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ABSTRAK

Dalam menghadapi persaingan bisnis dan kondisi pasca pandemi, pelaku bisnis UMKM Toko Kue
berencana untuk merancang strategi bisnis guna bersaing di pasar serta membangun keberlangsungan
usahanya di masa depan. Namun hal tersebut tidak dapat dicapai dengan mudah, mengingat adanya
penurunan produktivitas yang signifikan selama pandemi dan diperlukan transformasi serta adaptasi
yang tepat di masa pasca pandemi hingga saat ini. Tujuan penelitian ini untuk merancang dan
mengevaluasi strategi pengembangan bisnis berdasarkan faktor-faktor internal dan eksternal bisnhis guna
mendukung peningkatan produktivitas dari UMKM Toko Kue dalam menghadapi ketidakpastian global
yang mungkin terjadi. Perancangan strategi pengembangan bisnis dilakukan dengan metode Strengths,
Weaknesses, Opportunities, and Threats (SWOT) untuk mengidentifikasi faktor-faktor internal dan
eksternal bisnis serta merancang strategi yang layak, dan Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM) sebagai penyempurna dalam penentuan pemilihan strategi bisnis. Hasil penelitian
menggunakan analisis SWOT didapatkan 10 faktor internal dan 10 faktor eksternal bisnis serta
didapatkan empat alternatif strategi pengembangan bisnis. Hasil perhitungan QSPM didapatkan dua
alternatif strategi prioritas yang dapat diusulkan untuk meningkatkan produktivitas bisnis UMKM Toko
Kue, vyaitu strategi WO (bisnis memanfaatkan perkembangan teknologi untuk pemasaran dan
menggunakan pekerja outsourcing untuk memenuhi permintaan konsumen) dengan nilai TAS sebesar
6.516 dan strategi SO (mengajak melakukan perjanjian kerja sama dengan usaha kecil di sekitar dan
memberikan marketing program khusus customer loyal) dengan nilai TAS sebesar 6.309.

Kata kunci: UMKM, Strategi Bisnis, SWOT, QSPM

ABSTRACT
In facing business competition and post-pandemic conditions, the MSME Cake Shop plan to design

business strategies to compete in the market and build their business sustainability in the future.
However, this cannot be achieved easily, considering that there has been a significant decrease in
productivity during the pandemic and the right transformation and adaptation are needed in the post-
pandemic period until now. The purpose of this research is to design and evaluate business development
strategies based on internal and external factors of the business to support the increase in productivity
of MSME Cake Shop in the face of global uncertainties that may occur. The design of business
development strategies is carried out using the Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats
(SWOT) method to identify internal and external factors of the business and design appropriate
strategies, and the Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) as a refinement in determining the
selection of business strategies. The results of the study using SWOT analysis obtained 10 internal
factors and 10 external business factors and four alternative business development strategies. The
results of the QSPM calculation obtained two alternative priority strategies that can be proposed to
increase the productivity of the Cake Shop business, namely the WO strategy (businesses take advantage
of technological developments for marketing and use outsourced workers to meet consumer demand)
with a TAS value of 6,516 and the SO strategy (inviting cooperation agreements with small businesses
around and providing marketing programs for special loyal customers) with a TAS value of 6,309.
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1. PENDAHULUAN

Perkembangan usaha di Indonesia terjadi
cukup pesat dengan tingginya tingkat
kemunculan usaha-usaha baru dari berbagai
sektor. Pelaku usaha didorong untuk terus
berinovasi agar tetap mampu mempertahankan
usahanya. Dalam menghadapi persaingan bisnis
yang semakin kuat, pelaku bisnis harus dapat
mengembangkan strategi bisnis yang handal
dan memiliki keunggulan bersaing (Prihartanti
& Pradhanawati, 2020). Salah satu sektor usaha
di Indonesia adalah sektor Usaha Mikro, Kecil
dan Menengah (UMKM). UMKM merupakan
salah satu usaha produktif di Indonesia yang
perkembangannya sangat pesat. Jenis usaha ini
mempunyai peran strategis pada pembangunan
ekonomi negara, antara lain dalam pemerataan
hasil pembangunan, pertumbuhan ekonomi dan
penciptaan lapangan kerja (Ropik et al., 2024).

Penelitian ini berfokus pada pemilihan
strategi pengembangan bisnis UMKM pada
usaha Toko Kue di Jawa Barat. Hal ini
dikarenakan Jawa Barat sendiri merupakan
provinsi dengan usaha kuliner kedua terbanyak
di Indonesia sebanyak 1.414 wunit usaha
menengah pada tahun 2020 (BPS-Statistics
Indonesia, 2022). Dilihat dari jumlah tersebut,
UMKM kuliner memiliki tingkat kompetisi
yang cukup tinggi karena tidak hanya bersaing
dengan bisnis kuliner berskala besar, tetapi juga
bersaing dengan UMKM kuliner lainnya. Selain
itu, pelaku usaha juga dihadapkan dengan
dampak ekonomi yang diberikan Covid-19,
dimana kondisi UMKM mengalami penurunan
pada dua tahun pertama Covid-19 (2020-2021)
dengan jumlah UMKM di angka 64 juta unit
usaha. Hal ini didukung oleh informasi hasil
survei dari UNDP dan LPEM Ul yang
menemukan bahwa lebih dari 48% UMKM
mengalami permasalahan terkait bahan baku,
88% UMKM terdampak penurunan demand
produk dan 97% UMKM mengalami depresiasi
nilai aset. Namun pada awal tahun 2022,
kondisi ekonomi Indonesia mulai pulih secara
perlahan, diikuti dengan 84,8% UMKM yang
sudah beroperasi normal kembali (Limanseto,
2022). Salah satu UMKM yang mengalami
permasalahan tersebut adalah UMKM Toko
Kue di Jawa Barat.

UMKM Toko Kue menjual beragam jenis
kue seperti kue basah tradisional, kue kering,
roti serta memproduksi kue bolu. Bisnis ini juga
menerima pemesanan paket snack box dari
acara-acara besar seperti acara kantor,
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sekolahan, dan hajatan. Untuk memenuhi
permintaan konsumen, bisnis ini bekerjasama
dengan produsen-produsen (reseller) kue
basah. Tetapi pada saat pandemi, bisnis ini
mengalami penurunan demand produk secara
signifikan dan sulitnya mencari pasar di tengah
pembatasan sosial yang ketat. Hal ini
berdampak pada turunnya omset harian hingga
penerapan kebijakan untuk mengurangi sumber
daya manusia yang dimiliki. Selain itu,
berdasarkan wawancara dengan pemilik usaha,
saat ini sistem pemasaran UMKM Toko Kue
dianggap masih belum maksimal, karena
pemasaran dilakukan hanya dari mulut ke
mulut. Oleh karena itu, usaha UMKM Toko
Kue merasa perlu adanya inovasi dan adaptasi
untuk membangun keberlangsungan usaha agar
tercipta masa depan yang lebih stabil dan
berkelanjutan.

Usaha UMKM Toko Kue membutuhkan
suatu strategi yang dapat meningkatkan
produktivitas dan penjualan bisnis untuk
berkembang lebih baik dari sebelumnya. Dalam
perancangan dan pemilihan  strategi
pengembangan bisnis perlu dimulai dengan
menganalisis  elemen-elemen bisnis yang
mungkin berkontribusi pada UMKM Toko Kue,
baik internal maupun eksternal. Pada penelitian
ini penulis menggunakan metode SWOT
sebagai tahapan awal dan diakhiri dengan
QSPM sebeagai metode penentuan prioritas
strategi.

Metode Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats (SWOT) digunakan
untuk  membantu pelaku usaha dalam
menghasilkan  alternatif ~ strategi  dengan
mengilustrasikan bagaimana faktor eksternal
yang dihadapi area bisnis, yaitu peluang dan
ancaman dapat disesuaikan dengan aspek
internal dari bisnis, yaitu kekuatan dan
kelemahan (Rangkuti, 2006). Walaupun
analisis SWOT tergolong mudah dan sederhana
tetapi metode tersebut melakukan pekerjaan
terbaik dalam mengenali dan mengevaluasi
faktor-faktor kunci yang mempengaruhi (Fred
R., 2011). Hasil dari pendekatan SWOT ini
dapat diolah lebih lanjut menggunakan metode
QSPM untuk menentukan alternatif strategi
yang paling cocok untuk diimplementasikan.
Metode Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM)  diterapkan  untuk  pengambilan
keputusan strategik dengan memberikan
pembobotan pada masing-masing alternatif
strategi dikarenakan tingkat kepentingan tiap
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alternatif berbeda (Xie, 2017). Kelebihan dari
metode ini adalah dalam pemeriksaan strategi
dilakukan secara bersamaan dan beruntun.
Selain itu, jumlah strategi yang akan
diidentifikasi ~ tidak ~ memiliki ~ batasan
(Zulkarnaen & Sutopo, 2013).

Berdasarkan uraian mengenai metode
sebelumnya, metode SWOT hanya dapat
menguraikan alternatif-alternatif strategi yang
memungkinkan tanpa diketahui strategi mana
yang harus diutamakan. Oleh Kkarena itu,
kombinasi metode SWOT-QSPM vyang akan
digunakan dalam penelitian ini, diharapkan
dapat melengkapi kekurangan tersebut sehingga
para pelaku usaha dapat menerapkan alternatif
strategi yang ada secara efisien. Beberapa
penelitian sebelumnya juga telah menggunakan
kombinasi SWOT dan QSPM untuk melakukan
perancangan dan pemilihan strategi, antara lain
pada strategi pengembangan UMKM Donat
Yoga (Ropik et al., 2024), perancangan strategi
bisnis di Hotel Butik Surya (Nor Safitri et al.,
2023) dan strategi untuk pengembangan
ekowisata yang berkelanjutan di Rameswaram
(Mallick et al., 2020).

Dengan kombinasi metode SWOT dan
QSPM ini diharapkan dapat dirumuskan
strategi yang dapat memberikan solusi terbaik
untuk  meningkatkan  produktivitas  dan
membangun keberlangsungan usahanya di
masa depan.

2. TINJAUAN PUSTAKA
Perancangan Strategi

Salah satu tujuan perancangan strategis
adalah melakukan perancangan rencana untuk
menghadapi potensi ancaman dan dampak
terhadap suatu organisasi. Perancangan strategi
dapat digunakan mencapai manfaat yang
diinginkan dalam jangka panjang. Proses
menghasilkan dan mempertahankan kesesuaian
strategis antara tujuan dan kemampuan
organisasi dan kemungkinan pemasarannya
yang berkembang dicirikan sebagai
“perancangan strategis yang baik” (Ben
Messaoud, 2022).

SWOT

Analisis  SWOT, vyang mencakup
Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Ancaman,
adalah teknik yang sering diterapkan dalam
mengembangkan strategi, perencanaan
strategis, serta dalam proses pengambilan
keputusan (Wang et al., 2020). Tujuan akhir
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dari proses perancangan strategi menggunakan
metode SWOT adalah untuk mengembangkan
dan mengadopsi strategi yang sesuai dengan
memperhatikan elemen internal serta elemen
eksternal (Oktari et al., 2023).

Dalam membangun matriks SWOT,
terdapat langkah awal yang merupakan bagian
penting dari proses perancangan pengembangan
strategi, yaitu mengidentifikasi faktor peluang,
ancaman, kekuatan dan kelemahan utama
perusahaan. SWOT mengkategorikan faktor-
faktor kunci menjadi dua matriks, yaitu Internal
Factor Estimate Matrix (IFEM) dan External
Factor Estimate Matrix (EFEM) (Mallick et al.,
2020).

Dalam penyusunan Internal Factor
Estimate Matrix (IFEM) digunakan penilaian
dan opini manajer dan pengusaha. Matriks ini
berlaku untuk mengumpulkan informasi
internal dalam proses perancangan strategis dan
identifikasi ~ kekuatan  dan  kelemahan.
Sedangkan External Factor Estimate Matrix
(EFEM) merupakan alat yang mengkaji
lingkungan eksternal dan identifikasi peluang
dan ancaman (Soeprapto et al., 2023)

Analisis SWOT digunakan secara efektif
setelah pemilihan dan evaluasi elemen internal
dan eksternal utama untuk pengembangan
strategi bisnis UMKM kuliner dengan matriks
IFE dan EFE. Analisis Matriks SWOT
dilakukan untuk menghasilkan alternatif
strategi  yang kemudian diklasifikasikan
menjadi empat sel, yaitu strategi S-T, strategi S-
O, strategi W-T, strategi W-O (Nourbakhsh et
al., 2023)

QSPM

QSPM atau Quantitative Strategic
Planning Matrix ialah tahap keputusan untuk
menentukan strategi terbaik yang bisa
diimplementasikan oleh perusahaan dengan
memperhitungkan attractiveness score dari tiap
strategi dan mempertimbangkan faktor-faktor
utama yang menggambarkan atau
mempengaruhi  suatu  badan  perusahaan
(Azzahra et al., 2024). Strategi yang dianalisis
pada tahap QSPM merupakan alternatif strategi
yang mungkin layak digunakan dan biasanya
merupakan hasil yang diperoleh dari tahap
analisis SWOT (Nourbakhsh et al., 2023).

Kelebihan dari metode QSPM adalah
metode ini dapat memunculkan kumpulan
strategi secara bersamaan. Dengan matriks ini,
strategi yang tidak terbatas dapat dievaluasi.
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Selain itu, matriks ini mengilustrasikan
keterkaitan-keterkaitan penting yang bisa
memengaruhi pilihan-pilihan strategi, dan juga
dapat meningkatkan kemungkinan dicapainya
hasil keputusan strategis yang paling ideal
untuk organisasi. (David, 2011).

3. METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang diterapkan dalam
studi ini meliputi beberapa langkah yang
ditampilkan dalam Gambar 1. Data yang
dikumpulkan untuk merancang dan memilih
strategi pengembangan bisnis terbagi menjadi
dua, yaitu data primer dan data sekunder. Data
primer yang digunakan berasal dari hasil
wawancara langsung kepada pakar di internal
usaha toko kue, serta data penilaian faktor dan
strategi melalui pengisian kuisioner oleh pakar
mengenai variabel matriks IFE EFE, SWOT,
dan QSPM. Data Sekunder yang digunakan
adalah profil umum usaha toko kue, serta
kondisi internal dan eksternal yang dihadapi
bisnis saat ini.

Jumlah responden atau pakar pada
penelitian ini adalah empat responden. Pakar ini
terdiri dari pemilik usaha, bagian administrasi,
dan dua karyawan yang sudah bekerja selama
10 tahun. Pakar tersebut dianggap mengetahui
kondisi internal dan eksternal usaha secara
menyeluruh dan berperan dalam
keberlangsungan usaha.

Perancangan Strategi Pengembangan Bisnis
dengan SWOT

Berikut tahapan - tahapan metode SWOT
(Mallick et al., 2020) :

1. Mengidentifikasi ~ faktor  peluang,
ancaman, kekuatan dan kelemahan
utama perusahaan.

2. Perhitungan  bobot dan  rating
menggunakan matriks Internal Factor
Estimate Matrix (IFEM) dan External
Factor Estimate Matrix (EFEM).

3. Perancangan alternatif strategi dengan
matriks SWOT yang terbagi menjadi
empat sel, yaitu strategi S-T, strategi S-
O, strategi W-T, strategi W-O.

Penentuan Alternatif Strategi Bisnis dengan
QSPM
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Gambar 1. Metodologi Penelitian

Terdapat tahapan-tahapan dasar dalam
proses penyusunan QSPM, vyaitu sebagai
berikut (Azzahra et al., 2024) :

1. Membentuk daftar faktor eksternal dan
internal utama yang dianggap paling
penting untuk dipertimbangkan oleh
perusahaan dalam memilih di antara
strategi alternatif yang layak.

2. Menetapkan bobot kepentingan untuk
faktor-faktor yang bertujuan  untuk
menunjukkan pentingnya setiap faktor
eksternal dan internal untuk menjadi sukses
di industri tertentu. Secara khusus, berat
yang diberikan untuk setiap faktor,
tergantung pada seberapa penting faktor itu
untuk menjadi sukses dalam bersaing dalam
industri tertentu
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3. Membuat daftar alternatif strategi potensial.
Pada tahap ini alternatif-alternatif strategi
biasanya diturunkan dari hasil analisis
SWOT.

4. Menetapkan Attractiveness Score (AS)
untuk tiap-tiap strategi. Skala untuk AS
dapat berkisar dari 1 - 2 hingga 1 - 10
tergantung pada preferensi pemasar.

5. Menghitung total keseluruhan
Attractiveness  Score  (TAS) yang
ditentukan dengan cara mengalikan bobot
(kepentingan relatif masing-masing faktor)
dengan AS.

6. Menjumlahkan AS dan TAS untuk masing-
masing strategi. Strategi dengan nilai sum
Total Attractiveness Score (STAS) besar
menjadi strategi yang menarik
dibandingkan lainnya.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Identifikasi Usaha Toko Kue

Objek pada penelitian ini merupakan
usaha Toko Kue yang telah berjalan selama 23
tahun. Usaha ini berawal dari jualan di pinggir
jalan hingga memiliki toko sendiri. Tersedia
berbagai macam kue-kue mulai dari kue basah,
bolu, roti, kue kering dan lain-lainnya. Usaha
ini bergantung pada pengunjung langsung dan
melakukan pemasaran dari mulut ke mulut.
Pasar yang ditargetkan oleh pemilik usaha ini
merupakan warga sekolah, kantor, pengajian,
pesta dan lainnya dikarenakan adanya
kebutuhan untuk penyajian snack box dalam
jumlah besar dan tersedianya pilihan yang
beragam. Untuk memenuhi  permintaan
konsumen, bisnis ini bekerjasama dengan
produsen-produsen (reseller) kue basah.

Akan tetapi, dampak pandemi masih
cukup terasa bagi ekosistem UMKM Toko Kue
dengan adanya penurunan demand yang cukup
signifikan dan pembatasan sosial yang
diterapkan  waktu itu. Salah  satunya
dikarenakan usaha ini sangat bergantung pada
interaksi langsung dengan pelanggan, maka
pelaku usaha perlu berjuang keras untuk
menarik pelanggan kembali.  Situasi yang
dialami usaha saat ini dianggap menjadi
tantangan besar bagi pelaku usaha yang merasa
pemulihan bisnisnya masih belum maksimal.
Diperlukan solusi yang tepat sasaran untuk
menggali potensi pasar yang mendukung
keberlangsungan usaha di masa depan.

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan
untuk mengkaji faktor-faktor yang dapat
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terlibat dalam usaha toko kue, baik internal
maupun eksternal dan membantu pemilik usaha
dalam memilih dan mengembangkan strategi
bisnis untuk pulih dan bersaing di pasar.
Pemilihan ini membutuhkan pertimbangan
yang cermat karena akan berpengaruh pada
keberlangsungan usaha.

Identifikasi Faktor yang Mempengaruhi
Bisnis dengan Matriks IFE dan EFE

Penentuan faktor-faktor diperoleh dengan
melakukan wawancara dan observasi langsung
ke pemilik usaha dan karyawan yang
mengetahui  kondisi  bisnis.  Wawancara
dilakukan guna untuk mengidentifikasi
permasalahan bisnis yang terjadi dan kondisi
internal serta eksternal usaha saat ini
berdasarkan sudut pandang pelaku usaha.
Observasi langsung ke lapangan dilakukan
dengan cara mengamati proses produksi, lokasi
usaha, bahan baku, SDM, produk, pelanggan
dan kegiatan promosi. Dari hasil pembahasan
dengan narasumber didapatkan faktor internal
yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan yang
dapat dilihat pada Tabel 1 dan faktor eksternal
yang terdiri dari peluang dan ancaman yang
dapat dilihat pada Tabel 2.

Tabel 1. Faktor Internal Usaha Toko Kue
Faktor Internal

Kekuatan
Harga produk terjangkau (segala
kalangan)
Produk yang disediakan bervariasi
Sesuai selera masyarakat
Karyawan yang ahli dan berpengalaman
Lokasi strategis

Kelemahan
Sumber daya manusia yang terbatas
Belum melayani pesanan antar kota
Kegiatan promosi masih terbatas

Sistem administrasi manual dan belum
ada standar kebijakan transaksi antar
reseller dan konsumen

Kurangnya informasi yg memandai untuk
publik

Tabel 2. Faktor Eksternal Usaha Toko Kue
Faktor Eksternal

Peluang
Permintaan pasar yang selalu ada

83



JISI: JURNAL INTEGRASI SISTEM INDUSTRI
Website: http://jurnal.umj.ac.id/index.php/jisi

Loyalitas konsumen

Banyaknya target pasar yang dapat

dijangkau : sekolah, event, pemerintahan,

rumah tangga dsb

Perkembangan digitalisasi

Pesaing bisnis sekitar masih sedikit/kecil
Ancaman

Harga bahan baku yang tidak stabil

(berfluktuasi)

Reseller/Konsumen yang tidak dapat

dipercaya atau curang

Awareness terhadap makanan tradisional

Konsep mudah ditiru

Situasi darurat atau bencana alam yang

dapat mempengaruhi produksi dan

operasional bisnis.

Setelah faktor internal dan eksternal
diindentifikasi, dilakukan penilaian bobot dan
rating untuk masing-masing faktor dengan
menyebarkan kuesioner ke para responden.
Jumlah responden atau pakar adalah empat
responden. Pakar ini terdiri dari pemilik usaha,
bagian administrasi, dan dua karyawan yang
sudah bekerja selama 10 tahun. Pakar tersebut
dianggap mengetahui kondisi internal dan
eksternal usaha secara menyeluruh dan
berperan dalam keberlangsungan usaha.

Dalam kuesioner pembobotan, responden
memberikan nilai tingkat kepentingan antara
faktor satu dengan faktor lainnya dengan skala
1-9. Setelah para responden melakukan
pengisian kuisioner, hasil kuisioner masing-
masing responden akan dilakukan uji
konsistensi untuk dapat menentukan apakah
hasil kuisioner yang diisi para responden sudah
konsisten atau belum. Dari uji konsistensi
masing-masing responden menunjukkan sudah
konsisten, sehingga dilakukan penggabungan
hasil penilaian masing-masing responden
dengan menggunakan rata-rata geometrik.
Penggabungan matriks perbandingan
berpasangan digunakan untuk perhitungan
bobot faktor internal dan eksternal.

Tabel 3 menunjukkan hasil bobot faktor
internal yang diperoleh. Bobot faktor ini
didapatkan dari merata-ratakan bobot hasil
perhitungan matriks perbandingan berpasangan
yang telah digabung. Hasil dari bobot faktor
internal didapatkan bahwa faktor S5 (lokasi
strategis) memiliki bobot tertinggi dengan nilai
0.2405. Kemudian faktor W5 (kurangnya
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informasi yg memandai untuk publik) memiliki
nilai bobot terendah dengan nilai 0.0237.

Tabel 3. Hasil Perhitungan Bobot Faktor

Internal
Kriteria Bobot
S1 0.1462
S2 0.1129
S3 0.2138
S4 0.0660
S5 0.2405
w1 0.0695
w2 0.0396
w3 0.0452
W4 0.0426
W5 0.0237

Tabel 4 menunjukkan hasil bobot faktor
eksternal yang diperoleh. Bobot faktor
didapatkan dari merata-ratakan bobot hasil
matriks perbandingan berpasangan yang telah
digabung. Hasil dari bobot faktor eksternal
didapatkan bahwa faktor O3 (banyaknya target
pasar yang dapat dijangkau : sekolah, event,
pemerintahan, rumah tangga dsb) memiliki
bobot tertinggi dengan nilai 0.03380. Kemudian
faktor T2 (reseller/konsumen yang tidak dapat
dipercaya atau curang) memiliki nilai bobot
terendah dengan nilai 0.0287.

Tabel 4. Hasil Perhitungan Bobot Faktor

Eksternal
Kriteria Bobot
o1 0.1456
02 0.0735
03 0.3380
04 0.0409
05 0.1446
T1 0.0764
T2 0.0287
T3 0.0738
T4 0.0397
T5 0.0389

Setelah perhitungan bobot, dilanjutkan
dengan Kkuesioner rating. Rating digunakan
untuk melihat bagaimana respon usaha
dibandingkan rata-rata pesaing tersebut dengan
skala 1 sampai 4. Skala 1 menunjukkan respon
usaha lebih rendah dari rata-rata pesaing
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sejenis, skala 2 menunjukkan respon usaha
sama dengan nilai rata-rata pesaing sejenis,
skala 3 menunjukkan respon usaha lebih tinggi
dari rata-rata pesaing sejenis dan skala 4
menunjukkan respon usaha sangat baik dan
optimal. Hasil rating pada Tabel 5 dan Tabel 6
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diperoleh dari pengisian kuesioner oleh
keempat responden. Skala 1 hingga 4 yang
diberikan kemudian dijumlahkan dan dirata-
ratakan untuk menghasilkan nilai rating akhir
bagi setiap faktor internal dan eksternal.

Tabel 5. Matriks IFE

No. Faktor Internal

Bobot Rating Skor

Kekuatan
1 Harga produk terjangkau (segala kalangan) 0.146 3.25 0.475
2 Produk yang disediakan bervariasi 0.113 35 0.395
3 Sesuai selera masyarakat 0.214 35 0.748
4 Karyawan yang ahli dan berpengalaman 0.066 3.25 0.215
5 Lokasi strategis 0.240 3.25 0.781
Total Kekuatan 2.615
Kelemahan
1 Sumber daya manusia yang terbatas 0.070 1.75 0.122
2 Belum melayani pesanan antar kota 0.040 1.75 0.069
3 Kegiatan promosi masih terbatas 0.045 2 0.090
4 Sistem administrasi manual dan belum ada standar 0.043 15 0.064
kebijakan transaksi antar reseller dan konsumen
5 Kurangnya informasi yg memandai untuk publik 0.024 2 0.047
Total Kelemahan 0.393
Total 1.000 3.007
Tabel 6. Matriks EFE
No. Faktor Eksternal Bobot Rating Skor
Peluang
1  Permintaan pasar yang selalu ada 0.146 3.5 0.510

2  Loyalitas konsumen

0.073 3.75 0.276

3 Banyaknya target pasar yang dapat dijangkau : sekolah, 0.338 3.75 1.267
event, pemerintahan, rumah tangga dsb
4  Perkembangan digitalisasi 0.041 25 0.102
5  Pesaing bisnis sekitar masih sedikit/kecil 0.145 35 0.506
Total Peluang 2.661
Ancaman
1  Harga bahan baku yang tidak stabil (berfluktuasi) 0.076 2.5 0.191
2 Reseller/Konsumen yang tidak dapat dipercaya atau curang  0.029 15 0.043
3 Awareness terhadap makanan tradisional 0.074 3.25 0.240
4 Konsep mudah ditiru 0.040 1.25 0.050
5  Situasi darurat atau bencana alam yang dapat 0.039 2 0.078
mempengaruhi produksi dan operasional bisnis.
Total Ancaman 0.601
Total 1.000 3.262

Tahap terakhir untuk matriks ini
dilakukan perkalian antara bobot dan rating
untuk mendapatkan skor atau nilai terbobot

yang ditunjukkan pada Tabel 5 untuk matriks
IFE dan Tabel 6 untuk matriks EFE.
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Berdasarkan matriks IFE didapatkan
hasil skor total sebesar 3.007 dimana hal ini
menjelaskan  bahwa bisnis ini  memiliki
kekuatan yang cukup dalam menghadapi
kelemahan bisnis. Dari matriks ini terlihat skor
tertinggi pada kekuatan bisnis yaitu lokasi
strategis dengan nilai 0.781. Skor ini
menunjukkan bahwa bisnis ini  memiliki
kemudahan akses yang dapat dijadikan peluang
untuk menarik calon pelanggan.

Selanjutnya, berdasarkan matriks EFE
didapatkan hasil skor total sebesar 3.262
dimana hal ini menyatakan bahwa bisnis ini
dapat memanfaatkan peluang yang dimiliki
untuk mengatasi ancaman. Matriks ini
memperlihatkan peluang terbesar bisnis adalah
banyaknya target pasar yang dapat dijangkau :
sekolah, event, pemerintahan, rumah tangga dsb
dengan nilai 1.267. Hal ini memperlihatkan
bahwa bisnis dapat meningkatkan produktivitas
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dengan melakukan beberapa strategi yang
terfokus pada pemanfaatan aksesibilitas ke
berbagai segmen pasar.

Perancangan Strategi Pengembangan Bisnis
dengan SWOT

SWOT digunakan secara efektif setelah
pemilihan dan evaluasi faktor internal dan
eksternal utama untuk merumuskan strategi
bisnis dengan matriks IFE dan EFE. Analisis
Matriks SWOT dilakukan untuk menghasilkan
empat jenis alternatif strategi yaitu strategi S-T,
strategi S-O, strategi W-T, strategi W-O. Tabel
7 menunjukkan alternatif — alternatif strategi
yang telah dirumuskan bersama dengan pelaku
usaha dan karyawan UMKM Toko Kue dengan
mempertimbangkan  faktor internal  dan
eksternal  bisnis yang telah dianalisis
sebelumnya.

Tabel 7. Matriks SWOT

SWOT S

w

@) Mengajak melakukan perjanjian kerja
sama dengan usaha kecil di sekitar dan
memberikan marketing program khusus
customer loyal

Memanfaatkan perkembangan teknologi
untuk pemasaran dan menggunakan
pekerja outsourcing untuk memenuhi
permintaan konsumen

T Memberikan promo ke calon pelanggan
untuk memperkenalkan produk dan
mencari alternatif supplier yang
potensial untuk mendapatkan harga dan
kualitas terbaik

Menetapkan standar prosedural terkait
kebijakan transaksi dalam jumlah besar

Mengevaluasi alternatif strategi terbaik
dengan QSPM

Tahap terakhir dalam perancangan
strategi adalah memilih strategi terbaik yang
dapat diimplementasikan oleh bisnis. Matriks
QSPM mampu untuk mengevaluasi alternatif
strategi dari hasil SWOT sebelumnya. Pada
tahap ini dilakukan pemberian kuesioner dan
juga interview langsung kepada pemiliki usaha
Toko Kue. Kuesioner yang diberikan untuk
menetapkan nilai Attractiveness Score (AS)

untuk tiap-tiap strategi. Skala yang digunakan
untuk AS adalah skala 1 - 4 dimana 1
menunjukkan strategi tidak menarik dan 4
menunjukkan strategi sangat menarik. Setelah
nilai AS didapatkan, selanjutnya dilakukan
perhitungan total keseluruhan Attractiveness
Score (TAS) yang ditentukan dengan cara
mengalikan bobot (kepentingan relatif masing-
masing faktor) dengan nilai AS. Hasil dari
matriks QSPM dapat dilihat pada Tabel 8.
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Tabel 8. Matriks QSPM

Faktor Bobot SO ST WO WT

Strategi AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
S1 0.146 3 0.439 4 0.585 4 0.585 4 0.585
S2 0.113 4 0.452 4 0.452 3 0.339 3 0.339
S3 0.214 3 0.641 3 0.641 2 0.428 2 0.428
S4 0.066 2 0.132 1 0.066 3 0.198 1 0.066
S5 0.240 4 0.962 1 0.240 3 0.721 1 0.240
w1 0.070 3 0.209 2 0.139 4 0.278 3 0.209
W2 0.040 2 0.079 1 0.040 2 0.079 3 0.119
W3 0.045 4 0.181 4 0.181 4 0.181 3 0.135
w4 0.043 1 0.043 2 0.085 2 0.085 4 0.170
W5 0.024 2 0.047 4 0.095 4 0.095 3 0.071
01 0.146 4 0.582 3 0.437 4 0.582 3 0.437
02 0.073 3 0.220 4 0.294 4 0.294 3 0.220
03 0.338 3 1.014 4 1.352 4 1.352 3 1.014
04 0.041 2 0.082 3 0.123 4 0.164 4 0.164
05 0.145 4 0.578 3 0.434 3 0.434 2 0.289
T1 0.076 3 0.229 1 0.076 2 0.153 4 0.306
T2 0.029 4 0.115 2 0.057 2 0.057 4 0.115
T3 0.074 2 0.148 4 0.295 4 0.295 2 0.148
T4 0.040 1 0.040 2 0.079 2 0.079 4 0.159
T5 0.039 3 0.117 2 0.078 3 0.117 4 0.156
Total 6.309 5.749 6.516 5.368

Pada Tabel 8, dapat dilihat bahwa 5. KESIMPULAN
alternatif  strategi WO  (memanfaatkan Berdasarkan  hasil  penelitian  yang

perkembangan teknologi untuk pemasaran dan
menggunakan pekerja outsourcing untuk
memenuhi permintaan konsumen) menjadi
strategi yang terpilih dengan nilai STAS
tertinggi  dibandingkan dengan alternatif
strategi lainnya dengan nilai sebesar 6.516.
Pada urutan kedua tertinggi terdapat alternatif
strategi SO (mengajak melakukan perjanjian
kerja sama dengan usaha kecil di sekitar dan
memberikan  marketing program  khusus
customer loyal) dengan nilai sebesar 6.3009.
Urutan ketiga tertinggi dimiliki oleh alternatif
strategi ST (memberikan promo ke calon
pelanggan untuk memperkenalkan produk dan
mencari alternatif supplier yang potensial untuk
mendapatkan harga dan kualitas terbaik)
dengan nilai 5.749. Urutan terakhir dimiliki
oleh alternatif strategi WT (menetapkan standar
prosedural terkait kebijakan transaksi dalam
jumlah besar) dengan nilai sebesar 5.36.

dilakukan dengan metode SWOT, didapatkan
skor total dari perhitungan matriks IFE dan EFE
berturut-turut adalah 3.007 dan 3.262 serta
diperoleh empat alternatif strategi, yaitu strategi
SO (mengajak melakukan perjanjian kerja sama
dengan usaha kecil di sekitar dan memberikan
marketing program khusus customer loyal),
strategi WO (memanfaatkan perkembangan
teknologi untuk pemasaran dan menggunakan
pekerja  outsourcing untuk  memenuhi
permintaan konsumen), strategi ST
(memberikan promo ke calon pelanggan untuk
memperkenalkan produk dan mencari alternatif
supplier yang potensial untuk mendapatkan
harga dan kualitas terbaik) dan strategi WT
(menetapkan  standar  prosedural  terkait
kebijakan transaksi dalam jumlah besar).
Berdasarkan hasil perhitungan dengan
metode QSPM, diperoleh dua alternatif strategi
yang dapat diusulkan untuk menjadi prioritas
dalam  peningkatan  produktivitas  dan
membangun sistem pemasaran dari UMKM
Toko Kue adalah strategi WO (memanfaatkan
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perkembangan teknologi untuk pemasaran dan
menggunakan pekerja outsourcing untuk
memenuhi permintaan konsumen) dengan nilai
TAS sebesar 6.516 dan strategi SO (mengajak
melakukan perjanjian kerja sama dengan usaha
kecil di sekitar dan memberikan marketing
program khusus customer loyal) dengan nilai
TAS sebesar 6.3009.
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