BAB II

LANDASAN TEORI

2.1 Strategi Pengembangan Usaha

Strategi dapat diartikan sebagai salah satu upaya untuk
mengembangkan perusahaan dalam kompetitif pada persaingan usaha.
Strategi merupakan sekumpulan cara untuk mencapai tujuan dengan
tindakan yang terorganisis=dan spesifik yang mana jika tercapai akan
memberikan hasil yang diharapkan. Strategisterdiri dari identifikasi serta
implementasi” tdjuan. maupun- rencana,/ Strategi~.memerlukan beberapa
informasi-penting guna mendapatkan strategi yang tepat dan sesuai untuk
pengembangan /usaha;” hal ini meliputi_penentuansproduk, metode
produkst; strategi pemasaran, dan lainnya. Pengertian strategi metupakan
bagiany/dari pteses manajerialijyang bettujuan untuk ymencapai sasaran
perusahaan./ Strategi~tidak -hamya mencérminkan konsep peren¢anaan
secara umum, tetdpi-juga mencakup langkah=-langkah operasional yang
dirancang\ agar produk  yang-ditawarkan=mampu \menarik, minat dan
memperoleh penerihdan. yang lebih tinggi~dasi kensumen dibandingkan
produk pesaing- di pasar. | Dalam\ \penyusunannya, strategi harus
berlandaskan pada prinsip peréncanaangangka-~panjang yang bersifat
menyeluruh, terpadu;=serta_adaptif terhadap-dinamika lingkungan bisnis.
(Wahyusari et al., 2022

Pengembangan usaha merupakan suatu kegiatan-yang berfokus pada
analisis, persiapan, serta pengawasan terhadap peluang pertumbuhan
bisnis. Kegiatan ini mencakup upaya untuk mengidentifikasi dan
mendukung potensi ekspansi usaha, tetapi tidak termasuk dalam
pengambilan keputusan strategis maupun implementasi langsung terhadap
peluang usaha yang diidentifikasi. Pengembangan dapat diartikan sebagai
suatu proses atau tindakan yang dirancang secara sistematis untuk

memperluas kapasitas usaha melalui peningkatan keterampilan,



pengetahuan, dan kompetensi. Pelaksanaan pengembangan bertujuan agar
mempersiapkan individu dalam menyelesaikan pekerjaan di masa
mendatang yang dilakukan secara terpadu guna mendukung perbaikan
kualitas (Rizky et al., 2022). Seorang pebisnis ataupun usaha memiliki
tanggung jawab utama dimana dituntut harus mampu dalam
mengidentifikasi peluang serta mengembangkan inovasi dan kreativitas
yang mendukung pertumbuhan bisnis mereka. Kemampuan dalam
mengelola aspek — aspek tersebut sangat penting karena berpotensi untuk
mengakselerasi transformasi usaha dari“skala kecil menjadi menengah,
bahkan mencapai skala yang I¢bih bgsar (Rizky etal., 2022).

Pengembangan .- merupakan  suatd" ~<upaya . sistematis dalam
menirigkatkan Kemampuan teoritis, konseptual, danh moral.seseorang agar
séstai .dengan [funtutan pekerjaan yang “umumnya “dilakukan, melalui
kegiatan pendidikan dan,pelatihan.,Usaha sendiri merujukepada kegiatan
yang dijalankan secara.individu atau kelompok guna'mendapatkan/sebuah
kesntungan ~dan penghasilan -melalui proses produksi-atau, pembelian
barang dan/jasa~lalu—dipasarkanskepada=konsumeny Strategi’ dalam
pengembangan usahamerupakan suatu perefiecanaan yang dirancang untuk
mendapatkan/ dampak ‘yang;; posSitif \terhadap ‘pesusahaan, /Khususnya
melalui  beberapa) aktivitas ‘pemasaran yang /dapat memengaruhi
permintaan produk: “Pelaksanaan strategi ini/perlu disesuaikan dengan
kondisi aktual perusahaan guha,memastikan, efektivitas dalam pencapaian
tujuan bisnis (Saifudinet.al., 2024).
2.2 Faktor yang-Mecmpengaruhi-Pengembangan Usaha

Tujuan utama kegiatan perusahaan dalam proses pengembangan
adalah melalui strategi pemasaran yang efektif, yang bertujuan untuk
memengaruhi pelanggan agar bersedia membeli barang atau jasa yang
ditawarkan perusahaan pada saat mereka membutuhkannya. Keberhasilan
atau kegagalan dalam dunia bisnis dipengaruhi oleh sejumlah faktor yang
dapat memengaruhi jalannya operasional perusahaan. Menurut (Roseline

Irawan et al., 2022) menjelaskan bahwa faktor pengembangan suatu usaha
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tidak diukur dari sejauh mana pemilik usaha bekerja keras saja, namun juga
dari kemampuan pengusaha dalam membuat perencanaan dan
mengimplementasikan strategi yang tepat untuk mencapai tujuan.
Terdapat beberapa faktor yang dapat berpengaruh dalam mengembangkan
usaha, yaitu sebagai berikut :

1. Faktor Peluang

Peluang dapat dipandang sebagai kesempatan yang dapat
dimanfaatkan untuk mencapai tujuan tertentu. Dalam konteks dunia
usaha, peluang memiliki peranan™yang sangat vital dan sangat
diperlukans"dalam proses Fpengembangan bisnis. Seorang
wirausahawadn, diharuskan untuk tidak-hanya meénciptakan peluang
yang bersifat/sementara, tetapi juga peluang yang. berkelanjutan.
Peluang A usahar merupakan seuatu kesempatan yang harus
dimanfaatkan dengan)'keberanian mengambil _.risiko | untuk
mewujudkan statuusaha Peluang téfsebut tidak muncul‘begitu saja;
seorang wirausahawan ~harus— “memiliki }kemampuan | | untuk
menemukan tindakan yang tepat, fayaks-dan efektifiunttk mengubah
peluang tersebut-menjadi kenyataan .metalui kreativitasidan inovasi.
Dengan demikian, peltang yangitepat merupakan hasil dari interaksi
yang kuat-antara kemampuan wirausahawan, usaha yang dijalankan,
serta Kondisipasary, Peluang usaha sendiri melibatkan beberapa faktor,
seperti infrastruktur transSportasi, kompetitor, lokasi,/dan masyarakat
sekitar. (Hendro (2014). Berdasar hal'tersebut, dapat jelaskan bahwa
peluang dapat-berpengaruh-dalam-mengembatigkan usaha.

2. Faktor Sumber Daya Manusia (SDM)

Faktor sumber daya manusia (SDM) merupakan elemen krusial
dalam proses perkembangan usaha. SDM tidak dapat dipisahkan dari
aspek organisasi maupun perusahaan, dan peranannya sangat
menentukan dalam kemajuan perusahaan. Perusahaan akan berusaha
untuk memperoleh sumber daya manusia yang berkualitas, mengingat

bahwa kualitas SDM secara langsung berdampak pada daya saing
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perusahaan di pasar global. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa
faktor SDM memegang peranan penting dalam perkembangan usaha,
karena potensi yang dimiliki oleh individu dalam organisasi dapat
dimanfaatkan untuk mencapai tujuan perusahaan (Roseline Irawan et
al., 2022).
. Faktor Keuangan dan Administrasi

Laporan keuangan dan administrasi yang baik merupakan faktor
penting yang memengaruhisperkembangan suatu usaha. Keberadaan
laporan keuangansyang akurat serta,pencatatan administrasi yang
sistematis ddpat menjadi dasar yang kuat bagi,pengambilan kebijakan
perusahdan. ‘Laporan keuangan dan™administrasi, yang dikelola
dengany, batk dkan-mendorong pertumbuhaniperusahdan, sedangkan
laporan yang-diragukan dapat menjadi hambatan dalam proses
tersebut/ Hal ini disebabkan oleh' fakta bahwa laporanskeuangan dan
administrasi berfungsi sebagai refeérensi utama bagiealon investor
dalam menentukan keputusan pemberian pinjamanatat'modal usaha.
Beberapa aspek—yang /menjadi —indikator  keberhasilan | dalam
penyustnan laporan_ keuangan dan.administrasi antara.lain adalah
sumber, modal, pencatatan administrasi, evaluasi’ pembukuian, serta
sistem “pencatatan’ transaksi pembelian  dan penjualan. Tanpa
pencatatan yang.tepat, pengumpulan, dan pengelompokan data
administrasi serta keuafigan,~Strategi dan perencamaan perusahaan
tidak akan berjalansesuai dengan yang-diharapkan/Kondisi ini sangat
berisiko“karena__dapat—menghambat-=pe€ncapaian kesuksesan
perusahaan.
. Faktor Organisasi

Organisasi dapat dipahami sebagai kelompok individu yang
bekerja sama untuk mencapai tujuan tertentu. Dalam upaya mencapai
kemajuan atau meningkatkan perkembangan suatu usaha dimana
dikelola oleh suatu organisasi, diperlukan dibaginya tugas secara rata

dan jelas, yang tercermin dalam struktur organisasi. Struktur ini
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berfungsi sebagai kerangka yang menggambarkan hubungan antara
berbagai fungsi, bagian, dan posisi dalam organisasi tersebut.
Kompleksitas struktur organisasi sangat bergantung pada skala usaha
yang dimiliki. Usaha dengan skala kecil cenderung memiliki struktur
organisasi yang sederhana, sementara usaha yang lebih besar akan
memiliki struktur organisasi yang lebih kompleks. Pada usaha mikro,
organisasi biasanya dikelola oleh pemilik secara langsung. Namun,
seiring dengan meluasnya~tuang lingkup usaha, pengelolaan akan
menjadi lebih sulitfjika dilakukan-Seerang diri, yang mengharuskan
melibatkanspihak lain. Oleh karena itu,~dapat disimpulkan bahwa
semakin’besars,atau berkembang suatu usaha,,semakin kompleks pula

struktug, organisasi-yang harus diterapkan:

./ FaktorPetenc¢anaan

Rencana / usaha,\ ‘atau | yang/ /dikenal “sebagai _business) 'plan,
merupakan dokumien/secara -tertulis’yang ‘disusunseleh seorang
wirausahawan dan memuatseluruh “aspek yang, relevan,. baik dari
sisiy internal~=maupun [ eksternal perusahaan, sebagai dasar untuk
memulai ; suatukegiatan’ usaha,, Busiiess plam meneakup rincian
menyeluruh mengenais berbagai,\komponen' bisnis yang/ dirancang
sebeluni-pendirian Gisaha baru. Berdasarkan kedua definisi tersebut,
dapat disimpulkanbahwa perencanaan bisnis mencakup seluruh aspek
operasional, mulai daripermodalan- hingga strategi pemasaran,
sehingga arah dan4{ujuan usaha menjadi lebih tersttuktur. Pada tahap
awal peftumbuhan, business-plan-berfungsi-tintuk memproyeksikan
kebutuhan modal serta mendukung pengembangan usaha. Selain itu,
dalam kondisi tertentu, dokumen ini juga dapat berisi strategi dan
rencana alih kepemilikan apabila pemilik memutuskan untuk melepas
atau menjual usahanya. Masih terdapat banyak usaha kecil dan
menengah yang belum memahami atau menetapkan visi
perusahaannya secara jelas, padahal visi seharusnya disusun sejalan

dengan rencana jangka panjang yang ditetapkan untuk mencapai
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tujuan perusahaan. Penyusunan rencana secara tertulis dan resmi
merupakan langkah strategis guna memastikan fokus perusahaan tetap
terarah dan menghindari potensi penyimpangan operasional.
Ketiadaan perencanaan yang sistematis menunjukkan bahwa
perusahaan tersebut tidak memiliki arah atau tujuan yang jelas. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa perencanaan memegang peranan
penting sebagai pedoman dalam menjalankan perusahaan, sekaligus
berkontribusi dalam peningkatan kapasitas manajerial guna
mendorong pertumbuhan dan pengémbangan usaha.
. Faktor Peng€lolaan Usaha

Pengeloldan usaha dapat diartikan Ssebagaisuatiyproses pengaturan
dan pengendalian-terhadap seluruh aktivitas eperasional perusahaan,
baik yang|dijalankan secara individu maupun melalui kerja sama tim,
dengan tujuan untukymencapai sasaran yang telah'ditetapkan bersama.
Pengelolaan usaha menjadi salah Sata-faktor Krusial.dalam' proses
pengembangan bisnis, di mana tujuan utamanya adalah'menghasilkan
produk’yang sesuai dengan standar Kualitas yangtelah ditentukan.
Dalam aspek pengelolaan usaha, terdapat. sejumlah indikator penting
yang betfungsi sebagai, acuan, dalam mengevaluasi efektivitas dan
efisiensi-pelaksanaan kegiatan usaha(Hendro, 2011), yaitu :

a. Quality;merupakan kualitas dafi suatu produk, operasional, dan
pelayanan

b. \Fime, waktu menyelesaikan produkypekerjaan,/dan perbaikan
c. Cest, biaya dalam menghasilkan suatu-produlke
. Faktor Pemasaran dan penjualan

Pemasaran merupakan salah satu faktor utama dalam menunjang
perkembangan suatu usaha yang dijalankan oleh seorang
wirausahawan, baik dalam rangka mempertahankan keberlangsungan
bisnis maupun untuk mendorong pertumbuhan perusahaan demi
memperoleh keuntungan. Keberhasilan dalam penerapan strategi

pemasaran sangat dipengaruhi oleh kompetensi dan keahlian pelaku
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usaha. Oleh karena itu, perumusan strategi pemasaran harus mampu
meningkatkan nilai tambah (value) dari produk yang ditawarkan. Hal
ini penting guna menarik perhatian pasar secara lebih efektif. Dalam
konteks persaingan yang semakin ketat, keunggulan suatu produk
tidak hanya ditentukan oleh fungsi atau tampilan kemasannya,
melainkan juga oleh nilai pemasaran yang melekat padanya, yang
dapat memberikan kelebihan dibandingkan produk pesaing. Untuk
mencapai tujuan bisnisswyang telah ditetapkan, perusahaan
memerlukan strategi p€masaran yang.terstruktur, yakni suatu bentuk
perencanaan’_sistematis yang mienjadi pedoman dalam pelaksanaan
berbagai” aktivitas pemasaran secara  efektif damsefisien. Terdapat
beberapa indikatorpenting pada pemasatan, yaituy(Hendro, 2011) :

a,« Lebih [(berfokus dengan orientasi pada’ nilai_ suatt, produk
dibanding omset\penjualan//dimana produsen dapat melakukan
sebagai berikut:

1) /Membuat suaty langkah yang-kuat terhadap-ktialitas produk
kepada-pelanggan

2) \Mengimplementasikan cara.-komunikasi tepat=sasaran agar
identitas atat/metk produk,dapat dikenal dengan luas

3) “Menjaga kepercayaan pelanggan

b. Membuat-suatu identitas berupa merk dengan memperhatikan
marketing 4P, yaitu:

1) Produk " (Product) /merupakan elemens/ sentral dalam
pelaksanaan—kegiatan—pemasarafi. Seluruh komponen
aktivitas pemasaran lainnya berfungsi sebagai pendukung untuk
meningkatkan  efektivitas  pemasaran  produk  tersebut.
Keberhasilan strategi pemasaran sangat dipengaruhi oleh kualitas
produk serta sejauh mana produk tersebut dapat memenuhi
preferensi konsumen. Tanpa adanya keseimbangan antara mutu

produk dan kesesuaian dengan kebutuhan pelanggan, maka upaya

pemasaran berpotensi tidak mencapai hasil yang optimal. Oleh
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karena itu, perhatian terhadap kualitas produk yang dipasarkan
harus menjadi prioritas utama dan disesuaikan dengan selera serta
harapan konsumen sasaran.

2) Tempat (Place), merujuk pada lokasi atau saluran distribusi
produk yang disesuaikan dengan segmentasi dan
karakteristik target pasar yang telah ditetapkan. Sebelum
kegiatan pemasaran dilaksanakan, diperlukan perencanaan
yang matang terkait strategi distribusi yang akan digunakan.
Perencanaan”ini sangat.penting karena keberhasilan dalam
menjangkau konsumen. dipengartthi oleh efektivitas saluran
distribusi yang digunakan, baik melalui toko fisik, kios,
maupun bentuk titik penjualan-lainnya yang memungkinkan
terjadinya interaksilangsungiantara produk dan'kensumen.

3)//Harga (Price), (Penetapan harga yang+¢ selaras “dengan
karakteristik pangsa pasar turut” bémpéran penting/ dalam
menentukarnykeberhasilan stratégi pemasaran produk. Harga
yang.dimaksud bukan sekadartefidah atau tinggi; melainkan
mencerininkan Kesesuaian_ antdta nilai yahg ditawarkan oleh
produk™ danskualitas*yang dimilikinya,’ sehingga mampu
diterima oleh'konsumen secara proporsional dan' kompetitif.

4)" Promosi (Promotion), merupakan elemen yang tidak dapat
dipisahkan dari.produk-dalam konteks kegiatan pemasaran,
karena/ 'Keduanya saling, befinteraksi dan memberikan
Kontribusi_terhadap keberhasilan-strategi pemasaran secara
keseluruhan. Untuk mencapai efektivitas pemasaran,
diperlukan keseimbangan antara kualitas produk yang
memenuhi preferensi konsumen dengan penerapan strategi
promosi yang memiliki ciri khas atau keunikan tersendiri.
Sinergi antara keduanya akan meningkatkan daya tarik produk
di pasar dan memperbesar peluang keberhasilan pemasaran.

c. Segmentasi pasar adalah suatu proses dalam membagi pasar yang
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bersifat heterogen menjadi sejumlah kelompok atau segmen yang
relatif homogen, berdasarkan kesamaan kebutuhan, keinginan,
serta respons terhadap program pemasaran tertentu. Proses ini
bertujuan untuk mempermudah perusahaan dalam merancang
strategi pemasaran yang lebih terfokus dan efektif sesuai dengan
karakteristik tiap segmen.
2.2.1 Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran memegang peranan penting dalam mencapai
kesuksesan dan pertumbuhan suatu-lisaha. Oleh karena itu, fungsi
pemasaran sangat-Krusial dalam merealisasikan rencana bisnis yang telah
ditetapkan? Hal imi hanya dapat tercapai jika perusahaan berkomitmen
untuk’ mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk atau jasa
yang ditawarkans/Penyusunan strategi pemasatan yang tepat, terukur, dan
terfokus = dapat” meningkatkan' penjualan, sehingga\ perusahaan; 'dapat
memperkuat” posisinya di- pasat. ;Strategtpemasaran dirancang 'untuk
membangun-kepercayaan’ pelanggan, sehingga mereka,mefasa yakin dan
positif terhadap produk atau/jasa yang ditawarkan, setta fmemiliki niat
untuk'melakukan pembelian ‘secara berkelanjutan. (Z'et'al.;«2022).
Strategi | pemasaran// merupakan, \'metode | yang penting dalam
menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan bagi perusahaan
yang, menghasilkan preduk atau jasa. Strategi/ini berfungsi sebagai dasar
dalam'merancang perencanaanwyang efektif. Relevansi strategi pemasaran
semakin‘meningkat mengingat intensitas persaingan yang semakin tajam
dalam dunia“bisnis._Dalam-situasi—ini,_Setiap~perusahaan yang telah
beroperasi perlu mempersiapkan diri untuk menghadapi berbagai bentuk
persaingan, atau sebagai alternatif, mempertimbangkan untuk menarik diri
dari persaingan yang ada. Oleh karena itu, aspek pemasaran memerlukan
perhatian yang mendalam, terutama dalam merumuskan strategi
pemasaran yang benar-benar terencana dengan baik dan tepat sasaran, agar
perusahaan dapat berhasil menembus pasar meskipun berada dalam

lingkungan persaingan yang sangat kompetitif (Arifien, 2019).
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Persaingan yang ada pada dunia usaha mengharuskan setiap
wirausaha untuk dapat berkompetisi secara efektif dan efisien dalam
aktivitas pemasaran, ditujukan agar usaha dapat berjalan dengan optimal.
Aktivitas ini membutuhkan penerapan konsep yang mendasar, yang sesuai
dengan kepentingan, kebutuhan, dan preferensi pelanggan. Tidak satupun
pengusaha yang bisa menikmati hasil dan keuntungan penjualan secara
bebas, karena dalam dunia bisnis terdapat banyak pesaing yang terus
berinovasi dengan ide-ide kreatif.dalam strategi pemasaran guna menarik
perhatian dan minat peldnggan (Anisah,2019).

Sebelum _s€orang wirausaha memulai~bisnisnya, penting untuk
terlebih dahulu menyesuaikan produk atau layanan dehgan keinginan dan
kebutthan‘pelanggan. Hal ini akan memungkinkafi usaha-umntuk bersaing
dengan, pesaing «di-pasar, menjadikan konsumenymempunyaisberagam
pilihan . produksebelum, membuat keputusan ‘pembelians Keunggulan-
keunggulan/produk yvang ditawarkan dapat.dikenal oleh konsumen, yang
padasgilirannya dapat-meningkatkan ketertarikan mereka-ufituk membeli.
Proses ilayanan ~yang  memadai-~sdan —memuaskan \pelanggan akan
mendorong adanya-aktivitas ‘pembelianulang, yang pada ‘akhirnya akan
meningkatkan | volume ‘penjualan;, Peniikiran pengusaha dimulai dari
produk, kemudian, diikuti dengan/penentuan harga, strategi promosi, dan
penempatan produk:*Pemikiran yang berfokus’pada pasar dan kebutuhan
konsumen menjadi ,suatu hal, yafig tak terhindarkan/dalam konteks
persaingan bisnis saat ini,AZ et al.;'2022).

2.2.2" Amalisis SWOT

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) adalah suatu
metode strategi pemasaran yang digunakan untuk identifikasi faktor -
faktor secara sistematis. Analisis ini berdasar pada pendekatan yang
bertujuan untuk mengoptimalkan kekuatan dan peluang, sekaligus
meminimalisir kelemahan dan ancaman yang ada. Proses SWOT
melibatkan identifikasi faktor-faktor internal dan eksternal yang

berpengaruh terhadap kinerja perusahaan di periode depan. Metode ini
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membawa wawasan yang berguna untuk suatu perusahaan atau organisasi
guna adanya evaluasi kondisi dan situasi terkini, serta mengelompokkan
faktor-faktor tersebut ke dalam kategori kekuatan, kelemahan, peluang,
atau ancaman. (Setiadi et al., 2021).

Dalam pelaksanaan analisis SWOT, perusahaan atau organisasi dapat
melakukan penilaian terhadap kondisi dan situasi yang ada, dengan
identifikasi faktor dari kekuatan dan kelemahan internal perusahaan,
beserta peluang dan ancaman darieksternal. Proses ini menjadi bagian yang
esensial dalam pereheanaan strat€gis, yang bertujuan untuk
mengembangkan strategi yang/leféktif, dalam™mengurangi risiko dan
kelemahan, sembari memaksimalkan peluang dankekuatan yang dimiliki.
Dalam pengambilan keputusan strategis, analisis i1 meniiliki keterkaitan
yang signifikan/dengan pencapaian visi, misi, berbagai strateégiy, sasaran,
serta‘kebijakanperusahaany (Adrian gt al., 2021).

Menurut(Nazarudin, 2020); analisia SWOT merupakansebuah teknik
perencanaan strategis:yang diterapkan untuk evaluasiberbagai faktor yang
berpengarubterhadap-pencapaianssuatu tujuan-dalam/periode’yang pendek
ataupun panjang. Terdapatbeberapa instrumen pada analisasSWOT, yaitu:

1. Kekuatan | (Strengths){ sryang ‘merujuk padal faktor internal dimana
diartikah sebagai kekuatan‘perusahaan

2. Kelemahan (Weakness), adalah yang merujuk pada faktor internal
yang menggambarkan Kelemahan ataupun ketidaksesuaian produk
padaypangsa pasar

3. Peluang™(Oppoitunities);-diartikan_dengan~Kondisi eksternal yang
memberikan keuntungan bagi perusahaan

4. Ancaman (Threats), diarttkan dengan kondisi eksternal yang
berpotensi sebagai ancaman operasional perusahaan

Pada tahap selanjutnya, strategi bisa ditingkatkan melalui pemanfaatan
matriks SWOT, dimana terdiri dari SO (Strengths - Opportunities), WO
(Weakness — Opportunities), ST (Strengths — Threats), dan WT (Weakness

- Threats). Dan ini merupakan sebuah cara perkembangan usaha melalui
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jenis strategi yang telah dijelaskan sebelumnya, sebagai berikut (Umar,

2020) :

1.

Strategi Strengths-Opportunities (SO), merujuk pada pendekatan
yang memaksimalkan pemanfaatan keunggulan internal dan
kemampuan yang

dimiliki organisasi untuk merespons serta mengeksploitasi peluang
yang tersedia di lingkungan eksternal.

Strategi Weaknesses-Opportunities (WO), merujuk pada pendekatan
yang bertujuan meéngatasi kelemahan internal organisasi melalui
pemanfaatan p€luang eksternal Jsehingga-Kekurangan tersebut dapat
diminimalisdsi atau diperbaiki.

Strategi, Strengths-Threats (ST), adalahpendekatan-yang berfokus
pada penggunaan kekuatan internal organisasi‘unituk mengantisipasi
atay menghindari ‘berbagai | potensi ancamanyang' timbul dari
lingkungan ekstetnal.

StrategiWeaknesses-Threats (WT),-betsifat detensif, dengan tujuan
utama ‘untuk—-mengurangi, dampak—Kelemahan ‘internal / sembari
menghindari ancaman. “dari luary yang berpotensi=mengganggu

kelangsungan operasional organisasi.

Analisis SWOT.\merupakan ‘suatu pendekatan sistematis /digunakan

sebagai perbandingan| terhadap faktor  eksternal, seperti peluang

(opportunities) dan, ancamans, (¢h7eats), dengan faktor/internal yang

mencakup kekuatan (strengths) dan'kelemahan (weakness) organisasi atau

perusahaan.
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1.

Peluang

Kuadran 111 Kuadran I

Kelamahan Kekuatan

Kuadran IV Kuadran II

Ancaman
Gambar 2.1 Matriks SWOT

Kuadran I¢” menggambarkan| kondiSiy yang “sangat kondusif bagi
perusahaan; di‘mana organisasi memiliki kekUatan.internal yang kuat
serta peluang eksternal yang besar., Dalam situasi iniyperusahaan
berada. pada “posisi ystrategis ) untuky secaraeptimaly memanfaatkan
peluang yang tersedial\Oleh karena itu, strategi'\yafig) tepat untuk
diterapkan adalah.stratégi pertumbuhan-yang agresif(growth- oriented
strategy))/guna.mendorong-ekspansi dan-pengembangan usahal secara
maksimal,

Kuadran 11, mencetminkan''kondist~di~mana /perusahaan/ memiliki
kekuatanyinternal yang/metmadai,\meskipun dihadapkan pada berbagai
tantangan eksternal. Dalam situasi ini, strategiryangsdirekomendasikan
adalah memanfaatkan kekuatan internal.tersebut untuk menangkap
peluang jangka panjang, salah satunya melalui peherapan strategi
diversifikasi baik dalam bentuk produk maupun jasa,

Kuadran III, mehggambaikan-situasi~di” mana perusahaan memiliki
prospek pasar yang signifikan, namun masih dibatasi oleh sejumlah
kelemahan internal. Kondisi ini memiliki kemiripan dengan posisi
Question Mark dalam Matriks BCG. Strategi utama yang perlu
diterapkan dalam konteks ini adalah berfokus pada upaya perbaikan dan
penguatan faktor-faktor internal perusahaan guna mengoptimalkan

pemanfaatan peluang pasar yang tersedia.

4. Kuadran IV, mencerminkan kondisi yang kurang menguntungkan, di
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mana perusahaan dihadapkan pada kombinasi tantangan dari
lingkungan eksternal yang bersifat mengancam serta berbagai
kelemahan dalam aspek internal yang dapat menghambat kinerja dan
keberlanjutan usaha.

Penerapan SWOT berfungsi sebagai arahan strategis yang lebih

terfokus bagi perusahaan, sehingga analisis ini dapat dimanfaatkan sebagai

alat bantu dalam mengevaluasi berbagai perspektif secara komprehensif,

baik yang berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan internal, maupun

peluang dan ancaman ekSternal (Fahmt;.2014). Terdapat beberapa manfaat

dari penerapanmetode ini :

1.

Analisisini mampu menyajikan potret menyeluruhumengenai kondisi
stiatu “erganisasi~melalui empat dimensi utama, yaitu kekuatan,
kelemahanjpeluang, dan ancaman. Dengan demikian, para-pengambil
keputusan-dapat menilaiysituasi/ organisasi secara lebih holistik dan
mendalam berdasarkan'keempat perspektit tersebut.

Analisis/ ini dapat’-berfungsi, ~sebagai acuan, strategis/ 'dalam
merumuskan rencana pengambilan keputusan untukjangka panjang
Analisis| ini dapat-memberikan suatu.pémahaman yangdelas kepada
para pemangku képéntingafi, yang berminaty untuk memberikan
dukungan-atau bahkan bergabung“dalam perusahaan dalam suatu
kemitraan yang saling menguntungkan.

Analisis ini dapat digunakan sebagai alat evaluasi secara berkala untuk
menilai perkembangan laporan \dari“setiap keputusan yang telah

diambil Sebelumnya:

2.3.3 Matriks BCG (Boston Consulting Group)

Matriks Boston Consulting Group merupakan suatu diagram yang

dikembangkan oleh Bruce Henderson pada tahun, yang bertujuan sebagai

pembantu perusahaan dalam mengevaluasi sebuah bisnis atau produk

perusahaan. Matriks BCG berfungsi untuk membantu suatu perusahaan

dalam menyalurkan sumber daya secara lebi efektif serta digunakan

sebagai instrumen analisis dalam berbagai bidang, seperti pemasaran
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merek, manajemen produk, strategi bisnis, dan analisis portofolio. Tujuan
yang utama dari penerapan Matriks Boston Consulting Group (BCG)
adalah sebagai identifikasi produk mana yang perlu mendapatkan
perhatian serta dukungan finansial, agar produk tersebut dapat bertahan
dan memberikan kontribusi terhadap kinerja perusahaan dalam jangka
panjang. Setiap produk melewati siklus hidup yang berbeda, dengan setiap
tahap dalam siklus tersebut mencerminkan tingkat risiko yang berbeda
pula. Secara keseluruhan, perusahaan perlu menjaga portofolio produk
yang seimbang, yangsmencakup produk, dengan tingkat pertumbuhan
tinggi maupuna€ndah. Produk,dengan pertumbuhan tinggi memerlukan
upaya dan.-alokasi .sumber daya yang" signifikan. untuk pemasaran,
pengembangan” saluran / distribusi, serta pembangunan,infrastruktur
penjualan,-dengan-harapan bahwa produk dapat memberikan kéuntungan
di masa yang akan datang\(Fittiana,; 2014).

Matriks~ Boston~Consulting-”" Group~(BCG) "digunakan | luntuk
menganalisis| pasar; ->mengoptimalkan ~_portofolio /- produk, dan
mengalokasikan sumber daya secaraefektif-Untuk memahami matriks ini,
penting untuk memerhatikan, hubungan. antara pangsa pasar, dan laju
pertumbuhan pasar. Pangsa pasat merujuk pada persentase dari/total pasar
yang dilayani-eleh, pertisahaan, baik dalam /bentuk pendapatan maupun
volume penjualan.-Semakin besar pangsa pasar yang dimiliki, semakin
besar pula kontrol yang dapatdipetroleh perusahaan atas/pasar tersebut.
Dalam perspektif matriks-BCG, perusahaan dengan pangsa pasar yang
tinggi diasumsikanamemitiki-petensiuntukmenghasilkan keuntungan yang
lebih besar. Di sisi lain, pertumbuhan pasar berfungsi sebagai indikator
daya tarik pasar; pasar dengan tingkat pertumbuhan yang tinggi
memungkinkan perusahaan untuk memperoleh keuntungan tambahan,
meskipun pangsa pasar tetap tidak berubah. Sebaliknya, meskipun pangsa
pasar yang besar dapat meningkatkan peluang keuntungan, hal tersebut
tidak selalu menjamin hasil yang menguntungkan tanpa adanya upaya

tambahan, seperti strategi pemberian diskon secara tinggi.
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Metode BCG adalah suatu pendekatan yang digunakan untuk
merumuskan perencanaan strategi unit bisnis dengan adanya klasifikasi
pada keuntungan (Fitriana, 2014). Matriks BCG terdiri atas empat kuadran
yang mengartikan posisi suatu bisnis berdasarkan dua faktor utama, yaitu
laju pertumbuhan pasar dan pangsa pasar yang dimiliki. Berikut
merupakan penjelasan dari keempat kuadran pada metode BCG :

1. Dog (Anjing)
Kategori "Anjing" mencirikan unit bisnis dengan pangsa pasar yang
minim beserta tingkat” pertumbuhany, sehingga tidak menghasilkan
dana dalam’jumlah signifikan. jUnit bisnis dalam kategori ini
umumnya.bérada pada posisi "impas," hanyaymenghasilkan sejumlah
keeil pendapatan-yang cukup untuk mempertahankankompetisi pasar
yang ada/Ptoduk dalam posisi ini memiliki target pasar yang rendah
dan beradapada pertumibuhan yang/sangat terbatas. Oleh karena itu,
posisi| ini memetlukah investasi tambahan, mengingat-keterbatasan
sumber daya manusia-dan-finanstal.-Drakibatkan dari posisi internal
beserta'eksternaliya yang lemahy bisnisdalam kategoririni sening kali
dihadapkan pada-keputusan untuk dijualy dilikuidasi, atau dikurangi
skala operasionalnyamelalui zetrénchment. Ketika suatu divisi berada
dalam Kategori "Anjing," strategi retrenchment sering kali menjadi
pilihan terbaik,“katena pemangkasan biaya dan” aset/secara besar-
besaran dapat , memberikan™ kesempatan bagi//bisnis untuk
bertransformasi, bertahan, dan'bahkan'menjadi lebihimenguntungkan.
2. Question"Mark(Tanda-tanya)
Kategori ini mengacu pada unit bisnis yang memiliki pangsa pasar
relatif rendah, meskipun beroperasi dalam industri dengan tingkat
pertumbuhan yang pesat. Perusahaan dalam kategori ini biasanya
menghadapi kebutuhan kas yang tinggi, sementara pendapatan kas
yang dihasilkan cenderung rendah. Sebutan "Tanda Tanya" diberikan
karena organisasi dihadapkan pada keputusan strategis untuk

memperkuat posisi divisi ini dengan menerapkan strategi ekspansi
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yang intensif atau untuk menjualnya. Unit bisnis ini memerlukan
investasi yang substansial untuk mempertahankan pangsa pasarnya,
apalagi untuk meningkatkan pangsa pasar tersebut. Oleh karena itu,
manajemen harus mempertimbangkan secara cermat unit bisnis mana
yang memiliki potensi untuk berkembang menjadi "Bintang" dan
mana yang lebih baik untuk dipertimbangkan untuk dijual atau
dihentikan operasionalnya.

Star (Bintang)

Kategori ini menawarkan potensi_terbaik untuk pertumbuhan dan
profitabilitas_jangka panjang bagi,organisasi. Unit bisnis dengan
pangsd pasamyrelatif tinggi dan tingkat“pertumbuhan industri yang
pesat “seharusnya— menerima investasy yang) signifikan untuk
mempertahankan dan memperkuat posist dominan mereka: Meskipun
kategori ini 'merupakan, pemimpin/pasar, hal tersebut, tidak)secara
otomatis menghasilkan arus kas positif-bagi perusahaan, mengingat
kebutuhan untuk-melakukan investasi-besar gunamemeniangkan pasar
danymengantisipasi persaingan-yang ada.

Cash Cow (Kas Sapi)

Kategori ini mengartiKan baliwapangsa pasar yang tinggi, meskipun
beroperast dalam industri| dengan laju_pertumbuhan yang lambat.
Disebut sebagarsapi perah" karena/unit bisnis in1 menghasilkan kas
yang melebihi kebutuhan eperasionalnya, sehingga sering kali
dipergunakan untuk mendanai'divisi lain. Banyak' sinit bisnis dalam
kategori in~duluniya merupakan-bintang.dirmasa lalu, dan oleh karena
itu, divisi sapi perah harus dikelola dengan bijak untuk

mempertahankan posisi dominannya selama mungkin..

22



The BCG Matrix
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dilayani. Pengukurannya didasarkan pada peningkatan persentase
dalam nilai atau volume penjualan yang tercatat dalam dua tahun
terakhir. Sumbu ini terbagi menjadi dua bagian, yaitu pertumbuhan

pasar yang lebih besar dari 10% dan yang lebih kecil dari 10%.
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2. Perhitungan Pangsa pasar relatif (Relative Market Share) :

ppp = VPN
VPPN
Keterangan :

PPR = Pangsa Pasar Relatif

VPN =Volume Penjualan Perusahaan Tahun Akhir

Pangsa pasar relatif merujuk pada proporsi penjualan suatu perusahaan
terhadap total penjualan dalam industri pada segmen pasar tertentu. Pangsa pasar
relatif ditempatkan pada sumbu horizontal dan berfungsi sebagai indikator
kekuatan perusahaan dalam segmen’pasar tersebut. Strategi yang diterapkan harus
disesuaikan dengan hasil-analisis serta posisi,perusahaan dalam matriks BCG.
Langkah ini diamb#untuk memperbaiki poSisi perusahaan yang ada.

Strategi’bisnis mertupakan kunci utama dalam mempertahankan daya saing di
tengahsmeningkatnya kompetisi industri kepi di Indonesia. Salahysatu metode yang
dapat” digthakan jJuntuk’ menganalisis) posisi dan arahypengembanganybisnis adalah
Boston/Consulting Group (BCG) Matrix.,/Menurut Daifullab(2023), matriks BCG
digunakan untuk mengidentifikasi' posist produk-atau unit, bishis berdasarkan dua
dimensi utamay yaitupangsa-pasar relatif dan-pertumbuhan pasar, Hasil analisis
ini membantu perusahaan-dalammencntukan strategi pengembangan seperti investasi,
divestasi, atat mempertahankan. posisi‘pasar.yang telah ada. Penglitian tersebut
menekankan ‘bahwa penggunaat | BOCG)\ efektif dalam ~industri /minuman untuk
menentukan strategi-kompetitif yang berkelanjutan.

Selain itu, Astuti; Malahayatie, dan Rahmawati (2022) mengombinasikan analisis
BCG dan SWOT dalam penelitian terhadap usaha kopi di Takengon. Hasil penelitian
mereka menunjukkan bahwa integrasiskedua metode tersebut dapat memberikan
gambaran menyeluruli terhadap-posisi-bisnisybaik dari sisi portofolio produk (melalui
BCG) maupun kondisi internal dan eksternal (melalui SWOT). Pendekatan ini
membantu pelaku usaha dalam menentukan langkah strategis yang lebih tepat
berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi.

Selanjutnya, analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)
merupakan alat strategis yang umum digunakan untuk mengevaluasi kondisi internal
dan eksternal organisasi. Menurut Purnomo et al. (2024), analisis SWOT mampu
meningkatkan daya saing coffee shop melalui identifikasi faktor-faktor strategis yang

memengaruhi kinerja bisnis. Dengan memahami kekuatan dan peluang, pemilik usaha
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dapat memaksimalkan potensi yang dimiliki, sementara kelemahan dan ancaman
dapat diminimalkan melalui perencanaan yang tepat.

Dalam konteks industri kopi di Indonesia, Sumara (2024) menjelaskan bahwa
penerapan analisis SWOT yang dikombinasikan dengan pendekatan Business Model
Canvas dapat menghasilkan strategi pengembangan bisnis yang lebih adaptif dan
inovatif. Penelitian ini relevan dengan kondisi SNI Coffee Malang, yang perlu
menyesuaikan diri terhadap dinamika pasar dan preferensi konsumen lokal. Selain itu,
Febriansyah (2024) dalam penelitiannya pada Kafe Ruang Warga juga menegaskan
bahwa penerapan SWOT yang diintegrasikan dengan metode kuantitatif seperti
QSPM dapat membantu menefitukan prioritas strategi bisnis yang paling efektif.

Berdasarkan berbagai penelitian tersebut, dapatdisimpulkan bahwa metode BCG
dan SWOT metupakankombinasi analisis y¥ang komprehensif untuk mengevaluasi
posisi bisnis’dan menentukan,strategi pengembangan yang tepat, Dalam konteks SNI
Coftec-Malang, kedua'metode ini dapat digunakan untuk menilai posisi kompetitif
kedai kopindi pasar;lokal sefta merumuskan langkah perbaikan yangimendukung
pertumbuhan bisnis secara-berkelanjutan.. Integrasi BEG /[dan"SWOT tidak hanya
memberikan pémetaan kendisi-bisnis saat ini, tetapi juga menjadisdasar perencanaan
strategi'yang adaptifterhadap perubahan‘pasar-dan-kebutuhan konsumen.

Pemanfaatan media“sosial dalamrstrategi-pemasarangmodcrimerupakan salah
satu faktor kunci/dalam meningkatkan-daya\saing dan‘memperluas jangkauan pasar,
terutama bagi usaha kecil dan/menengah seperti SNI' Coffee Malang. Menurut Kotler
dan Keller (2016), media sosial ‘merupakan saluran<komunikasi digital yang
memungkinkan interaksi dua-arah antara-pefusahaan dan konsumen secara real-time,
sehingga dapat memperkuat hubungan pelanggan, membangun kesadaran merek
(brand awareness);-dan. meningkatkan penjualan-seeara.signifikan.

Dalam konteks industri kopi, strategi pemasaran melalui media sosial menjadi
sangat relevan karena konsumen saat ini, khususnya generasi muda, banyak
berinteraksi melalui platform seperti Instagram, TikTok, dan Facebook. Penelitian
oleh Alalwan et al. (2017) menyatakan bahwa penggunaan media sosial dalam
pemasaran mampu meningkatkan kepercayaan pelanggan dan memperluas pangsa
pasar apabila diintegrasikan dengan konten yang menarik dan autentik.

Lebih lanjut, Tuten dan Solomon (2020) menjelaskan bahwa strategi pemasaran
berbasis media sosial yang efektif harus mencakup tiga aspek utama, yaitu: (1) content

strategy yang relevan dengan karakteristik merek, (2) interaksi aktif dengan audiens
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melalui engagement marketing, dan (3) pemanfaatan social media analytics untuk
mengukur efektivitas kampanye. Dengan pendekatan ini, SNI Coffee Malang dapat
memperkuat posisi merek lokalnya dan memperluas jangkauan pasar ke luar wilayah
Malang.

Selain itu, Mangold dan Faulds (2009) menekankan bahwa media sosial berfungsi
tidak hanya sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai platform komunikasi dua arah
yang membentuk persepsi merek. Hal ini sangat penting bagi SNI Coffee, mengingat
citra merek yang kuat dapat menjadi keunggulan kompetitif di tengah maraknya
industri kopi kekinian.

Strategi perbaikan melaltii-media-~sOsial juga sejalan dengan teori Integrated
Marketing Communieation (IMC), dignana semua‘bentuk komunikasi perusahaan —
termasuk promost digitalpinteraksi pelanggan, danpenyampaian nilai merek — harus
disampaikan secara konsisten untuk membangun. citra yang kohesif (Belch & Belch,
2018)./Dengan menerapKan strategi IMC melalui media_sosial,"SNI Coffee dapat
menampilkan nilai-nilai khas\kopiiMalangs memperkuat brand.

2.3 LiteraturReyiew

Tabel2: ldLiteratur Review

Judul Penulis Tujuan Metode Keluaran Penelitian
Analisis SWOT (Zianah ~~Mendapatkan Amalisis | Didapatkan hasil dari
terhadap et al; hasil *dari~ rencana SWOT penerapan /| SWOT, pada
Pengembangan 2024) strategi ‘pemasaran strategi SO dengan
Strategi Bishis Pada guna meénerapkan event, strategi
Warung Makan mengembangkan WO dengan meningkatkan
Asyik bisnis pengelolaan keuangan,
Desa Balunijuk

strategi ST dengan
mempertahankan harga
-erjangkau, strategi WT
igan meningkatkan inovasi
produk
ANALISIS Rika Mendapatkan Analisis  Didapatkan hasil dari
SWOT DALAM  al, 2023 strategi SWOT analisis SWOT PT X
ENENTUKAN pemasaran produk berada di posisi kuadran II
STRATEGI Indosat yang menandakan
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Judul Penulis Tujuan Metode Keluaran Penelitian

PEMASARAN menghadapi adanya
PRODUK ancaman. Strategi yang
diterapkan adalah

dengan melalui kekuatan

sebagai pemanfaatan

pada jangka panjang
ANALISIS Yanuar Untuk merumuskan Boston Berdasarkan hasil analisis,
MATRIKS Surya strategi pemasaran Consulting PT. Ahm berada pada posisi
BOSTON Putra yang paling.cocok  Grup kuadran Star (Bintang),
CONSULTING yang mengindikasikan
GRUP (BCG) bahwa perusahaan
PADA  SEPEDA nemiliki tingkat

MOTOR
HONDA 4
AHM

buhan dan pangsa
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