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Abstrak 

 

Stanislaus Maximillian: Analisis SWOT untuk menentukan strategi pemasaran 

dalam rangka menciptakan competitive advantages pada produk sambal pecel di 

Kota Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2022. 

 

Kata kunci: strategi pemasaran, keunggulan kompetitif, analisis SWOT, matriks 

SWOT 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memahami analisis SWOT sebagai cara 

untuk menentukan strategi pemasaran dan menciptakan keunggulan kompetitif 

pada produk sambal pecel Mbak Ti Kediri. Penelitian ini dilakukan dengan 

metode kualitatif deskriptif dengan menggunakan pendekatan studi kasus. Metode 

pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi secara langsung dan 

dokumentasi. Teknik analisis data berupa analisis SWOT, matriks SWOT, 

rumusan kombinasi matriks SWOT, dan matriks internal eksternal. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa produk mendapatkan nilai positif pada analisis 

lingkungan dalam dan luar, sehingga membuat perusahaan berada pada posisi 

yang cukup baik dimana produk masih dapat dikembangkan dan perusahaan dapat 

mengambil keputusan berdasarkan keadaan yang ada. Berdasarkan penelitian 

dapat dikatakan analisis ini akan sangat berguna bagi pengusaha mikro, kecil, dan 

menengah dengan model industri rumahan agar dapat mengetahui posisi 

perusahaan dan menentukan strategi kedepannya. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan dunia usaha saat ini sangat pesat ditandai dengan 

munculnya begitu banyak usaha baru yang bergerak dalam berbagai bidang 

usaha yang menjanjikan. Kemajuan dunia usaha ini juga tidak lepas dari 

peran pengusaha yang sudah semakin baik dalam menyusun sebuah strategi 

yang menyebabkan perusahaan dapat berkembang dengan baik. Pengusaha 

dalam skala perusahaan yang besar berkembang dengan begitu cepat dengan 

bantuan teknologi yang sudah tersedia, sedangkan pengusaha dalam skala 

kecil juga dapat berkembang dengan menggunakan strategi yang efektif dan 

efisien. 

Menurut Siagian dan Cahyono (2021), untuk membangun suatu usaha 

yang dapat bersaing dan bertahan lama dalam dunia bisnis dibutuhkan sebuah 

strategi yang sesuai dan dapat mengikuti perkembangan jaman sehingga 

perusahaan yang ada dapat terus berinovasi terhadap strategi yang baru dan 

dapat beradaptasi dengan keadaan sekitar. Dari pandangan Hooley et al., 

(2017), salah satu cara yang dapat digunakan untuk membantu menganalisis 

keadaan perusahaan adalah dengan menggunakan analisis strengths, 

weaknesses, opportunities, threats (SWOT) yang akan dijadikan landasan 

dalam melakukan perencanaan dan pengembangan strategi yang digunakan. 
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Analisis SWOT merupakan salah satu cara untuk mengamati berbagai 

faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi. Analisis ini didasarkan 

pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang 

(opportunities), juga secara bersamaan dapat meminimalisir kelemahan 

(weaknesses) dan ancaman (threats) sehingga dapat diketahui keadaan atau 

kondisi dari suatu perusahaan. Proses pengambilan keputusan dan strategi 

perusahaan selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan 

kebijakan perusahaan. Salah satu prioritas yang patut untuk dilakukan adalah 

menyusun strategi pemasaran, karena strategi pemasaran yang efektif dan 

efisien menjadi salah satu kunci dari berhasilnya suatu produk. 

Pemasaran produk merupakan hal dasar yang sangat penting untuk 

dilakukan, dengan adanya tindakan tersebut dapat membuat suatu produk 

menjadi dikenal dan mempunyai image yang dapat mempengaruhi daya beli. 

Menurut Darmanto dan Wardaya (2016), pemasaran merupakan sebuah 

proses dari seorang atau organisasi untuk mempengaruhi orang lain atau 

organisasi lain agar mereka yang menginginkan dan memerlukan produk atau 

jasa dapat terpenuhi dan mereka yang memiliki produk atau jasa dapat 

memperoleh keuntungan dan hubungan ini diharapkan berjalan dalam jangka 

waktu yang panjang. 

Menjalankan suatu strategi pemasaran juga harus dilakukan oleh 

setiap perusahaan demi terciptanya competitive advantages tidak terkecuali 

usaha mikro, kecil, dan menengah seperti hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Prastiyo, Fathoni, dan Malik (2018), pada produk jahe merah yang 



3 
 

 

membutuhkan strategi pemasaran untuk meningkatkan pendapatan. Dengan 

adanya analisis SWOT yang dapat berperan untuk membantu menentukan 

strategi pemasaran, UMKM diharapkan dapat meminimalisir kesalahan dalam 

pengambilan keputusan dan memaksimalkan keunggulan yang dimiliki 

sehingga dapat terciptanya keunggulan kompetitif dari perusahaan tersebut. 

UMKM di Kota Kediri mengalami perkembangan yang juga didasari 

oleh banyaknya masyarakat yang ingin untuk mencoba melakukan kegiatan 

usaha. Oleh karena itu kegiatan UMKM Kota Kediri mendapatkan perhatian 

khusus dari pemerintah kota setempat dibuktikan dengan perannya membantu 

memfasilitasi pengusaha dalam berkumpul dan berdiskusi maupun mengikuti 

program-program yang telah dilaksanakan demi meningkatkan kemajuan 

ekonomi dari kalangan masyarakat menengah ke bawah. 

Perusahaan dengan skala kecil mempunyai pengaruh yang cukup 

besar terhadap sebuah perekonomian. Menurut penelitian Hermanto, 

Tayibnapis, dan Setyaningrum (2016), pengusaha kecil seperti UMKM 

berperan penting sebagai penggerak perekonomian, walaupun usaha mikro 

kecil dan menengah hanya memiliki tenaga kerja, aset, dan omzet yang 

tergolong kecil, namun dengan jumlah kuantitas yang besar membuat UMKM 

ini menjadi penunjang bagi perekonomian masyarakat. Perusahaan kecil 

menjadi berpengaruh terhadap perekonomian bukan karena jumlah nilai pasar 

perusahaan tersebut melainkan jumlah kuantitas pengusaha yang ada. 

Perkembangan sektor usaha mikro, kecil, dan menengah yang terjadi 

di Kota Kediri juga sempat mengalami hambatan terutama pada saat terjadi 
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pandemi covid-19 yang memasuki wilayah Kediri. Lonjakan kasus covid-19 

yang terjadi juga berimbas kepada pengusaha yang ada di Kota Kediri 

terlebih para pengusaha UMKM yang sedang merintis usahanya, sehingga 

hambatan yang terjadi ini sangat mempengaruhi kelanjutan usaha hingga 

berpengaruh pada penurunan omzet yang didapatkan. 

Namun tidak semua UMKM mengalami hambatan yang sama dan 

bahkan ada unit kegiatan mikro, kecil, dan menengah yang justru tetap 

berjalan seperti biasa tanpa adanya permasalahan yang signifikan. Salah satu 

UMKM mikro yang tidak banyak merasakan perubahan adalah sektor usaha 

pembuatan atau produksi makanan dan minuman yang tetap berjalan pada 

saat usaha lain seperti sektor jasa yang cukup mengalami hambatan dalam 

melakukan penjualan. 

Salah satu UMKM di Kota Kediri yang dapat mengatasi hambatan 

yang datang tersebut bergerak pada bidang makanan dan minuman dalam 

kategori industri rumahan (home industry) yaitu memproduksi sambel atau 

bumbu pecel yang diolah dan diproduksi menjadi bumbu padat sehingga 

dapat dilakukan pengemasan dengan menggunakan plastik yang sudah 

disediakan. Produk ini bernama Sambel Pecel Mbak Ti yang diproduksi oleh 

Metro Food Kediri. 

Sambel Pecel Mbak Ti pertama kali diproduksi pada tahun 2009 dan 

baru benar-benar di resmikan pada pertengahan tahun 2010 berlokasi di Betet, 

Kota Kediri, Jawa Timur. Sambel Pecel Mbak Ti juga dikenal sebagai produk 

oleh-oleh dari Kediri, hal ini membuat mereka terpacu untuk menjadi salah 
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satu produk oleh-oleh bumbu pecel yang terbaik. Berdasarkan dari observasi 

lapangan produk Sambel Pecel Mbak Ti sudah menyuplai produknya ke 

beberapa toko pusat oleh-oleh dan pasar tradisional maupun modern yang 

berada di Kota Kediri hingga beberapa toko di wilayah Kabupaten Kediri. 

Seiring dengan pesatnya perkembangan usaha termasuk UMKM, 

maka semakin banyak juga pendatang sekaligus pesaing yang ikut ambil 

bagian dalam dunia tersebut. Sambel Pecel Mbak Ti memiliki banyak sekali 

pesaing dengan berbagai macam produk dan jenis yang sama sehingga 

membuat Sambel Pecel Mbak Ti harus memperhatikan diferensiasi produk 

dan strategi pemasarannya agar dapat bersaing dengan produk lainnya, 

terutama para konsumen yang beranggapan bahwa semua sambel pecel 

adalah sama antara satu dengan lainnya. Dengan adanya persaingan yang 

terjadi menandakan adanya peluang usaha yang tercipta pada industri 

pembuatan sambel pecel dan hal ini sekaligus menandakan bahwa 

keunggulan kompetitif suatu produk dapat diciptakan untuk memenangkan 

pasar. 

Setelah melakukan wawancara dengan narasumber primer yang tidak 

lain merupakan pemilik usaha ini dapat diketahui bahwa usaha Sambel Pecel 

Mbak Ti sudah mampu untuk mengukur kekuatan dan kelemahan usahanya, 

selanjutnya peneliti akan membantu merancang strategi pengambilan 

keputusan dalam hal pemasaran yang diharapkan dapat menciptakan 

keunggulan kompetitif bagi produk Sambel Pecel Mbak Ti. 
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Sambel Pecel Mbak Ti dibuat dengan bahan baku yang bagus 

sehingga memiliki rasa yang universal, hal tersebut juga menjelaskan 

mengapa produk ini menjalankan strategi mengambil semua segmentasi pasar 

distribusi dengan mendistribusikan produk ke pasar tradisional, pasar modern, 

minimarket, hingga toko oleh-oleh karena strategi tersebut tepat untuk 

membesarkan pendapatan dan melebarkan pemasaran. 

Cara lain yang dilakukan oleh Sambel Pecel Mbak Ti adalah dengan 

menganalisis kesempatan yang ada untuk melakukan pengembangan usaha 

dengan melakukan penjualan secara Online melalui website resmi milik 

mereka dengan alamat SambelPecel.id. Dengan adanya website tersebut 

Sambel Pecel Mbak Ti mempunyai peluang untuk menjangkau pasar yang 

lebih luas dalam mengembangkan usahanya. Dengan cara tersebut membuat 

konsumen lebih mempercayai bahwa produk ini dihasilkan oleh perusahaan 

yang bermutu. Menurut pemilik usaha, penjualan Sambel Pecel Mbak Ti di 

Kota Kediri Menjadi meningkat setelah konsumen diberitahu bahwa produk 

ini mempunyai website. Hal ini dibuktikan dengan banyaknya permintaan 

ulang (repeat order) produk dari beberapa tempat berbeda dalam jangka 

waktu kurang dari 30 hari. 

Keunggulan lain dari produk Sambel Pecel Mbak Ti adalah 

keberhasilannya dalam melakukan penjualan produk di luar negeri seperti 

Malaysia, Hong Kong, dan Saudi Arabia dengan bantuan dari eksportir yang 

membantu memasarkan produk UMKM ke luar Indonesia. Hal ini menjadi 

keunggulan karena pengiriman produk tersebut tidak hanya berlangsung 
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sekali melainkan berulang kali sehingga produk ini seperti berhasil 

mendapatkan pasar yang berada jauh dari jangkauan. 

Akan tetapi hasil dari wawancara tersebut juga ditemukan beberapa 

permasalahan yang menghambat kemajuan perusahaan. Seperti produk 

Sambel Pecel Mbak Ti belum bisa memasuki pasar kota besar seperti 

Surabaya, lalu segmen pasar yang dibiarkan tercampur seperti penjualan 

produk di pasar tradisional dan penjualan produk di pasar modern atau toko 

pusat oleh-oleh, membuat target pasarnya kurang menemui sasaran, dan juga 

permasalahan kekuatan branding yang seharusnya dapat memasuki kota besar 

dengan bekal pengiriman ke luar negeri tersebut. Adapun ancaman lain 

datang berupa produk pesaing yang memproduksi barang yang identik 

sehingga jika dilihat sekilas hanya memiliki perbedaan pada label kemasan, 

hal ini tentu membuat produk Sambel Pecel Mbak Ti kurang memiliki khas 

dalam penjualannya sehingga belum dapat menciptakan keunggulan 

kompetitif dalam bidang pemasarannya. 

Permasalahan yang terjadi pada dasarnya dapat diperjelas dengan 

menerapkan metode SWOT dimana kelebihan dan kekurangan yang dimiliki 

dapat dipetakan secara jelas untuk dapat mencari solusi yang tepat. Metode 

SWOT yang akan digunakan juga didukung dengan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Purnomo dan Hadi (2018), yang menyimpulkan bahwa 

dengan adanya analisis SWOT dapat ditemukan titik keunggulan dan 

kelemahan sebuah perusahaan UMKM. 
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Dari fenomena yang sudah terjadi tersebut peneliti tertarik untuk 

menganalisis usaha Sambel Pecel Mbak Ti dengan menggunakan analisis 

SWOT beserta strateginya yang akan membantu perusahaan dalam 

pengambilan keputusan strategi pemasaran dengan mengutamakan langkah 

prioritas yang akan diambil terlebih dahulu. Langkah prioritas dibuat untuk 

menyusun dan menentukan strategi apa yang harus dilakukan pertama kali 

sehingga hasilnya dapat mengurangi kelemahan yang ada dan dapat 

mengatasi ancaman yang akan datang hingga akhirnya dapat mencapai tujuan 

perusahaan dengan cara memaksimalkan keunggulan yang dimiliki. 

Saat tujuan perusahaan sudah tercapai dan mempunyai banyak 

keunggulan yang terlihat, maka perusahaan akan lebih mudah untuk 

mendapatkan keunggulan kompetitif yang didukung juga oleh penelitian dari 

Novia, Saiful, dan Utomo (2021), yang berpendapat bahwa setelah 

melakukan analisis maka pemilik akan mengetahui permasalahan dan dapat 

mengupayakan dalam meningkatkan daya saing demi mendapatkan 

keunggulan kompetitif tersebut. Oleh karena itu penting bagi UMKM untuk 

melakukan analisis SWOT agar dapat memiliki gambaran situasi yang jelas 

mengenai kondisi perusahaan. 

Berdasarkan topik dan fenomena tersebut penulis akan 

mengembangkan dan menuliskan bahwa analisis SWOT sangat berpengaruh 

bagi perusahaan UMKM untuk menentukan strategi pemasaran dalam rangka 

menciptakan keunggulan kompetitif perusahaan. Maka dari itu penulis 

mengangkat judul “Analisis SWOT Untuk Menentukan Strategi 
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Pemasaran Dalam Rangka Menciptakan Competitive Advantages Pada 

Produk Sambel Pecel Di Kota Kediri”. 
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B. Fokus Penelitian 

Peneliti memfokuskan penelitian pada: 

1. Analisis SWOT dan penerapannya dalam strategi pemasaran usaha 

Sambel Pecel Mbak Ti 

2. Keunggulan kompetitif dapat membuat suatu produk menjadi lebih 

bersaing 

 

C. Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana analisis SWOT menentukan strategi pemasaran produk 

Sambel Pecel Mbak Ti 

2. Bagaimana analisis SWOT dalam competitive advantages  pada 

produk Sambel Pecel Mbak Ti 

 

D. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah: 

1. Memahami analisis SWOT sebagai salah satu cara untuk 

menentukan strategi 

2. Memahami analisis SWOT sebagai salah satu cara untuk 

menciptakan competitive advantages 
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E. Manfaat Penelitian 

Manfaat secara praktis bagi sektor usaha industri rumahan adalah: 

1. Memberikan bahan kajian bagi para pengusaha industri rumahan 

baru untuk membantu menentukan langkah dalam merencanakan 

strategi pemasaran produk 

2. Sebagai bahan pertimbangan bagi pengusaha industri rumahan yang 

sedang kesulitan dalam menciptakan keunggulan kompetitif produk 

3. Membantu pemilik perusahaan industri rumahan untuk mengetahui 

posisi perusahaan dari keadaan yang sedang terjadi 
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