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Abstract 

 
Business strategy is a long-term plan designed by an organization to determine general direction, business goals to be 

achieved, and ways to achieve organizational goals. Lack of understanding of business strategy can be one of the 

weaknesses of UMKM. Without the right business strategy, UMKM may not have a clear direction, cannot compete with 

competitors, cannot meet market needs, and cannot achieve their business goals. Problem solving in this study uses a 

qualitative descriptive analysis method with content analysis techniques combined with the Strength, Weakness, 

Opportunity, and Threats (TOWS/ SWOT) matrix. The conclusion is in the form of a strategy that is suitable for 

developing the business of umkm aktivists, namely, Bonto UMKM source of strength Mate'ne Jeneponto and the results of 

data processing in this category show that the “quality” content of food occupies the highest percentage coverage where 

quality can refer to meanings which include size, shape, color, consistency, texture and taste. Followed by "promo", 

"packaging", "use of social media", "cheap" and "communication" content with customers. This approach is carried out 

with the aim of expressing the meaning and message contained in qualitative data. There are 2 things that are the source 

of the weaknesses of UMKM Togotogo, namely problems with expired products, problems with delivery/transportation 

services, and problems with promotional techniques. The second thing is limited capital and inadequate cooking 

equipment. Next, for the opportunity category. The results of the analysis identify that these UMKM still have 

opportunities in terms of innovation in customer service such as product innovation, making new products, COD services 

for online transactions, opening new branches. 

 

Keyword: Analysis, Business Strategy, Identification, SWOT, UMKM 

 

Abstrak 

 

Strategi bisnis adalah rencana jangka panjang yang dirancang oleh suatu organisasi untuk menetapkan arah umum, 

sasaran bisnis yang ingin dicapai, serta cara-cara yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan organisasi. Kurangnya 

pemahaman tentang strategi bisnis bisa menjadi salah satu kelemahan UMKM. Tanpa strategi bisnis yang tepat, UMKM 

mungkin tidak memiliki arah yang jelas, tidak dapat bersaing dengan pesaing, tidak dapat memenuhi kebutuhan pasar, 

dan tidak dapat mencapai tujuan bisnis mereka. Penyelesaian masalah dalam penelitian ini dengan menggunakan metode 

analisa deskriftif kualitatif dengan teknik analisa konten yang dipadukan dengan matriks Strength, Weakness, 

Opportunity and Threats (TOWS/ SWOT). Kesimpulan berupa strategi yang cocok untuk mengembangkan bisnis para 

penggiat UMKM yaitu, Sumber kekuatan UMKM Bonto Mate’ne Jenepontodan hasil olah data pada kategori ini 

menunjukkan bahwa konten “kualitas” makanan menduduki percentage coverage tertinggi dimana kualitas dapat 

merujuk ke makna yang meliputi ukuran, bentuk, warna, konsistensi, tekstur dan rasa. Disusul konten “promo”, 

“kemasan”, “pemanfaatan medsos”, “murah” dan “komunikasi” dengan pelanggan  Pendekatan ini dilakukan dengan 

tujuan untuk mengungkapkan makna dan pesan yang terkandung dalam data kualitatif. 2 hal yang menjadi sumber 

kelemahan UMKM Togotogo, yaitu masalah produk kadaluarsa, pelayanan pengiriman/ transportasi, dan masalah teknik 

promosi. Hal kedua adalah modal yang terbatas dan peralatan masak yang belum memadai, selanjutnya untuk kategori 

peluang. Hasil analisis mengidentifikasi bahwa UMKM ini masih memiliki peluang dari sisi inovasi dalam pelayanan ke 

pelanggan seperti inovasi produk, membuat produk baru, layanan COD untuk transaksi online, membuka cabang baru.  

 

Kata Kunci : Analisis, Identifikasi, Strategi Bisnis, SWOT, UMKM 
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1. PENDAHULUAN   

Strategi bisnis adalah rencana jangka panjang yang dirancang oleh suatu organisasi untuk menetapkan 

arah umum, sasaran bisnis yang ingin dicapai, serta cara-cara yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan 

organisasi, seperti halnya dalam  penelitian Studi kasus di Kabupaten Jeneponto ini . Strategi bisnis dapat 

berbeda-beda tergantung pada ukuran dan jenis organisasi. Contohnya, strategi bisnis yang cocok untuk 

perusahaan besar mungkin tidak cocok untuk Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM). Namun, strategi 

bisnis yang efektif harus selalu mencakup upaya untuk meningkatkan efisiensi dan efektivitas operasional, 

memaksimalkan keuntungan, dan mengembangkan keunggulan kompetitif di pasar. 

Dalam pengembangan strategi bisnis, organisasi harus mempertimbangkan perubahan lingkungan 

bisnis yang terus-menerus dan memastikan bahwa strategi bisnis mereka dapat menyesuaikan dengan 

perubahan tersebut [1]. Melihat keadaan beberapa UMKM di Jeneponto mengalami pertumbuhan yang statis, 

atau tidak mampu bersaing dengan yang  lainya, dan tinggal menyisakan nama UMKM nya saja,  sehingga 

dengan hal ini menjadi dasar dalam melihat faktor  internal  dan eksternal yang menjadi kekuatan dalam 

meningkatkan pendapatan pada UMKM  Bontomatene dan Togo-togo. Dengan mengetahui kekuatan  dan 

kelemahan  yang dimiliki setiap  usaha memberikan kemudahan dalam meningkatkan pendapatan [2]. 

Oleh karena itu, penting bagi organisasi untuk meninjau kembali strategi bisnis mereka secara teratur 

dan melakukan perubahan jika diperlukan untuk menjaga relevansi dan keberhasilan organisasi di masa 

depan. Berdasarkan data dari Dinas Koperasi dan UKM Jeneponto, jumlah usaha Mikro kecil tahun 2018- 

2021 sebanyak 4.396 yang tersebar di 11 kecamatan di kabupaten Jeneponto [3]. Kurangnya pemahaman 

tentang strategi bisnis bisa menjadi salah satu kelemahan UMKM. Tanpa strategi bisnis yang tepat, UMKM 

mungkin tidak memiliki arah yang jelas, tidak dapat bersaing dengan pesaing, tidak dapat memenuhi 

kebutuhan pasar, dan tidak dapat mencapai tujuan bisnis mereka. Diperlukan teknik untuk menentukan 

strategi bisnis yang tepat untuk mengembangkan usaha para penggiat UMKM. Peneliti mengusulkan 

penyelesaian masalah ini dengan menggunakan metode analisa Strength, Weakness, Opportunity, dan  

Threats (SWOT). Suatu metode untuk menentukan strategi sustainability bagi UKM kuliner adalah dengan 

mengumpulkan informasi mengenai faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan faktor ancaman yang dihadapi 

UKM kuliner, baik informasi pada masa sekarang maupun dimasa yang akan datang. Berdasarkan informasi 

ini UKM kuliner harus menentukan suatu strategi sebagai alternatif strategi sustainability yang harus 

diterapkan [4], sehingga apa yang menjadi kelemahan dari UMKM dapat menghasilkan keuntungan yang 

produktif untuk UMKM dimasa yang akan dating. 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN   

Terdapat penelitian terdahulu yang berkaitan dengan analisis metode SWOT pada sistem informasi 

strategik di UMKM  menggunakan metode SWOT-AHP, untuk menentukan strategi yang cocok untuk usaha 

pada UMKM kuliner. Penelitian  menghasilkan penentuan  strategi penjualan dengan penerapan metode 

SWOT dan BCG [5] menerapkan strategi pengembangan seluler industri yang bergerak pada produk alas 

kaki berbahan kulit dengan metode SWOT yang di analisa dan membuat bisnis model canvas [6]. 

menganalisa  metode SWOT pada UMKM kripik tempe untuk melihat peningkatan daya saing perusahaan 

tersebut dan mempunyai ciri khas akan produk yang dihasilkannya. 

Pemasaran mie ayam lucky dengan pendekatan metode SWOT dan B/C ratio menghasilkan asumsi 

bahwa metode SWOT dapat di implementasikan dalam peningkatkan penetrasi pasar, promosi, 

pengembangan produk, menambah menu makanan sehingga metode SWOT layak diterapkan. [7] dalam 

analisa metode SWOT untuk strategi pengembangan home industri kue gapit, diterapkan dalam penggunaan 

maksimal produksi, menjaga kualitas produk dan penambahan variasi. Manajemen strategi adalah proses 

penetapan tujuan organisasi, pengembangan kebijakan dan perencanaan untuk mencapai sasaran organisasi, 

serta mengalokasikan sumber daya untuk menerapkan kebijakan dan merencanakan pencapaian tujuan 

organisasi  [8]. Adapun  langkah – langkah Manajemen Strategi yang efektif tersaji pada gambar 1. 

 

 
Gambar 1. Model Manajemen Strategi [9] 

 

Pada tahap formulasi strategi, aktivitas pertama adalah merumuskan visi dan misi perusahaan, lalu 

menganalisis lingkungan external dan internal perusahaan, dan terakhir memilih strategi yang harus 

dilakukan perusahaan agar dapat bersaing dengan kompetitor lainnya. Setelah menentukan strategi bisnis, 

maka tahap selanjutnya adalah implementasi strategi dan tahap terakhir adalah evaluasi. Pada gambar 2, 
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diuraikan bagan alir tentang prosedur penelitian. mulai dari persiapan sampai pada pembahasan hasil dan 

kesimpulan diuraikan dalam prosedur penelitian ini.  

 

Gambar 2. Bagan Alir Prosedur Penelitian 

 

Tahapan prosedur penelitian melalui beberapa tahap berikut: 

1. Identifikasi dan Perumusan Masalah 

Identifikasi masalah adalah suatu pengenalan masalah yang bertujuan untuk melihat, menduga, dan 

memperkirakan permasalahan yang ada pada UMKM di dinas UKM kabupaten Jeneponto sehingga 

kegiatan penelitian dapat lebih terarah. Perumusan masalah digunakan untuk menjelaskan masalah 

yang akan dibahas pada penelitian ini. Identifikasi masalah ditentukan melalui survey pendahuluan 

untuk memahami situasi para penggiat UMKM melalui observasi dan wawancara.  

 

2. Studi Literatur yang digunakan untuk memperoleh informasi atau memperkuat landasan teori yang 

mendukung penelitian serta menentukan  teknik-teknik penyelesaian masalah yang ditemui. Literatur 

diperoleh dari penelitian terdahulu, buku, jurnal, dan sumber-sumber lain yang terkait dengan 

penelitian.  

 

3. Pengumpulan Data 

Data primer dan data sekunder adalah data-data yang diperlukan dalam penelitian ini. Data primer 

merupakan data utama atau data pokok yang digunakan dalam penelitian. Data pokok dapat 

dideskripsikan sebagai jenis data yang diperoleh langsung dari pihak pertama subjek penelitian atau 

responden. Sedangkan data sekunder merupakan data yang telah dikumpulkan atau tersedia untuk 
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penelitian dari pihak lain. Metode-metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah kuesioner, 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

 

4. Analisis Data 

a. Analisis Faktor 

Analisis faktor digunakan untuk menganalisis variabel-variabel yang diduga memiliki 

keterkaitan satu sama lain sehingga keterkaitan tersebut dapat dijelaskan dan dipetakan atau 

dikelompokkan pada faktor yang tepat dengan tujuan untuk mereduksi dan meringkas data 

dengan menggunakan konsep korelasi antar variabel yang ada [10]. 

 

b. Analisis SWOT 

Metode analisis yang di pergunakan adalah kualititaf dengan teknik matriks TOWS dan metode 

QSPM yang diolah diaplikasi Nvivo12 [11]. 

 

5. Kesimpulan dan Saran 

Penelitian ini menghasilkan kesimpulan berupa strategi yang cocok untuk mengembangkan bisnis 

para penggiat UMKM. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN  

3.1. Analisis SWOT 

Responden UMKM Togotogo berjumlah 13 orang, sedang UMKM Bontomatene Morowa berjumlah 

4 orang. Metode deskriptif kualitatif dengan teknik analisis konten yang dipadukan dengan matriks TOWS. 

Pendekatan ini dilakukan dengan tujuan untuk mengungkapkan makna dan pesan yang terkandung dalam 

data kualitatif dengan aplikasi yang digunakan NVivo 12. Tahapannya secara umum dapat dilihat pada 

gambar 3.  

 

 

Gambar 3. Tahapan matriks TOWS 

 

1. Pengumpulan data: Tahap pertama adalah mengumpulkan data kualitatif melalui metode wawancara 

terstruktur. Hasil wawancara kemudian dikonversi ke dalam bentuk teks untuk kemudahan ke tahap 

selanjutnya. Wawancara terstruktur terdiri dari 13 indikator pertanyaan untuk mengukur ke 4 variabel 

SWOT. 

2. Koding data: Tahap pengkodean adalah proses pelabelan dan pengorganisasian data hasil wawancara 

untuk mengidentifikasi tema yang berbeda dan hubungannya. Caranya dengan memberikan label pada 

kata atau frasa yang mewakili tema penting (dan berulang) di setiap tanggapan. Pelabelan berupa kata 

dilakukan agar lebih mudah diingat, dibaca sekilas, dan diatur.  

3. Penyajian data: Tahap ini melibatkan penyusunan data secara sistematis dan mudah dipahami. Hasil 

olah data kualitatif dapat disajikan dalam bentuk teks naratif, matriks, grafik, jaringan, atau bagan. 

Penyajian data ini membantu peneliti dalam melihat pola, hubungan, dan temuan yang muncul dari 

data yang telah dikumpulkan 

4. Penarikan kesimpulan: Tahap terakhir adalah penarikan kesimpulan berdasarkan analisis data 

kualitatif yang telah dilakukan. Peneliti mengevaluasi data yang telah dikumpulkan, mengidentifikasi 

temuan atau pola yang muncul, dan membuat kesimpulan yang sesuai dengan tujuan penelitian.  

 

3.2. Tahap Pengeumpulan Dan Koding  Data 

Peneliti melakukan observasi lapangan ke kabupaten Jeneponto pada bulan Mei 2023 selama 2 hari 

dan melakukan wawancara kepada 17 orang penggiat UMKM dari 2 desa, yaitu Togotogo (Kecamatan 

Batang) dan Bontomatene Morowa (Kecamatan Turatea). Wawancara dilakukan secara terstruktur dengan 

mengajukan pertanyaan yang sama ke para penggiat UMKM untuk menggali informasi internal dan eksternal 

bisnis UMKM yang mereka geluti sekaitan dengan Strengths (kekuatan), Weaknesses (kelemahan), 

Opportunities (peluang bisnis), dan Threats (hambatan untuk mencapai tujuan).  

Peneliti melakukan observasi lapangan ke kabupaten Jeneponto pada bulan Mei 2023 selama 2 hari 

dan melakukan wawancara kepada 17 orang penggiat UMKM dari 2 desa, yaitu Togotogo (Kecamatan 

Batang) dan Bontomatene Morowa (Kecamatan Turatea). Wawancara dilakukan secara terstruktur dengan 

mengajukan pertanyaan yang sama ke para penggiat UMKM untuk menggali informasi internal dan eksternal 

bisnis UMKM yang mereka geluti sekaitan dengan Strengths (kekuatan), Weaknesses (kelemahan), 

Opportunities (peluang bisnis), dan Threats (hambatan untuk mencapai tujuan).  
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Terdapat 13 indikator pertanyaan untuk mengukur ke 4 variabel SWOT seperti tersaji dalam tabel 1. 

 

Tabel 1. Item Pertanyaan Wawancara 

Variabel Indikator 

Strengths 1a. 

1b. 

1c. 

 

1d. 

Apa yang menjadi keunggulan produk makanan anda dibandingkan pesaing? 

Apa yang membuat pelanggan tertarik untuk membeli produk makanan dari usaha    anda? 

Bagaimana sistem produksi makanan anda dapat meningkatkan kualitas dan konsistensi 

produk 

Bagaimana cara anda memanfaatkan teknologi terutama teknologi digital dalam menjalankan 

usaha? 

Weaknesses 2a. 

2b. 

2c. 

Apa yang menjadi kendala dalam proses produksi makanan anda? 

Bagaimana tingkat kualitas produk makanan anda dibandingkan pesaing? 

Apa yang menjadi kendala dalam proses pemasaran dari distribusi produk makanan Anda? 

Opportunities 3a. 

 

3b. 

3c. 

Apa saja tren makanan yang sedang berkembang saat ini dan bagaimana produk makanan anda 

dapat dimanfaatkannya? 

Apa saja peluang untuk memperluas pasar atau menambah jenis produl makanan baru ? 

Apa saja inovasi atau teknologi baru yang dapat membantu meningkatkan kualitas atau 

efisiensi produk makanan Anda? 

Threats 4a. 

4b. 

 

4b. 

Siapa pesaing utama dalam bisnis makanan ini? 

Apa saja faktor - faktor ekonomi, sosial atau politik yang dapat mempengaruhi bisnis makanan 

Anda? 

Apa saja hambatan dalam regulasi atau persaingan yang dapat mempengaruhi kelangsungan 

bisnis makanan? 

 

Hasil wawancara kemudian dikonversi ke file excel lalu diimport ke aplikasi Nvivo 12 untuk 

keperluan analisis data. Selanjutanya dilakukan pengkodean data. Salah satu contoh yang diilustrasikan 

adalah pertanyaan 1b (lihat tabel 1). Tanggapan dari seorang responden sbb: “Kemasan bagus, dan rasa dari 

makanan tersebut”. Jadi, tanggapan dikoding ke dalam 2 tema yaitu "kemasan" dan "rasa" pada aplikasi 

Nvivo 12. Keseluruhan hasil wawancara dari setiap responden yang dianggap relevan kemudian dikoding 

sesuai dengan kategori masing-masing variabel. 

 

3.3. Penyajian  Data 

Gambar 3, menunjukkan hasil olah data word frequency pada tools NVivo12. Kata "rasa" adalah kata 

yang paling sering dibahas pada wawancara dengan para penggiat UMKM Togotogo dan Morowa, dimana 

hal tersebut sesuai dengan kategori Strength pada analisis SWOT. Dari banyaknya kata yang ada di word 

cloud tersebut, terdapat beberapa kata dominan lain yang muncul yaitu "kemasan", "bahan", “kualitas”, dan 

“murah”. Dengan demikian kata kata tersebut disimpulkan menjadi perwakilan sisi kekuatan dari sebagian 

besar UMKM di wilayah Jeneponto. 

 

 
 

Gambar 3. Olah Data Word Cloud Nvivo 12 untuk Kekuatan (Strengths) UMKM 

 

Gambar 4 menunjukkan hasil analisis SWOT UMKM Bonto Mate’ne. Kekuatan (Strength) adalah 

situasi internal organisasi yang berupa kompentensi/sumberdaya yang dimiliki organisasi. Sumber kekuatan 

UMKM Bonto Mate’ne Jeneponto diidentifikasi dengan bantuan aplikasi Nvivo. Hasil olah data pada 

kategori ini menunjukkan bahwa konten “kualitas” makanan menduduki percentage coverage tertinggi 

dimana kualitas dapat merujuk ke makna yang meliputi ukuran, bentuk, warna, konsistensi, tekstur dan rasa. 

Disusul konten “promo”, “kemasan”, “pemanfaatan medsos”, “murah” dan “komunikasi dengan pelanggan”. 

Jadi ke 6 konten tersebut merupakan sumber kekuatan UMKM Bonto Mate’ne.   Demikian pula dari kategori 
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kelemahan. Kelemahan (Weakness) adalah situasi internal organisasi di mana kompentensi/sumberdaya 

organisasi sulit digunakan untuk menangani kesempatan dan ancaman.  

 

 

Gambar 4. Olah Data Nvivo 12 untuk UMKM Bonto Mate’ne 

 

Berdasarkan hasil analisis konten, diidentifikasi secara berturut-turut 2 hal yang menjadi sumber 

kelemahan UMKM Bonto Mate’ne, yaitu kurangnya pemahaman tentang teknik pemasaran berupa penentuan 

selera dan target pasar. Hal kedua adalah inovasi dalam pengembangan produk, penyajian dan pelayanan.  

Selanjutnya, peneliti berusaha mengidentifikasi kategori peluang. Peluang (Opportunity) adalah 

situasi eksternal organisasi yang berpotensi menguntungkan.  Hasil analisis mengidentifikasi bahwa UMKM 

Bonto Mate’ne masih memiliki peluang dari sisi inovasi dalam pelayanan ke pelanggan seperti inovasi 

kemasan, inovasi rasa dan level pedas produk, higienitas, promosi, layanan COD untuk transaksi online. 

Peluang lainnya adalah meningkatkan pengetahuan peserta UMKM dalam hal peningkatan kualitas dan 

teknik pemasaran secara digital. Terakhir, peneliti mengidentifikasi kategori ancaman eksternal organisasi. 

Ancaman (Threat) adalah suatu keadaan eksternal yang berpotensi menimbulkan kesulitan.  

Hasil analisis menunjukkan bahwa ancaman terbesar dari UMKM ini adalah menjamurnya produk-

produk sejenis, sulitnya mensupply bahan baku berkualitas, dan yang tak kalah penting adalah izin BPOM 

atau PIRT. 

 
                OPPORTUNITIES                    TREATHS 
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Gambar 5. Matriks TOWS UMKM Bonto Mate’ne 

 

Gambar 5 memperlihatkan Matriks TOWS kemungkinan-kemungkinan strategi yang dapat 

dikembangkan oleh UMKM Bonto Mate’ne. Terlihat bahwa untuk memperoleh strategi SO, UMKM ini 

dapat terus berusaha meningkatkan kualitas produk dengan cara tetap mempertahankan rasa, tekstur, 

kemasan yang baik serta meningkatkan higienitas dari produk yang dibuat. Pastikan produk yang ditawarkan 

memiliki kualitas yang tinggi dan sesuai dengan standar yang diharapkan pelanggan. Strategi SO lainnya 

adalah berinovasi dalam bentuk “Program Loyalitas Pelanggan”. Saat ini UMKM Bonto Mate’ne telah 

memiliki kekuatan dari produk yang berkualitas dan komunikasi yang baik dengan pelanggan. Hal ini 

menjadi peluang untuk membangun loyalitas pelanggan. Menjaga hubungan yang berkelanjutan dengan 

pelanggan melalui email, media sosial, atau saluran komunikasi lainnya membantu memperkuat ikatan antara 

pelanggan dan UMKM. Terlebih lagi jika memiliki program loyalitas pelanggan.  

Membangun program loyalitas adalah cara yang efektif untuk memperkuat hubungan dengan 

pelanggan. Program ini dapat berupa pemberian poin, diskon, hadiah, atau keuntungan eksklusif lainnya bagi 

pelanggan yang sering berbelanja atau setia menggunakan produk atau layanan perusahaan. Program 

loyalitas ini mendorong pelanggan untuk tetap berada dalam siklus pembelian dan memilih UMKM ini 

daripada pesaing [12]. Strategi yang kedua (strategi WO) adalah melakukan pelatihan riset pasar untuk 

STRATEGI SO: 

(1). Inovasi dalam bentuk “Program Loyalitas 

Pelanggan” 
(2). Meningkatkan Kualitas Produk 

STRATEGI ST: 

(1). Mengurus PIRT secara Online  
(2). Investor Pelanggan  

STRATEGI WO: 

Pelatihan Riset Pasar 

STRATEGI WT 

(1). Crowdfunding 

(2). Diversifikasi Produk: 
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meningkatkan kualitas SDM UMKM tersebut. Pelatihan ini dapat membantu untuk memahami kebutuhan 

dan preferensi pelanggan, mendeteksi peluang pasar baru, tren, segmen pasar dan membantu menyusun 

rencana pemasaran yang lebih efektif dan berbasis bukti.  Strategi ketiga (strategi ST) adalah mengurus PIRT 

dan investor pelanggan [13]. Saat ini PIRT dapat diajukan secara online dengan aplikasi Online Single 

Submission (OSS). 

Manfaat yang diperoleh oleh pelaku UMKM ketika memiliki PIRT, di antaranya dapat meningkatkan 

kepercayaan konsumen, karena pembeli yakin produk olahan tersebut telah tersertifikasi. Strategi investor 

pelanggan adalah salah satu teknik meningkatkan modal dengan memanfaatkan hubungan baik (komunikasi) 

dengan pelanggan [2]. Strategi ini bermanfaat untuk memperoleh pendanaan tambahan, serta untuk 

memperkuat koneksi dengan pelanggan setia. Strategi terakhir (srategi WT) adalah crowdfunding dan 

diversifikasi produk [14]. 

Crowdfunding adalah teknik pendanaan untuk suatu proyek atau unit usaha dan melibatkan 

masyarakat secara luas yang dikelola oleh sebuah platform berbasis internet agar mudah diakses. 

Crowdfunding dapat berupa donasi, utang, hadiah, ekuitas dan royalti. Kegiatan crowdfunding akan 

mempermudah penggiat UMKM untuk mencari investor yang tertarik melakukan pengembangan dana. 

Diversifikasi produk adalah menambah variasi pada produk. Eksplorasi berbagai rasa, tekstur, bahan-bahan 

inovatif yang dapat menarik minat pelanggan baru dan memberikan variasi kepada pelanggan setia [15]. 

Misalnya kripik dari sayuran tertentu, atau bahan organik, kripik rasa buah musiman tertentu, kripik tema 

tertentu seperti bentuk bendera untuk tema kemerdekaan, bentuk masjid pada tema idul fitri dll.  

 

 

Gambar 6. Olah Data Nvivo 12 untuk UMKM Togotogo 

 

Gambar 6 menunjukkan hasil analisis SWOT UMKM Togotogo. Sumber kekuatan UMKM Hasil olah 

data pada kategori kekuatan (strength) menunjukkan urutan coverage tertinggi ke terendah adalah konten 

“rasa“, lalu disusul oleh konten “kualitas”, “murah”, “pemasaran via medsos”, “kemasan” dan “komunikasi 

pelanggan”. Demikian pula dari kategori kelemahan. 

Hasil analisis konten diidentifikasi secara berturut-turut berdasarkan percentage coverage 

menunjukkan 2 hal yang menjadi sumber kelemahan UMKM Togotogo, yaitu masalah produk kadaluarsa, 

masalah pelayanan pengiriman/transportasi, dan masalah teknik promosi .   Hal kedua adalah modal yang 

terbatas dan peralatan masak yang belum memadai. Selanjutnya, untuk kategori peluang. Hasil analisis 

mengidentifikasi bahwa UMKM ini masih memiliki peluang dari sisi inovasi dalam pelayanan ke pelanggan 

seperti inovasi produk, membuat produk baru, layanan COD untuk transaksi online, membuka cabang baru.  

Terakhir, peneliti mengidentifikasi kategori ancaman eksternal organisasi. Hasil analisis menunjukkan 

bahwa ancaman terbesar dari UMKM ini adalah menjamurnya produk-produk sejenis, kurangnya 

pemahaman cara menarik pelanggan, lokasi yang kurang strategis dan yang tak kalah penting adalah regulasi 

pajak. Diagram SWOT dapat ditunjukkan pada gambar 7. 

Gambar 7 menunjukkan matriks TOWS kemungkinan strategi-strategi pengembangan bisnis yang 

dapat diusulkan ke UMKM Togotogo. Strategi pertama (strategi SO) yang dapat dilakukan UMKM ini sama 

seperti UMKM Bonto Mate’ne yaitu meningkatkan kualitas produk dengan berusaha mempertahankan ciri 

khas, rasa, kemasan yang kreatif serta terus berinovasi dengan produk tersebut. Strategi lainnya adalah 

Bermitra dengan pelanggan. 

Jalin komunikasi terbuka dengan pelanggan yang setia, aktif dan memiliki pengetahuan dan 

pengalaman dalam industri yang sama. Tanyakan kepada mereka apakah mereka tertarik atau mendukung 

pembukaan cabang di daerah mereka. Dengarkan masukan dan pandangan mereka tentang potensi bisnis di 

wilayah tersebut. Strategi kedua (strategi WO) adalah meningkatkan kemampuan para pengusaha UMKM 

dengan pelatihan digital marketing [16].  
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Gambar 7. Matriks TOWS UMKM Togotogo 

 

Digital marketing merupakan salah satu usaha untuk mempromosikan produk melalui media internet 

untuk menjangkau pelanggan maupun calon pelanggan dengan cepat [17]. Strategi ketiga (strategi ST) adalah 

mengoptimalkan internet untuk membayar pajak secara online [18]. Sejak 1 Januari 2022, UMKM dengan 

omzet dibawah 500 juta/ tahun tidak dikenakan pajak penghasilan (PPh). Dengan taat membayar pajak para 

pelaku usaha juga mendapatkan beberapa keuntungan yaitu: (1) Meningkatkan kredibilitas usaha karena 

menunjukkan usaha tersebut dapat dipercaya di mata lembaga keuangan, perbankan, customer dan partner 

usaha. (2) Mempermudah urusan administrasi karena saat ini banyak persyaratan administrasi yang 

memerlukan NPWP seperti kredit bank, BPJS, SIUP, dan lainnya. Strategi terakhir (strategi WT) adalah 

berusaha meminimalkan jumlah produk kadaluarsa dengan melakukan teknik manajemen stok seperti 

menerapkan metode First in First Out (FIFO), metode Just in Time(JIT), atau menerapkan strategi bundling 

[19]. Strategi berikutnya adalah menjalin kemitraan, jika memungkinkan secara finansial, pertimbangkan 

untuk memindahkan usaha ke lokasi yang lebih strategis [20].  

Carilah lokasi dengan akses yang lebih baik, lebih dekat dengan pusat keramaian, atau di dekat 

tempat-tempat yang sering dikunjungi oleh target pasar. Untuk kemitraan, carilah mitra bisnis di tempat-

tempat yang strategis atau populer, seperti pasar tradisional, pusat perbelanjaan, atau acara-acara lokal. 

Penggiat UMKM dapat menawarkan produk melalui mitra ini sebagai tempat tambahan untuk menjual 

produk/ mengembangkan bisnis 1. Strategi WT (disebut juga strategi defensive) adalah strategi yang 

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

 

4. KESIMPULAN  

Sumber kekuatan UMKM Bonto Mate’ne Jenepontodan hasil olah data pada kategori ini 

menunjukkan bahwa konten “kualitas” makanan menduduki percentage coverage tertinggi dimana kualitas 

dapat merujuk ke makna yang meliputi ukuran, bentuk, warna, konsistensi, tekstur dan rasa. Disusul konten 

“promo”, “kemasan”, “pemanfaatan medsos”, “murah” dan “komunikasi” dengan pelanggan. 2 hal yang 

menjadi sumber kelemahan UMKM Togotogo, yaitu masalah produk kadaluarsa, masalah pelayanan 

pengiriman/transportasi, dan masalah teknik promosi . Hal kedua adalah modal yang terbatas dan peralatan 

masak yang belum memadai. Selanjutnya, untuk kategori peluang. Hasil analisis mengidentifikasi bahwa 

UMKM ini masih memiliki peluang dari sisi inovasi dalam pelayanan ke pelanggan seperti inovasi produk, 

membuat produk baru, layanan COD untuk transaksi online, membuka cabang baru. 

Hasil analisis mengidentifikasi bahwa UMKM Bonto Mate’ne masih memiliki peluang dari sisi 

inovasi dalam pelayanan ke pelanggan seperti inovasi kemasan, inovasi rasa dan level pedas produk, 

higienitas, promosi, layanan COD untuk transaksi online. Peluang lainnya adalah meningkatkan pengetahuan 

peserta UMKM dalam hal peningkatan kualitas dan teknik pemasaran secara digital.Kategori ancaman 

eksternal organisasi. Hasil analisis menunjukkan bahwa ancaman terbesar dari UMKM ini adalah 

menjamurnya produk-produk sejenis, kurangnya pemahaman cara menarik pelanggan, lokasi yang kurang 

strategis dan yang tak kalah penting adalah regulasi pajak.Hasil matriks TOWS menunjukkan kemungkinan 

strategi-strategi pengembangan bisnis yang dapat diusulkan ke UMKM Togotogo. Strategi pertama (strategi 

SO) yang dapat dilakukan UMKM ini sama seperti UMKM Bonto Mate’ne yaitu meningkatkan kualitas 

produk dengan berusaha mempertahankan ciri khas, rasa, kemasan yang kreatif serta terus berinovasi 

dengan produk tersebut. Strategi lainnya adalah Bermitra dengan pelanggan. 
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