
Oikos: Jurnal Kajian Pendidikan Ekonomi dan Ilmu Ekonomi, ISSN Online: 2549-2284  
Volume VII Nomor 2, Juli 2023 

 

629 
 

STRATEGI PEMASARAN UMKM KERIPIK TEMPE DI KECAMATAN SINGINGI 
KABUPATEN KUANTAN SINGINGI 

 
1Kevin Alfareza, 2Henny Indrawati, 3Fenny Trisnawati 

Program Studi Pendidikan Ekonomi, Jurusan Pendidikan Ilmu Pengetahuan 
Sosial, Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan , Universitas Riau. 

Email: 1kevin.alfareza1406@student.unri.ac.id, 2henny.indrawati@lecturer.unri.ac.id, 
3fenny.trisnawati@lecturer.unri.ac.id 

 
ABSTRACT 

This study aims to determine the marketing strategy of tempe chips SMSe in Singingi 
District, Kuantan Singingi Regency. The research used a qualitative descriptive method 
which was carried out at UMKM Van Rafizky Tempe Chips. Sources of data were obtained 
from direct interviews with tempe chip MSME business owners through a questionnaire 
guide. The data analysis technique used is SWOT analysis to systematically identify various 
factors, formulate the driving and inhibiting factors for the growth and development of the 
Tempe Chips MSME business. Based on the results of the research, the marketing strategy 
implemented is a growth strategy through horizontal integration, by increasing product 
quality and diversifying flavors to meet consumer preferences, keeping the price of tempeh 
chips affordable, optimizing the use of various information media in increasing promotions, 
leveraging the power of the internet and the E-platform. -commerce to market products, add 
product innovation by making tempeh chips more varied and packaging more attractive. 
Keywords: Marketing Strategy, SMEs, SWOT Analysis 
 

ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan mengetahui strategi pemasaran UMKM keripik tempe di Kecamatan 
Singingi Kabupaten Kuantan Singingi. Penelitian menggunakan metode deskriptif kualitatif 
yang dilakukan di UMKM Keripik Tempe Van Rafizky. Sumber data diperoleh dari 
wawancara langsung dengan pemilik usaha UMKM keripik tempe melalui panduan 
kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis SWOT untuk 
mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis, merumuskan faktor-faktor pendorong 
dan penghambat pertumbuhan serta perkembangan usaha UMKM keripik tempe. 
Berdasarkan hasil penelitian, strategi pemasaran yang diterapkan adalah strategi 
pertumbuhan melalui integrasi horizontal, dengan meningkatkan kualitas produk dan 
diversifikasi varian rasa untuk memenuhi preferensi konsumen, mempertahankan harga 
keripik tempe dapat dijangkau, mengoptimalkan penggunaan berbagai media informasi 
dalam meningkatkan promosi, memanfaatkan kekuatan internet dan platform E-commerce 
untuk memasarkan produk, menambah inovasi produk dengan membuat kerpik tempe lebih 
bervariasi dan kemasan lebih menarik. 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, UMKM, Analisis SWOT 
 
PENDAHULUAN 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bagian penting 
dari perekonomian suatu negara ataupun suatu daerah. Perkembangan sektor UMKM 
memberikan makna tersendiri pada usaha peningkatan pertumbuhan ekonomi serta dalam 
usaha menekan angka kemiskinan suatu negara. UMKM mempunyai efek yang positif baik 
pada negara maju maupun negara berkembang seperti Indonesia karena karakteristik 
utamanya yaitu padat karya. Mereka dapat ditemukan hampir di seluruh lokasi terutama 
pada pedesaan, tergantung pada bahan standar lokal serta pemasok utama stok serta 
fasilitas kebutuhan primer masyarakat berpenghasilan rendah (Indrawati, 2019).  

Perkembangan UMKM di Kabupaten Kuantan Singingi bisa dikatakan cukup pesat, 
hal ini dapat terlihat dari banyaknya pelaku UMKM yang berkembang di Kabupaten Kuantan 
Singingi. Berikut ini adalah Tabel data Perkembangan UMKM di Kabupaten Kuantan 
Singingi tahun 2015-2019. 
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Tabel 1 Perkembangan UMKM di Kabupaten Kuantan Singingi Tahun 2015-2019. 

No Jenis Usaha 2015 2016 2017 2018 2019 

1 Mikro 9.323 11.187 11.169 11.153 11.169 
2 Kecil 1.521 1.521 1.539 1.555 1.539 
3 Menengah 44 44 44 44 44 

Jumlah 10.888 12.752 12.752 12.752 12.752 

Sumber: Dinas Koperasi, Perdagangan dan Perindustrian Kabupaten Kuantan Singingi 
Tahun 2015-2019. 
 Berdasarkan Tabel 1 yang menggambarkan data UMKM di Kabupaten Kuantan 
Singingi dari tahun 2015-2019, jumlah UMKM mengalami pertumbuhan yang signifikan. 
Dimana pada tahun 2015 Jumlah UMKM di Kabupaten Kuantan Singingi sebanyak 10.888 
unit, hingga pada tahun 2019 data UMKM sebanyak 12.752 unit. Bisnis kuliner merupakan 
bisnis yang cukup berkembang di Kuantan Singingi. Berikut adalah data UMKM di 
Kabupaten Kuantan Singingi. 
 
Tabel 2 Data Perkembangan UMKM di Kabupaten Kuantan Singingi Tahun 2019-2020 

 
Kecamatan 

2019 2020 

Usaha 
Mikro 

Usaha 
Kecil 

Usaha 
Menengah 

Usaha 
Mikro 

Usaha 
Kecil 

Usaha 
Menengah 

Hulu Kuantan 883 6 - 339 16 1 
Kuantan Mudik 1.364 55 3 574 62 10 
Gunung Toar 708 25 - 284 17 1 
Kuantan 
Tengah 

910 530 24 6.757 1.943 169 

Benai 667 105 1 1.975 401 23 
Pangean 641 85 3 5 522 5 
Logas T. Darat 362 44 1 333 39 11 
Kuantan Hilir 535 106 1 301 106 91 
Inuman 555 32 - 7.184 40 3 
Cerenti 599 43 - 1.427 17 4 
Singingi 789 267 5 644 111 46 
Singingi Hilir 1.552 174 1 1.410 123 42 
Sentajo Raya 909 62 5 2.813 498 39 
Kuantan Hilir 
Seberang 

431 12 - 200 99 10 

Pucuk Rantau 288 9 - 904 68 5 

Jumlah 11.193 1.155 44 25.150 4.062 460 

Sumber: Dinas Koperasi, UKM, Perdagangan dan Perindustrian Kabupaten Kuantan 
Singingi Tahun 2019-2020 
 Tabel 2 menggambarkan tentang data UMKM di Kabupaten Kuantan Singingi dari 
tahun 2019-2020. Jumlah UMKM mengalami peningkatan yang signifikan. Dimana pada 
tahun 2019 total Usaha Mikro sebanyak 11.193 unit, usaha kecil 1.155 unit dan usaha 
menengah 44 unit. Kemudian pada tahun 2020 total usaha mikro sebanyak 25.150 unit, 
usaha kecil 4.062 unit dan usaha menengah sebanyak 460 unit. Hal ini dapat dilihat bahwa 
Usaha Mikro lebih banyak dibandingkan dengan usaha kecil dan usaha menengah dan 
setiap tahunnya UMKM mengalami naik turun dari 2019 sampai 2020. 

Di Kecamatan Singingi, Kabupaten Kuantan Singingi terdapat beragam UMKM 
yang bergerak diberbagai sektor, salah satunya adalah usaha produksi dan penjualan 
keripik tempe. Keripik tempe merupakan makanan ringan yang terbuat dari tempe yang 
diolah dengan berbagai bumbu dan dijadikan snack yang enak dan gurih. Salah satu usaha 
UMKM yang memproduksi keripik tempe adalah UMKM keripik tempe Van Rafizky. Usaha 
UMKM Van Ravizky ini merupakan UMKM yang menghasilkan produk makanan ringan 
keripik tempe yang diolah secara manual maupun menggunakan mesin produksi 
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sederhana dalam proses produksinya. Meskipun produk keripik tempe memiliki potensi 
yang baik dipasaran, UMKM Keripik Tempe Van Rafizky masih menghadapi berbagai 
tantangan dalam memasarkan produknya. Salah satu tantangan utama yang dihadapi oleh 
UMKM Keripik Tempe Van Rafizky adalah persaingan yang ketat di pasar keripik tempe. 
Terdapat banyak pesaing yang menawarkan produk serupa dengan harga yang kompetitif. 
Hal ini mempengaruhi daya saing UMKM dan memaksa untuk mencari strategi pemasaran 
yang efektif untuk membedakan produk keripik tempe Van Rafizky dari pesaing dan 
menarik minat konsumen. Selain itu, UMKM Keripik Tempe Van Rafizky juga menghadapi 
kendala dalam memaksimalkan potensi pemasaran melalui platform online dan media 
sosial sebagai alat yang efektif. Dalam era digital, pemasaran online menjadi sangat 
penting untuk mencapai konsumen yang lebih luas dan memperluas pangsa pasar. 

Pengalaman negara maju menunjukkan bahwa industri kecil merupakan sumber 
produksi dan inovasi teknologi, memicu tumbuhnya wirausaha kretif dan inovatif, 
membentuk tenaga kerja terampil dan fleksibilitas produksi untuk menjawab permintaan 
pasar yang berkembang pesat dibandingkan dengan industri besar (IB), industri kecil lebih 
lebih efesien dalam memenuhi permintaan pasar yang semakin beragam dan semakin 
spesifik (Yeni et al., 2016). Usaha mikro, kecil dan menengah merupakan salah satu 
penggerak utama pembangunan ekonomi. Sektor UMKM sangat menjanjikan dalam hal 
menghasilkan pertumbuhan dan lapangan kerja. UMKM dapat dengan mudah beradaptasi 
dengan naik turunnya perekonomian nasional dan global serta menciptakan lapangan kerja 
lebih mudah dibandingkan industri lainnya (Agustian et al., 2020). Oleh karena itu, baik 
pemerintah pusat maupun kota melanjutkan berbagai upaya pengembangan UMKM, 
dengan harapan dampak dari perkembangan tersebut dapat memberikan kontribusi secara 
signifikan terhadap peningkatan keberlangsungan perekonomian daerah dan nasional 
(Indrawati, 2017). 

Kesuksesan suatu usaha dapat dilihat dari beberapa hal. UMKM dikatakan berhasil 
jika dalam waktu tertentu usahanya meningkat baik dari segi pendapatan, output maupun 
hasil produksi. Keberhasilan usaha dipengaruhi oleh beberapa faktor: 1) pemasaran dan 
permodalan, 2) karakteristik wirausaha, akses informasi dan dukungan pemerintah serta 3) 
jaringan usaha (Wahyuni et al., 2019). Menurut Caska & Indrawati (2019) beberpa kendala 
yang sering dihadapi usaha kecil dan rumah tangga antara lain: keterbatasan dana untuk 
keperluan pengembangan usaha. Pemillik usaha kecil dan rumah tangga umumnya bersal 
dari golongan ekonomi lemah dan berpendidikan rendah. Banyak dari mereka memilih 
menjadi pemilik usaha kecil karena sulitnya mencari pekerjaan di sektor formal dan 
keterampilan yang mereka pelajari dari orang tua mereka sangat terbatas, pertumbuhan 
bisnis sulit, dan permintaan pasar tidak dapat dipenuhi. Nyatanya, banyak pengusaha 
kekurangan modal yang mereka butuhkan sehari-hari dan memiliki peluang pemasaran 
yang terbatas.  

Permasalahan yang sering muncul dalam kaitannya dengan kewirausahaan adalah 
pemasaran produk yang merupakan salah satu aspek yang sangat penting dalam 
menjalankan bisnis. Kemampuan pemasaran produk yang baik dapat membantu untuk 
memperluas pangsa pasar, meningkatkan penjualan, dan memperbaiki citra merek. 
Namun, dalam era digital saat ini, persaingan semakin ketat dan konsumen semakin cerdas 
dalam memilih produk yang akan mereka beli. Oleh karena itu, perusahaan harus dapat 
mengembangkan strategi pemasaran produk yang efektif dan efisien untuk dapat bersaing 
di pasar yang kompetitif (Sopiansah et al., 2023). 

Menurut Indrawati et al., (2020) permasalahan lain yang dihadapi UMKM adalah 
rendahnya inovasi teknologi karena kurangnya dukungan dari pemerintah, kurangnya 
sumber daya manusia yang terampil, pendanaan inovasi, kondisi ekonomi dan mitra bisnis. 
Untuk bertahan dan unggul di tengah persaingan, UMKM perlu memperhatikan inovaasi 
teknologi. Untuk mengatasi permasalahan tersebut diharapkan dukungan pemerintah untuk 
meningkatkan kinerja UMKM, anatara lain dapat dilakukan dengan mempermudah akses 
ke pasar, atau akses ke lembaga keuangan formal (Indrawati & Caska, 2015). Strategi 
bisnis yang perlu dilakukan adalah meningkatkan pelayanan kepada konsumen dan 
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meningkatkan sikap terhadap inovasi dalam implementasi dan pengembangan UMKM 
(Indrawati et al., 2020). Keunggulan kompetitif dipengaruhi oleh inovasi produk yang 
memenuhi kebutuhan konsumen lebih baik dari pesaing. Dengan demikian, dengan 
dampak langsung yang positif , inovasi produk sangat penting bagi pemilik dan pengelola 
UMKM untuk diteliti dan dimplementasikan  dengan tujuan untuk menciptakan produk yang 
seinovatif mungkin. Inovasi UMKM dapat dikembangkan dengan melakukan inovasi 
teknologi. Teknologi inovatif dapat meningkatkan kualitas produk, misalnya melalui 
kemasan yang menarik dan atraktif. Menarik minat beli konsumen dan meningkatkan 
keunggulan kompetitif produk(Soleha et al., 2022). UMKM yang berusaha untuk 
meningkatkan kinerja usahanya perlu memperhatikan orientasi kewirausahaannya, sebab 
orientasi kewirausahaan yang dijadikan sebagai dasar, kiat serta sumber daya untuk 
mencari peluang menuju kesuksesan, sehingga ditinjau menjadi landasan untuk 
membentuk kinerja perusahaan yang lebih baik (Sitohang et al., 2016). 

Berdasarkan dari permasalahan yang telah dikemukakan, maka penelitian ini 
penting untuk dilakukan dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran UMKM Keripik Tempe 
di Kecamatan Singingi Kabupaten Kuantan Singingi ”. 
 
LANDASAN TEORI 
Strategi Pemasaran 
 Strategi pemasaran memegang peranan penting dalam mencapai keberhasilan 
suatu perusahaan bisnis. Oleh karena itu, departemen pemasaran memainkan peran yang 
sangat penting dalam membuat rencana bisnis. Hal ini dilakukan ketika suatu perusahaan 
ingin mempertahankan penjualan produk atau jasa yang dihasilkannya. Dengan 
menerapkan strategi pemasaran yang prudent memanfaatkan peluang untuk meningkatkan 
penjualan maka posisi perusahaan tetap terjaga (Fajriyati & Hasbi, 2022). Menurut Pearce 
dan Robinson (2008), strategi adalah rencana besar yang dirancang untuk berinteraksi 
dengan kondisi persaingan di masa depan untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut 
Umar (2001), strategi didefinisikan sebagai proses dimana kepemimpinan senior 
mengembangkan rencana yang berfokus pada pengembangan jangka panjang organisasi 
sambil menyiapkan metode atau upaya untuk mencapai tujuan tersebut. Secara khusus, 
strategi dapat didefinisikan sebagai tindakan inkremental (selalu meningkat) dan sterus 
smenerus, sdilaksanakan sberdasarkan spandangan spelanggan stentang sharapan 
smasa sdepan. sDari sdefinisi stersebut sdapat sdisimpulkan sbahwa sstrategi sadalah 
srencana sbesar sdengan stujuan sdi smasa sdepan sdan smemperoleh skondisi 
spersaingan suntuk smencapai ssatu stujuan. 

Menurut sKotler s& sArmstrong s(2001), spemasaran sadalah sproses ssosial sdan 
smanajerial sdi smana sindividu sdan skelompok smemuaskan skebutuhan smereka 
sdengan smenciptakan sproduk sbernilai smasing-masing. sInti sdari skegiatan 
spemasaran sadalah spengembangan sproduk, sdistribusi, skomunikasi, spenetapan 
sharga, sdan slayanan. sAnggrahini sdan sSurwati s(2014) sberpendapat sbahwa 
spemasaran sadalah skegiatan smanusia syang sditujukan suntuk smemuaskan 
skebutuhan sdan skeinginan skonsumen smelalui spertukaran. sPemasaran sharus 
smampu smenginterpretasikan skebutuhan skonsumen sdan smenggabungkannya 
sdengan sdata spasar. sDari sdefinisi sdi satas sdapat sdisimpulkan sbahwa spemasaran 
sadalah skegiatan sdan sproses smenciptakan, smengkomunikasikan, smenyerahkan 
sdan smengidentifikasi sbarang sdan sjasa syang smemuaskan skebutuhan skonsumen. 

Menurut sChandra s(2002), sstrategi spemasaran sadalah srencana syang 
smenguraikan sharapan sperusahaan smengenai sdampak sberbagai skegiatan satau 
sprogram spemasaran sterhadap spermintaan sproduk satau slini sproduknya sdi spasar 
ssasaran stertentu. sPerencanaan spemasaran smencakup stindakan spemasaran syang 
sdapat smempengaruhi spermintaan sproduk, stermasuk smengubah sharga, 
smemodifikasi skampanye speriklanan, smerancang spromosi skhusus, smenentukan 
spilihan ssaluran sdistribusi, sdll. sMenurut sWibowo set sal., s(2015), sstrategi 
spemasaran smerupakan scara suntuk smendapatkan skeunggulan sbersaing syang 
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sberkelanjutan, sbaik sbagi sperusahaan syang smemproduksi sbarang smaupun 
smenyediakan sjasa. sStrategi spemasaran sdapat sdianggap ssebagai ssalah ssatu 
sdasar syang sdigunakan suntuk smempersiapkan srencana skeseluruhan sperusahaan, 
sberfungsi ssebagai spanduan suntuk skegiatan syang sdilakukan soleh sdepartemen 
sperusahaan. 

Strategi sharus sdirancang sdengan scermat suntuk smencapai skeunggulan 
skompetitif syang sberkelanjutan ssehingga sperusahaan sdapat smenguasai spasar 
slama sdan sbaru s s(Indrawati, s2019). sBerdasarkan sdefinisi-definisi syang stelah 
sdijelaskan soleh spara sahli, sdapat sdisimpulkan sbahwa sstrategi spemasaran sadalah 
ssuatu scara suntuk smemperoleh skeunggulan sbersaing syang sberkelanjutan sbagi 
sperusahaan syang smemproduksi sbarang sdan sjasa. sStrategi spemasaran sdapat 
sdianggap ssebagai ssalah ssatu sdasar syang sdigunakan suntuk smenyusun 
sperencanaan sperusahaan ssecara skeseluruhan. 

 
Analisis sdalam sMenentukan sStrategi 
 Analisis sdan spemilihan sstrategi sharus sdilakukan sdengan shati-hati sdan 
sbertanggung sjawab. sKarena spemilihan sstrategi syang spada sakhirnya sakan 
sditerapkan s1 sstrategi syang sditerapkan sselama simplementasi sberisiko sterhadap 
ssemua skomitmen sdan ssumber sdaya sperusahaan sdalam sjangka swaktu spanjang 
s(Suci, s2015). sAgar sproses sanalisis sdan spemilihan sstrategi smenjadi sefektif, sperlu 
sdipahami ssifat sanalisis sdan spemilihan sstrategi smenurut sSuci s(2015) ssebagai 
sberikut: ssebagai slangkah sawal sdalam smenentukan stujuan sjangka spanjang, 
ssebagai sproses smenghasilkan salternatif sstrategi, smemilih sstrategi syang sakan 
sditerapkan, sstrategi smenganalisis sdan smemilih sstrategi syang sberusaha suntuk 
smenentukan sjenis stindakan salternatif sterbaik sbagi sperusahaan suntuk smencapai 
svisi sdan smisinya. sProses spenyusunan skerangka sanalisis suntuk sperumusan 
sstrategi sterdiri sdari s3 stahapan syaitu: s1) stahap spertama: smatriks sEFE, sIFE, sCPM 
sdisebut sjuga stahap sinput, stahap sini smerangkum sinformasi sdasar syang sdiperlukan 
suntuk smeruuskan sstrategi, s2) stahap skedua, sjuga sdikenal ssebagai sfase 
spencocokan, sberfokus spada spenggabungan sfaktor seksternal sdan sinternal suntuk 
smenghasilkan sstrategi salternatif syang slayak sdan s3) stahap sketiga, stahap sketiga 
sjuga sdisebut stahap spengambilan skeputusan, syang smemberikan sdasar suntuk 
spengambilan skeputusan sstrategis. sTeknik spencocokan syang sdibaru ssaja sdibahas 
smengungkapkan sstrategi salternatif syang slayak. 
 
Usaha sMikro, sKecil sdan sMenengah s(UMKM) 
 Menurut sKeputusan sPresiden sRI sNo. s99 sTahun s1998, sUKM sdidefinisikan 
ssebagai skegiatan sekonomi srakyat sberskala skecil, sdan ssektor skomersial sadalah 
ssebagian sbesar skegiatan susaha skecil syang smemerlukan sperlindungan sterhadap 
spersaingan stidak ssehat. sDefinisi sUKM sberbeda-beda. sPengertian susaha smikro, 
skecil sdan smenengah sdiatur sdalam sUndang-Undang sNomor s1 sRepublik 
sIndonesia. sPeraturan sNo. s20 sTahun s2008 stentang sUMKM, sterdapat sbeberapa 
skriteria syang sdigunakan suntuk smendefinisikan spengertian sdan skriteria susaha 
smikro, skecil sdan smenengah. sPengertian sUMKM sadalah: s 
1. sUsaha sMikro 

Kriteria skelompok susaha smikro sadalah susaha sproduktif smilik sorang 
sperseorangan satau sbadan susaha sperorangan syang smemenuhi skriteria susaha 
smikro syang sdiatur sdalam sundang-undang sini: s 

a. Kekayaan sbersih spaling sbanyak sRp50.000.000,00 s(lima spuluh sjuta srupiah), stidak 
stermasuk stanah sdan sbangunan stempat susaha, 

b. Hasil spenjualan stahunan ssampai sdengan sRp300.000.000,00 s(tiga sratus sjuta 
srupiah) 
2. sUsaha skecil s 
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Kriteria susaha skecil sadalah susaha sekonomi sproduktif syang sberdiri ssendiri, 
syang sdilakukan soleh sorang sperorangan satau sbadan susaha syang sbukan 
smerupakan sanak sperusahaan satau scabang sperusahaan, syang sdimiliki, sdikuasai, 
satau sbagian slangsung satau stidak slangsung sdari susaha sbesar satau susaha 
smenengah syang smemenuhi skriteria. sUsaha skecil sdalam spengertian sundang-
undang: s 

a. Kekayaan sbersih slebih sdari sRp50.000.000,00 s(Lima sPuluh sJuta sRupiah) ssampai 
sdengan spaling sbanyak sRp500.000.000,00 s(Lima sMiliar sRupiah), stidak stermasuk 
stanah sdan sbangunan stempat susaha. s 

b. Penjualan stahunan smelebihi sRp300.000.000,00 s(tiga sratus sjuta srupiah). 
3. sUsaha sMenengah 
 Kriteria susaha smenengah sadalah susaha sekonomi sproduktif syang sberdiri 
ssendiri, syang sdijalankan soleh sorang sperseorangan satau sbadan susaha syang 
sbukan smerupakan sanak sperusahaan satau safiliasi sperusahaan, sdan syang ssecara 
slangsung satau stidak slangsung smemiliki, smenguasai, satau smenjadi sbagian sdari 
susaha skecil satau susaha sbesar sdengan sjumlah smodal sbersih snilai saktual satau 
spendapatan spenjualan stahunan: 

a. Kekayaan sbersih smelebihi sRp500.000.000,00 s(lima sratus sjuta srupiah) ssampai 
sdengan spaling sbanyak sRp. s10.000.000.000,00 s(sepuluh smiliar srupiah) 

b. Hasil spenjualan stahunan smelebihi sRp2.500.000.000,00 s(dua smiliar slimaratus sjuta 
srupiah), ssampai sdengan spaling sbanyak sRp50.000.000.000,00 s(lima spuluh smiliar 
srupiah). 
METODOLOGI sPENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan mengetahui strategi pemasaran UMKM keripik tempe di 
Kecamatan Singingi Kabupaten Kuantan Singingi. Penelitian mengguanakan metode 
deskriptif kualitatif yang dilakukan di UMKM Keripik Tempe Van Rafizky. Sumber data 
diperoleh dari wawancara langsung dengan pemilik usaha UMKM keripik tempe melalui 
panduan kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis SWOT untuk 
mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis, merumuskan faktor-faktor pendorong 
dan penghambat pertumbuhan serta perkembangan usaha UMKM keripik tempe. 

 
HASIL sdan sPEMBAHASAN 
Gambaran sUmum sKeripik sTempe sVan sRafizky 
 Keripik sTempe sVan sRafizky smerupakan ssalah ssatu susaha skecil stempe 
syang sberlokasi sdi sDesa sSumber sDatar, sKecamatan sSingingi, sKabupaten sKuantan 
sSingingi. sUsaha sUMKM skeripik stempe smerupakan smakanan sringan syang sterbuat 
sdari stempe syang sdipotong stipis sdan sdigoreng shingga skering sdan srenyah. 
sProduk sini sbanyak sdiminati soleh smasarakat ssebagai scemilan ssehat sdan 
sbergizi.Produk sutama susaha sKeripik sTempe sVan sRafizky sadalah skeripik stempe 
soriginal sdengan starget spasar smasyarakat sumum sdan sjuga stoko-toko smakanan 
sdengan smenggunakan sbahan sbaku stempe syang ssegar sdan ssehat, sserta 
smeberikan spelayanan syang s sterbaik skepada spara spelanggannya. sUntuk 
smemproduksi skeripik stempe, susaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky 
smenggunakan salat sdan stenaga sproduksi syang ssederhana snamun sefektif. sDengan 
smenggunakan salat sdan stenaga sproduksi syang ssederhana snamun sefektif, susaha 
skeripik stempe sVan sRafizky sdapat smemproduksi skeripik stempe sdengan skualitas 
syang sbaik sdan smemenuhi sstandar skesehatan. sSelain situ, susaha sini sjuga smampu 
smenghasilkan sproduk sdalam sjumlah syang scukup suntuk smemenuhi spermintaan 
spasar. s 
 
Deskripsi sPenelitian 
Kekuatan s(Strength) 
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 Kekuatan sdapat sdigunakaan sdi susaha skeripik stempe sagar stetap smampu 
suntuk sbersaing sdalam smengembangkan susahanya. sKekuatan syang sdimiliki 
sUMKM skeripik stempe syaitu: 
 

1. Manajemen skeuangan syang sbaik 
Manjemen skeuangan smerupakan ssuatu saktivitas syang sberhubungan sdengan 

spengelolaan sdan spenyimpanan sdana. sHal stersebut ssesuai sdengan spernyataan 
snarasumber sdi susaha sUMKM skeripik stempe sVan sRafizky spada ssaat swawancara 
syang smenyatakn sbahwa: 
 
Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Saya smembuat smanajemen skeuangan ssaya, skarena ssaya smemiliki spembukuan 
stentang sbahan sbaku sproduksi sdan sadministrasi spenjualan”. 

2. Harga sproduk sterjangkau 
UMKM sKeripik sTempe sVan sRafiizky stidak shanya smenyediakan sproduk syang 

sberkualitas stetapi sjuga smenawarkan sharga syang sterjangkau ssehingga sdapat 
sditerima soleh skonsumen. sHal sini ssesuai sdengan sketerangan snarasumber sUsaha 
sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky sdalam swawancara: 
 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Karena spengambilan slaba sdari sharga sjual ssetelah spotong smodal stidak sterlalu 
stinggi sditandai sdengan sminat spasar syang smaasih sbaik” 

Mahendra s(Konsumen skeripik stempe) 
“Menurut ssaya sharga syang sditawarkan skeripik stempe sterjangkau ssehingga sbisa 
sditerima soleh skonsumen” 

3. Produk sberkualitas sbaik 
UMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky smenyediakan sproduk syang sberkualitas 

sdan sproduk syang sunggul sdimana smenggunakan sbahan sbaku stempe syang ssegar 
sdan ssehat. sHal stersebut ssesuai sdengan snarasumber sdi sUMKM skeripik stempe 
sVan sRafizky spada ssaat swawancara syang smenyatakan sbahwa: 
 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Menurut ssaya skarena ssecara spenampilan sproduk syang smenarik sdan spackaging 
sserta sbahan syang sdigunakan smemiliki skualitas syang sbaik ssehingga smemiliki 
sdaya stahan syang slama” 

Mahendra s(Konsumen skeripik stempe) 
”Menurut ssaya skualitas sdan skeunggulan sproduk skeripik stempe sVan sRafizky sbagus 
sdan skeripik stempenya smemiliki srasa syangenak sdan sjuga srenyah”. S 

4. Saluran sDistribusi spendek 
Saluran sdistribusi spendek spada sUMKM sVan sRafizky sadalah ssalah ssatu 

sbentuk sstrategi sdistribusi syang smemungkinkan sprodusen suntuk smenjual sproduk 
skeripik stempe slangsung skepada skonsumen stanpa smelibatkan sperantara satau 
spihak sketiga. sBerikut smerupakan spernyataan snarasumber sdi sUMKM sKeripik 
sTempe sVan sRafizky spada ssaat swawancara syang smenyatakan sbahwa: s 

 
Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Saluran sdistribusi skeripik stempe smemiliki sreseller sdibeberapa skota, sdan ssistem 
spenyaluraannya smenggunakan svia stravel sataupun skargo. sUntuk skonsumen 
smasyarakat ssekitar sbiasaya slangsung sdatang skelokasi susaha skeripik stempe”. 

5. Lokasi susaha sstrategis 
Lokasi susaha sstrategis sadalah slokasi syang sdipilih suntuk smendukung 

skeberhasilan ssuatu susaha. sLokasi syang sbaik sdapat smeberikan sbanyak smanfaat 
sseperti smemudahkan sdistribusi sproduk, sdan smeningkatkan sjumlah skonsumen 
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spotensial. sHal stersebut ssesuai sdengan spernyataan snarasumber sUMKM sKeripik 
sTempe sVan sEafizky spada ssaat swawancara syang smenyatakan sbahwa: 

 
Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Pemenuhan sbahan sbaku sproduksi sdengan slokasi susaha sUMKM skeripik stempe 

smudah 
didapat sdan spendistribusian skeripik stempe sdari slokasi susaha smudah sdilakukan” 

 
Kelemahan s(weakness) 

Kelemahan smerupakan ssituasi satau skondisi syang smembuat skendala sdalam 
skemajuan susahanya. sKelemahan syang sdimiliki sUMKM sKeripik sTempe sVan 
sRafizky syaitu: 

 
1. Kurangnya sinovasi sproduk 

Produk syang sditawarkan soleh skeripik stempe sVan sRafizky stidak smengalami 
sperkembangan syang ssignifikan satau stidak smengalami sperubahan syang scukup 
suntuk smemenuhi spermintaan sdan skebutuhan spasar syang sberubah-ubah. sHal 
stersebut ssesuai sdengan spernyataan snarasumber sdi sUMKM sKeripik sTempe sVan 
sRafizky syang smenyatakan sbahwa: 
 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Usaha sUMKM skeripik stempe smasih skurang sdalam sinovasi sproduk. sKarena 
sproduk smasih soriginal stanpa svarian srasa skarena sperubahan sdaya stahan shasil 
sproduksi stidak sbertahan slama sjika sproduk sdiberi svarian srasa”. 

2. Minimnya skegiatan spromosi 
Minimnya skegiatan spromosi sdalam susaha skeripik stempe sVan sRafizky sdapat 

smenyebabkan srendahnya stingkat spenjualan sdan skesadaran smerek sdikalangan 
skonsumen. sBerikut smerupakan shasil spernyataan snarasumber sdi sUMKM sVan 
sRafizky spada ssaat swawancara syang smenyatakan sbahwa: 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Saya s ssering saktif suntuk smempromosikan sproduk skeripik stempe smelalui simedia 
ssosial sseperti sInstagram, sFacebook sdan sjuga smelalui sWhatsapp”. 
 

3. Keterbatasan smodal 
Keterbatasan smodal sdalam susaha skeripik stempe sVan sRafizky sdapat smenjadi 

shambatan sdalam smengembangkan susaha skeripik stempe. sBerikut smerupakan shasil 
spernyataan snarasumber sdi sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky spada ssaat 
swawancara syang smenyatakan sbahwa: 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Menurut ssaya sketerbatasan smodal sdalam susaha sini sbelum sada, skarena suntuk 
salat-alat sproduksi syang sdigunakan sdalam smembuat skeripik stempe smasih 
sberkualitas sbaik sdan stahan slama sserta sbahan sbaku syang smasih smudah 
sdidapat”. 

4. Tenaga sdistribusi sdan sproduksi sterbatas 
Tenaga sproduksi sdan sdistribusi syang sterbatas sdapat smenjadi shambatan sbagi 

skeripik stempe sVan sRafizky suntuk smemenuhi spermintaan spasar sdan smemperluas 
sjangkauan sdistribusi sproduk skeripik stempe. sBerikut smerupakan shasil spernyataan 
snarasumber sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky spada ssaat swawancara syang 
smenyatakan sbahwa: s 

 
Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
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“Dalam smelakukan skegiatan sproduksi syang sdilakukan ssehari-hari soleh stenaga 
skerja sproduksi sdan sdistribusi smasih smencukupi sdan smasih soptimal, ssehingga 
sberjalan sdengan sbaik s sdan smasih sbisa smengatasi skegiatan sproduksi. sUntuk 
skegiatan sdistribusi sdilakukan ssecara sefektif sdengan ssistem spenyaluran svia stravel 
sdan skargo”. 
Peluang s(Opportunity) 

Peluang smerupakan sKondisi syang sbertujuan suntuk smencari sterobosan syang 
smemungkinkan sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky sbisa sberkembang sdimasa 
syang sakan sdatang. 

1. Mempunyai spelanggan syang stetap 
Mempunyai spelanggan syang stetap sdapat smembantu skeripik stempe sVan 

sRafizky sbertahan sdalam sjangka syang spanjang. sBerikut smerupakan spernyataan 
snarasumber sdi sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky spada ssaat swawancara syang 
smenyatakan sbahwa: s 

 
Ristomoyo s( sPemilik susaha skeripik stempe) 

“Mempunyai skonsumen syang smembeli sproduk skeripik stempe ssecara steratur 
sdiberbagai sdaerah. sDan smasih sadanya skonsumen syang ssering slangsung sdatang 
sketempat susaha skeripik stempe” 

2. Permintaan sdari skonsumen stinggi 
Situasi sdimana sbanyak skonsumen syang smembutuhkan satau singin smembeli 

sproduk sUMKM sKerpik sTempe sVan sRafizky sdalam sjangka swaktu stertentu. sBerikut 
smerupakan spernyataan snarasumber sdi sUMKM sVan sRafizky spada ssaat 
swawancara syang smenyatakan sbahwa: 
 

Ristumoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Permintaan skeripik stempe sdari skonsumen smasih stinggi sdan sdapat sdilihat sdari 
spenjualan syang  semakin smeningkat”. 

3. Perkembangan steknologi sinformasi 
Perkembangan steknologi sinformasi smengacu spada skemajuan sdan sevolusi 

steknologi syang sdigunakan suntuk smemproses, smengelola, sdan sberbagai sinformasi. 
sTeknologi sinformasi sdapat ssangat sberperan sdalam smeningkatkan sefesiensi sdan 
sproduktivitas sdalam susaha skeripik stempe sVan sRafizky. sBerikut smerupakan shasil 
spernyataan snarasumber sdi sUMKM sVan sRafizky spada ssaat swawancara syang 
smenyatakan sbahwa: s 
 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Dengan sadanya steknologi sinformasi smemudahkan sdalam spromosi skeripik stempe 
smelaului smedia ssosial sserta smemudahkan susaha skeripik stempe sdalam ssaluran 
sdistribusi”. 

4. Ketersediaan sbahan sbaku 
Ketersediaan sbahan sbaku smerujuk spada sketersediaan sdan sjumlah sbahan 

smentah syang stersedia suntuk sdigunakan sdalam sproduksi. sBerikut smerupakan 
shasil spernyataan snarasumber sdi sUMKM sVan sRafizky spada ssaat swawancara 
syang smenyatakan sbahwa: 

 
Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 

“Memiliki spemasok stetap suntuk sketersediaan sbahan sbaku suntuk sdigunakan sdalam 
skegiatan sproduksi spada susaha sUMKM sKeripik stempe sdan smembeli sbahan sbaku 
sdalam sjumlah syang scukup suntuk smemenuhi spermintaan spasar”. 
Ancaman s(threats) 
 Tantangan syang sdihadapi sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky sadalah 
smenghadapi sdampak skemunduran sdari sberbagai sfaktor slingkungan syang 
smerugikan sterhadap susaha skeripik stempe. 
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1. Pesaing smenjual sproduk sdengan spromosi syang slebih smenarik 
Pesaing skeripik stempe smenjual sproduk skeripik stempe sdengan spromosi syang 

slebih smenarik sdapat smembuat spelanggan stertarik suntuk smembeli sproduk 
spesaing, sbahkan sjika sproduk stersebut smemiliki skualitas syang ssama sdengan 
sproduk skeripik stempe sVan sRafizky. sBerikut sini smerupakan spernyataan 
snarasumber sdi sUMKM sVan sRafizky spada ssaat swawancara syang smenyatakn 
sbahwa: 
 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Menurut ssaya spromosi syang sdilakukan soleh spesaing smasih sstandar, sdan ssaya 
sterus smencari scara smembedakan sproduk skami sdari spesaing, smisalnya sdengan 
smemberikan spromosi sdan smemeberikan spelayanan syang sbaik skepada 
spelanggan”. 

2. Pesaing smembuat sproduk skeripik stempe slebih sbervariasi 
Jika spesaing smenjual satau smemiliki svariasi sproduk skeripik stempe slebih 

sbervariasi, smaka sdapat smenjadi sancaman sbagi skeripik stempe sVan sRafizky 
skarena spersaingan sakan ssemakin sketat. sBerikut smerupakan spernyataan 
snaarasumber sdi sUMKM sVan sRafizky spada ssaat swaancara syang smenyatakan 
sbahwa: 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Keripik stempe spesaing sjuga smembuat sproduk syang shampir sserupa stanpa sadanya 
svarian srasa. sOleh skarena situ, ssaya smencoba suntuk sfokus sdengan skualitas 
sproduk sdan smeberikan spelayanan syang sbaik skepada skonsumen”. 

3. Kemasan skeripik stempe spesaing slebih smenarik 
Kemasan skeripik stempe spesaing slebih smenarik sdapt smenjadi sancaman sbagi 

spemiik sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky skarena skemasan sproduk sadalah 
ssalah ssatu sfaktor syang sdapat smenarik sperhatian spelanggan. sBerikut smerupakan 
spernyataan swawancara sdi sUMKM sVan sRafizky spada ssaat swaancara syang 
smenyatakan sbahwa: 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Untuk svariasi skemasan satau spackaging skeripik stempe svan srafizky slebih smenarik 
sdari skemasan skeripik stempe spesaing” 
 

4. Harga sbahan sbaku snaik sturun 
Harga stempe sbisa snaik sturun sdipengaruhi soleh sbeberapa sfaktor sseperti 

sketersediaan spasokan, smusim, sdan spermintaan spasar. sBerikut sini smerupakan 
spernyataan snarasumber sdi sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky spada ssaat 
swaancara syang smenyatakan sbahwa: 

Ristomoyo s(Pemilik susaha skeripik stempe) 
“Untuk sharga sbahan syang sdigunakan spasti sakan smengalami sperubahan sharga, 
sketika sharga sbahan sbaku snaik sprodusen stidak sbisa slangsung smenaikkan sharga 
sjual sdengan spertimbangan skeadaan spasar”. 
Pembahasan sHasil sPenelitian 
 Analisis sSWOT sUntuk sMenentukan sStrategi sPemasaran sUsaha sUMKM 
sKeripik sTempe sVan sRafizky. sSampai sdengan stahap sini sadalah sperumusan 
sstrategi spemasaran sberdasarkan smatrik sSWOT sberdasarkan sdata susaha sUMKM 
sKeripik sTempe, smelalui shasil swawancara, sobservasi sdan sdokumen. sAnalisis 
sstrategi spemasaran sberdasarkan smatriks sSWOT smemiliki sempat salternatif 
sstrategi syang sdapat sdiperoleh sdari sanalisis sfaktor sinternal sdan seksternal soleh 
sUKM sKeripik sTempe sVan sRafizky. sSetelah smelakukan sanalisis sinternal sdan 
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seksternal smaka sdapat sdiketahui shasil skekuatan, skelemahan, speluang sdan 
sancaman. sseperti syang sditunjukkan spada sTabel s3: 
 
Tabel s3 sHasil sAnalisis sSWOT sUMKM skeripik stempe 

Strength s(Kekuatan) 
1. Majemen skeuangan syang sbaik. 
2. Harga sproduk syang sterjangkau 
3. Produk sberkualitas sbaik 
4. Saluran sdistribusi syang spendek 
5. Lokasi susaha sstrategis 

Weakness s(Kelemahan) 
1. kurangnya sinovasi sproduk 
2. Minimnya skegiatan spromosi 
3. Keterbatasan smodal 
4. Tenaga sdistribusi sdan sproduksi syang 

sterbatas 

Opportunity s(Peluang) 
1. Mempunyai spelanggan syang stetap s 
2. Permintaan sdari skonsumen stinggi 
3. Perkembangan steknologi sinformasi 
4. Ketersediaan sbahan sbaku 

Treaths s(Ancaman) 
1. Pesaing smenjual sproduk ssejenis 

sdengan spromosi syang slebih smenarik 
2. Pesaing smembuat sproduk skeripik 

stempe slebih sbervariasi 
3. Kemasan skeripik stempe spesaing slebih 

smenarik s 
4. Harga sbahan sbaku snaik sturun 

 
Matrik sIFAS s(Internal s sFactor sAnalysis sSummary) s 

Setelah smengidentifikasi sfaktor-faktor sstrategis sinternal sUMKM smilik sVan 
sRafizky, sdibuat stabel sIFAS s(Internal sFactor sAnalysis sSummary) suntuk 
smerumuskan sfaktor-faktor sstrategis sinternal sdalam skerangka skekuatan sdan 
skelemahan sKeripik sTempe smilik sVan sRafizky. sHasil sMatriks sIFAS s(Internal 
sFactor sAnalysis sSummary) sUMKM sUsaha sKeripik  sTempe sVan sRafizky spada 
sTabel s4. 
 
Tabel s4 sMatrik sIFAS s(Internal sFactor sAnalysis sSummary) sUsaha sUMKM sKeripik 
sTempe sVan 

Rafizky 

No Faktor sInternal Bobot Rating Skor 

Kekuatan s(Strength) s 

1 Manajemen skeuangan syang sbaik 0,12 3 0,37 
2 Harga sproduk syang sterjangkau 0,12 3 0,37 
3 Produk sberkualitas sbaik 0,12 3 0,37 
4 Saluran sdistribusi syang spendek 0,08 2 0,16 
5 Lokasi susaha sstrategis 0,12 3 0,37 

Sub. Stotal 0,57  1,63 

Kelemahan s(Weakness) 

1 Kurangnya sinovasi sproduk 0,12 3 0,37 
2 Minimnya skegiatan spromosi 0,08 2 0,16 
3 Keterbatasan smodal 0,12 2 0,24 
4 Tenaga sdistribusi sdan sproduksi sterbatas 0,10 2 0,20 

Sub. Stotal 0,43  0,98 

Total sKekuatan sdan sKelemahan 1,00  2,61 

Sumber: sData sOlahan 
 
Keterangan: 

Bobot  Rating 
>0,20 s : sSangat 

spenting s 
4 s: sKekuatan sbesar 

0,11-0,20 s 
s s 

: sPenting 3 s: skekuatan skecil 
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0,06-0,10 s 
s 

: sCukup 
spenting 

2 s: skelemahan skecil 

0,01—0,05 
s 

: sTidak spenting 1 s: skelemahan sbesar 

Dari shasil sanalisis spada sTabel s4, sskor stotal skelebihan sdan skekurangan 
sadalah s2,61. sKarena stotal sskor sdi satas s2,5 smenunjukkan sstatus sinternal 
sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky ssangat skuat. 

 
Matrik sEFAS s(Exsternal sFactor sAnalysis sSummary) s 

Matriks sEFAS sdigunakan suntuk smenentukan sseberapa sbesar speran sfaktor 
seksternal sdalam skerangka sPeluang sdan sAncaman skeripik stempe sVan sRafizky. 
sTabel s5 smenyajikan shasil smatriks sEFAS s(External sFactors sAnalysis sSummary) 
suntuk susaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky. 

 
Tabel s5 sMatrik sEFAS s(Eksternal sFactor sAnalysis sSummary) sUsaha sUMKM 
sKeripik sTempe sVan sRafizky 

No Faktor sEksternal Bobot Rating Skor 

Peluang s(Opportunity) 

1 Mempunyai spelanggan syang stetap 0,13 4 0,54 
2 Permintaan sdari skonsumen stinggi 0,12 3 0,35 
3 Perkembangan steknologi sinformasi 0,12 3 0,35 
4 Ketersediaan sbahan sbaku 0,15 3 0,46 

Sub. sTotal s 0,52  1,69 

Ancaman s(Threats) 

1 Pesaing smebuat sproduk ssejenis sdengan spromosi 
syang slebih smenarik 

0,12 2 0,23 

2 Pesaing smebuat sproduk skeripik stempe slebih 
sbervariasi 

0,12 2 0,23 

3 Kemasan skeripik stempe spesaing slebih smenarik 0,10 2 0,19 
4 Harga sbahan sbaku snaik sturun 0,15 3 0,46 

Sub. Stotal 0,48  1,12 

Total sKekuatan sdan sKelemahan s 1,00  2,81 

Sumber: sData sOlahan 
 
Keterangan: 

Bobot  Rating 
>0,20 s : sSangat 

spenting s 
4 s: sKekuatan sbesar 

0,11-0,20 s 
s s 

: sPenting 3 s: skekuatan skecil 

0,06-0,10 s 
s 

: sCukup 
spenting 

2 s: skelemahan skecil 

0,01—0,05 
s 

: sTidak spenting 1 s: skelemahan sbesar 

 Dari shasil sanalisis spada sTabel s5, stotal sskor sfaktor speluang sdan sfaktor 
sancaman sadalah s2,81. sKarena sskor skeseluruhan slebih sdari ssetengah s4,0 sberarti 
sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky smerespon sdengan sbaik speluang syang sada 
sdan smenghindari sancaman sdari skompetitir. 
 
Matrik sIE s(Internal sdan sEksternal) 

Matriks sIE sdidasarkan spada sdua sdimensi skunci sdari ssumbu sIFAS sdan 
ssumbu sEFAS. sBisnis suUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky smemiliki sskor stotal 
s2,61 suntuk sfaktor sinternal sdan s2,81 suntuk sfaktor seksternal. sUsaha sUMKM 
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sKeripik sTempe sVan sRafizky sberada spada ssel sV. sHasil sMatriks  IE UMKM sUsaha 
sKeripik  sTempe sVan sRafizky spada sGambar 1. 
 

Total snilai sIFAS: 
 

Tinggi 
3,0 s– s4,0 

Rata-rata 
2,0 s– s2,9 s 

Lemah 
1,0 s– s1,9 
 S 

 

SEL s1 SEL sII SEL sIII 

 
 
 
SEL sIV 
 

SEL sV SEL sVI 

SEL sVIII SEL Sviii SEL sIX 

Gambar s1 sMatriks sIE sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky 
 
Dari shasil sanalisis sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky sdiperoleh 

stotal sskor sfaktor sinternal ssebesar s2,61 spoin, sdan stotal sskor sfaktor seksternal 
ssebesar s2,81 spoin. sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky sberada spada 
sposisi ssel sV sdan sdapat smenggunakan sstrategi spertahanan sdan spemeliharaan. 
sTujuannya srelatif slebih sdefensif, syaitu sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky 
smenghindari skehilangan spenjualan sdan skehilangan sprofit. 
 
Matrik sSWOT s 
 Dengan sanalisis sSWOT smemungkinkan sUMKM sKeripik sTempe suntuk 
smengidentifikasikan sfaktor-faktor syang smempengaruhi sbaik spositif smaupun snegatif 
sdari sdalam sdan sluar susaha sUMKM. sHasil spada sMatrik sSWOT sUsaha sUMKM 
sKeripik sTempe sVan sRafizky sdisajikan spada sTabel s6. 
Tabel s6 sHasil spada sMatriks sSWOT sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky 

 s s s s s s s s s s s s 
s s s s s s s 
 
 s s s s s s s s s s s s 
s s s s s s s s s s 
sIFAS 
 
 
EFAS 

STRENGHT s(S) 
1. Manajemen skeuangan syang 

sbaik 
2. Harga sproduk syang 

sterjangkau 
3. Produk sberkualitas sbaik 
4. Saluran sdistribusi syang 

spendek 
5. Lokasi susaha sstrategis 

WEAKNESS s(W) 
1. Kurangnya sinovasi sproduk 
2. Minimnya skegiatan 

spromosi 
3. Keterbatasan smodal 
4. Tenaga sdistribusi sdan 

sproduksi syang sterbatas 
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OPPORTUNITIES 
s(O) s 

1. Mempunyai 
spelanggan syang 
stetap 

2. Permintaan sdari 
skonsumen stinggi 

3. Perkembangan 
steknologi sinformasi 

4. Ketersediaan sbahan 
sbaku 

S-O 
1. Menjaga skualitas sdari s 

skeripik stempe suntuk 
smempertahankan spelanggan 
syang stetap 

2. Menjaga shubungan sdan 
skomunikasi syang sbaik 
sdengan spemasok s 

3. Mepertahankan s sharga 
skeripik stempe suntuk s s 
smempertahankan spelanggan 
syang stetap 

W-O 
1. Mengoptimalkan 

spenggunaan sberbagai 
smedia sinformasi sdalam 
smeningkatkan spromosi 

2. Menambah sinovasi sproduk 
skeripik stempe, sserta 
smelakukan spromosi sagar 
spermintaan skeripik stempe 
sdari skonsumen stinggi 
sdengan smemanfaatkan 
steknologi sinformasi s 

3. Mengoptimalkan stenaga 
sdistribusi sdan sproduksi 
suntuk smemperlancar 
skinerja sproduksi sdan 
sdistribusi 
 

THREATH s(T) 
1. Pesaing smenjual 

sproduk ssejenis 
sdengan spromosi 
syang slebih 
smenarik 

2. Pesaing smembuat 
sproduk skeripik 
stempe slebih 
sbervariasi 

3. Kemasan skeripik 
stempe spesaing 
slebih smenarik 

4. Harga sbahan sbaku 
snaik sturun 

S-T 
1. Membuat smanajemen 

skeuangan syang sbaik suntuk 
ssiap smenghadapi sharga 
sbahan sbaku syang snaik 
sturun 

2. Meningkatkan sefesiensi 
sproduk sdan smargin 
s(keuntungan) sdengan 
smemanfaatan ssaluran 
sdistribusi spendek 

3. Mempertahankan sharga 
skeripik stempe sdapat 
sdijangkau sagar sdapat 
sbersaing sdengan spersaingan 
skeripik stempe sdari spesaing 
skeripik stempe. 

4. Memberikan sinovasi sdengan 
smembuat sproduk skeripik 
stempe slebih sbervariasi stetapi 
stetap sdengan 
smengedepankan skualitas 
skeripik stempe sagar sdapat 
sbersaing sdengan skeripik 
stempe spesaing. 

W-T 
1. Memaksimalkan sdana 

sseefesien smungkin sagar 
sdapat smembeli sbahan 
sbaku swalapun sharga 
sbahan sbaku snaik sturun 

2. Menambah saktivitas 
spromosi sagar sdapat 
smeningkatkan sbranding 
sproduk sdan smenarik 
spelanggan syang slebih 
sbanyak sdari spesaing 

3. Meningkatkan sefesiensi 
sproduksi sdengan 
smengidentifikasi sdan 
smengurangi spemborosan 
sdalam spenggunaan sbahan 
sbaku sproduksi 

4. Menambah sinovasi sproduk 
sdengan smembuat skeripik 
stempe slebih sbervariasi, 
skemasan slebih smenarik 
sagar sdapat sbersaing 
sdengan skeripik stempe 
spesaing 

 
Berdasarkan shasil swawancara sdari spemilik sdan spenggan sUsaha sUMKM 

sKeripik sTempe sVan sRafizky syang sselanjutnya sdimasukkan skedalam sanalisis 
smatriks sSWOT spada sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky, smaka 
sdiperoleh stiga salternatif sstrategi syang sdihasilkan sdari sstrategi sS-O, sempat 
sstrategi sS-T, stiga sstrategi sW-O, sdan sdua sstrategi sW-T syaitu ssebagai sberikut: 
1.Strategi sS-O s 
 Analisis smatriks sSWOT smemanfaatkan skekuatan sUMKM sKeripik sTempe 
suntuk smemanfaatkan speluang syang sada. sAlternatif sstrategi syang sdapat 
sdigunakan suntuk smengembangkan sUsaha sKeripik sTempe sVan sRafizky sadalah: 

1. Menjaga skualitas skeripik stempe suntuk smempertahankan spelanggan syang stetap. s 
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2. Menjaga shubungan sdan skomunikasi syang sbaik sdengan spemasok. 
3. Mempertahankan sharga skeripik stempe suntuk smempertahankan spelanggan syang 

stetap. s 
2. sStrategi sS-T s 
 Strategi sS-T smenunjukan sstrategi syang smenggunakan skekuatan suntuk 
smenghindari sberbagai sancaman syang sada. sAlternatif sstrategi syang sdapat 
sditawarkan suntuk spengembangan sUsaha sUMKM sVan sRafizky syaitu: 

1. Membuat smanajemen skeuangan syang sbaik suntuk ssiap smenghadapi sbahan sbaku 
syang snaik sturun. 

2. Meningkatkan sefesiensi sproduk sdan smargin s(keuntunagn) sdengan smenggunakan 
ssaluran sdistribusi spendek 

3. Mempertahankan sharga skeripik stempe sdapat sdijangkau s(ekonomis). 
4. Memberikan sinovasi sdengan smembuat sproduk skeripik stempe slebih sbervariasi 

stetapi stetap sdengan smengedepankan skualitas skeripik stempe sagar sdapat sbersaing 
sdengan skeripik stempe spesaing. 
3.Strategi sW-O 
 Strategi sW-O smenunjukkan sstrategi syang smeminimalkan skelemahan susaha 
suntuk smemanfaatkan speluang syang sada. sBerikut sini salternatif sstrategi syang 
sdapat sditawarkan suntuk spengembangan sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan 
sRafizky syaitu: 

1. Mengoptimalkan spenggunaan sberbagai smedia sinformasi sdalam smeningkatkan 
spromosi. s 

2. Menambah sinovasi sproduk skeripik stempe, sserta smelakukan spromosi sagar 
spermintaan skeripik stempe sdari skonsumen stinggi sdengan smemanfaatkan steknologi 
sinformasi. s 

3. Mengoptimalkan stenaga sdistribusi sdan sproduksi suntuk smemperlancar skinerja 
sproduksi sdan sdistribusi. s 
4.Strategi sW-T s 
 Strategi sW-T smenunjukkan sstrategi syang smeminimalkan skelemahan susaha 
suntuk smenghindari sberbagai sancaman syang sada. sAlternatif sstrategi syang sdapat 
sditawarkan suntuk spengembangan sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky 
syaitu: 

1. Memaksimalkan sdana sseefesien smungkin sagar sdapat smembeli sbahan sbaku 
swalaupun sharga sbahan sbaku snaik sturun. s 

2. Menambah saktivitas spromosi sagar sdapat smeningkatkan sbranding sproduk sdan 
smenarik spelanggan slebih sbanyak sdari spesaing 

3. Meningkatkan sefesiensi sproduksi sdengan smengidentifikasi sdan smengurangi 
spemborosan sbahan sbaku sdalam sproses sproduksi 
 
PENUTUP 

Berdasarkan spenelitian sserta sanalisis syang stelah sdilakukan, smaka ssimpulan 
syang sdiperoleh sdalam spenentuan sstrategi spemasaran smelalui sanalisis sSWOT 
spada sUsaha sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky smenunjukkan sbahwa sstrategi 
syang sdigunakan sUMKM sKeripik stempe sVan sRafizky syaitu s(Growth sStrategy) 
smelalui sintegrasi shorizontal. sPada skondisi stersebut sUsaha sUMKM sKeripik sTempe 
sVan sRafizky smenggunakan sstrategi spertahanan sdan spemeliharaan. sStrategi syang 
sdapat sdigunakan sberdasarkan smatriks sSWOT syaitu smeningkatkan skualitas sproduk 
sdan sdiversifikasi svarian srasa suntuk smemenuhi spreferensi skonsumen, 
smempertahankan sharga skeripik stempe sdapat sdijangkau s(ekonomis), 
smengoptimalkan spenggunaan sberbagai smedia sinformasi sdalam smeningkatkan 
spromosi, smemanfaatkan skekuatan sinternet sdan splatform sE-commerce suntuk 
smemasarkan sproduk, smenambah sinovasi sproduk sdengan smembuat skerpik stempe 
slebih sbervariasi sdan skemasan slebih smenarik. sDengan smenerapkan sstrategi 
spemasaran syang stepat sUMKM skeripik stempe sdiharapkan sdapat smeningkatkan 
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sdaya ssaingnya sdi spasar, s smeningkatkan spangsa spasar, sdan smencapai 
spertumbuhan syang sberkelanjutan. 
 Berdasarkan hasil penelitian, maka penulis memberikan rekomendasi yang 
diharapkan dapat memeberikan manfaat yakni smempertahankan skelebihan syang 
sdimiliki soleh sUMKM sKeripik sTempe sVan sRafizky sdengan smenjaga skualitas 
sproduk sdengan smenggunkan sbahan sbaku sberkualitas sserta smempertahankan 
skinerja syang sberpengalaman sdengan smenjalankan susaha sdengan sbaik sdan 
smeningkatkan saktivitas spromosi sagar sdapat smeningkatkan sbranding sproduk sdan 
smenarik spelanggan slebih sbanyak sdari spesaing. 
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