajian
lebih lanjut dan dapat dijadikan fokus penclitian baru.

Melalui analisis mendalam terhadap penelitian yang telah ada, kita tidak
hanya dapat mengenali berbagai metode yang telah digunakan, tetapn juga
memahami hasil-hasil yang telah dicapai dan sejauh mana relevansinya
terhadap permasalahan yang sedang diangkat dalam penelitian ini. Penelitian
terdahulu memberikan wawasan berharga yang membantu mengarahkan
penyusunan metodologi, memperkuat argumen, dan menjelaskan kontribusi
penclitian terhadap pengembangan ilmu pengetahuan. Untuk memberikan
landasan yang kuat bagi penelitian ini, berikut disajikan sejumlah penelitian
terdahulu yang memiliki keterkaitan erat dengan topik yang dibahas, beserta

metode dan hasil yang dapat menjadi acuan dalam pengembangan studi lebih

lanjut.
Tahel 2.1

Kajian Penelitian Terdahulu

Teknik Hasil
Nama, Tahun, Judul Analisis Penelitian Perbedaan
Bakhitah & Lusia Marketing Mix 4P | Folkus pada
(2023).  “Pengaruh secara signifikan | penerapan 4F di
Marketing Mix (4P) meningkatkan masa  pandemi.
dalam Kinerja kinerja  pemasaran | hukan  analisis
Pemasaran  UMEKM |  Kuantitatif | UMKM  meskipun | SWOT
selama Pandermi | (SPSS/regresi) | kondis pandemi
COVID-19 (Studi
Kasus Geffa
Production
Sukoharjo)” (Alimah




Nama, Tahun, Judul I::E;:‘s Pe::ll:l:gan Perbedaan
Nur & Atik, 2023)
Sulistiyowati & Marketplace, media | Fokus pada peran
Rahmawati  (2024). sosial, dan  promo | media sosial dan
“Pemasaran  Digital Annhag. digital secara | digital marketing
Regres: i
Dorong Pertumbuhan Lincar signifikan
Fenjualan UMKM di meningkatkan
Indonesia™ penjualan UMEM
Sutrisno,  Ain & Hasil analisis 3WOT | Objek dan
Baraba (2024). efekuf dalam | permasalahannya
“Strategi  Pemasaran merancang  strategi | spesifik  sektor
dengan Analisis AnalEE pemasaran vang | ayam petelur,
SWOT untuk s meningkatkan
. SWOT r

Meningkatkan penjualan
Penjualan  UMEM
Ayam Petelur”
(Sutrisno et al., 2023).
Maulana, Yam & Digital ~ marketing | Kombinasi
Pebrianggara (2024). dan strategi SWOT | SWOT dan
“Strategi Digital menghasilkan posisi | digital marketing
Marketing untuk Analisis kompetitif  (kvadran | pada UMEM
Bisnis UMKM Kopi SWOT I) dan pertumbuhan | kopi lokal
di Sidoarjo” bisnis
(Maulana et al,
2024).
Fitriani {2024). Penelitian ini | Perbedaanya
“Analisis SWOT mengidentifikas dalam  konteks
untuk Digitalisasi peluang & ancaman | kerajinan bambu.
Strategi  Pemasaran Analisis digitalisasi, memberikan

b nalisis : =
UMKM  Kerajinan SWOT memmuskan strateg) | perspektif
Bambu™ (Maghfiroh pemasaran digital produk
etal.. 2022). tradisional

Sumber : Data diolah peneliti, 2025

B. Definisi Operasional Konsep
1. Strategi Pemasaran
a. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan suatu perencanaan jangka
panjang yang dirancang secara sistematis oleh perusahaan atau pelaku
usaha untuk mencapai keunggulan bersaing melalui pemahaman
terhadap kebutuhan konsumen serta pemilihan pendekatan pemasaran
yang tepat. Strategi ini mencakup segmentasi pasar, penetapan target
konsumen, penentuan posisi produk (positioning), serta pengelolaan

bauran pemasaran (produk. harga, tempat, dan promosi) secara terpadu




(Yahya et al., 2024). Dalam hal ini, (Zed & Putri, 2024)mencgaskan
bahwa strategi pemasaran juga mencerminkan upaya aktif untuk
memahami perilaku pasar dan merespons dinamika yang berkembang,
khususnya dalam menghadapi cra digitalisasi dan perubahan preferensi
konsumen.

Pemahaman tersebut sejalan dengan kajian yang dikemukakan
oleh (Sukmawati et al., 2021), yang menyatakan bahwa strategi
pemasaran merupakan serangkaian rencana terpadu yang digunakan
oleh perusahaan atau pelaku usaha untuk mencapai tujuan pemasaran
secara efektif. Strategi ini mencakup berbagai pendekatan dalam
memahami pasar sasaran, membangun posisi produk, serta mengatur
kombinasi elemen pemasaran agar dapat menciptakan nilai tambah bagi
konsumen. Dalam konteks usaha mikro. kecil, dan menengah (UMKM),
scperti produsen jenang tradisional, strategi pemasaran tidak hanya
berperan dalam memperluas pangsa pasar, tetapi juga menjadi alat
penting untuk memperkuat daya saing dan keberlanjutan usaha di tengah
tekanan modernisasi . Merunut (M. F. Fauzi & Zurohman, 2023), juga
menambahkan bahwa strategi pemasaran yang tepat membantu pelaku
UMKM dalam merumuskan langkah konkret untuk menjangkau
konsumen lebih luas, meningkatkan visibilitas produk, serta
membangun citra merek lokal yvang kuat. Hal ini menjadi semakin
penting di tengah persaingan pasar yang ketat, di mana keunikan produk
tradisional perlu disinergikan dengan pendekatan pemasaran modern
agar tetap relevan dan diminati, Menurut (Zebua et al., 2022) strategi
pemasaran sebagai alat fundamental yang dirancang untuk mencapai
tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.

Tujuan utama dari strategi pemasaran adalah untuk memberikan
arah dalam aktivitas pemasaran agar perusahaan dapat menjangkau
konsumen secara lebih efisicn dan efektif’ (Melandi etal., 2023). Tujuan

ini  mencakup upaya memperluas pangsa pasar, meningkatkan




penjualan, memperkuat posisi merck, dan membangun hubungan jangka
panjang dengan pelanggan. Menurut (Sulistyawati & Munawir, 2024).
strategi pemasaran bertujuan menciptakan nilai yang superior bagi
pelanggan serta membentuk keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
Dalam konteks UMKM seperti produsen jenang tradisional, strategi ini
menjadi sangat penting dalam menghadapi tekanan modernisasi dan
persaingan pasar yang ketat, di mana pelaku usaha perlu memiliki arah
vang jelas dalam mengembangkan produk dan menjangkau pasar
SASAran.

Strategi ini membantu pelaku usaha dalam mengidentifikasi dan
memanfaatkan peluang pasar, menyesuaikan produk dengan kebutuhan
konsumen, meningkatkan efektivitas promosi, serta membangun citra
merek yang kuat. Menurut (Sari et al., 2025), bahwa strategi pemasaran
yang tepat dapat meningkatkan cfisiensi penggunaan sumber daya dan
mendukung proses pengambilan keputusan yvang lebih rasional.

Berdasarkan uraian kajian teori, dapat disimpulkan bahwa
strategi pemasaran merupakan perencanaan jangka panjang yang
dirancang secara sistematis oleh perusahaan atau pelaku usaha untuk
mencapai keunggulan bersaing melalui pemahaman terhadap kebutuhan
konsumen dan pemilihan pendekatan pemasaran yang tepat. Strategi ini
mencakup berbagai komponen penting seperti segmentasi pasar.
penetapan target konsumen, positioning produk, serta pengelolaan
bauran pemasaran secara terpadu. Dalam konteks UMKM, strategi
pemasaran berperan penting tidak hanya dalam memperluas jangkauan
pasar, tetapi juga dalam memperkuat daya saing dan keberlangsungan
usaha di tengah tantangan modernisasi dan perubahan perilaku
konsumen (Fawwaz, 2024). Tujuan strategi pemasaran adalah untuk
memberikan arah yang jelas dalam kegiatan pemasaran, memperluas
pangsa pasar, membangun merek yang kuat, meningkatkan penjualan,
serta menciptakan hubungan jangka panjang dengan konsumen. Selain
itu, strategi ini juga memberikan berbagai manfaat bagi pelaku usaha.

seperti membantu mengidentifikasi peluang pasar, menyesuaikan




produk dengan kebutuhan konsumen, meningkatkan efekiivitas
promosi, dan menciptakan efisiensi dalam penggunaan sumber daya.
Dengan demikian, strategi pemasaran menjadi instrumen penting yang
tidek hanya menunjang pencapaian tujuan bisnis, tetapi juga
memastikan keberlanjutan dan daya saing usaha dalam jangka panjang.
Perencanaan strategi

Perencanaan strategi pemasaran merupakan proses sistematis
dalam merumuskan kebijakan pemasaran yang mencakup analisis
kondisi internal dan eksternal perusahaan, identifikasi peluang pasar,
serta penetapan sasaran pemasaran yang realistis (Pradita Putri et al..
2022). Menurut (Berliana et al., 2022), perencanaan strategi yang
matang minimnya risiko kegagalan pasar dan membantu usaha kecil
menengah beradaptasi terhadap perubahan lingkungan bisnis. Dalam
praktiknya. strategi pemasaran yang terencana dengan baik
memungkinkan pelaku usaha untuk menentukan segmen pasar yang
dituju, merancang diferensiasi produk, dan menetapkan keunggulan
bersaing yang berkelanjutan (Zebua et al., 2022). Perencanaan ini
mencakup berbagal analisis dan keputusan penting yang meliputi:
1) Analisis situasi pasar

Tahapan awal dalam perencanaan strategi pemasaran adalah
menganalisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan. Ini
meliputi analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities,
Threats), tren pasar, kondisi persaingan, dan perubahan perilaku
konsumen.

2) Segmentasi pasar dan penentuan target pasar (STP)

Perusahaan perlu membagi pasar ke dalam segmen-segmen
berdasarkan karakteristik konsumen, lalu memilih satu atau beberapa
segmen yang paling potensial untuk dijadikan target pemasaran.
Selanjutnya, dilakukan positioning, yaitu membangun citra dan
keunikan produk dalam benak konsumen sasaran .

3) Penetapan tujuan pemasaran

Setelah mengetahui kondisi pasar dan target yang ingin




4)

5)

dicapai, perusahaan menctapkan tujuan yang bersifat spesifik.
terukur, dapat dicapai, relevan, dan berbatas waktu (SMART). Tujuan
ini bisa berupa peningkatan penjualan, perluasan pasar, atau
peningkatan loyalitas pelanggan.
Pengembangan strategi bauran pemasaran (Marketing Mix 4P)
Perencanaan  strategi  juga mencakup pengembangan
marketing mix, vaitu (Rahmadani et al., 2022):
a) Produk (product). Menentukan fitur, kualitas, dan keunikan
produk.
b) Harga (price): Menentukan strategi penetapan harga yang
kompetitif.
¢) Tempat (place): Menentukan saluran distribusi agar produk
mudah dijangkau.
d) Promosi (promotion): Merancang strategi komunikasi untuk
menarik minat konsumen.
Implementasi dan evaluasi strategi
Setelah strategi  disusun, langkah selanjutnya adalah
melaksanakan rencana tersebut, serta memantau dan mengevaluasi
kinerja berdasarkan indikator yang ditentukan. Proses evaluasi ini
penting untuk mengidentifikasi keberhasilan maupun kekurangan
strategi yang dijalankan.

Tujuan dari perencanaan strategi pemasaran adalah untuk

memberikan arah yang jelas terhadap selurub kegiatan pemasaran

perusahaan (Rizka, 2021). Perencanaan ini bertujuan memperkuat

posisi kompetitif, mengidentifikasi peluang pasar, serta meningkatkan

kinerja pemasaran secara keseluruhan. Selain itu, strategi ini juga

memungkinkan pelaku usaha untuk merespons perubahan lingkungan

bisnis dengan cepat dan tepat (Sulistyawati & Munawir, 2024).

Fungsi utama dari strategi pemasaran

Fungsi utama dari strategi pemasaran adalah sebagai pedoman

dalam pengambilan keputusan pemasaran. sckaligus scbagai alat

evaluasi efektivitas kegiatan pemasaran (Darmawan & Ali, 2024).




Strategi ini juga berfungsi scbagai sarana untuk meningkatkan loyalitas
pelanggan, memperkuat posisi produk di pasar, serfa menciptakan
sinergi antara tujuan jangka pendek dan jangka panjang perusahaan
(Risal et al., 2025). Tujuan dari strategi pemasaran antara lain adalah
untuk meningkatkan volume penjualan, mengoptimalkan distribusi
produk, membangun relasi yang kuat dengan pelanggan, serta mencapai
pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan (Fitriatin & Syahrinullah,
2025). Dalam UMKM, tujuan ini mencakup tidak hanya aspek
ekonomi, tetapi juga pelestarian nilai-nilai lokal dan warisan budaya
dalam produk yang ditawarkan.
d. Indikator strategi pemasaran

Adapun indikator dari keberhasilan strategi pemasaran dapat
diukur melalui beberapa aspek penting, seperti peningkatan angka
penjualan, perluasan jangkauan pasar, kesadaran merck (brand
awareness), kepuasan pelanggan. serta frekuenst pembelian ulang
(repeat purchase). Dalam penelitian oleh (Sitompul & Gultom, 2022),
indikator tersebut digunakan untuk mengukur efektivitas promosi
digital dan kualitas layanan dalam usaha kuliner berbasis tradisional.
Dengan memahami indikator tersebut, pelaku UMKM seperti Jenang
Kawah Bu Umi dapat mengevaluasi sejauh mana strategi yang
diterapkan telah mendukung cksistensi dan pertumbuhan bisnis di

tengah tantangan modermnisasi dan perubahan perilaku konsumen.

2. SWOT
a. Pengertian Analisis SWOT

Analisis SWOT, yaitu suatu metode analisis yang berfokus pada
pengkajian faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi
keberlangsungan sebuah usaha (Vincent etal., 2023). Analisis ini terdiri
dari empat komponen utama yaitu Strengths (kekuatan). Weaknesses
(kelemahan), Oppartunities (peluang), dan Threats (ancaman), yang
secara keseluruhan memberikan gambaran menyeluruh terhadap kondisi
aktual dan potensi strategis suatu entitas bisnis (Yahya ct al.. 2024).

Analisis SWOT yang meliputi faktor internal dan eksternal yaitu sebagai




berikut:

1)

=

4)

Strengths (kekuatan)

Kekuatan (strengihs) dalam analisis SWOT merupakan
segala bentuk keunggulan atau kelebihan internal yang dimiliki oleh
suatu orgamsasi, perusahaan, atau usaha, yang dapat menjadi modal
utama dalam mencapai tujuan dan bersaing di pasar. Kekuatan ini
mencakup faktor-faktor positif yang berasal dari dalam perusahaan
seperti kualitas produk yang unggul, sumber daya manusia yang
kompeten, loyalitas pelanggan, reputasi merek yang baik,
kemampuan produksi, serta inovasi teknologi yang dimiliki
(Imammudin & Ahmadi, 2024).

Weaknesses (kelemahan)

Kelemahan (weaknesses) dalam analisis SWOT adalah
scgala bentuk keterbatasan atau kekurangan internal yang dimiliki
oleh suatn organisasi atau usaha, yang dapat menghambat
pencapaian tujuan bisnis atau mengurangi daya saing di pasar.
Kelemahan ini berasal dari dalam organisasi dan biasanya mencakup
faktor-faktor seperti keterbatasan modal, kurangnya kemampuan
manajerial, proses produksi yang tidak efisien, kualitas produk yang
tidak konsisten, distribusi yang terbatas, atau promosi yang belum
optimal (Fitriyah et al.. 2023).

Opporiunities (peluang)

Peluang (opportunities) dalam analisis SWOT merujuk pada
kondisi atau situasi cksternal vang dapat dimantaatkan oleh
organisasi atau pelaku usaha untuk meningkatkan kinerja dan
mencapai tujuan bisnis secara lebih optimal. Peluang biasanya
muncul dari perubahan lingkungan cksternal seperti perkembangan
teknologi, tren pasar, perubahan gaya hidup konsumen, kebijakan
pemerintah, dan kondisi ekonomi yang mendukung (Fitriyah et al..
2023).

Thrreats (ancaman)

Ancaman (threats) dalam analisis SWOT adalah segala




bentuk kondisi eksternal yang berpotensi merugikan, menghambat.
atan mengganggu kinerja serta keberlanjutan suatu organisasi atau
usaha. Ancaman ini bisa berasal dari berbagai faktor luar seperti
meningkatnya persaingan pasar, perubahan kebijakan pemerintah,
krisis ekonomi, perkembangan teknologi yang tidak bisa ditkuti,
hingga perubahan preferensi konsumen yang tidak lagi sesuai
dengan produk yang ditawarkan (Fitriyah et al., 2023).
b. Faktor Eksternal dan Internal dalam Perspektif SWOT

Dalam perspektif SWOT, faktor internal mencakup semua
elemen yang berasal dari dalam organisasi, seperti kualitas produk.
cfisiensi operasional. sumber daya manusia, struktur biaya, hingga
sistemn manajemen. Kekuatan (stremgrhs) adalah aset atau kapabilitas
yang memberikan keunggulan kompetitif. sedangkan kelemahan
(weaknesses) adalah aspek yang menghambat kinerja dan
perkembangan bisnis (Jannah et al.. 2024).

Di sisi lain, faktor eksternal meliputi hal-hal di luar kontrol
langsung perusahaan, seperti tren pasar, kebijakan pemerintah,
perkembangan  teknologi, serta  persaingan  industri.  Peluang
(opporiunities) mengacu  pada  kondisi  eksternal  yang  dapat
dimanfaatkan untuk pertumbuhan usaha. sedangkan ancaman (zireats)
adalah tantangan dari luar vang berisiko menghambat atau merugikan
keberlangsungan bisnis (Darmawan & Ali, 2024).

c. Analisis SWOT

Analisis SWOT merupakan alat strategis yang digunakan untuk
mengidentifikasi  kekuatan (szrengrhs), kelemahan (weaknesses),
peluang (opporiunities), dan ancaman (/freats) dalam lingkungan bisnis
(Jannah etal., 2024). Analisis ini membantu pengambil keputusan dalam
merumuskan strategi yang realistis dan adaptif terhadap dinamika
internal maupun eksternal organisasi. SWOT sangat efektif dalam
mengembangkan arah kebijakan bisnis UMKM karena mampu
menggambarkan kondisi aktual dan membantu merancang langkah

strategis yang selaras dengan perubahan lingkungan.




Pendekatan SWOT memungkinkan pelaku usaha kecil untuk

menyelaraskan kemampuan internal dengan kondisi pasar, sehingga

strategi yang dihasilkan menjadi lebih relevan dan aplikatif. Dalam

konteks UMKM tradisional seperti produsen jenang, analisis ini menjadi

fondasi penting untuk bertahan dan tumbuh di tengah kompetisi pasar

yang semakin kompleks. Berdasarkan analisis SWOT, strategi dapat

dikembangkan melalui empat kombinasi utama (quadrant strategy),

yaitu:

1) Strategi 8-0 (Strengths — Opportuniiies)

ad

4)

Strategi ini memanfaatkan kekuatan internal untuk meraih
peluang cksternal yang tersedia. Tujuan utamanya adalah
mendorong  pertumbuhan  secara agresif. Menurut (Umam &
Mafruhat, 2022), strategi S-O cocok diterapkan ketika suatn UMKM
memiliki daya saing yang kuat serta pasar yang sedang berkembang,
seperti penggunaan kekuatan produk lokal untuk masuk ke pasar
digital.

Strategi S-T (Strengths — Threats)

Strategi ini  bertujuan menggunakan kekuatan internal
perusahaan untuk menghadapi atau mengurangi dampak dari
ancaman eksternal. Misalnya, ketika UMKM menghadapi ancaman
dari kompetitor modern, maka diferensiasi produk dan peningkatan
kualitas pelayanan menjadi kunei pertahanan (Umam & Mafruhat,
2022).

Strategi W-O (Weaknesses — Opportunities)

Strategi ini dilakukan dengan memanfaatkan peluang eksternal
untuk memperbaiki kelemahan internal. UMKM vyang belum
optimal dalam promosi dapat menggunakan peluang pelatihan
digital marketing untuk meningkatkan daya saing. Hal ini bahwa W-
O strategy efektif dalam transisi dari kelemahan menuju keunggulan
melalui intervensi eksternal (Umam & Mafruhat, 2022).

Strategi W-T (Weaknesses — Threats)

Strategi ini bersifat defensif dan digunakan dalam situasi ketika




kelemahan internal bertemu dengan ancaman dari luar. Strategi ini
berfokus pada pengurangan risiko dan efisiensi agar bisnis fetap
bertahan. Strategi W-T menjadi solusi bertahan bagi UMKM ketika
kondisi pasar memburuk dan sumber daya terbatas, misalnya dengan
mengurangi biaya produksi dan mempertahankan pelanggan setia

(Umam & Mafruhat, 2022).

d. Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan salah satu alat analisis strategis vang
digunakan  untuk  merumuskan  langkah-langkah  perencanaan
berdasarkan kondisi internal dan eksternal perusahaan (Jannah et al..
2024). Matriks SWOT digunakan untuk menyusun alternatif strategi
berdasarkan kekuatan (Strengths), kelemahan (Weaknesses), peluang
(Opportunities), dan ancaman (Threats) yang telah diidentifikasi.
Tujuan penggunaan matriks ini adalah agar usaha dapat menentukan
strategi yang tepal melalui hubungan antara faktor internal dan
eksternal, seperti strategi  S-O  (Sirength—Opportunities), W-0
(Weakness—Opportunities), S-T  (Strength-Threats), dan W-T
(Weakness-Threats). Sejalan  dengan  itu, (Haryansyah, 2024)
menyatakan bahwa matriks SWOT merupakan alat penting dalam
manajemen strategis yang membantu perusahaan untuk memanfaatkan
kekuatan guna meraih peluang. memperbaiki kelemahan melalui
peluang yang ada, mengantisipasi ancaman dengan kekuatan yang
dimiliki, serta meminimalisasi kelemahan terhadap ancaman eksternal.
Matriks strategi. termasuk di dalamnya SWOT adalah bagian
dari proses perencansan pemasaran strategis  yang  bertujuan
mengelompokkan dan memprioritaskan informasi penting. Hal ini
membantu perusahaan dalam menyusun strategi pemasaran yang
relevan dan efektif berdasarkan evaluasi lingkungan bisnis secara
menyeluruh, Dengan demikian, matriks SWOT berperan sebagai alat
pengambilan keputusan yang komprehensif dalam dunia bisnis,
khususnya untuk mempertahankan dan meningkatkan daya saing di

tengah dinamika pasar. Dibawah ini adalah matriks analisis SWOT







Tabel 2.2
Matriks analisisSWOT
Opportunities (0) Threat (T)
Strengths (S) Strategi-SO Strategi — 8T
Rapid growth, stable growth, | Concentric, bertahan dengan
konglomerat (pertumbuhan inovasl, gunakan kekuatan
maksimal) untuk melawan ancaman
Weaknesses Strategi - WO Strategi- WT
(W) Perhaikan internal (pelatihan, | Tuen around, swrvival, guerifla
digitalisasi). peluang pasar | (defensif, efisiensi, fokus pasar
baru ceruk)

Sumber : Scpﬁun,ﬁi!ld

©.

Kuadran SWOT
Dalam analisis SWOT, kuadran merupakan bagian penting dari

matriks stratcgis vang digunakan untuk mengetahui posisi strategi suatu
organisasi atau usaha. Kuadran SWOT digunakan untuk menentukan
posisi perusahaan secara strategis berdasarkan total skor dari faktor
internal (IFAS) dan faktor eksternal (EFAS). Hasil dari pemetaan ini
menunjukkan apakah perusahaan berada pada kondisi agresif.
diversifikasi, twrn oround, atau defensif. Posisi ini  ditentukan
berdasarkan kombinasi dominasi kekuatan. kelemahan, peluang, dan
ancaman yang dimiliki (Rubiyatno et al., 2023).

Kuadran SWOT membantu perusahaan dalam memilih strategi
yang tepat berdasarkan kondisi dominan vyang dihadapi. Dalam
kerangka kerja ini, terdapat empat strategi utama yaitu: strategi S-O
{kuadran 1) yang menunjukkan pendekatan agresif; strategi W-O
{kuadran [T) untuk memperbaiki kelemahan agar dapat memanfaatkan
peluang; strategi S-T (kuadran IV) yang menggunakan kekuatan untuk
mengatasi ancaman; serta strategi W-T (kuadran I1I) yang fokus pada
menghindari ancaman dan memperbaiki kelemahan.

Kuadran SWOT bukan sckadar visualisasi posisi, namun
menjadi dasar logis untuk pengambilan keputusan strategis yang sesuai
dengan kondisi sumber daya dan lingkungan perusahaan. Kuadran ini
juga membantu dalam menentukan arah strategi generik seperti
pertumbuhan, stabilitas, atau retrenchment. Oleh karena itu, analisis

kuadran SWOT menjadi langkah kunei dalam menyusun strategi yang




relevan dan adaptifterhadap perubahan lingkungan bisnis (Rubiyatno et
al, 2023). Analisis SWOT tidak hanya digunakan untuk identifikasi

faktor internal dan eksternal, tetapi juga untuk merumuskan strategi

berdasarkan kombinasi dari faktor-faktor tersebut melalui empat

kuadran. Setiap kuadran merepresentasikan posisi sirategis organisasi

dan rekomendasi strategi yang relevan. Dibawah ini adalah kuadran

analisis SWOT

2)

3)
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Gambar 2.1
Kuadran SWOT
Sumber : (Rubiyatno et al,, 2023)
Kuadran 1 (Growih)

Kuadran 1 (Growth). menandakan bahwa usaha berada
dalam posist yang sangat menguntungkan, yaitu memiliki
kekuatan internal yang signifikan dan menghadapi peluang
cksternal yang besar. Stratcgi yang scsuai pada kuadran ini
adalah strategi agresif (S-0), seperti ekspansi pasar, inovasi
produk, dan  peningkatan  kapasitas  produksi  untuk
memaksimalkan pertumbuhan.

Kuadran 1 (Stabiiin)

Kuadran 11 (Stability), menunjukkan bahwa meskipun
terdapat banyak peluang dari lingkungan eksternal, perusahaan
masih memiliki kelemahan internal yang perlu diperbaiki.
Strategi yang cocok adalah strategi W-0, yaitu memperbaiki
kelemahan agar dapat memanfaatkan peluang.

Kuadran U1 (Swrvival)
Kuadran I (Swrvival), merupakan posisi paling tidak




menguntungkan karena perusahaan memiliki kelemahan internal

dan menghadapi ancaman eksternal. Strategi yang dianjurkan

adalah

strategi

defensif atau  fwrnaround (W-T), yang

menckankan efisiensi operasional, perbaikan manajemen

internal, serta fokus pada kelangsungan bisnis.

4

Kuadran 1V (Diversification)

Kuadran III (Swrvival), menunjukkan kondisi di mana

perusahaan memiliki kekuatan internal namun menghadapi

ancaman dari eksternal. Strategi yang sesuai adalah 8-T, yaitu

memanfaatkan kekuatan untuk menghadapi dan mengatasi

ancaman.

3. IFAS (Internal Factor Analysis Summary)

IFAS (Internal Factor Analysis Swummary) adalah alat analisis

strategis yang digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi faktor-

faktor internal dalam suatu organisasi, yaitu kekuatan (stremgths) dan

kelemahan (weaknesses) (Mafitn & Barusman, 2022). Melalm [FAS,

perusahaan dapat memberikan bobot dan raifng pada setiap faktor internal

berdasarkan tingkat pengaruhnya terhadap kinerja organisasi. Hal ini

memungkinkan manajer untuk memshami kondisi internal secara lebih

terstruktur dan obyektif. Menurut (Mafitri & Barusman, 2022), IFAS

berperan penting dalam merumuskan strategi yang efektif berdasarkan

keunggulan dan kekurangan yang dimiliki perusahaan. Ketepatan dalam

menyusun [FAS akan mendukung perusahaan dalam mempertahankan

keunggulan kompetitifnya.

Tabel 2.3
Perhitungan IFAS
IFAS | Bobot | Rating | Skor (Bobot x Rating)
Strengths (Kekuatan)
Kekuatan 1 (0.0-1.00 1-4
Kekuatan 2 (0.0-1.0) 1-4
Dst. 0.0-Ly | 14
Weaknesses (Kelemahan )
Kelemahan 1 | {0,0-1,09 14
Kelemahan 1 | 0.0-L0Y| 14
Dt (0,0-1.0) 1-4

Sumber : (Rubiyamnoe etal., 2023)
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh faktor-faktor internal




terhadap kinerja dan strategi perusahaan, maka dilakukan analisis IFAS
(Mnternal  Factor Analysis Summary). Analisis ini berfujuan  untuk
mengevaluasi kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) yang
dimiliki oleh perusahaan, guna menjadi dasar dalam merumuskan strategi
yang sesual dengan kondisi aktual. Penyusunan [FAS dilakukan secara
sistematis melalui tahapan berikut:

a. Buat daftar faktor internal

Langkah awal dalam menyusun IFAS  adalah
mengidentifikasi faktor-faktor internal yang mempenganihi
kegiatan dan strategi perusahaan. Faktor-faktor ini dibagi menjadi
kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses). Penyusunan
daftar ini dilakukan setelah proses observasi dan studi lapangan
untuk memastikan bahwa faktor yang dipilih benar-benar sesuai
dengan kondisi aktual.

b. Berikan bobot pada masing-masing faktor (0,0-1.0)

Setelah faktor-faktor internal diidentifikasi, langkah
selanjutnya adalah memberi bobot pada setiap faktor. Bobot ini
mencerminkan tingkat kepentingan relatif’ faktor tersebut dalam
mempengaruhi strategi perusahaan, Faktor yang memiliki dampak
besar diberi bobot lebih tinggi dibandingkan faktor lain yang
pengaruhnya lebih kecil. Jumlah keseluruhan bobot dari seluruh
faktor harus mencapai angka 1,00 sebagai syarat keseimbangan
dalam analisis.

c. Berikan peringkat (rating) 1-4 pada setiap faktor

Langkah ketiga adalah memberi nilai rating pada setiap
faktor untuk menunjukkan seberapa kuat kekuatan yang dimiliki dan
seberapa berat kelemahan vang dihadapi. Rating pada faktor
kekuatan diberikan berdasarkan seberapa besar faktor tersebut
mendukung keberhasilan usaha. Sementara rating untuk kelemahan
mencerminkan seberapa parah kelemahan tersebut menghambat
kinerja usaha. Penilaian ini didasarkan pada hasil wawancara.

observasi, dan penilaian profesional dari pelaku usaha. Penilaian ini




bersifat subjektif, namun harus didasarkan pada kondisi aktwal di
lapangan.
d. Kalikan bobot dengan rafing untuk memperoleh skor

Langkah terakhir dalam analisis IFAS adalah mengalikan
bobot dengan rating untuk setiap faktor agar diperoleh nilai skor.
Skor tersebut menunjukkan kontribusi relatif dari masing-masing
kekuatan dan kelemahan terhadap keberhasilan usaha. Seluruh skor
kemudian dijumlahkan untuk mendapatkan total skor IFAS. Skor
yang tinggi (diatas 2.5) menunjukkan bahwa kekuatan internal lebih
dominan daripada kelemahan, sechingga perusahaan memiliki
keunggulan  internal yang dapat dioptimalkan  dalam

strategi pemasarannya.

4, EFAS (External Factor Analysis Summary)
EFAS (External Factor Analysis Summary) digunakan untuk menilai

faktor-faktor ekstermal yang terdiri dari peluang (opportunities) dan
ancaman (threats). EFAS membantu organisasi dalam mengidentifikasi
lingkungan eksternal yang dapat memengaruhi keberhasilan usaha, baik dari
aspek pasar, teknologi, maupun regulasi. Setiap faktor dalam EFAS juga
diberi bobot dan rating untuk mengukur seberapa besar dampaknya
terhadap organisasi. Menurut (Mafitri & Barusman, 2022) menyatakan
bahwa EFAS penting untuk merancang strategi yang adaptif terhadap
perubahan lingkungan. Dengan menggabungkan hasil IFAS dan EFAS.
perusahaan dapat memanfaatkan kekuatan untuk menangkap peluang, serta

meminimalkan kelemahan dalam menghadapi ancaman.

Tabel 2.4
Perhitungas EFAS
EFAS | Bobot | Rating [ Skor (Bobot x Rating)
Oppertunities (Peluang)

Peluang 1 (0,0-1.0) 1-4
Peluang 2 | {0.0-1.0) 1-4
Dst. (0.0-10) | 1-4

Threats (Ancaman)
Ancaman 1 | {0.0-1.0) 1-4
Ancaman 2 | (0.0-1.0) | 1-4
Dst (01,00 1-4

Sumber : (Rubivamnoe etal., 2023)




Untuk memperoleh gambaran yang lebih objektif mengenai kondisi
eksternal yang memengaruhi strategi usaha, maka dilakukan analisis EFAS
(External Factor Analysis Summary). Proses penyusunannya dilakukan
secara sistematis melalui beberapa tahapan penting. Adapun langkah-
langkah dalam menyusun dan menghitung EFAS sebagai berikut:

a. Buat daftar faktor eksternal

Langkah pertama dalam menghitung EFAS adalah dengan
menyusun daftar faktor eksternal yang memengaruhi perusahaan,
baik yang bersifat peluang maupun ancaman. Penyusunan daftar ini
dilakukan setelah proses observasi dan studi lapangan untuk
memastikan bahwa faktor yang dipilih benar-benar sesuai dengan
kondisi aktual.

b. Berikan bobot pada masing-masing faktor (0.0-1.0)

Setelah faktor-faktor cksternal diidentifikasi, langkah
selanjuinya adalah memberi bobot pada setiap faktor. Bobot ini
mencerminkan tingkat kepentingan relatif faktor tersebut dalam
mempengaruhi strategi perusahaan. Faktor yang memiliki dampak
besar diberi bobot lebih tinggi dibandingkan faktor lain yang
pengaruhnya lebih kecil. Jumlah keseluruhan bobot dari seluruh
faktor harus mencapai angka 1,00 sebagai syarat keseimbangan
dalam analisis.

¢. Berikan peringkat (rating) 1-4 pada setiap faktor

Setelah menetapkan bobot, setiap faktor kemudian diberi
peringkat atau rating. Rating ini dinilai dari seberapa efektif strategi
usaha dalam menghadapi ancaman atau memanfaatkan peluang,
Peringkat tertinggi vaitu 4 menunjukkan bahwa perusahaan sangat
responsif, sedangkan nilai 1 menandakan perusahaan belum mampu
mengelola faktor tersebut dengan baik. Penilaian ini bersifat
subjektif, namun harus didasarkan pada kondisi aktual di lapangan.

d. Kalikan bobot dengan rating untuk memperoleh skor

Tahap akhir dalam perhitungan EFAS adalah mengalikan

bobot setiap faktor dengan nilai rating yang telah diberikan,




schingga diperolch skor individual untuk masing-masing faktor.
Kemudian seluruh skor tersebut dijumlahkan untuk menghasilkan
total nilai EFAS. Total nilai ini akan menjadi indikator utama yang
menunjukkan apakah lingkungan cksternal perusahaan mendukung
pertumbuhan dan pengembangan strategi, atau justru memberikan
tantangan besar. Semakin tinggi skor EFAS (maksimal 4,00), maka

semakin besar peluang eksternal yang dapat dimanfaatkan.

C. Alur Berpikir

Kerangka berpikir merupakan gambaran alur logis yang menjelaskan
hubungan antara teori-teori yang digunakan dalam penclitian dengan variabel-
variabel yang diteliti serta arah analisis yang akan dilakukan olech penecliti.
Kerangka berpikir berfungsi sebagai peta konsep yang menyusun pemikiran
peneliti dari kajian teori menuju pemecahan masalah, sehingga penelitian

memiliki arah yang jelas dan terstruktur.

Lmi

| Meode Deskoptf Kualianf ]

| Pengumpulan Dats |

[

| Ohservas: UMEM Jenang Kawah Bu |

| Analisis Data |
Reduksi Penyajian Analisis SWOT Simpulan

Tk e

Evaluas: Strategi Persasaran di Era
Modernsasi

Gambar 2.2
Alur berpikir

Alur berpikir pada gambar 2.2, menggambarkan proses penelitian dari
awal hingga menghasilkan kesimpulan. Penelitian diawali dengan observasi

langsung terhadap UMKM Jenang Kawah Bu Umi yang menjadi objek studi.




Observasi ini bertujuan untuk memperoleh pemahaman awal mengenai
aktivitas usaha, sirategi pemasaran yang dijalankan, serta tantangan yang
dihadapi dalam mempertahankan eksistensi produk tradisional di tengah
modernisasi.

Setelah tahap observasi, dilakukan pendekatan deskriptif kualitatif,
yang memungkinkan peneliti untuk menggali informasi secara mendalam
melalui teknik pengumpulan data seperti wawancara, observasi, dan
dokumentasi. Data yang diperoleh kemudian dianalisis dengan menggunakan
model analisis data kualitatif, yang terdin dari tiga tahapan utama, yaitu reduksi
data yaim proses memilah dan menyederhanakan data sesuai dengan fokus
penelitian, penyajian data yaitu penyusunan data ke dalam bentuk naratif atau
tabel agar dapat dianalisis secara menyeluruh dan penarikan kesimpulan, yaitu
merumuskan hasil temuan berdasarkan pola dan keterkaitan yang ditemukan
dalam data.

Untuk memperkuat analisis, penelittan ini menggunakan analisis
pendekatan SWOT (Sirengths, Weaknesses, Opportunities, Threals). Analisis
SWOT digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi faktor-faktor
internal dan eksternal yang memengaruhi strategi pemasaran Jenang Kawah Bu
Umi. Dengan analisis SWOT, dapat merumuskan strategi pemasaran yang
sesuai dengan kondisi yang sebenarnya. Keseluruhan proses ini memperoleh
evaluasi strategi pemasaran yang telah dijalankan oleh UMKM Jenang Kawah
Bu Umi, serta sejauh mana strategi tersebut mampu mempertahankan

eksistensi produk tradisional di tengah tantangan era modernisasi.




BAB I11

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

1.

Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif, yang
bertujuan untuk menggambarkan sccara mendalam fenomena strategi
pemasaran yang diterapkan oleh pelaku UMKM Jenang Kawah Bu Umi
dalam mempertahankan eksistensinya di tengah tantangan modernisasi.
Pendekatan kualitatif menurut Cresweel: 2017 dalam penyuntingan buku
(Sofwatillah et al., 2024) memungkinkan peneliti untuk memahami konteks
sosial, budaya, dan ekonomi yang melatarbelakangi pengambilan keputusan
pemasaran secara komprehensif dari sudut pandang pelaku usaha. Melalui
metode ini, peneliti tidak hanya mengumpulkan data berupa angka.
melainkan informasi naratif dari hasil wawancara, observasi lapangan, serta

dokumentasi terkait aktivitas pemasaran .

Jenis Penelitian

Jenis  penelitian  ini juga memungkinkan penelii  untuk
menggambarkan fenomena (Wulandari & Pahlevi, 2021 )sosial dan budaya
yang melatarbelakangi cksistensi produk tradisional di tengah cra digital.
Melalui  wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi, data
dikumpulkan untuk kemudian dianalisis secara induktif dan naratif .
Penelitian seperti ini sangat relevan untuk UMKM yang berbasis budaya
lokal, seperti produk jenang kawah, karena memberikan ruang interpretatif
untuk memahami nilai-nilai kearifan lokal yang ingin dipertahankan di
tengah persaingan modern (Wulandari & Pahlevi, 2021). Dengan demikian,
jenis penelitian ini tidak hanya fokus pada hasil. tetapi juga pada proses dan

makna di balik strategi pemasaran yang dilakukan.
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B. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian

Gambar 3. 1
Titik Lokasi Peneitian

Sumber : google maps

Tempat penelitian ini dilakukan di UMKM Jenang Kawah Bu Umi,
scbuah usaha mikro kecil dan menengah yang berfokus pada produksi
jenang khas daerah, terletak di Desa Karangsono, Kecamatan Ngunut,
Kabupaten Tulungagung, Provinsi Jawa Timur, yang dikenal sebagai salah
satu wilayah penghasil jenang tradisional berkualitas dengan metode
produksi yang memadukan teknik tradisional dan modern untuk memenuhi

kebutuhan pasar lokal maupun luar daerah.
2. Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan selama empat bulan dari bulan Maret-Juni,
peneliti melakukan observasi langsung di lokasi usaha Jenang Kawah Bu

Umi, wawancara dengan pemilik atau pengelola usaha, Selama periode




tersebut, peneliti melakukan pengumpulan data, analisis, dan penyusunan

laporan. Waktu penelitian mencakup fase mencari latar belakang, rumusan

masalah. pengumpulan data dan analisis hasil yang terkait dengan

pemasaran jenang kawah Bu Umi di era modernisasi.

C. Data dan Sumber Data
1. Sumber Data

d.

Data Primer

Data primer diperoleh dari pelaku usaha Jenang Kawah Bu Umi
melalui wawancara mendalam yang difokuskan untuk menggali
implementasi  strategi pemasaran  yang telah dilakukan dalam
mempertahankan eksistensi di era modernisasi. Wawancara juga
menelusuri kondisi internal dan eksternal usaha sesuai analisis SWOT,
termasuk kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dialami.
Selain itu, peneliti melakukan observasi langsung terhadap aktivitas
produksi dan pemasaran, termasuk penggunaan media digital maupun
konvensional sebagai bagian dari strategi promosi. Informasi dar
konsumen juga dikumpulkan melalui wawancara atau survei untuk
memahami  faktor-faktor yang mendukung dan menghambat
keberhasilan pemasaran, serta respon pasar terhadap produk. Aktivitas
nyata yang berkaitan dengan proses produksi, pemasaran, interaksi
dengan pelanggan, serta strategi vang dijalankan oleh pelaku usaha.
Observasi ini bersifat partisipatif pasif, di mana peneliti hadir sebagai
pengamat tanpa ikut terlibat langsung dalam kegiatan, dengan tujuan
memperolch data fakmal dan kontekstual olch Sutopo, 2020 dalam
penelitian (Toding et al.. 2021).
Data Sekunder

Data sckunder vang digunakan berasal dari dokumen
operasional Jenang Kawah Bu Umi seperfi catatan penjualan selama tiga
bulan terakhir dan laporan produksi, yang menjadi indikator
keberhasilan dan tren pemasaran. Data ini membantu menganalisis
efektivitas strategi pemasaran dan respons pasar terhadap produk. Selain

itu, literatur ilmiah, jurnal, dan penelitian terdahulu terkait strategi




pemasaran produk tradisional dan analisis SWOT UMKM di era digital
dijadikan sebagai acuan teori dan pembanding untuk memperkaya
analisis dan validasi hasil penelitian (Toding etal., 2021).
c. Teknik Pemilihan Informan

Pemilihan informan dalam penelitian ini menggunakan teknik
SR, yaitu Refevance, Representative, Reliable, Realistic, dan Robust.
Teknik ini bertujuan untuk memastikan bahwa informan yang dipilih
benar-benar sesuai dengan fokus dan kebutuhan penelitian. Relevan,
artinya informan yang dipilih memiliki keterkaitan langsung dengan
aktivitas usaha Jenang Kawah Bu Umi, terutama dalam aspek strategi
pemasaran. Informan tersebut dapat memberikan data yang sesuai
dengan tujuan penelitian. Representatif, yaitu informan mewakili
kelompok atau peran yang berbeda namun relevan, seperti pemilik
usaha, karyawan inti, dan konsumen tetap. Hal ini penting untuk
memperoleh pandangan yang beragam dan seimbang. Reliabel. artinya
informan memiliki pengalaman dan pemahaman vang cukup terhadap
kegiatan usaha. sehingga informasi yang disampaikan dapat dipercaya
dan valid. Realistis, yaitu informan mudah dijangkau secara waktu dan
lokasi. serta bersedia memberikan informasi secara terbuka dan jujur
sesuai dengan kondisi nyata di lapangan. Kuat, menunjukkan bahwa
data dari informan bersifat kuat, mendalam, dan konsisten, sehingga
dapat digunakan untuk analisis yang komprehensif dan mendukung
validitas hasil penelitian. Dengan pendekatan 5R ini, pemilihan
informan pada penelitian Jenang Kawah Bu Umi dilakukan secara
selektif dan sistematis agar memperoleh data yang relevan, mendalam,

dan dapat dipertanggung jawabkan.

D. Prosedur Pengumpulan Data
1. Observasi
Peneliti melakukan kunjungan langsung ke lokasi usaha Jenang
Kawah Bu Umi untuk mengamati secara menyeluruh proses produksi,

distribusi, dan aktivitas pemasaran yang berjalan. Observasi ini mencakup
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pengelolaan sumber daya, interaksi dengan pelanggan, serta pemanfaatan
media promosi—baik konvensional maupun digital (Mafitri & Barusman,
2022). Data observasi ini penting untuk memahami praktik nyata yang
dilakukan pelaku usaha dalam mengelola produk tradisional dan strategi
pemasaran yang diterapkan dalam menghadapi tantangan modemnisasi
(Azuhri et al., 2023).

Wawancara

Wawancara mendalam (in-depth interview) dilakukan terhadap
informan yang telah dipilih secara purposif, seperti pemilik usaha, karyawan
bagian produksi. serta pelanggan sctia. Teknik wawancara bersifat semi-
terstruktur, yaitu menggunakan pedoman pertanyaan terbuka agar informan
dapat menjelaskan pandangannya secara bebas namun tetap dalam kerangka
penelitian. Proses ini bertujuan menggali persepsi, strategi, dan pengalaman
para pelaku usaha dalam mempertahankan eksistensi produk di tengah

modernisasi (Fitriyah et al., 2023). Berikut ini adalah instrumen Wawancara

informan:
Tabel 3.1
Instrumen wawancara
:\ip(i; Indikator Kisi — Kisi Keterangan
Strengths Peningleatan Keunggulm produk yang mendorong

Penjual peningkatan penjualan (rasa khas, bahan alami,

kualitas tradisional). —

Perluasan Faktor internal yang mendukung produk dikenal

Jangkauan Pasar luas (rekomendasi pelanggan, promosi lokal,
loyalitas pelanggan).

Kesadaran merek | Identitas usaha seperti nama produk, kemasan
tradisional, dan reputasi lokal yang melekat di
benalk k

Kepuasan Milai lebth produk yang memuaskan pelanggan

pelang gan (rasa, tekstur, pelayanan, kemasan alami).

Frekuensi Alasan konsumen melakukan pembelian ulang

pembelian ulang secarn sukarels karena kepuasan terhadap
produk.

Weaknesses | Peninglkatan Kelemahan yang meny ebabkan penjualan tidak

Penjualan stabil (tidak tahan lama, promos: terbatas, pasar
terbatas).

Perluasan Hambatan dalam distribusi dan akses pasar

Jangkauan Pasar (kemasan mudah rusak, tidak ada platform
onling, izin edar terbatas),

Kesadaran merek | Minimnya elemen visual brand seperti logo,
slogan, atau media promaesi yang mempengaruhi
pengenalan merek,

Kep Aspek produk yang serng dikelubkan pelanggan
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;}",\‘PS!} Indikator Kisi - Kisi Keterangan

pelang gan (bungkus bocor, pelayanan lambat, rasa Kurang
konsisten).

Frekuenst Penyebab pelanggan tidak melakukan pembelian

pembelian ulang ulang (akses sulit, tidak tersedia rutin,
komunikasi minim).

Opportunities | Peningkatan Peluang dari tren masyarakat kembali ke
Penjualan makanan tradisional dan oleh-oleh khas lokal
Perluasan Potensi distribusi ke pasar oleh-oleh, event
Jangkauan Pasar | UMKM, bazar, media sosial, dan e-commerce

lokal.

Kesadaran merek | Kesempatan memperkuat citra produk melalw
branding digital dan promosi visual modem,

Kepuasan Inovasi yang dapat meningkatkan kepuasan

pelanggan pelanggan (kemasan praktis, varian rasa, layanan
pesan antar).

Frekuenst Potensi strategi seperti diskon, bonus, dan

pembelian ulang layanan pelanggan unuk meningkatkan loyalitas
k

Threats Peninghkatan Ancaman dari produk sejenis vang lebih
P ! modern, instan, atau viral di media sosial
Perluasan Adanya pesaing yang lebih akuf dalam
Jangkauan Pasar | menjangkau pasar digital atau oleh-oleh

bersckala besar.

Kesadaran merck | Rendahnya cksposur merck akibat keterbatasan
media promosi dan branding visual dibanding
kompetitor

Kepuasan Tidaksesuaian ekspektasi pelanggan terhadap

pelang gan produk atau pelayanan karena keterbatasan
UMKM

Frekuenst Kkecenderungan konsumen berpindah ke produk

pembelian ulang lain karena tampilan, harga, atau kemudahan
pembelian

3. Dokumentasi

Dokumentasi adalah proses pengumpulan, pengorganisasian, dan

penyimpanan data dan informasi yang terkait dengan penelitian(Fitriyah et

al., 2023). Peneliti menyimpan data untuk studi ini dalam bentuk foto dan

informasi yang didapat dari narasumber. Untuk memperoleh bukti catatan

vang diterapkan dalam penyelidikan ini. dokumentasi ini dipakai.

E. Teknik Analisis Data
Dalam penelitian kualitatif, teknik analisis data yang digunakan merujuk

pada mode! interaktif dari Miles dan Huberman, yang mencakup tiga tahapan

utama: reduksi data (data reduction), penyajian data (data display). dan

penarikan kesimpulan atau verifikasi (conclusion drawing/verification). Model
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ini menekankan bahwa proses analisis dilakukan secara interaktif dan terus-
menerus selama dan setelah proses pengumpulan data berlangsung oleh Miles,

Huberman, & Saldana.

1. Reduksi Data (Data Reduction)

Reduksi data, adalah proses menyederhanakan, mengelompokkan,
dan memfokuskan data mentah ke dalam bentuk yang lebih bermakna dan
relevan dengan tujuan penclitian. Misalnya, dalam kontcks penelitian
strategi pemasaran Jenang Kawah Bu Umi, penelitt mengelompokkan data
ke dalam tema-tema seperti strategi produk, promosi digital, serta kekuatan
dan kelemahan usaha berdasarkan hasil wawancara dan observasi (Azzahra
et al, 2025).

2. Penyajian Data (Data Display)

Penyajian data, dilakukan dengan menyusun data yang telah
direduksi ke dalam bentuk naratif. matriks, tabel, atau bagan yang
memudahkan peneliti untuk memahami alur logika antar-kategori dan pola-
pola yang muncul. Penyajian ini sangat penting untuk melihat keterkaitan
antar variabel, misalnya antara strategi promosi dan peningkatan penjualan,
atau antara kekuatan internal dan peluang eksternal usaha (Azzahra et al.,

2025).

3. Menarik Kesimpulan (Conclusion Drawing / Verification)

Penarikan kesimpulan dan wverifikasi. di mana peneliti menyusun
simpulan sementara berdasarkan pola-pola yang tampak, kemudian
melakukan verifikasi melalui pengecekan ulang terhadap data, triangulasi,
atau konfirmasi dari informan. Proses ini menjamin validitas hasil dan
memastikan bahwa kesimpulan yang ditarik benar-benar mencerminkan

fenomena yang diteliti (Azzahra et al., 2025).

F. Uji Keabsahan Data
Dalam penelitian kualitatif. uji keabsahan data merupakan langkah

penting untuk memastikan bahwa data yang diperoleh benar-benar
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mencerminkan kondisi sebenarnya di lapangan dan bebas dari bias interpretatif

peneliti. Keabsahan data bukan diukur melalui instrumen statistik seperti dalam

pendekatan kuantitatif, tetapi melalui pendekatan non-matematis yang

menckankan keakuratan makna yang muncul dari konteks sosial subjek

penelitian. Menurut (Susanto et al., 2023), keabsahan data dalam penelitian

kualitatif dapat diuji melalui empat kriteria yaitu kredibilitas, transferabilitas,

dependabilitas, dan konfirmabilitas. Keempat aspek ini merupakan bentuk

adaptasi dari konsep validitas dan reliabilitas dalam penelitian kuantitatif ke

dalam pendekatan kualitatif.

(]

Kredibilitas (Credibility)

Kredibilitas berkaitan dengan tingkat kebenaran informasi dari
perspektif partisipan atau informan. Untuk meningkatkan kredibilitas,
peneliti  dapat menggunakan teknik triangulasi. member checking
(klarifikasi ulang kepada informan), dan prolonged engagement
(keterlibatan yang cukup lama dalam konteks penelitian). Menurut (Susanto
et al,, 2023), kredibilitas dapat dicapai dengan menggunakan berbagai
sumber data dan metode (triangulasi), serta mengklarifikasi hasil temuan

kepada subjek penelitian agar sesuai dengan realitas lapangan.

. Transferabilitas (Transferability)

Transferabilitas adalah sejauh mana hasil penelitian dapat
diterapkan di konteks lain yang serupa. Untuk mencapainya, peneliti harus
mendeskripsikan konteks. proses, dan karakteristik informan secara rinci.
Menurut (Susanto et al., 2023), menyatakan bahwa thick description atau
deskripsi mendalam merupakan syarat utama untuk  menghasilkan

transferabilitas dalam studi kualitatif,

Dependabilitas (Dependability)

Dependabilitas menyangkut konsistensi data dalam berbagai situasi
dan waktu. Uji ini dilakukan dengan menyimpan catatan audit atau jejak
proses audit trail dari mulai pengumpulan hingga analisis data. Dalam
penelitian kualitatif, audit trail membantu peneliti dan pembaca memahami

bagaimana keputusan diambil selama proses penelitian berlangsung.
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4. Konfirmabilitas (Confirmability)

Konfirmabilitas adalah sejauh mana hasil penelitian dapat
dikonfirmasi olch pihak lain. Hal ini menuntut pencliti untuk bersikap
objektif dan mencatat semua proses secara transparan. Konfirmabilitas
dapat diperoleh melalui dokumentasi yang sistematis dan penyimpanan data
mentah untuk dapat ditelusuri ulang oleh peneliti lain.

Penelitian i1 menggunakan teknik triangulasi sebagai metode utama
dalam mengukur keabsahan data. Triangulasi adalah pendekatan untuk
membandingkan dan menguji konsistensi informasi dari berbagai sumber atau
metode, guna memastikan  bahwa data yang diperoleh  benar-benar
mencerminkan realitas yang terjadi di lapangan. Menurut (Susanto etal., 2023),
triangulasi merupakan tcknik pemeriksaan keabsahan data dengan
memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekan
atau sebagai pembanding terhadap data tersebut. Terdapat beberapa triangulasi:

a. Triangulasi Sumber

Triangulasi sumber adalah perbandingan data yang diperoleh
dari berbagai jenis informan atau narasumber yang berbeda, untuk
memperolch pemahaman yang lebih menyeluruh terhadap objek yang
diteliti. Dalam konteks penelitian ini, tnangulasi dilakukan dengan
mewawancarai pemilik usaha (Bu Umi), karyawan, dan konsumen
produk Jenang Kawah Bu Umi, vang masing-masing memberikan
perspektif berbeda namun saling melengkapi. Menurut (Susanto et al.,

2023), triangulasi sumber dilakukan untuk menguji kredibilitas data

dengan cara mengecek data yang diperolech melalui beberapa sumber.

Teknik ini sangat relevan untuk memahami fenomena dari berbagai

sudut pandang dan menilai konsistensi temuan yang diperoleh dari tiap

informan.
b. Triangulasi Data
Triangulasi data adalah perbandingan data dalam berbagai
bentuk atau waktu, yang bertujuan mengonfirmasi konsistensi hasil
temuan. Contohnya, peneliti membandingkan data hasil wawancara,

catatan observasi, dan dokumen promosi atau bukti transaksi yang
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dikumpulkan dari usaha Jenang Kawah Bu Umi. Dengan
membandingkan berbagai bentuk data ini, peneliti dapat lebih yakin
bahwa informasi yang diperoleh bersifat faktual dan tidak terpengaruh
persepsi tunggal. Menurut (Susanto et al., 2023), triangulasi data
memperkuat temuan dengan cara memperhatikan konsistensi informasi
dari bentuk dan waktu yang berbeda, sehingga meningkatkan validitas
hasil penelitian.

Triangulasi Teknik

Triangulasi teknik adalah penggunaan lebih dari satu metode
pengumpulan data terhadap sumber yang sama, untuk menguji
keahsahan informasi yang diberikan oleh informan. Dalam penelitian
ini, triangulasi teknik dilakukan dengan menggabungkan wawancara
mendalam, observasi langsung, dan dokumentasi lapangan pada satu
objek yang sama (usaha Jenang Kawah Bu Umi). Triangulasi teknik
memberikan cara yang lebih kuat untuk memverifikasi temuan dengan
melihat konsistensi jawaban dari berbagai teknik pengumpulan data
yang digunakan pada individu atau kelompok yang sama.

Penelitian ini menggunakan teknik triangulasi sumber sebagai
metode utama untuk menguji keabsahan data. Pemilihan triangulasi
sumber didasarkan pada tujuan penelitian  kualitatif yang ingin
memahami fenomena secara menyeluruh melalui berbagai perspektif
informan. Dalam konteks penelitian terhadap strategi pemasaran Jenang
Kawah Bu Umi, data dikumpulkan dari tiga kategori informan, yaitu
pemilik usaha, karyawan, dan konsumen. Masing-masing informan
memiliki sudut pandang dan pengalaman yang berbeda terhadap strategi
yang dijalankan, baik dari sisi internal usaha maupun respons pasar.
Dengan membandingkan informasi dari ketiga kelompok ini, peneliti
dapat mengecek konsistensi data dan memperolech pemahaman yang
Iebih mendalam, holistik, dan kredibel. Triangulasi sumber dilakukan
dengan membandingkan data hasil wawancara atau observasi dari
berbagai narasumber untuk menguji konsistensi informasi yang

diperoleh. Hal imi sangat penting dalam penelitian kualitatif, karena




subjektivitas informan dapat memengaruhi interpretasi data jika hanya
bersumber dari satu pihak. Dengan demikian, penggunaan triangulasi
sumber dalam penelitian ini bertujuan untuk memperkuat kredibilitas
hasil temuan dan memastikan bahwa data yang dianalisis benar-benar

mencerminkan kondisi nyata di lapangan.




BAB 1V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Data

1

[

Profil Jenang Kawah Bu Umi

Jenang Kawah Bu Umi merupakan salah satu usaha mikro kecil dan
menengah (UMKM) yang bergerak di bidang produksi makanan tradisional
khas Tulungagung, khususnya jenang kawah. Usaha ini didirikan oleh Ibu
Umi pada tahun 2022, dengan tujuan untuk melestarikan kuliner tradisional
sekaligus membuka peluang ekonomi keluarga. Berlokasi di Desa
Karangsono, kecamatan Ngunut, Kabupaten Tulungagung Jawa Timur,
usaha ini memproduksi jenang dengan cita rasa khas yang menggunakan
bahan-bahan alami tanpa bahan pengawet, serta mempertahankan teknik
pembuatan secara tradisional. Produk Jenang Kawah Bu Umi dikenal
dengan teksturnya yang lembut dan legit serta kemasan khas menggunakan
besck bambu, yang memberikan kesan alami dan bernilai budaya tinggi.
Dalam menjalankan produksinya, usaha ini didukung oleh beberapa
karyawan, vang sebagian besar merupakan warga sekitar. Dengan sumber
daya terscbut, kapasitas produksi Jenang Kawah Bu Umi mampu mencapai
50 kuintal per hari, menjadikannya sebagai salah satu produsen jenang lokal
yang cukup besar dalam skala UMKM.

Pada awalnya. pemasaran dilakukan secara sederhana melalui
tetangga dan relasi pribadi. Namun, seinng waktu, produk ini mulai dikenal
lebih luas melalui promosi dari mulut ke mulut dan pemanfaatan media
sosial. Dengan mempertahankan cita rasa tradisional dan menjaga kualitas
produksi, Jenang Kawah Bu Umi terus berkembang dan menjadi salah satu

ikon kuliner lokal yang mampu bersaing di era modernisasi.

Data Karakteristik Informan
Pemilihan informan dalam penelitian i menggunakan pendekatan

5R, yaitu Relevance, Representative, Reliable, Realistic, dan Robust.
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Teknik ini dipilih untuk memastikan bahwa informan yang terlibat benar-
benar relevan dan dapat memberikan informasi yang sesuai dengan fokus
penelitian, yaitu strategi pemasaran pada usaha Jenang Kawah Bu Umi.
vaitu dari pemilik. karvawan, dan konsumen. Jumlah informan dalam
penelitian ini adalah 3 orang, Informan | yaitu pemilik bernama Bu Umi,
informan 2 sebagai karyawan bernama Igbal dan informan 3 sebagai

konsumen yang bernama Katoyah.

Tabel 4.1
Data karakteristik informan
No Nama Usia | Jabatan Sifar

' 1. | Umi Shelikah (Informan 1) | 43 | Pemilik Jujur dan ramah

2. | Igbal {Informan 2) 25 | Karyawan | Ramah

| 3. | Katoyah {Informan 3) 40 | Kensumen | Ramah

Sumber : Data diolah peneliti. 2025

Hasil Wawancara

Hasil wawancara pada tabel 4.2, dilakukan dengan Ibu Umi
Sholikah, berusia 45 tahun, selaku pemilik dan pendiri usaha Jenang Kawah
Bu Umi. Wawancara ini dilaksanakan pada tanggal 25 Juni 2025 pukul
10.00, bertempat di rumah produksi Jenang Kawah Bu Umi, yang sekaligus
menjadi lokasi utama usaha. Proses wawancara berlangsung selama kurang
lebih 45 menit, dengan pendekatan semi-terstruktur agar informan dapat
menyampaikan jawaban secara bebas namun tetap terarah sesuai fokus
penelitian, Informasi yang diperoleh mencakup latar belakang usaha,
strategi pemasaran yang diterapkan, serta pandangan pemilik terhadap
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman dalam pengelolaan usahanya.

Tabel 4.2

Hasil wawancara pemilik
Wawancara Pemilik Usaha

Aspek SWOT Pertanyaan Jawaban
Strengths Menurut [bu/Bapak, apa sih | Keunggulan jenang kami itu rasanya
keunggulan jenang i yang | khas, manisnyva pas, dan tekstumya
bikin orang banyak beli? lembut. Banyak orang suka karena

rasanya masih tradisional.

Hal-hal apa yang hikin | Produk ini dikenal karena sering ilant
produk ini makin dikenal | acara bazar desa dan promosi dari
banyak orang? mulul ke mulut.

Apa yang bikin orang | Nama “Jenang Kawash Bu Umi"
gampang ingat sama produk | mudah ditngat, apalagi sudah jadi
jenang ini? Misaloya dan | langganan di daerah sin, Kemasan
nama, kemasan, atau | kami juga ada stikernya mhak.




Wawancara Pemilik Usaha

Aspek SWOT

Pertanyaan

Jawaban

lainnya?

Apaajayang biasanya bikin
pembeli senang atau puas
sama produk lbw Bapak?

Pembeli biasanya senang Karena
jenang nya lembut, bersih, dan enak

Kira-kira kenapa ya orang
sering beli jenang ini lagi?

Banyak vang beli lag: karena rasanya
konsisten dan harganya terjangkau.

Weaknesses

Apa kendala atau
kekurangan  dari  produk
yang kadang bikin

penjualan menurun?

Kadang pas tudak ada hajatan jad:
agak sepi pembeli.

Apa saja yang masih jodi
hambatan supaya produk
bisa dijual lcbih luas!?

Masih kurang promosi di luar daerah,
belum maksimal jualan online.

Menurut  lbw/Bapak, apa
yang kurang dari tampilan
atau promosi produk supaya
~orang lebih kenal?

Belum terlalu aktf promos: di media
sosial, jadi banyak orang luar belum
tahu.

Keluhan apa yang paling | Kadang ada  keluhan  jenangnya

sering  didengar  dari | keras.

pelanggan selama im?

Apa yang bikin beberapa | Kalau orang sudah bosan atau nemu

orang nggak  belt  lagi | jenang  lam  wang  lebih  murah,

menurut Ibu/Bapak? biasanya nggak beli lagi.
Chpportunities Sckarang ini kan banyak | Bisa manfaatin  tren  makanan

orang  suka makanan | tmdisional lewat video di WhatAtsap

tradisional, gimana caranya
produk Thu/Bapak bisa ikut

faatkan iu?

Menwut  bw/Bapak, ada
peluang baru nggak buat
jualan produk mi di tempat
lain, kayak bazar atau
online?

Bisa coba ikut pameran UMKM dan

Jual lewat marketplace.

Apa vang bisa dilakukan
biar produk jenang ini lebih
dikenal orang lewat media
sosial atau cara lain?

Basanya saya kasih tester gratis
mbak.

Ada ide baru nggak buat
bikin  pelanggan  makin
puas, misalnya kemasan
baru, layanan antar, atau
rasa baru?

Ingin - mengembangkan  melalw

media sosial.

Apa alégj alau cara yang
bisa bikin pelanggan lebih
sering beli lagl, misalnya
kasih diskon atau bonus?

Biasanya saya kasth boous jenang
mbak.

Threats

Adanggak produk lain yang

Ada banyak mbalk, Kita atasi dengan

menurat  Thu/Bapak  jadi | jaga kualitas dan pelayman vang
saingan berat? Gimana cara | ramah.

ngatasinnya?

Gimana pendapat | Produk besar di online lebih duluan

Ibuw/Bapak soal persaingan
dengan produk lan yang
udah dijual di online atau

| toko besar?

dikenal, Tapi kila tetap coba masuk
lewat medsos.
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Wawancara Pemilik Usaha

Aspek SWOT

Pertanyaan

Jawaban

Menurut - Thu/Bapak,

pesaing-pesaingnya?

apa
tantangan supaya jenang ini
bisa dikenal lebih luas dan

Tntangannmya banyak produk baru
yang muncul mbak

Pemah nggak ada | Ada mbak, katanya ukurannya
pelanggan yang | kurang hesar.

ekspektasinya  tinggi  tapi

ternyata kecewa?! Biasanya

karena apa?

Kira-kira  kenapa  ada | Mungkin  harganya  lebih  murah
pembeli  yang  akhirnya | mbak.

pindah ke produk lain?

Hasil wawancara pada tabel 4.3,

dilakukan dengan Igbal scorang

karyawan berusia 25 tahun yang menjabat sebagai staf bagian produksi.

Wawancara berlangsung sclama kurang lebih 30 menit pada hari 25 Juni

2025 pukul 11.00 WIB, bertempat di rumah produksi Jenang Kawah Bu

Umi yang berlokasi di Dusun Kawah, Kebonagung, Imogiri, Bantul. Tujuan

dari wawancara ini adalah untuk memperoleh gambaran mengenai

pelaksanaan strategi pemasaran dari perspektif karyawan yang terlibat

langsung dalam proses operasional usaha,

Tabel 4.3
Hasil wawancara karyawan
Wawancara karyawan
Aspek SWOT a,""““y"“" Jawaban
awancara

Strengths Apa keunggulan wama | Rasa jenangnya khas dan dibuat paka
dart Jenang Kawah Bu | bahan yang berkualitas, ilu yang bikin
Umi  yang menurut | pelanggan suka,
menurut Anda  paling
mendorong penjualan?
Faktor internal apa saja | Biasanya ikut kaya acara bazar begitu
yang membuat produk | mbak.
menurut Anda dikenal
luas oleh masyarakat?
Bagaimana  identitas | Nama "Bu Umi" sudah cukup dikenal
usaha seperti  nama, | dan kemasannya menarik
kemasan, atau reputasi
memengarihi
kesadaran merek
produk menunut Anda?
Apa saja kelebihan dan | Banyak pelanggan bilang jenangnya
::::"k mmu'rl:;lcn'_::::: empuk, tidak lenghket di gigi, dan
pelanggan merasa | manisnya pas.
puas?
Menurut menurut | Banyak langganan yang beli ulang
Anda, kenapa | karena cocok di lidah dan bisa buat
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Wawancara karyawan

Aspek SWOT

Pertanyaan
~ Wawancara
pelanggan sering
membelt jenang
menurut Anda lagi?

Jawaban

aleh.oleh.

Weaknesses

Apa  saja kelemahan
produk menurut Anda
yang menyebabkan
penjualan kadang tidak
stabil?

Kadang kalo ngak musim hajatan sepi
mbalc.

Apa hambatan yang
menurut  Anda  hadapi
saat ingin memperluas
distribusi produk?

Belum ada kurir tetap untuk luar kota,
Jadi pengiriman masih terbatas,

Apa  kendala  dalam
membangun atau
mengenalkan  identitas
merek produk menurut
Anda?

Promosi masih kurang altif' di online,
terutama Instagram dan TikTok,

Keluhan  apa  yang
paling sering menurut
Anda dengar  dani
pelanggan terkait
produk menurut Anda?

Kadang ada pelanggan suka jenang yang
cmpuk kadang ada vang minta empuk.

Mengapa menurut
menurut - Anda ada
konsumen yang tidak
melakukan  pembelian
ulang?

Mungkin rasanya kurang cocok.

Opportunities

Apakah menurut Anda

melihat  adanya  tren
masyarakat vang
kembalt menyukat
makanan  tradisional?
Bagaimana  menurut
anda

memanfaatkannya?
Apa saja peluang yang

bisa menurut  Anda
manfaatkan untuk
memperluas pasar

produk menurut Anda?
Apa upaya yang bisa

dilakukan untuk | misalnya proses pembuatan jenang.
meningkatkan

kesadaran merek secara

digital?

Sebagian ada, sebenamyn saya hanya
karyawan dengan adanya itu saya
menjadi lebih semangat bekerja.

Mencoba dititipkan ke ko oleh-oleh.

Bisa buat konten wvideo di medsos,

Inovasi apa yang mgin
menurut Anda lakukan
untuk  meningkatkan
key pelanggan?

Mungkin bisa coba bual rasa baru.

Strategi  apa yang
menurut menunut Anda
bisa mendorong
pelanggan lebih sering
membeli ulang?

Caba kasih diskon.
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Wawancara karyawan
Pertanyaan

Aspek SWOT : Jawaban

il . Wawameara |

Threats Apakah menurut Anda | Tidak mbak, karena Kita tetap unggul di
merasa lerancam | rasa.

dengan  produk  lain
yang lebih modern atan
viral? Bagaimana
menghadapinya?

Bagaimana  menurut | Kita coba mengimbangi mbak.
Anda melihat
persaingan dengan
produk olch-oleh lain
yang lebih aktif di pasar

digital?

Apa  yang  menjadi | Tamanganya banyak produk lain yang
tantangan dalam | promosi lewat medsos.
memperkenalkan

produk menurut Anda
di tengah banyaknya
merek lain?

Apakah ada ckspektasi | Ada vyang kecewa kalan tekstumya
pelanggan yang belum | engeak sesuai ekspektasi karena terlalu
bisa  dipenuhi  oleh | lama disimpan.

usaha menurut Anda?
Apa alasan konsumen | Mungkin harganya lebih murah dan sini.
beralih ke produk lain
menurut menurut
Anda?

Hasil wawancara pada tabel 4.4, dilakukan dengan Katoyah, scorang
konsumen berusia 40 tahun yang merupakan pelanggan tetap produk Jenang
Kawah Bu Umi. Wawancara berlangsung selama kurang lebih 25 menit
pada 25 Juni 2025 pukul 12.00 WIB, bertempat di rumah kediaman
informan yang berlokasi di Desa Karangsono. Kecamatan Ngunut,
Kabupaten Tulungagung. Tujuan dari wawancara ini adalah untuk
memperoleh gambaran mengenai pengalaman konsumen terhadap produk,
persepsi terhadap kualitas dan layanan, serta tanggapan terhadap strategi

pemasaran yang telah dilakukan oleh Jenang Kawah Bu Umi dari sudut

pandang pelanggan.
Tabel 4.4
Hasil wawancara konsumen
‘Wawaneara Konsumen
Aspek : )
SWOT Pertanyaan Wawancara Jawaban
Strengths Apa  keunggulan  utama  dan | Saya suka karena jenangnya enak,

Jenang Kawah Bu Umi yang | nggak terlalu manis dan lembut,
menurut  Anda  sendiri  paling
mendorong penjualan?
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Wawancara K

;‘:POLI,} Pertanyaan Wawancara Jawaban
Faktor intermal apa swja yang | Saya tahu dari teman dan kadang
membuat produk ini dikenal luas | di bazar,
olch masyarakat?
Bagaimana identitas usaha seperti | Namanya  gampang  dingat,
nama, kemasan, atau reputasi | kemasannya juga khas soalnya dari
memengaruhi kesadaran merek | besek mbak.
produk ini?
Apasajakelebihan dari produk ini | Sayn  puas  karena  rasanya
yang membuat pelanggan merasa | konsisten dan bungkusnya bagus.
puas!
Menurut Anda sendiri, kenapa | Ya karcna enak mbak harganya
pelanggan sering membeli jenang | juga terjangkau.
Anda sendirt lam?

Weaknesses | Apa saja kelemahan produk ini | Kadang kalau masih hajatan rame
yvang menyebabkan penjualan | jadi cepat habis jenangnya.
kadang tidak stabil?

Apa hambatan yang Anda sendiri | Susah kalau mau beli dari luar kota
hadapi saat ingin memperluas | karena enggak semua tempat jual,
distribusi produk?

Apa kendala dalam membangun | Kurang promosi di media sosial,
atau mengenalkan identitas merek | jadi teman sava di luar kota enggak
produk ini? tahu.

Keluhan apa yang paling sering | Kadang ada yang minta jenangnya
Andn  sendiri  dengar  dari | empuk tapi dikasih yang keras.
pelanggan terkait produk ini?

Mengapa menurut Anda sendiri | Mungkin  rasanya  tidak  cocok
ada  konsumen  yang  tidak | mbak.

melakukan pembelian ulang?

Opportunities | Apakah Anda sendin melihat | Sckarang  banyak  yang o
adanya ten masyarakat yang | makanan tradisional, apalagi buat
kembali  menyukai makanon | oleh-oleh. Bisa  banget it
tradisional?  Bagai Anda | dimanfaatkan
sendiri memanfaatkannya?
Apa sija peluang yang bisa Anda | Coba  jualan  onlinenya di
sendiri manfazthan untuk | tinggkatkan atau membangun toko
mem perluas pasar produk mni? di beberapa kota,
Apa upaya vang bisa dilakukan | Aktf di instragam dan Tik Tok
untuk meningkatkan kesadaran | saja menurut saya.
merek secara digital?
Inovasi apa yang igin Anda | Bisa ditambah varian  sama
sendiri lakukan untuk | kemasan saja.
meningkatkan kepuasan
pelanggan? _
Stratepi apa yang menurut Anda | Kasth promo atau diskon saja biar
sendirt bisa mendorong | banyak pelanggan.
pelanggan lebih sering membeli
ulang?

Threats Apakah  Anda sendiri merasa | Sckarang  banyak  yang  jual,

terancam  dengan  produk  lain
vang lebih modern atau viral?
Bagaumana menghadapinya?

menurut saya jaga kualitas saja.

Bagammana Anda sendinn mehihat
persaingan dengan produk oleh-
oleh lain vang lebih aktif di pasar

D1 tinggkatkan lagi saja promos
digtalnya.
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Wawancara K

Aspek Ay W ’
SWOT Pertanyaan Wawancara Jawaban

digial?

Apa  yang menjadi  tantangan | Kalo bisa harus tampil beda mbak.
dalam memperkenalkan produk
mi di tengah banyaknya merck
lain?

Apakah ada ckspektasi pelanggan | Mungkin dari tekstur mbalk,
vang belum hisa dipenuhi oleh
usaha Anda sendiri?

Apa alasan konsumen beralih ke | Mungkin karena Harganya,
produk  lain menurut  Anda
sendiri?

B. Temuan Hasil Penelitian

Berdasarkan hasil wawancara dan analisis SWOT yang dilakukan

terhadap usaha Jenang Kawah Bu Umi. ditemukan bahwa strategi pemasaran

yang dapat diterapkan dikembangkan melalui pemetaan dalam matriks SWOT.

Berikut adalah strategi berdasarkan kombinasi antara faktor internal dan

cksternal usaha:

L.

Matriks SWOT
a. Strategi SO (Strengths — Opportunities)

Strategi SO diterapkan ketika usaha memiliki kekuatan internal
yang signifikan dan peluang eksternal yang dapat dimanfaatkan secara
maksimal. Dalam kasus Jenang Kowah Bu Umi, kekuoatan seperti
kualitas produk yang autentik, pengalaman usaha yang panjang. dan
loyalitas  pelanggan  menjadi  modal  uwtama  untuk  mendorong
pertumbuhan. Ditambah lagi dengan peluang seperti tren makanan
tradisional yang sedang naik daun, dukungan dari pemerintah terhadap
UMKM, dan perkembangan pasar digital yang semakin terbuka. Oleh
karena itu, strategi yang relevan antara lain:

1) Menjalankan pertumbuhan cepat dan stabil melalui perluasan
pasar secara daring dan luring.

2) Melakukan diversifikasi produk dengan menambah varian rasa
atau bentuk kemasan yang menarik.

3) Memperluas jaringan distribusi melalui kerja sama dengan toko

oleh-oleh dan marketplace digital.




48

b. Strategi ST (Strengths — Threats)
Strategi ini bertujuan untuk menggunakan kekuatan internal guna

mengatasi atuu mengantisipasi ancaman eksternal. Ancaman seperti
meningkatnya kompetitor, perubahan preferensi konsumen, dan naiknya
harga bahan baku menjadi tantangan tersendiri bagi Jenang Kawah Bu
Umi. Namun, dengan kekuatan seperti citra produk yang kuat dan
kualitas yang konsisten, usaha im dapat menghadapi tantangan tersebut
dengan pendekatan inovatif. Strategi vang dapat diterapkan meliputi:

1) Inovasi produk dan kemasan agar tetap kompetitif di tengah
persaingan produk modern.

2) Menggunakan kekuatan merek dan keunikan lokal sebagai nilai
jual utama untuk melawan ancaman homogenitas produk
makanan ringan.

3) Mengadopsi pendekatan concentric  diversification,  yaitu
mengembangkan produk-produk wrunan yang masih terkait
dengan jenang.

c. Strategi WO (Weaknesses — Oppartunities)
Strategi WO difokuskan pada pemanfaatan peluang ckstcrnal

untuk mengatasi kelemahan internal. Beberapa kelemahan seperti belum
optimalnya pemanfaatan teknologi digital. keterbatasan SDM dalam
pemasaran, serta belum adanya kemasan modern dapat diperbaiki
dengan memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang tepat meliputi:
1) Melakukan pelatihan dan peningkatan kapasitas SDM dalam
bidang pemasaran digital.
2) Digitalisasi pemasaran, misalnya melalui promosi di media
sosial dan platform e-comnierce.
3) Menjangkau pasar baru melalui kampanye daring. khususnya
untuk konsumen muda yang lebih responsif terhadap promosi
digital dan visual yang menarik.

d. Strategi WT (Weaknesses — Threats)
Strategi ini bersitat defensif dan digunakan ketika usaha

menghadapi kelemahan intemal yang signifikan serta tekanan dari
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ancaman cksternal. Jenang Kawah Bu Umi perlu waspada terhadap

kemungkinan menurunnya daya saing apabila tidak segera beradaptasi

dengan perkembangan zaman dan kompetitor. Beberapa strategi yang

dapat dilakukan antara lain;

1) Strategi bertahan (survival strategy) melalui efisiensi biaya

operasional dan penguatan jalur distribusi lokal.

2) Fokus pada ceruk pasar, seperti pelanggan loyal atau komunitas

pecinta kuliner tradisional.

3) Menerapkan pendekatan guerilia marketing dalam skala kecil

namun efektif, seperti promosi langsung di evem lokal, bazar

UMKM, dan kerja sama dengan warung oleh-oleh yang sudah

mapan.
Tabel 4.5
Matriks hasl analisis SWOT
IFAS Opportunities (O) Threats (T)
. Tren makanan tradisional | 1. Persaingan dari produk
2. Digitalisasi dan e- maodem dan instan.
conmerce. 2. Tren makanan kekinian,
3. Dukunganevenf lokal dan | 3. Regulasi distribusi
bazar UMKM. pangan tradisonal.
4. Inovasi produk. 4, Harga kompetitor yang
5. Sistem pemesanan rutin, lebih murah
EFAS 5. Biaya logistik tinggi.
Strengths (S) Strategi - SO Strategi — ST
I. Cita rasa khas dan | |. Menjalankan 1. Inovasi  produk  dan
kualitas bahan baku pertumbuhan cepat dan kemasan  agar  tetap
2. Citra tradisional dan stabil melalui perluasan kompetitif  di tengah
kemasan alami pasar secarn daring dan persaingan produk
3. Kepuasan pelanggan luring. maoden,
tinggi 2. Melakukan  diversifikasi | 2. Menggunakan  kekuatan
4. Frekuensi pembelian produk dengan merek dan keunikan lokal
ulang tinggl, menambah  varian  rasa sebagal nilai jual utama
5. Potensi perluasan pasar atau bentuk  kemasan untuk melawan meaman
yang menarik. homogenitas produk
3. Memperluas Jaringan makanan ringan,

distribusi  melalw kerga
sama dengan toke olch-

(73

Mengadopst  pendekatan

CoRCenric

oleh  dan  marketplace diversification, yaitu
digital mengembangkan produk-
produk  turunan  yang
masih  terkail  dengan
jenang.
Weaknesses (W) Strategi - WO Strategi - WT
| 1. Produksi masih _manual | 1. Melakukan pelatihan dan | 1. Swatepi bertahan |
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dan terbatas peningkatan  kapasitas (survival strategy)
2. Keterbatasan distribust SDM  dalam  bidang melalui  elisiens:  biaya
3. Promos terbatas pemasaran digital. operasional dan
4. Kemasan kurang praktis Digitalisasi  pemasaran, penguatan jalur distribusi
5. Akses pembelian terbatas misaliya melalui promosi lokal
di  media sosial dan | 2. Fokus pada ceruk pasar,
platform e-commerce. seperti pelanggan  loyal
Menjangkau pasar baru atau  komunitas pecinta
melalui kampany ¢ daring, kuliner tradisional.
khususnya untuk | 3. Menerapkan pendekatan
konsumen muda  yang guerilla marketing dalam
lebih responsif terhadap skala kecil namun efekiif,
promost digital dan visual seperti promosi langsung
yang menarik, di cvent lokal, bazar

UMKM, dan kerja sama
dengan warung oleh-oleh
vang sudah mapan.

Sumber : Data diolah peneliti 2025,
Melalui analisis matriks SWOT, dapat disimpulkan bahwa Jenang

Kawah Bu Umi memiliki potensi besar untuk berkembang apabila strategi
pemasaran dirancang dengan mempertimbangkan kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman secara menyeluruh. Penggunaan strategi kombinasi
seperti SO untuk ekspansi, ST untuk inovasi, WO untuk peningkatan
internal, dan WT untuk bertahan dari tekanan, menjadi dasar yang kuat

dalam merumuskan arah kebijakan pemasaran yang

tepat  bagi

keberlangsungan usaha di era modernisasi,

2. IFAS (Internal Factor Evaluation Summary)
a. Strengths (Kekuatan) — Skor Total: 3,20

Nilai ini menunjukkan bahwa kekuatan internal Jenang Kawah
Bu Umi berada dalam kategori cukup kuat. Beberapa kekuatan utama
antara lain:
1} Kepuasan pelanggan (skor 1,20) sebagai kekuatan tertinggi.
2) Rasa khas dan kualitas bahan alami (0,75) dan frekuensi
pembelian ulang (0,60).
3) Citra tradisional dan kemasan alami (0.45) cukup baik, namun
belum maksimal.
4} Potensi perluasan jangkauan pasar (0.20) masih terbatas secara
geografis,

b. Weaknesses (Kelemahan) — Skor Total: 2,50
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Skor ini menunjukkan bahwa kelemahan usaha cukup signifikan
dan perlu ditangani. Beberapa kelemahan utama:
1) Promosi terbatas (Brand awareness — 0.90).
2) Distribusi belum merata (0,50) dan produksi masih manual dan
terbatas (0,30).

3) Kemasan kurang menarik (0,20) dan strategi loyalitas yang

lemah (0,60).
Tabel 4.6
Hasil IFAS
Faktor-Faktor Bohot ‘ Rating ‘ Sknl;:t]?;b;) Lo
Strengths

Rusa_ khas dan kualitas bahan 025 3 075

alarmi

Lll.l‘d. tradisional dan kemasan 015 3 0.45

alami

Kepuasan pelanggan 0.30 4 1.20

Potensi perluasan jangkauan 0.10 2 0.20

pasar

Fltkqmsl pembelian ulang 0.20 3 0.60

linggy e . E—

Jumlah 1.00 3.20

s Skor (Bohot x
Faktor-Fakt Bobot | Rat i)
aktor- or bo ating Ratin

- Weaknesses

Produksi masih manual dan 015 5 0.30

terbatas

Distribust belum merata 0.25 2 0.50

Promosi terbatas 0.30 3 0.90

Kemasan kurang menarik 0.10 2 0.20

Strategi lovalitas yang lemah 0.20 3 0.60
| Jumlah 1.00 2.50

Sumber @ Data diolah peneliti, 2025,

3. EFAS (External Factor Evaluation Summary)
a. Opportunities (Peluang) — Skor Total: 3,55
Nilai ini mencerminkan bahwa peluang cksternal sangat besar dan
dapat dimanfaatkan secara maksimal. Peluang utama antara lain:
1) Promosi media online (Brand awareness — 1,20).
2) Dukungan event lokal & bazar UMKM (1,00).
3) Sistem pemesanan rutin (0,60), tren makanan tradisional (0.43),
dan digitalisasi dan e-commerce (0,30).

b. Threats (Ancaman) - Skor Total: 2,30




Angka ini menunjukkan bahwa ancaman cksternal memang ada,
namun masih bisa dikendalikan. Beberapa ancaman utama:
1) Persaingan produk modern dan skala besar (0,50).
2) Tren makanan kekinian (0.40) dan regulasi distribusi pangan
tradisiomal (0,30).
3) Harga kompetitor lebih murah (0,90) dan biaya logistik tinggi

(0.20).
Tabel 4.7
Hasil EFAS
.| Skor (Bobotx
Faktor-Faktor ‘ Bob ot ‘ Rating | Rating)
- : Opportunities -
Tren makanan tradisional 0.15 3 0.45
Digitalisasi dan E-commerce 0.10 3 0.30
Inovasi prnf]uk (turunan dan 030 4 120
modernisasi) |
Dukungan event lokal & bazar 5
UMEM 025 4 | .00
Sistem pemesanan rutin 0.20 i | 0.60
Jumlah 1.00 | 3.55
Faktor-Faktor Bohot | Rating S (l?ulml X
Rating)
Threats
Persai produk medern 0.25 z | 0.50
Tren makanan kekinian 0.20 2| 0.40
Erg.!.ltlasi (ftslnbusi pangan 015 ) 0.30
Harpa kompetitor lebih murah 0.30 3 0.90
Biaya logistik tingpi 0.10 2 | 0.20
Jumlah L.oo 2.30

Sumber ; Data diolah peneliti, 2025,
Berdasarkan hasil analisis EFAS dan IFAS diperoleh nilai strengths:

3.20, weaknesses: 2,50, opportunities: 3 535 dan threats: 2,30. Skor peluang
dan kekuatan lebih tinggi dibandingkan ancaman dan kelemahan. Jenang
Kawah Bu Umi berada pada posisi kuadran I (agresif) dalam analisis
SWOT, yang berarti memiliki potensi kuat untuk bertumbuh melalui strategi

ekspansi, digitalisasi, dan inovasi produk.

Kuadran SWOT
Dalam penelitian ini, analisis kuadran digunakan untuk
mengidentifikasi posisi strategi usaha Jenang Kawah Bu Umi serta strategi

pemasaran yang paling sesuai berdasarkan perhitungan EFAS dan [FAS.
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a. Kuadran 1 (Strength — Opportunity): Strategi Pertumbuhan
Strategi: Rapid Growth  Siraiegy & Conglomeraie
Strategy. kondisi Jenang Kawah Bu Umi menunjukkan kekuatan
internal seperti kualitas produk vang baik. brand lokal yang
sudah dikenal, serta lokasi strategis yang dekat dengan pasar
oleh-oleh. Sementara itu, peluang eksternal seperti tren makanan
tradisional dan  digitalisasi UMKM membuka ruang
pertumbuhan. Strategi yang dapat dilakukan:
1) Mempercepat pertumbuhan melalui distribusi digital.
2) Menambah produk turunan dari jenang.
3) Menyasar  wisatawan  dan  kemunitas  pecinta kuliner
tradisional.
b. Kuadran Il (Weakness — Opportuniny): Strategi Stabilitas
Strategi:  Stable  Growth  Strategy &  Aggressive
Maintenance  Strategy,  kelemahan  seperti  kurangnya
kemampuan digitalisasi dan keterbatasan SDM menjadi
tantangan, namun peluang pasar yang besar tetap ada. Strategi
vang dapat dilakukan:
1) Peningkatan kemampuan SDM dan digitalisasi
pemasaran.
2) Menjaga pertumbuhan stabil sembari memperbaiki
kelemahan.
3) Mengoptimalkan penggunaan media sosial dan platform
e-commerce.
c. Kuadran Il ( Weakness — Threat): Strategi Bertahan
Strategi: Turn Around Strategy & Guerilln Strategy,
kombinasi kelemahan internal dan tekanan eksternal dapat
menghambat keberlanjutan usaha jika tidak segera ditangani.
Strategi yang dapat dilakukan:
1) Efisiensi biaya produksi dan promosi.
2) Fokus pada ceruk pasar lokal dan pelanggan loyal.

3) Promosi langsung seperti bazar UMKM dan komunitas lokal.




d. Kuadran IV (Strength — Threat): Strategi Diversitikasi.

Strategi: Concentric Straiegy , Ancaman seperti produk
modern dan naiknya biaya bahan baku memerlukan inovasi agar
tetap relevan. Strategi vang dapat dilakukan:

1) Mengembangkan produk baru yang tetap terkait dengan
jenang.
2) Membuat inovasi seperti jenang instan atau kemasan praktis.
3) Menonjolkan nilai lokal dan tradisional sebagai keunggulan.
Peneliti merumuskan strategi dengan cara membandingkan peluang
dan ancaman dari lingkungan eksternal terhadap kekuatan dan kelemahan
internal usaha guna mengetahui posisi daya saing usaha. Posisi ini kemudian
divisualisasikan melalui diagram SWOT, yang mengelompokkan kondisi
usaha ke dalam empat kuadran strategi. Hasil analisis perbandingan antara
faktor internal dan eksternal tersebut pada usaha Jenang Kawah Bu Umi
dapat digambarkan sebagai berikut:
x = Total Skor Kekuatan (8) - Total Skor Kelemahan (W)

=3.20-2.50
=07
y = Total Skor Peluang (O) - Total Skor Ancaman (T)
=3.55-2.30
=1.25
Kuadran I Kuadran |
Sty Qeportunity -0 s oy
i ‘,//
\‘. | // g
R 4 /.,
% p
S =L p o
Mo o
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Berdasarkan pemetaan kuadran SWOT. posisi usaha Jenang Kawah Bu
Umi secara dominan berada pada Kuadran [, yaitu pertumbuhan. Ini
menunjukkan bahwa strategi agresif seperti ekspansi pasar dan digitalisasi
sangat layak diterapkan. Namun, strategi dari kuadran Il dan IV juga penting

untuk mengantisipasi berbagai tantangan yang ada.

. Pembahasan Temuan Hasil Penelitian

Pembahasan temuan hasil penelitian disusun berdasarkan tiga tujuan
penelitian, yaitu mengeksplorasi strategi pemasaran, menganalisis kondisi
internal dan eksternal menggunakan pendekatan SWOT, serta mengidentifikasi
faktor pendukung dan penghambat keberhasilan strategi pemasaran Jenang
Kawah Bu Umi dalam mempertahankan eksistensi di era modernisasi.

1. Implementasi Strategi Pemasaran Produk Tradisional Jenang Kawah Bu
Umi dalam Mempertahankan Eksistensi di Era Modernisasi.
Strategi pemasaran yang diterapkan oleh UMKM Jenang Kawah Bu
Umi masih didominasi oleh pendekatan tradisional, seperti promosi dari
mulut ke mulut, partisipasi dalam bazar desa, serta menjaga kualitas dan
rasa produk secara konsisten. Strategi ini telah terbukti cukup efektif dalam
mempertahankan cksistensi usaha di lingkungan lokal. Berdasarkan hasil
wawancara, pelanggan merasa puas dengan rasa jenang yang otentik,
kemasan bersih, dan harga yang terjangkau. Namun, usaha ini belum secara
optimal memanfaatkan media digital schagai sarana pemasaran dan
distribusi. Padahal, di era modemisasi seperti saat ini, keberadaan teknologi
digital menjadi salah satu kunci utama dalam menjangkau konsumen yang

lebih luas dan membangun kesadaran merek.

)

Eksplorasi Kondisi Internal dan Eksternal Jenang Kawah Bu Umi
Pendekatan SWOT

Berdasarkan hasil analisis SWOT vang diperoleh dari data lapangan
dan matriks IFAS serta EFAS, diketahui bahwa Jenang Kawah Bu Umi
memiliki kekuatan utama pada kualitas produk, loyalitas konsumen, dan
brand awareness lokal yang kuat. Sementara itu, kelemahan yang dihadapi

meliputi kapasitas produksi terbatas, kurangnya promosi melalul media
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sosial. serta kemasan yang belum menarik bagi pasar modern. Dalam hal
peluang, tren masyarakat terhadap makanan tradisional kini meningkat dan
membuka peluang besar untuk pengembangan pasar melalui platform
online. Namun, usaha ini juga menghadapi ancaman dari pesaing yang lebih
aktif di ranah digital serta perubahan selera konsumen yang dinamis. Dari
hasil perhitungan EFAS dan IFAS, total skor kekuatan adalah 3,20 dan
kelemahan 2,50, sedangkan total skor peluang adalah 3.55 dan ancaman
2,30. Dengan demikian, posisi koordinat strategi pemasaran berada pada
titik (0,70, 1,25), yang menunjukkan bahwa usaha berada di Kuadran [ pada
matriks SWOT.

Posisi in1 menandakan bahwa strategi yang tepat adalah strategi
agresif, yaitu memanfaatkan kekuatan internal untuk menangkap peluang
cksternal. Strategi agresif atau growth strategy sangat sesuai diterapkan
ketika perusahaan memiliki sumber daya yang kuat dan lingkungan
cksternal yang mendukung untuk tumbuh dan berkembang. Dengan posisi
tersebut, Jenang Kawah Bu Umi memiliki potensi besar untuk
meningkatkan eksistensi melalui pengembangan strategi pemasaran digital,
seperti promosi melalui media sosial (Instagram, TikTok, Facebook), kerja
sama dengan markeiplace, dan pengembangan desain kemasan yang lebih
menarik bagi generasi muda.

. Eksplorasi Faktor-Faktor yang Mendukung dan Menghambat Strategi
Pemasaran Jenang Kawah Bu Umi

Selain itu, temuan dari wawancara juga mengungkapkan faktor-
faktor yang mendukung dan menghambat keberhasilan strategi pemasaran.
Faktor pendukungnya antara lain adalah kualitas produk vang konsisten,
pelayanan yang ramah, harga yang kompefitif, serta loyalitas konsumen
yang tinggi. Sedangkan faktor penghambat meliputi keterbatasan akses
pasar online, minimnya promosi digital. keterbatasan kapasitas produksi
saat permintaan meningkat, serta tantangan dari pesaing yang lebih dahulu
memanfaatkan teknologi digital. Dalam konteks UMKM, keberhasilan
pemasaran sangat ditentukan oleh kemampuan pelaku usaha dalam

mengidentifikasi kekuatan dan peluang serta keberanian untuk melakukan
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inovasi dan adaptasi terhadap perubahan pasar.

Dari hasil temuan penelitian ini, strategi pemasaran tradisional yang
selama ini dilakukan telah berhasil mempertahankan eksistensi usaha secara
lokal. Namun, untuk dapat bertahan dan berkembang di era modernisasi,
diperlukan upaya transformasi strategi, khususnya dalam aspek digital
marketing dan pengembangan produk. Strategi agresif yang berbasis pada
kekuatan internal dan pemanfaatan peluang eksternal menjadi pendekatan paling
relevan vang perlu segera diimplementasikan oleh Jenang Kawah Bu Umi,
Dengan ini, usaha ini tidak hanya akan mampu mempertahankan eksistensinya,
tetapi juga berpotensi meningkatkan daya saing di pasar vang lebih luas dan

modern,




BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan. dapat

disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh Jenang Kawah Bu
Umi masih mengandalkan pendekatan konvensional seperti promosi dari mulut
ke mulut, partisipasi dalam bazar lokal, serta menjaga kualitas produk dan
pelayanan. Strategi ini terbukti efektif dalam mempertahankan eksistensi
produk secara lokal, namun belum eptimal dalam menjangkau pasar yang lebih
luas di era digital.

Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Jenang Kawah Bu Umi
memiliki kekuvatan pada kualitas produk, loyalitas konsumen, dan identitas
merek yang dikenal di tingkat lokal. Di sisi lain, kelemahan seperti minimnya
promosi digital, keterbatasan distribusi, dan kemasan yang kurang modern
menjadi tantangan dalam menjangkau konsumen generasi baru. Peluang besar
terlihat dari tren masyarakat terhadap produk tradisional dan berkembangnya
media sosial, sedangkan ancaman datang dari pesaing digital dan perubahan
selera konsumen.

Posisi usaha dalam kuadran | SWOT (strategi agresif) menunjukkan
bahwa strategi yang paling sesuai adalah dengan mengoptimalkan kekuoatan
internal untuk meraih peluang eksternal. Strategi yang direkomendasikan antara
lain adalah pengembangan promosi digital, inovasi produk dan kemasan, serta
perluasan distribusi melalui kerja sama dengan marketplace dan toko oleh-oleh.
Dengan pendekatan ini, Jenang Kawah Bu Umi memiliki peluang besar untuk

meningkatkan daya saing dan memperkuat cksistensinya di era modern.

B. Implikasi Penelitian
Penelitian ini memberikan kontribusi praktis bagi pelaku UMKM,

khususnya dalam mengelola dan mengembangkan strategi pemasaran produk
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tradisional di tengah era modernisasi. Hasil temuan menunjukkan bahwa pelaku

usaha tidak hanya perlu mengandalkan kekuatan produk, tetapi juga dituntut

untuk beradaptasi dengan perkembangan teknologi dan perilaku konsumen.

Implikasi teoritis dari penelitian ini mendukung teori strategi pemasaran

yang menyatakan bahwa kombinasi antara pemahaman kondisi internal dan

eksternal menjadi dasar penting dalam menyusun strategi yang efektif.

Sementara dari sisi praktis, penelitian ini mendorong UMKM untuk

mengintegrasikan nilai-nilai fokal dengan pendekatan pemasaran digital,

schingga produk tradisional tetap relevan dan kompetitif di pasar yang terus

berkembang.

C. Saran

1.

Bagi Pclaku Usaha Jenang Kawah Bu Umi, disarankan untuk mulai
mengintegrasikan strategi  pemasaran digital sebagai langkah adaptif
terhadap perkembangan zaman. Pemanfaatan media sosial seperti
Instagram, TikTok, dan Faccbook dapat meningkatkan jangkauan promosi
dan memperkuat hrand awareness. Selam itu, penting untuk meningkatkan
kapasitas produksi agar mampu memenuhi permintaan pasar yang lebih
luas, serta memperbarui desain kemasan agar lebih menarik bagi konsumen
modern, khususnya generasi muda. Pelaku usaha juga dapat melibatkan
generasi muda atau pihak yang kompeten dalam pengelolaan pemasaran
online guna mempercepat proses digitalisasi usaha secara efektif.

Bagi Akademisi, disarankan untuk berperan aktif dalam memberikan
pendampingan dan edukasi kepada pelaku UMKM terkait strategi
pemasaran yang relevan dengan perkembangan zaman, khususnya dalam
hal digital marketing dan inovasi produk. Selain itu, akademisi juga dapat
menjadikan UMKM seperti Jenang Kawah Bu Umi sebagai mitra dalam
program pengabdian masyarakat atau proyck pembelajaran berbasis praktik,
guna mendorong penerapan ilmu secara langsung dan berkontribusi

terhadap pengembangan usaha lokal secara berkelanjutan.
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