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Abstrak

Penelitian ini dilakukan di UD. X yang berlokasi di JL. Medan-Banda Aceh,
Loskala, Kota Lhokseumawe. Berdasarkan hasil pengamatan yang telah di
lakukan terdapat permasalahan yaitu tidak tercapainya target penjualan
dikarenakan perusahaan menerapkan sistem refund yang berarti jika produk
tidak terjual dan berjamur sepenuhmya menjadi tanggung jawab perusahaan
dan digantikan dengan roti yang baru. Perusahaan juga harus memperhatikan
pesaing-pesaing yang memproduksi roti yang sejenis. Hasil penelitian
menunjukan bahwa strategi pemasaran yang di lakukan UD. X dalam
meningkatkan target penjualan dan guna mengatasi perusahaan pesaing-
pesaing sejenis dengan menggunakan SWOT dan Marketing Mix yaitu; 1.
Marketing Mix (a) Produk roti yang enak dan lembut, (b) Price yang relatife
murah dan terjangkau dengan kualitas terbaik. (c) Place memiliki letak
perusahaan yang cukup strategis, namun memiliki bentuk bangunan yang
kurang menarik. (d) Promotion, perusahaan masih menerapkan metode
personal selling dan perusahaan belum mempromosikan produk nya ke media
sosial. (e) People konsumen menyatakan secara umum bahwa penampilan
karyawan yang menarik dan perilaku karyawan yang ramah dan sopan.
(fProcess, pendistribusian produk roti menggunakan 2 mobil box. (g) Bukti
fisik, adanya bukti rekapan roti yang terjual dan yang tidak terjual. 2. Analisis
SWOT dengan nilai Matriks IFAS tertinggi yaitu 3,81 untuk faktor internal
kekuatan, dan nilai matriks EFAS tertinggi yaitu 3,45 untuk faktor eksternal
ancaman, serta didapatkan Diagram cartesius yaitu pada kuadran Il yang
berarti kuadaran yang mengalami berbagai ancaman, namun perusahaan
masih memiliki kekuatan dari segi internal.

Kata kunci: analisis SWOT, diagram cartesius, marketing mix, matriks IFAS,
matriks EFAS

Pendahuluan

Perkembangan industri pangan dinegara indonesia pada saat ini dapat
dikatakan sangat pesat. Salah satu pasar industri pangan yang sedang bersaing
ketat saat ini adalah pasar industri roti [1]. Perkembangan pesat yang terjadi pada
industri roti disebabkan karena tingginya permintaan dari konsumen. Produk roti saat
ini bukan hanya dilihat sebagai makanan sampingan, melainkan sudah menjadi
makanan pokok bagi sebagian masyarakat Indonesia, terutama bagi sebagain besar
masyarakat perkotaan. Strategi pemasaran yang efektif, salah satunya dapat dilihat
dari stabilitas tingkat penjualan atau akan lebih baik bila dapat meningkatkan dari
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tahun ke tahun sesuai dengan kuantitas/kualitas produk yang mampu diproduksi oleh
perusahaan [2].

Salah satu cara untuk menentukan strategi pemasaran adalah dengan
menggunakan metode Marketing Mix 7P. Maksud penggunaan metode marketing
mix 7P pada penelitian ini untuk membantu UD. X dalam merancang strategi yang
efektif dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki serta lebih proaktif terhadap
risiko yang dihadapi. Metode ini menggunakan kriteria price, product, promotion,
process, people, place, physical evidence sebagai dasar penetapan strategi [3].
Untuk memperoleh hasil yang optimal, strategi pemasaran ini mempunyai ruang
lingkup yang strategi harga, strategi produk, strategi pelayanan dan sebagainya luas
di bidang pemasaran diantaranya adalah strategi dalam menghadapi persaingan,
Perusahaan juga perlu mengenali kekuatan dan kelemahan dalam persaingan
industri roti. Hal ini akan sangat membantu perusahaan dalam mengenali kondisi
perusahaan sendiri, serta memanfaatkan setiap peluang yang ada dan menghindari
atau memiminimalkan ancaman dari lingkungan eksternal [4].

UD. X merupakan perusahaan yang bergerak dibidang pembuatan roti yaitu
roti manis dan roti tawar. UD. X awal mula berdiri sejak tahun 1990 dan UD. X ini
berlokasi di JL. Medan-Banda Aceh, Loskala, Lhokseumawe. Selama ini UD. X
mendistribusikan  roti di daerah sekitar Lhokseumawe, Bireun dan Lhoksukon
menggunakan 2 Mobil Box [5].

Permasalahan yang terjadi pada UD. X adalah tidak tercapainya target
penjualan di karenakan perusahaan menerapkan sistem refund yang berarti jika
produk tidak terjual dan berjamur sepenuhnya menjadi tanggungan perusahaan dan
akan di ganti dengan roti yang baru. Kerugian yang ditimbulkan dari roti tawar dan
roti manis yang tidak terjual dan berjamur di toko-toko dan minimarket adalah 15%-
20% untuk roti tawar dan 7%-15% untuk roti manis perbulannya. Perusahaan harus
selalu memperhatikan masalah kerugian ini, Jika kerugian ini terus-menerus terjadi
bisa-bisa perusahan akan mengalami kerugian yang lebih besar. Tidak hanya itu
perusahaan juga harus selalu memperhatikan pesaing-pesaing (Zia Bakery dan Roti
Aceh Bakery) yang berada di kota lhokseumawe yang memproduksi jenis roti yang
sama dengan UD. X[6].

Metode Penelitian
Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi langsung, wawancara
dan dokumentasi, karena data yang digunakan adalah data primer dan sekunder [7].
1) Data primer
Data primer adalah data yang diperoleh dengan cara melakukan observarsi
langsung di lapangan (objek penelitian) dan interview dengan pihak-pihak
pada bagian yang berkaitan dengan penelitian ini. Kemudian dilakukan
pencatatan terhadap data-data yang diperlukan dalam penelitian ini, data
tersebut antara lain adalah kuisioner.
2) Data sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh dengan cara yang tidak langsung
dengan pihak-pihak perusahaan. Data ini didapatkan dari buku-buku, jurnal,
dan penelitian terdahulu. Data tersebut antara lain:
a. Data permintaan UD. X tahun 2022.
b. Data selanjutnya yaitu data yang di dapatkan dengan membaca arsip,
buku, jurnal dan karya ilmiah lainnya yang berkaitan dengan strategi
pemasaran.

Hasil dan Pembahasan
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Analisis Marketing Mix 7P

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Produk (Product)

Produk UD. X merupakan salah satu produsen roti yang ada di Kota
Lhokseumawe yang didistribusikan ke berbagai toko-toko dan minimarket
yang berada di Lhokseumawe, Lhoksukon dan Bireun. Pada perusahaan UD.
X terdapat dua jenis roti yang diproduksi dan dipasarkan yaitu roti manis dan
roti tawar. Untuk roti manis memiliki rasa yang manis, enak, dan lembut. Roti
manis memiliki bentuk yang bulat dan biasanya roti manis di gunakan untuk
usaha seperti berjualan burger dan berjualan eskrim dan lainnaya.
Sedangkan untuk roti tawar memiliki rasa yang hambar, tapi tekstur roti nya
lembut. Roti tawar memiliki bentuk persegi panjang yang sudah di potong-
potong menggunakan mesin pemotong roti[8].

Harga (Price)

Harga merupakan elemen bauran pemasaran yang menganalisis pendapatan
dan yang paling dinamis dibandingkan dengan elemen lainnya dengan
mempertimbangkan ukuran biaya, kurva permintaan pelanggan, persediaan
produk dan harga dari pesaing. Pada UD. X menerapkan penetapan harga
adalah pada ukuran dan jenis roti, roti manis terbagi menjadi dua ukuran yaitu
ukuran kecil dengan harga Rp. 17.000/ pcs yang berisikan 24 roti manis dan
roti manis yang besar Rp. 20.000/ pcs yang berisikan 18 roti manis,
sedangkan roti tawar Rp. 13.000/ pcs. Harga tersebut relatife terjangkau
untuk semua kalangan terutama target utama perusahaan vyaitu : Para
usahaan baru, toko-toko dan minimarket, serta masyarakat umum. Potongan
harga juga diberikan untuk pembelian dengan jumlah tertentu dan kepada
pelanggan setia yang bertujuan untuk membangun loyalitas dengan
konsumen(9].

Tempat (Place)

UD. X memiliki letak perusahaan yang cukup strategis dikarenakan berada di
jalan lintas Medan-Banda Aceh. Untuk strategi distribusi, dilakukan dengan
cara bekerjasama dengan pemilik toko-toko dan minimarket yang berada di
sekitar Kota Lhokseumawe, Bireun dan Lhoksukon dengan menggunakan
saluran distribusi offline. Namun UD. X memiliki bentuk layout bangunan yang
kurang menarik dan ini mengakibatkan para pelanggan baru kurang tau akan
lokasi dimana perusahaan roti ini berada[10].

Promosi (Promotion)

Promosi yang dilakukan oleh UD. X masih menggunakan metode personal
selling yaitu dari mulut ke mulut. Perusahaan kurang dalam mempromosikan
produk kepada masyarakat dan perusahaan juga tidak memberikan plang
nama pada perusahaan mengakibatkan tidak tau nya para pelanggan baru
dengan tempat produksi dan keunggulan dari roti di UD. X, serta perusahaan
harus mempromosikan produk roti ke media sosial dan melakukan penerapan
iklan sehingga produk roti ini dekenal oleh pencinta roti di Aceh dan seluruh
Indonesia[11].

Orang (People)

Bagian dari orang yang terlibat dalam strategi pemasaran antara lain adalah
karyawan, pemilik toko-toko dan minimarket, konsumen yang datang ke
perusahaan dan konsumen lainnya yang dalam lingkungan perusahaan
roti[12].

Proses (Process)

Proses pemasaran roti UD. X menggunakan mobil box, perusahaan memiliki
2 jenis pembayaran, yaitu pembayaran yang dilakukan saat konsumen
datang ke perusahaan, dan pembayaran yang dilakukan setelah produk
terjual di toko-toko dan minimarket. Pada proses pemasaran, konsumen
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7)

memesan produk secara langsung dan tidak langsung. Pemesanan langsung
dilakukan secara offline dengan cara datang langsung ke perusahaan.
Sedangkan pemesanan tidak langsung melalui sosial media Whatsapp dan
telepon[13].

Bukti fisik (Physical evidence)

UD. X berlokasikan di jalan Mendan-Banda Aceh Lhokseumawe, Ihoskala
dan memiliki bangunan seperti ruko. UD. X mendistribusikan roti
menggunakan 2 mobil box, setiap melakukan distribusi selalu ada bukti
rekapan roti yang di letakan di toko-toko dan minimarket, baik roti yang terjual
maupun roti yang tidak terjual. Hasil bukti fisik dalam strategi pemasaran
secara umum memiliki bangunan yang kurang menarik dan memiliki
beberapa mobil Box[14].

Penerapan Analisis SWOT

1) Perhitungan Faktor Internal
Tabel 1. Perhitungan faktor internal kekuatan
No Faktor Kekuatan Nilai Bobot Ranting Skor
Ketersedian produk roti yang
1 bermacam ukuran, mu_Iai dari 3 0.2 4 075
ukuran sedang sampai besar
dengan harga yang terjangkau
5 Rasa roti pada UD. X yang enak 3 0.2 4 1
dan lembut
3 Harga vyang terjangkau untuk 3 0.2 4 075
usaha rumahan
Pelayanan yang sangat ramah
4  diberikan oleh karyawan kepada 3 0,2 4 0,75
konsumen
Letak perusahaan yang strategis
5 dekat pemukiman warga dan jalan 3 0,2 3 0,5625
lintas.
Total 15 1 19 3,81
Tabel 2. Perhitungan faktor internal kelemahan
No Faktor Kelemahan Nilai Bobot Ranting Skor
1 Kurangnya media promosi 2 0,4 2 0,75
2 Belum ada penerapan iklan 2 0,4 2 0,75
Tidak menyediakan kantong plastik
3 untuk pelanggan vyang datang 1 0,2 1 1
langsung keperusahaan
Total 5 1 5 2,5

Sumber: Pengolahan data

2) Perhitungan faktor eksternalL
Tabel 3. Perhitungan faktor eksternal peluang
No Faktor Peluang Nilai Bobot Ranting Skor
1 Kepercaya}an konsumen terhadap 3 0.33 4 12
produk roti yang ada
> Disekitar UD. X banyak_ pemukiman 3 0.33 3 0.9
penduduk dan usaha kecil
Menjadi alternatif tempak produksi roti
3 terbaik di sekitar Inokseumawe 3 0,33 4 1.1
Total 9 1 11 3,2
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Tabel 4. Perhitungan faktor eksternal ancaman

No Faktor Ancaman Nilai Bobot Ranting Skor
1 Banyaknya pabrik roti di sekitar kota 5 0.25 5 0.75
Ihokseumawe
2 Munculnya pesaing baru yang sejenis 2 0,25 1 1,2
Jarak antara pesaing yang cukup
3 dekat dengan UD. X 2 0.25 2 0.75
4  Permainan harga dari pesaing 2 0,25 2 0,75
Total 8 1 7 3,45

3. Diagram Cartesius Analisis SWOT

Dari hasil analisis pada tabel IFAS diatas, faktor kekuatan dan kelemahan
memiliki total skor 6,21 yang berarti bahwa UD. X berada di titik rata-rata dalam
menjalankan usahanya dan menjalankan strategi memanfaatkan kekuatan untuk
mengatasi kelemahan.

Dari hasil analisis pada tabel EFAS faktor peluang dan ancaman memiliki
total skor 6,65 yang berarti bahwa UD. X berada di titik rata-rata dalam menjalankan
usahanya dan menjalankan strategi menghindari ancaman dan memanfaatkan
peluang[15].

Selanjutnya nilai total skor dari masing-masing faktor dapat dirinci Strength
3,81, Weakness 2,4, Opportunity 3,2, Threats 3,45. Maka diketahui selisih total skor
faktor Strength dan Weakness adalah (+) 1,41, sedangkan selisih total slor faktor
Opportunity dan Threats (-0,25). Dibawah ini merupakan gambar 4.2 diagram
Cartesius Analisis SWOT.

Opportunity (3,2)

A

Kuadran Il Kuadran |

Weakness 171 Strength
2,1 ' 3,81
@y 5381

0.25

Kuadran IV v Kuadran Il
Threat (3,45

Gambar 1. Diagram Cartesius
4, Penentuan Kombinasi Strategi Matriks SWOT
Hasil analisis SWOT pada UD. X ini bertujuan untuk inplementasi kemajuan
teknologi saat ini dalam memasarkan produk roti yang akan ditwarkan kepada para
konsumen sehingga terobosan dalam layanan produksi barang yang lebih cepat,
mudah dan aman sehingga seluruh elemen masyarakat setempat dan pelanggan
kota Ihokseumawe dan sekitarnya dapat membeli produk roti UD. X dengan puas
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dengan sistem layanan online. Berikut ini akan dibahas secara detail mengenail

kajian terhadap kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman.

Dilihat dari berbagai kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman yang ada,

maka UD. X dapat dilihat berdasarkan tabel 5 analisis SWOT berikut:

Tabel 5. Matriks SWOT

terjangkau.

2. Rasa roti pada UD. X

yang enak dan lembut.

STRENGTH WEAKNESS
1. Ketersedian produk roti 1. Kurangnya media
yang bermacam ukuran, promosi.
mulai dari ukuran 2. Belum ada
sedang sampai besar penerapan iklan.
dengan harga yang 3. Tidak menyediakan

kantong plastik untuk
pelanggan yang
datang langsung

IFAS 3. Harga yang terjangkau keperusahaan.
untuk usaha rumahan.
4. Pelayanan yang sangat
ramah diberikan oleh
karyawan kepada
konsumen.
5. Letak perusahaan yang
strategis dekat
pemukiman warga dan
jalan lintas.
OPPORTUNITY THREAT
1.Kepercayaan konsumen 1. Banyaknya pabrik di
terhadap produk roti sekitar kota
yang ada. Ihokseumawe.
2. Disekitar UD. X banyak 2. Munculnya pesaing
EFAS pemukiman penduduk baru yang sejenis.
dan usaha kecil. 3. Jarak antara pesaing
3. Menjadi alternatif yang cukup dekat
tempak produksi roti dengan UD. X.
terbaik di sekitar 4. Permainan harga dari
Ihokseumawe. pesaing.
STRATEGI SO STRATEGI WO
1.Menjaga kepercayaan 1. Meningkatkan media
konsumen dengan promosi dan
produk rasa roti yang penerapan iklan.
enak dan lembut. 2. Memberikan
2. Memberikan pelayanan pelayanan terbaik
yang ramah kepada dan menyediakan
K . , konsumen dan kantong plastik.
ombinasi

masyarakat sekitar.

3. Menijadi pabrik roti
terbaik.

4. Mempertahankan harga
roti yang terjangkau dan
murah dengan kualitas
roti yang terbaik.

STRATEGI ST

STRATEGI WT
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1. Memberikan kualitas 1. Menerapkan media
produk roti terbaik dari promosi dan iklan.
produk roti pesaing. 2. Meningkatkan daya

2. Meningkatkan layanan saing produk roti
distribusi ke toko-toko dengan
kecil dan besar. mempertahankan ciri

3. Letak pabrik roti yang khas roti yang enak
lebih strategis dan lembut serta
dibandingkan pabrik menambahkan varian
pesaing. roti yang baru.

4. Mempertahankan 3. Meningkatkan
harga yang murah layanan yang terbaik
dengan kulaitas yang dan memberikan
terbaik. pelayanan terbaik

kepada konsumen.

Sumber: Hasil penelitian

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas mengenai strategi
pemasaran menggunakan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Analisis SWOT pada
UD. X yaitu Hasil dari analisis dengan pendekatan Marketing Mix pada UD. X
menunjukan bahwa secara umum perusahaan belum menerapkan strategi
marketing mix dengan baik. Bahkan ada indikator yang belum sesuai yaitu terletak
pada indikator promosi, perusahaan saat sini masih menggunakan metode personal
selling dan belum mempromosikan produk roti ke media sosial dan penerapan iklan
roti dan untuk tempat perusahaan roti berbentuk bangunan ruko dan kurang menarik.
Namun ada beberapa indikator yang sudah sesuai dengan harapan konsumen yaitu
produk roti banyak di sukai karna enak dan lembut, lokasi perusahaan strategis,
sikap dan perilaku karyawan yang sopan dan ramah terhadap konsumen. Hasil yang
dilakukan analisis pada UD. X, didapat hasil analsisis bobot dan nilai skor faktor
internal di dapatkan nilai skor 3,81 untuk kekuatan perusahaan dan 2,4 untuk
kelemahan perusahaan yang berarti bahwa UD. Virgo Bakery memiliki posisi faktor
internal kekuatan yang lebih besar dari pada kelemahan dan nilai skor faktor
eksternal dengan total nilai skor 3,2 untuk peluang perusahaan dan 3,45 untuk
ancaman perusahaan yang berarti bahwa UD. X memiliki posisi faktor eksternal
ancaman yang lebih besar dari pada peluang perusahaan. Hasil Diagram Cartesius
Analisis SWOT UD. X berada pada kuadran Il ( Kuadran Diversification) yang artinya
pada kuadaran ini perusahaan mengalami berbagai ancaman, namun perusahaan
masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah
menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara
strategi diverisifikasi.
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