BAB III
METODE PENELITIAN
3.1 Ruang Lingkup Penelitian

Ruang lingkup pada penelitian mencakup jenis pendekatan penelitian,
lokasi, objek serta waktu penelitian. Penelitian ini menggunakan Teknik
analisis SWOT. Pendekatan ini bertujuan untuk mengetahui faktor internal dan
eksternal yang dimiliki usaha kue basah tradisional untuk menganalisis
bagaimana pemasaran secara digital dalam bisnis mereka. Penelitian ini
berfokus pada bagaimana mereka merasakan, memahami, serta memberi
makna terhadap penerapan digital marketing pada usahanya.

Objek serta lokasi penelitian juga diperlukan untuk melakukan analisis
data, adapun objek dari penelitian ini adalah usaha kue basah tradisional di
desa Rambah Utama. Lokasi penelitian ini berada di Desa Rambah Utama,
Kecamatan Rambah Samo, Kabupaten Rokan Hulu. Waktu pelaksanaan
penelitian ini dilakukan mulai dari pengumpulan data yang dibutuhkan
peneliti pada bulan Desember 2024 hingga Februari 2025.

3.2 Informan Penelitian

Informan pada penelitian ini merupakan keseluruhan objek dan subjek
yang ada dalam penelitian. Informan memiliki peran yang sangat penting
karena menjadi tumpuan pengumpulan data, memberikan informasi secara
rinci, jelas, serta terbukti kebenarannta, dapat meliputi pernyataan, keterangan,
ataupun data. Penelitian ini informan yang digunakan penulis dipilih sebanyak

2 sumber, yaitu informan kunci serta informan pendukung.



1. Informan kunci yaitu pemilik usaha kue basah tradisional di desa Rambah
Utama.

2. Informan pendukung yaitu karyawan penjaga lapak dan karyawan
produksi yang berkerja pada usaha kue basah tradisional di desa Rambah
Utama.

Table 3.1 Informan Penelitian

No | Daftar Informan Penelitian Jumlah Informan
1. | Pemilik Usaha 1
2. | Karyawan penjaga lapak 2
3. | Karyawan produksi 7
4. | Total 10

Sumber data: observasi awal 2024

Berdasarkan Tabel 3.1 informan penelitian tersebut dipaparkan mengenai
data informan yang di ambil oleh peneliti, adapun informan tersebut terdiri
atas pemilik usaha itu sendiri sekaligus sebagai informan kunci atau
narasumber untuk mendapatkan informasi yang diperlukan untuk penelitian.
Informan selanjutnya yaitu karyawan penjaga lapak yang terdiri atas dua
orang serta karyawan produksi yang berjumlah tiga orang dimana mereka ini
dijadikan sebagai informan pendukung dalam penelitian ini. Total informan

yang digunakan pada benelitian ini berjumlah sebanyak sepuluh informan.
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3.3 Jenis dan Sumber Data
3.3.1 Jenis Data
Metode yang digunakan dalam penelitian ini ialah metode kualitatif yaitu
penelitian yang menjelaskan pada pemahaman mengenai masalah kehidupan
sosial berdasarkan kondisi yang terjadi secara rinci. Jenis data kualitatif ini
diperoleh dari kegiatan wawancara dengan narasumber sekaligus pemilik
usaha, observasi dan dokumentasi yang dilakukan oleh peneliti.
3.3.2 Sumber Data
Sumber data adalah asal perolehan data penelitian yang akan digunakan
pada saat penelitian. Penelitian ini memanfaatkan dua jenis sumber data, yaitu
sumber data primer dan sumber data sekunder sebagai berikut:
a. Data Primer
Data primer diperoleh melalui hasil wawancara dari informan yang
menjadi narasumber dalam penelitian ini. Data yang diperoleh dari kegiatan
wawancara kemudian ditulis dan yang nantinya akan dianalisis oleh peneliti.
b. Data Sekunder
Data sekunder dapat meliputi data yang sudah tersedia dan diperoleh
peneliti dari hasil mengamati, membaca, observasi serta mendengarkan. Data
ini biasanya berasal dari data primer yang telah diolah oleh peneliti terdahulu.
3.4 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan kegiatan penting pada penelitian, hal

ini disebabkan oleh tujuan utama pengumpulan data adalah memperoleh data
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untuk penelitian yang dituju. Berikut ini teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini meliputi:
1. Wawancara

Wawancara yaitu kegiatan pengumpulan informasi melalui percakapan
antara pewawancara dengan narasumber untuk mendapatkan informasi atau
data. Wawancara terdiri atas sejumlah pertanyaan yang ditanyakan kepada
narasumber untuk mendapatkan jawaban dan peneliti akan mencatat atau
merekam kegiatan terebut. Menurut Dexter, wawancara ialah percakapan
dengan tujuan tertentu (Mubarok, 2024). Kegiatan wawancara pada penelitian
ini dilakukan langsung dengan pemilik usaha kue basah tradisional untuk
pengumpulan data yang akan digunakan untuk melakukan penelitian.
2. Observasi

Observasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memperhatikan serta menulis secara rinci peristiwa yang terjadi pada objek
penelitian dengan menyaksikan secara langsung. Kegiatan observasi ini
terbagi menjadi dua jenis yakni observasi partisipan dimana pada hal ini
peneliti ikut serta berpartisipasi menjadi kelompok yang akan diteliti, yang
kedua observasi nom partisipan, pada observasi ini peneliti tidak
mengikutsertakan diri sebagai anggota yang akan diteliti. Pada penelitian ini
peneliti menggunakan observasi non partisipan dalam usaha kue basah

tradisional di Desa Rambah Utama.
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3. Dokumentasi

Dokumentasi ialah proses pengumpulan data dalam bentuk tulisan,
gambar, video, suara maupun informasi lainnya. Dokumen merupakan sarana
pelengkap dari teknik pengumpulan data melalui kegiatan observasi dan
wawancara. Hal ini karena dokumentasi berperan menjadi mendukung
kredibilitas penelitian, oleh karena itu peneliti melakukan pencarian dan
pengumpulan informasi yang berhubungan dengan arah penelitian, berupa
catatan (arsip), gambar/foto, artikel, buku, data sekolahan, dan tulisan ilmiah
yang relevan dengan penelitian.

3.5 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data adalah suatu cara yang digunakan untuk kegiatan
penyusunan, pengorganisasian, serta penjabaran data yang diperoleh secara
sistematis agar mudah dipahami diri sendiri dan orang lain. Adapun Teknik
analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis deskriptif,
analisis internal menggunakan matriks IFAS, dan analisis eksternal
menggunakan EFAS, Matriks SWOT serta diagram cartesius yang digunakan
untuk mengidentifikasi strategi internal dan eksternal yang memengaruhi
perusahaan, termasuk kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman.

1. Matriks IFAS

Matriks IFAS adalah alat analisis strategi digunakan untuk menilai
kekuatan dan kelemahan internal suatu perusahaan. Ada lima tahap
penyusunan matriks IFAS (Internal Faktor Analysis Summary) diantaranya

sebagai berikut:
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1. Menentukan faktor internal berupa kekuatan dan kelemahan perusahaan.

2. Beri bobot pada setiap faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), jumlah skor bobot tidak boleh
melebihi nilai keseluruhan total 1,00.

3. Berikan nilai rating pada kolom rating pada setiap faktor dengan skala
nilai mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor).

4. Kalikan bobot dengan rating, untuk  mendapatkan hasil pada faktor
pembobotan dalam kolom bobot dikali rating.

5. Jumlahkan semua pembobotan pada kolom bobot dikali rating untuk
memperoleh total dari keseluruhan nilai pembobotan bagi perusahaan
yang bersangkutan

Tabel 3.2 Matriks IFAS

Faktor Strategi Bobot Rating Bobot x Rating
internal

Kekuatan:
I....
2...
Kelemahan:
I...
2...
Total
Sumber: (Masadi & Nurhadi, 2024)

2. Matriks EFAS
Matriks EFAS (external factor analysis summary) ialah alat yang
digunakan untuk menganalisis dan mengevaluasi strategi faktor eksternal
yang mempengaruhi kinerja perusahaan. Matriks ini membantu perusahaan

mengidentifikasi peluang serta ancaman eksternal yang dimiliki perusahaan.
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Terdapat lima tahap penyusunan matriks EFAS (Eksternal Faktor Analysis

Summary) diantaranya sebagai berikut :

1. Menentukan faktor internal berupa kekuatan dan kelemahan perusahaan.

2. Beri bobot pada setiap faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), jumlah skor bobot tidak boleh
melebihi nilai keseluruhan total 1,00.

3. Berikan nilai rating pada kolom rating pada setiap faktor dengan skala
nilai mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor).

4. Kalikan bobot dengan rating, untuk  mendapatkan hasil pada faktor
pembobotan dalam kolom bobot dikali rating.

5. Tambahkan semua nilai pembobotan pada kolom bobot dikali rating, untuk
memperoleh total nilai dari pembobotan perusahaan.

Tabel. 3.3 Matriks EFAS

Faktor Strategi Bobot Rating Bobot x Rating

eksternal

Peluang :
l....
2...

Ancaman:
l...
2...

Total

Sumber: (Masadi & Nurhadi, 2024)
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3. Matriks Analisis SWOT

Matriks SWOT dapat menjelaskan secara rinci faktor peluang dan
ancaman eksternal yang akan dihadapi suatu usaha yang bisa disesuaikan
dengan faktor kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh usaha tersebut.
Matriks SWOT menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif strategis
(Prisdina & Fatururrahman, 2023). Matriks SWOT merupakan perangkat yang
digunakan dalam penyusunan faktor strategi perusahaan. Matriks pada Tabel
3.2 dapat menggambarkan faktor peluang dan ancaman eksternal yang akan

dihadapi pebisnis serta bisa disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang

dimiliki perusahaan.

Tabel 3.4 Matriks SWOT

mengatasi ancaman

IFAS Strengths (S) Weaknesses (W)
Tentukan 5-10 faktor | Tentukan 5-10 faktor
EFAS internal berupa | internal berupa
kekuatan kelemahan
OPPORTUNITIES Strategi SO STRATEGI WO
(O) Tentukan strategi | Tentukan strategi
Tentukan 5-10 | yang  menggunakan | yang meminimalisir
faktor  eksternal | kekuatan dalam | kelemahan dalam
berupa peluang memanfaatkan pemanfaatan peluang
peluang
THREATHS (T) STRATEGI ST STRATEGI WT
Tentukan 5-10 | Tentukan strategi | Tentukan strategi
faktor  eksternal | yang  menggunakan | yang meminimalisir
berupa ancaman kekuatan dalam | kelemahan serta

menghindari ancaman

Sumber: (Masadi & Nurhadi, 2024)

4. Diagram Cartesius

Berikut ini adalah diagram cartesius mengenai analisis SWOT pada usaha kue

basah tradisional di desa Rambah Utama:
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Sumber: (Lestari et al., 2021)
Gambar 3.1 Diagram Cartesius

Dari Gambar 3.1 diagram cartesius tersebut terdapat empat kuadran dengan

penjelasan sebagai berikut:

a)

b)

Kuadran 1:

Pada kuadran I menggambarkan kondisi yang sangat menguntungkan
untuk perusahaan. Perusahaan mempunyai peluang dan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang yang tersedia. Strategi yang perlu diterapkan pada
situasi ini yaitu mendukung kebijakan pertumbuhan (Growth). Strategi ini
menandakan bahwa keadaan perusahaan sangat kuat serta mampu untuk
mengalami perkembangan dengan cara memanfaatkanl peluang yang ada
untuk mendapatkan penjualan yang maksimal.

Kuadran 2:

Pada kuadran ini menjelaskan bahwa perusahaan mempunyai kekuatan

dari faktor internal. Strategi yang bisa ditetapkan adalah dengan cara
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d)

menggunakan kekuatan untuk pemanfaatan peluang jangka panjang
dengan strategi diversifikasi.

Kuadran 3:

Kuadran 3 menggambarkan sebuah kondisi perusahaan yang harus bisa
memperbaiki semua kinerja secara internal, kondisi ini menggambarkan
bahwa perusahaan sangat lemah tetapi mempunyai peluang besar untuk
bisa berkembang. Perusahaan disarankan untuk merubah strategi yang
digunakan sebelumnya, sebab dapat menghawatirkan perusahan menjadi
sulit untuk memanfaatkan peluang yang ada.

Kuadran 4:

Kuadran 4 menggambarkan bagaimana keadaan yang tidak
menguntungkan untuk perusahaan, hal ini dikarenakan pada kuadaran 4
dapat dilihat bahwa pihak internal ataupun eksternal mengalami
kelemahan, maka sebab itu perusahaan disarankan agar dapat
menggunakan strategi bertahan, dengan cara memperbaiki Kembali kinerja

internal perusahaannya.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian

4.1.1 Sejarah Tempat Penelitian

Usaha kue basah tradisional di desa Rambah Utama awal berdiri pada tahun
2003. Pendiri usaha ini bernama ibu Asri, beliau merupakan seorang IRT.
Keterbatasan ekonomi pada saat itu mendorong ibu Asri untuk dapat membantu
perekonomian keluarga sehingga beliau berinisiatif untuk mendirikan usaha
dibidang kuliner dengan memproduksi kue basah tradisional. Keterampilan
dalam membuat kue basah yang dimiliki oleh ibu Asri juga mendorong
terbangunnya usaha ini, dengan modal yang terbatas. Pada awalnya usaha ini
hanya memproduksi getuk lindri saja untuk dipasarkan, setelah beberapa tahun
kemudian ibu Asri melakukan inovasi produk dengan cara menambah jenis kue
basah tradisional lainnya, hal ini menjadi salah satu langkah meningkatnya daya
tarik konsumen terhadap produk kue basah tradisional yang dipasarkan.
Langkah yang ditempuh oleh ibu Asri tersebut menjadi kunci berkembangnya

usaha kue basah tradisional yang ada di desa Rambah Utama.

Usaha dan tekad yang dimiliki oleh ibu Asri menghasilkan perkembangan
usaha yang semakin maju, sehingga ibu Asri telah memiliki sebuah toko usaha
dan membuka beberapa lapak kecil yang disewa untuk melakukan pemasaran
secara langsung. Kesuksesan pengusaha ini menggambarkan bahwa membuka

sebuah usaha tidak perlu menggunakan modal yang begitu besar, namun



pengusaha harus mampu memiliki tekad dan semangat yang kuat dalam
menghadapi berbagai tantangan baik dari modal yang terbatas serta dalam
menghadapi respon konsumen, usaha kue basah tradisional ini menjadi salah
satu contoh proses perkembangan usaha kecil menjadi sebuah usaha yang

membawa kesuksesan dengan kesungguhan dan tekad dari pengusaha tersebut.

4.1.2 Lokasi Usaha Kue Basah Tradisional
Penelitian ini dilaksanakan pada usaha kue basah tradisional yang
beralamatkan di Jl. poros Rambah Utama, blok A, desa Rambah Utama

Kecamatan Rambah Samo Kabupaten Rokan Hulu, Riau.

PRendopo Agung
Rambah Utama

Pengobatan tradisional

Baru dilihat
_

- . g
Puskeim"é
RambahiSamoll 1IN

v

AKIIION : 2

Bengkel Bermbeng
Blok C. DU SKPA' & <

-~ *V = "1. \1“ [

Sumber: Google Maps, 2025

Gambar 4.1 Peta Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa Rambah Utama
Pemilik usaha membuka juga dua buah lapak kecil untuk menjual produk

kue ini, lapak pertama berada di depan pasar desa Rambah Utama, Kecamatan
Rambah Samo Kabupaten Rokan Hulu. Lapak kedua berada di depan kantor

dinas perhubungan simpang Km 6 Kecamatan Rambah. Pada setiap lapak
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pengusaha selain menjual kue basah tradisional usaha ini juga menjual berbagai
makanan modern dan beberapa cemilan lainnya.

4.1.3 Visi dan Misi Usaha Kue Basah Tradisional di Desa Rambah Utama
1. Visi
Adapun visi dari usaha kue basah tradisional yang ada di Desa Rambah

Utama adalah sebagai berikut:
a. Menjadi pengusaha kue basah tradisional terbesar di desa Rambah
Utama
b. Menjadi pusat penjualan berbagai kue basah tradisional
2. Misi

a. Memproduksi dan menjual kue basah tradisional yang berkualitas
b. Meningkatkan kesejahteraan karyawan

4.1.3 Struktur Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa Rambah Utama

Pemilik

Usaha

Karyawan Karyawan

produksi penjaga lapak

Sumber: Olah Data Penulis, 2025
Gambar 4.2 Struktur Usaha Kue Basah Tradisional
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4.1.4 Deskripsi Pekerjaan

1. Pemilik usaha

Nama : Asri

Usia : 43 tahun

Jenis Kelamin : Perempuan
Pendidikan terakhir : Sekolah Dasar (SD)

Pemilik usaha merupakan informan kunci sekaligus sebagai narasumber
yang menjadi tempat mengumpulkan data guna penelitian ini. Tugas dari
pemilik usaha ini ialah mengkoordinasi para karyawan untuk dapat bekerja

dengan baik.

2. Karyawan Penjaga Lapak 1

Nama : Desti
Usia : 20 tahun
Jenis Kelamin : Perempuan

Pendidikan terakhir : Sekolah Menengah Kejuruan (SMK)

3. Karyawan Penjaga Lapak 2

Nama : Meli
Usia : 22 tahun
Jenis Kelamin : Perempuan

Pendidikan terakhir : Sekolah Menengah Atas (SMA)

Karyawan penjaga lapak 1 dan 2 merupakan informan pendukung
pada penelitian ini, pekerjaan karyawan penjaga lapak ini dibagi menjadi
dua tempat yang berbeda. Penjaga lapak pertama berada di depan pasar
desa Rambah Utama, Kecamatan Rambah Samo Kabupaten Rokan Hulu
dan lapak ke dua berada di KM 6, Kecamatan Rambah, Kabupaten Rokan
Hulu. Para karyawan pekerja lapak ini bekerja mulai dari pukul 07:00 wib
—12:00 wib.
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Karyawan Produksi
Nama

Usia

Jenis Kelamin
Pendidikan terakhir
Karyawan Produksi
Nama

Usia

Jenis Kelamin
Pendidikan terakhir
Karyawan Produksi
Nama

Usia

Jenis Kelamin
Pendidikan terakhir
Karyawan Produksi
Nama

Usia

Jenis Kelamin
Pendidikan terakhir
Karyawan Produksi
Nama

Usia

Jenis Kelamin
Pendidikan terakhir
Karyawan Produksi
Nama

Usia

Jenis Kelamin

Pendidikan terakhir

: Roky

: 59 tahun

: Laki-Laki

: Sekolah Dasar (SD)

: Yuni
: 49 tahun
: Perempuan

: Sekolah Dasar (SD)

: Ginah Sonia
: 60 tahun
: Perempuan

: Sekolah Dasar (SD)

: Atik
: 45 tahun
: Perempuan

: Sekolah Menengah Pertama (SMP)

: Sur
: 45 tahun
: Perempuan

: Sekolah Dasar (SD)

: Anita
: 24 tahun
: Perempuan

: Sekolah Menengah Kejuruan (SMK)
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10. Karyawan Produksi

Nama : Mona
Usia : 30 tahun
Jenis Kelamin : Perempuan

Pendidikan terakhir : Sekolah Menengah Pertama (SMP)

Karyawan pada bagian produksi ini merupakan informan
pendukung. Para karyawan selalu memproduksi kue basah tersebut setiap
harinya untuk dijual. Setiap pekerjaan dibagi menjadi beberapa orang
dengan tugas produksi kue basah yang berbeda setiap kelompoknya.
Setiap sekali produksi mereka dapat menghasilkan sekitar 120 kemasan
kue basah tradisional yang siap untuk dijual.

4.2 Hasil Penelitian

4.2.1 Penerapan Digital Marketing Pada Usaha Kue Basah Tradisional Di
Desa Rambah Utama

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu Asri (43 th) sebagai

pemilik usaha mengatakan bahwa:

“Beberapa tahun sejak berdirinya usaha kue basah tradisional ini,
telah dilakukan pemasaran melalui digital marketing dengan
memperkenalkan barang dagangan menggunakan media sosial

contohnya dengan penggunaan facebook dan juga whatsapp”

Media sosial dimanfaatkan untuk mempromosikan produk kepada
masyarakat luas sekaligus sebagai alat komunikasi pemasaran produk.
Besarnya peluang pemasaran secara online dimanfaatkan oleh pemilik
usaha untuk dapat mengembangkan usahanya serta meningkatkan
penjualan produk. Pengusaha melakukan promosi melalui facebook dan

whatshapp untuk dapat memperluas jangkauan pemasaran produk.
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Dampak penggunaan digital marketing juga dirasakan oleh pemilik usaha
yang mana pendapatan mengalami peningkatan setelah menggunakan
media sosial untuk melakukan promosi produk. Berikut adalah media
sosial yang digunakan oleh pengusaha untuk melakukan promosi produk:
1. Facebook

Pengusaha kue basah tradisional di desa Rambah Utama
menggunakan media sosial berupa facebook untuk melakukan promosi.
Kegiatan promosi melalui facebook ini begitu membantu pengusaha untuk
memperluas jangkauan pemasaran, serta dapat mempermudah interaksi
antar pengguna media sosial lainnya. Penggunaan facebook juga
memberikan peluang besar kepada pengusaha untuk dapat meningkatkan
penjualan. Berikut ini adalah gambar media sosial yang digunakan untuk
melakukan promosi:

Gambar 4.3 Kegiatan Promosi Pengusaha Kue Basah Tradisional
Melalui Facebook

(. 1 Asrii

Wgesy 4 Agu 2024 - 2%
Marii....ngemil..,,,

Adem2 gini...yummi looo....

Ready dilapak Ya Bundaa,,,
Ada,,

Getuk Lindri

Buah priu... Lihat selengkapnya

~ - -
-~ i~ 2 ——
A ~ 5 ¢
o2 . g 5
< ] !
y 2

Sumber: https://www.facebook.com/asrii, 2025
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Berdasarkan Gambar 4.1 dapat dilihat bahwa pengusaha melakukan
promosi melalui facebook untuk menjangkau masyarakat luas. Kegiatan
promosi ini dapat dilakukan beberapa kali dalam seminggu oleh pemilik
usaha. Ini sesuai dengan hasil wawancara dengan ibu Asri sebagai pemilik

usaha yang menjalankan pemasaran secara digital bahwa :

“ Kegiatan promosi ini sudah saya lakukan sejak berdirinya usaha ,hal
ini begitu membantu saya dalam meningkatkan penjualan , melalui
kegiatan promosi dari facebook ini masyarakat dapat dengan mudah
menemukan produk yang saya pasarkanmtanpa harus bertanya secara

)

langsung dengan saya.’

Berdasarkan hasil wawancara tersebut maka dapat disimpulkan bahwa
dengan penggunaan facebook sebagai media promosi ibu Asri menyadari
bahwa penjualannya mengalami peningkatan dan mudah terhubung
dengan pelanggan.

2. Whatsapp

Kegiatan promosi melalui media sosial berupa whatsapp juga
dianggap cukup efektif untuk memperluas jangkauan pasar, konsumen
dapat dengan mudah menanyakan secara lebih individual bersama pemilik
produk. Berikut ini merupakan contoh kegiatan mempromosikan produk
melalui media sosial yaitu whatsapp yang dilakukan oleh pemilik usaha

kue basah tradisional yang ada di desa Rambah Utama.
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Gambar 4.4 Kegiatan Promosi Melalui Whatsapp

Alhamdulillah untuk hari Inl @ Baaok lapak jajan buka
seperti binss yas @ Jam 6 pagi sampai jsm 12 sisng
£ Jangan lupaa mampir @ «

Balas <

Sumber: wa.me/6282288500517

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan ibu Asri
selaku pemilik usaha mengatakan bahwa:

“penggunaan whatsapp ini memudahkan saya dalam melakukan

komunikasi dengan para konsumen pada saat melakukan

pemesanan dalam jumlah yang banyak™
Hasil wawancara tersebut dapat menyimpulkan bahwa pengusaha kue
basah tradisional di desa Rambah Utama menggunakan media sosial
whatsapp untuk promosi produk melalui status Whatsapp yang diposting
setiap hari, selain itu platform whatsapp ini juga digunakan pengusaha
untuk mengkomunikasikan pesanan yang diterima baik dalam jumlah kecil
maupun besar yang diterima melalui unggahan facebook. Aplikasi

whatsapp ini membantu pengusaha dalam memberikan alamat, detail
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jumlah pesanan serta membantu dalam kegiatan pengiriman yang lebih
efisien.
4.2.2 Faktor Pendorong Dan Penghambat Penerapan Digital Marketing

Pada Usaha Kue Basah Tradisional

Perkembangan ilmu pengetahuan yang mendorong para pelaku
bisnis untuk dapat mengikuti arus perubahan menjadi lebih modern
dengan memasarkan produknya melalui digital matketing, hal ini dapat
memudahkan para konsumen maupun pengusaha dalam memasarkan
produk tanpa harus berkunjung secara langsung ke toko. Usaha kue basah
tradisional juga berusaha dalam mengikuti perkembangan teknologi
dengan menerapkan digital marketing untuk membantu mempromosikan
produknya, namun pemilik usaha kue basah tradisional ini menyadari
terdapat beberapa aspek yang menjadi penghambat dalam menerapkan
kegiatan pemasaran melalui digita/ ini. Pemilik menyadari bahwa
kurangnya sumber daya manusia yang dapat mengelola digital marketing
ini menghambat perkembangan pemasaran secara digital, selain itu juga
kurangnya inovasi dalam pembuatan konten menjadi penghambat dalam
penerapan digital marketing belum bisa secara luas memikat konsumen.

Pemilik usaha menyadari bahwa penerapan digital marketing ini
menjadi tantangan tersendiri, untuk membantu mengatasi hambatan ini
penulis melakukan wawancara lebih mendalam terkait dengan kendala

yang dihadapi oleh pemilik usaha yamh menyatakan bahwa:
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4.2.3

“ee

saya menyadari bahwa dalam menerapkan digital marketing ini
masih terdapat banyak sekali kendala, kurangnya sumber daya
manusia, kurangnya inovasi konten menarik menjadi penghambat
saya”

Perkembangan inovasi pada platform digital yang digunakan
dalam pembuatan konten menyulitkan pengusaha dalam mengikuti
perkembangan, sehingga solusi yang dapat diterapkan yaitu dengan cara
memantau perkembangan konten serta konsisten dalam membuat konten
yang lebih menarik konsumen.

Alasan Pemilik Usaha Melakukan Digital Marketing

Pemilik usaha kue basah tradisional ini memilih menggunakan pemasaran
secara digital karena mengikuti perkembangan teknologi yang dapat
digunakan untuk bersaing dengan para pelaku usaha lainnya. Pemilik
usaha terus berusaha untuk memanfaatkan digital marketing ini dengan
cara terus mengembangkan wawasan dan melakukan promosi produk
untuk para konsumen. Berdasarkan hasil wawancara bersama ibu Asri
diperoleh informasi mengenai beberapa faktor yang mendorong
penerapan digital marketing pada usahanya tersebut, beliau mengatakan
bahwa:

“terdapat beberapa faktor yang mendorong saya untuk melakukan
pemasaran produk secara digital ini, diantaranya seperti adanya akun
media sosial yang dapat saya gunakan serta promosi yang dapat saya

lakukan dengan mudah melalui media sosial”
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Berdasarkan wawancara tersebut maka dapat disimpulkan bahwa
pemilik usaha kue basah tradisional ini menerapkan pemasaran secara
digital didukung oleh adanya akun media sosial seperti facebook dan
whatsapp yang aktif yang digunakan oleh pemilik usaha untuk dapat
berinteraksi dengan para konsumen, hal ini mendukung terbukanya
peluang untuk dapat terhubung secara langsung dengan para konsumen.
Melalui penggunaan media sosial ini pemilik usaha dapat membagikan
konten yang dapat menarik minat konsumen, contohnya seperti postingan
foto serta video tentang produk yang dipasarkan. Penggunaan media
sosial ini juga mendukung kegiatan promosi yang dilakukan oleh pemilik
usaha dengan mudah.

Seiring berkembangnya usaha, pemilik menyadari terdapat
beberapa aspek yang harus dilakukan perbaikan dalam penerapan digital
marketing ini, beberapa aspek tersebut diantaranya seperti kurangnya
sumber daya manusia yang dapat mengelola pemasaran secara digital
serta kurangnya inovasi penggunaan media sosial yang menghadirkan
konten kurang menarik. Berdasarkan wawancara tersebut maka peneliti
berusaha untuk menyediakan solusi yang dapat dilakukan untuk
membantu menerapkan digital marketing dengan baik. Solusi tersebut
seperti, merekrut karyawan yang melakukan pelatihan serta pembinaan
untuk menambah wawasan serta keterampilan para karyawan dalam

menggunakan digital marketing.
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424 Dampak Penerapan Digital Marketing Dalam Meningkatkan
Penjualan Kue Basah Tradisional Di Desa Rambah Utama
Penerapan digital marketing pada usaha kue basah tradisional ini
membawa beberapa dampak yang dirasakan oleh pemilik usaha, hal ini
disukung oleh hasil wawancara dengan ibu Asri yang mengatakan bahwa:
“Dari penggunaan digital marketing ini saya merasakan dampak
vang cukup berpengaruh terhadap usaha saya, contohnya seperti
meningkatnya penjualan produk, memperluas jangkauan pasar,
serta mempermudah saya dalam melakukan kegiatan promosi”
Berdasarkan hasil wawancara tersebut maka dapat disimpulkan
bahwa pemilik usaha merasakan dampak yang positif terhadap penerapan
digital marketing pada usahanya, mudahnya promosi yang dilakukan serta
perluasan pasar dapat mendorong peningkatan penjualan kue basah
tradisional yang ada di Desa Rambah Utama tersebut.
425 Analisis Data Faktor Internal Dan Eksternal Usaha Kue Basah
Tradisional

Tabel 4.1 Hasil Wawancara Dengan Pemilik Usaha Kue Basah

Tradisional Di Desa Rambah Utama

Persoalan Penelitian Hasil Wawancara Kesimpulan Peneliti

1. Apa saja yang | Keunggulan usaha | 1. Harga yang
menjadikan saya diantaranya | terjangkau

usaha anda | seperti penerapan | 2.  Lokasi  usaha

lebih unggul | harga yang terjangkau | strategis

dibandingkan | yaitu Rp 5.000/mika, | 3. Jenis kue beragam
dengan selain itu juga letak | 4. Kualitas produk
pesaing? tempat usaha dan | higienis

kedua lapak yang saya | 5. Penggunaan media
miliki juga strategis | sosial untuk promosi
mudah  dicari  dan
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terletak ditepi jalan
yang ramai, jenis
produk yang saya jual
bermacam-macam
dengan kualitas yang
baik dan higienis,
modal yang saya
miliki juga memadai
untuk

mengembangkan
usaha.

2. Apa saja | Kurangnya sumber | 1. Kurangnya SDM
kelemahan daya manusia yang | yang mengelola
yang dapat | dapat mengelola | digital marketing
mempengaruhi | digital marketing, jika | 2. Kurangnya inovasi
usaha anda? terjadi mati lampu juga | penggunaan media

akan sulit | sosial
menggunakan 3. Kemasan produk
pemasaran secara | kurang menarik

digital, kemasan yang
saya gunakan hanya
mika dan plastic merek

2 kelinci yang
dianggap Sebagian
kalangan kurang
menarik, kegiatan

promosi melalui media
sosial juga jarang saya
lakukan, serta mesin
produksi yang saya
gunakan sangat
terbatas dan  tidak
dapat memenuhi
permintaan pelanggan
yang sangat banyak.

4. Promosi
maksimal

5. Teknologi produksi
terbatas

kurang

3. Bagaimana

anda

melihat

peluang pasar

pada
anda
depan?

usaha
dimasa

Saya melihat peluang
penggunaan

pemasaran digital,
selain itu juga ada
peluang saya untuk
kerja sama dengan
pihak lain, saya juga
dapat melestarikan
produk makanan local,
serta saya melihat
pelung menjadi

1. Pemasaran
dilakukan secara
online

2. Kerja sama dengan
pihak lain

3. Kebiasaan
masyarakat yang
konsumtif

4. Meningkatkan
kesadaran masyarakat
untuk  melestarikan
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pengusaha kue basah
tradisional terbesar di
desa Rambah Utama.

produk makanan local
5. Menjadi pengusaha
kue basah tradisional
terbesar.

4. Ancaman apa
saja yang anda
hadapi dalam
anda
menjalankan
usaha?

Ancaman yang saya

hadapi itu  banyak
sekali contohnya
seperti banyak

pesaing, harga bahan
baku yang tidak stabil,
persaingan harga
pesaing, kadang ada
juga perubahan
keinginan  konsumen
pelanggan  terhadap
produk ada yang ingin
dibentuk dengan unik,
kemasan  dipercantik
dan sebagainya yang
terkadang hal itu yang
dilakukan oleh
pesaing.

1. Banyak pesaing

2. Naik turunnya
bahan baku

3. Harga jual pesaing
lebih murah

4. Perubahan minat
beli konsumen

5. Produk pesaing
lebih unik dan
menarik

Sumber: olah data penulis, 2025

Tabel 4.2 Hasil Wawancara Dengan Karyawan Penjaga Lapak Usaha Kue
Basah Tradisional Di Desa Rambah Utama

Persoalan Penelitian Hasil Wawancara Kesimpulan
Peneliti
1. Apa saja yang | Usaha ini memiliki | 1. memiliki harga
menjadikan  usaha | tempat yang strategis | terjangkau
ini lebih unggul | dekat dengan jalan raya, | 2. Lokasi strategis
dibandingkan mudah ditemukan, | 3. Kualitas produk
pesaing? produknya berkualitas | higienis

dan higienis.

2. Apa saja kelemahan | Kurangnya pekerja pada | 1. Kurangnya SDM
yang dapat | bagian pengelolaan | yang mengelola
mempengaruhi pemasaran secara | digital marketing
usaha kue basah | digital,banyak 2. Kemasan produk
tradisional ini? konsumen yang ingin | kurang menarik

adanya pelayanan
delivery, kemasan
produk sederhana .

3. Bagaimana anda | Peluang yang ada | 1.Pemasaran

melihat peluang | misalnya seperti | dilakukan secara
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pasar pada usaha | promosi melalui media

kue basah | sosial, selain itu juga

tradisional ini ? ada  peluang  untuk
menambah lapak baru
disetiap  daerah  di
Rokan Hulu.

online
2. Membuka cabang
baru

4. Ancaman apa saja
yang hadapi dalam
menjalankan usaha?

Ancaman yang hadapi
itu  banyak  sekali
contohnya seperti
banyak pesaing, kadang
ada perubahan
keinginan konsumen,

1. Banyak pesaing
2. Perubahan minat
beli konsumen

Sumber: Olah Data Peneliti 2025

Tabel 4.3 Hasil Wawancara Dengan Karyawan Produksi Pada Usaha Kue

Basah Tradisional Di Desa Rambah Utama

Persoalan Penelitian

Hasil Wawancara

Kesimpulan Peneliti

1. Apa saja yang
menjadikan usaha

Usaha memiliki modal
yang memadai, lokasinya

1. Harga terjangkau
2. Lokasi strategis

ini lebih unggul | juga strategis, kualitas | 3. Kualitas produk
dibandingkan produksi selalu menomor | higienis
dengan pesaing? | satukan kebersihan.

2. Apa saja | Kurangnya pekerja, Béﬂ!ﬁﬁ A& S 45
kelemahan yang | banyak kegiatan produksi emasan produk
dapat yang dilakukan secara | kurang menarik
mempengaruhi manual, kemasan yang
usaha kue basah | digunakan sangat
tradisional ini? sederhana.

3. Bagaimana anda | Peluang yang ada | 1.Pemasaran
melihat peluang | misalnya seperti promosi | dilakukan secara
pasar pada usaha | melalui media sosial, | online
kue basah | selain itu juga ada|2. Membuka cabang
tradisional ini ? peluang untuk menambah | baru

lapak  baru  disetiap
daerah di Rokan Hulu.

4. Ancaman apa saja

yang hadapi
dalam
menjalankan
usaha?

Ancaman yang hadapi itu
banyak sekali contohnya
seperti banyak pesaing,

keterbatasan  teknologi
yang digunakan,
permintaan  pelanggan

1. Banyak pesaing

2. Perubahan minat
beli konsumen

3. banyak permintaan
yang terabaikan
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diluar kemampuan
produksi.

Sumber: Olah Data Peneliti, 2025
4.3 Pembahasan Penelitian

4.3.1 Analisis SWOT Dalam Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa
Rambah Utama
Rangkuti (2006) mengemukakan bahwa analisis SWOT 1ialah

pengidentifikasian berbagai faktor secara sistematis agar dapat merumuskan
strategi untuk perusahaan. Analisis SWOT ini berdasarkan pada pemikiran
dengan cara memaksimalkan kekuatan (strengths) serta peluang
(opportunities), agar dapat meminimalisir kelemahan (weakness) serta
ancaman (threats) (Wiswasta et al., 2018). Analisis ini digunakan untuk
mendapatkan gambaran tentang bagaimana keadaan perusahaan pada upaya
untuk dapat mengembangkan serta membangun perusahaan, dengan
menggunakan analisis SWOT maka didapatkan gambaran mengenai
bagaimana cara untuk menghadapi para pesaing bisnis lainnya. Berikut ini
adalah penjelasan mengenai analisis SWOT pada usaha kue basah tradisional
meliputi:
1. Strengths (kekuatan) Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa Rambah

Utama

Strengths adalah keadaan atau kondisi yang menggambarkan kekuatan
yang dimiliki oleh perusahaan untuk dapat memberikan pengaruh positif
untuk saat ini maupun di masa depan (Wiswasta et al., 2018). Usaha kue basah
tradisional di desa Rambah Utama ini memiliki kekuatan internal dalam

perkembangan usahanya untuk dapat mampu bersaing dengan pengusaha
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lainnya. Berikut ini adalah beberapa kekuatan yang dimiliki oleh usaha kue

basah tradisional di desa Rambah Utama:

a. Memiliki harga yang terjangkau
Harga menjadi suatu faktor yang penting untuk keputusan membeli suatu
produk. Seorang pembeli akan membeli produk apabila harga yang
ditetapkan sesuai dengan kualitas produk yang diperoleh. Pemilik usaha
kue ini menetapkan harga yang sangat terjangkau yaitu Rp 5.000/kemasan.

b. Lokasi yang strategis
Lokasi yang dipilih oleh pemilik usaha sangatlah strategis dimana lapak
usaha ini berada di dua tempat yang mudah dijangkau dan sering dilalui
oleh pengendara. Pemilihan lokasi usaha ini sangatlah penting agar dapat
meningkatkan pendapatan yang maksimal untuk perusahaan.

c. Jenis produk yang beragam
Jenis produk juga menjadi kekuatan internal perusahaan, hal tersebut dapat
dijadikan daya tarik untuk mendatangkan pembeli, menyediakan jenis
produk yang beragam maka pendapatan perusahaan akan meningkat dan
perusahaan dapat lebih unggul daripada pesaing.

d. Kualitas produk yang higienis
Kualitas produk yang higienis dapat menumbuhkan rasa kepercayaan
konsumen terhadap produk dan akan melakukan pembelian kembali
produk yang dijual. Kualitas produk yang higienis juga bisa meminimalisir
resiko terserang penyakit yang disebabkan bakteri maupun virus yang ada

didalam makanan tersebut.
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Penggunaan media sosial
Pemilik usaha menggunakan media sosial untuk melakukan promosi
produk dengan mudah dan dapat dilakukan dimana saja.

Weaknesses (kelemahan) Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa
Rambah Utama

Weaknesses atau kelemahan merupakan aktivitas yang tidak berjalan
secara baik atau tidakadanya sumber daya yang dibutuhkan oleh
perusahaan (Geransha & Susilowati, 2023). Kelemahan menjadi salah satu
faktor penghambat berkembangnya suatu usaha sehingga menghambat
pencapaian pendapatan yang akan diperoleh. Adapun kelemahan internal
yang dimiliki oleh usaha kue basah tradisional di desa Rambah Utama ini
adalah sebagai berikut:

Kurangnya SDM untuk pengelolaan digital marketing

Sumber daya manusia yang ahli dalam pengelolaan digital marketing
sangatlah penting untuk dapat mengelola pemasaran digital dengan baik.
Kurangnya inovasi penggunaan media sosial

Kurangnya ilmu pengetahun serta pengalaman dalam penggunaan media
sosial menjadikan seseorang termasuk kedalam golongan gaptek sehingga
kurangnya inovasi dalam penggunaan media sosial menjadi kelemahan
yang dapat menghambat perkembangan usaha.

Kemasan produk kurang menarik

Kemasan produk menjadi suatu hal yang akan diperhatikan oleh pembeli

pada saat akan melakukan pembelian suatu produk. Kemasan yang
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digunakan kurang menaik juga menjadi kelemahan internal perusahaan
yang harus dicari solusinya.

Kegiatan promosi kurang maksimal

Kegiatan promosi kurang maksimal dapat menyebabkan sebagian
masyarakat beropini bahwa perusahaan tersebut sudah tidak melakukan
penjualan, sehingga para pembeli akan kehilangan informasi tentang
produk.

Keterbatasan teknologi dalam kegiatan produksi

Penggunaan teknologi yang terbatas menjadi kelemahan internal
perusahaan yang dapat menjadi penghambat para pekerja untuk
memproduksi dalam jumlah yang banyak.

Opportunities (peluang) Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa
Rambah Utama

Peluang (opportunities) merupakan faktor yang diperoleh dengan cara
mempertimbangkan faktor internal yang dilakukan di suatu lembaga
(strenghth dan weakness) dengan faktor internal dari kompetitor lain
(Wiswasta et al., 2018). Peluang merupakan kesempatan atau kondisi dari
luar perusahaan yang dapat dimanfaatkan untuk dapat mencapai tujuan
dan dapat meningkatkan kinerja perusahaan. Adapun beberapa peluang
yang dimiliki oleh usaha kue basah tradisional di desa Rambah Utama
adalah sebagai berikut:

Pemasaran dilakukan secara online
Kemajuan ilmu pengetahuan memdorong para pengusaha untuk mengikuti

perkembangan teknologi. Pemasaran yang dilakukan secara online dapat

53



menjadi peluang perusahaan untuk meningkatkan penjualan dan
memperluas jangkauan.

Kerja sama dengan pihak lain untuk meningkatkan penjualan

Melakukan kerja sama dengan pihak lain dapat menjadi peluang
perusahaan dalam melakukan peningkatan penjualan secara efektif.
Kebiasaan masyarakat yang konsumtif

Kebutuhan atau keinginan masyarakat yang konsumtif menjadi peluang
usaha untuk dapat memenuhi tuntutan permintaan konsumen, dengan itu
perusahaan akan mendapatkan kepercayaan pelanggan dan meningkatkan
penjualan.

Meningkatkan kesadaran masyarakat untuk melestarikan produk lokal
Produk kue basah tradisional yang semakin hilang tergantikan oleh produk
makanan cepat saji, dengan itu usaha kue basah tradisional ini dapat
memperkenalkan Kembali kue basah tradisional kepada masyarakat untuk
tetep mempertahankan produk lokal.

Menjadi pengusaha kue basah tradisional terbesar di Desa Rambah Utama
Kebutuhan akan jajanan kue basah tradisional baik untuk acara maupun
hari raya menjadi peluang pengusaha untuk mengoptimalkan produksi
sehingga dapat menjadi pengusaha kue basah tradisional terbesar di desa

tersebut.
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4. Threats (ancaman) Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa Rambah

Utama
Threat atau ancaman merupakan suatu faktor negative yang berasal

dari lingkungan yang bisa memberikan hambatan untuk berkembangan
atau berjalannya perkembangan suatu perusahaan (Geransha & Susilowati,
2023). Berikut ini adalah beberapa ancaman yang ada pada usaha kue
basah tradisional:

a. Banyak pesaing lain yang menjual produk serupa
Banyaknya pesaing menjadi ancaman eksternal perusahaan yang bisa
menghambat perkembangan usaha, oleh sebab itu maka dibutuhkan
strategi untuk dapat mempertahankan mutu produk perusahaan dan terus
berinovasi agar mampu bersaing dengan usaha serupa.

b. Naik turunnya harga bahan baku
Kondisi ekonomi yang tidak stabil mengakibatkan harga kebutuhan bahan
produksi menjadi meningkat, sehingga pengusaha kesulitan untuk
menyesuaikan harga jual produk. Hal ini menjadi ancaman eksternal
perusahaan yang dapat mengakibatkan penurunan pendapatan.

c. Harga jual pesaing lebih murah
Penetapan harga jual pesaing terhadap suatu produk yang sama menjadi
ancaman tersendiri bagi perusahaan sehingga dapat mempengaruhi

perkembangan usaha.
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d. Perubahan minat beli konsumen
Adanya produk modern yang banyak diproduksi oleh perusahaan asing
menyebabkan terjadinya perubahan minat beli konsumen, mereka
cenderung akan mencoba produk baru tersebut sehingga produk yang
dipasarkan perusahaan menjadi terancam.

€. Produk pesaing lebih unik dan menarik
Inovasi dan kreativitas pesaing dalam menciptakan produk yang lebih unik
dan menarik manjadi ancaman bagi perusahaan, hal ini dapat
menyebabkan para konsumen beralih membeli produk pesaing dan
menurunkan penjualan.

4.3.2 Matriks IFAS
IFAS (Internal factor analysis summary) terdiri atas strategi internal yaitu
kekuatan serta kelemahan yang ada pada perusahaan. IFAS ini digunakan
untuk mengenali kekuatan serta kelemahan internal perusahaan, sekaligus
mengevaluasi faktor eksternal yang dapat menghambat kinerja perusahaan.

Adapun tahapan penyusunan matriks IFAS (Internal Faktor Analysis

Summary) diantaranya sebagai berikut:

1. Menentukan faktor internal berupa kekuatan dan kelemahan perusahaan.

2. Beri bobot pada setiap faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), jumlah skor bobot tidak boleh
melebihi nilai keseluruhan total 1,00.

3. Berikan nilai rating pada kolom rating pada setiap faktor dengan skala

nilai mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor).
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4. Kalikan bobot dengan rating, untuk  mendapatkan hasil pada faktor
pembobotan dalam kolom bobot dikali rating.

5. Tambahkan semua nilai pembobotan pada kolom bobot dikali rating, untuk
memperoleh total nilai dari pembobotan perusahaan.
Adapun hasil analisis lingkungan internal dari usaha kue basah tradisional
yang berada di Desa Rambah Utama dipaparkan pada tabel matrik IFAS

(internal factor analysis summary) sebagai berikut ini
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Tabel 4.4 Matriks IFAS

Faktor Strategi internal Bobot | Rating | Bobot x
Rating
Kekuatan:
1. Harga terjangkau 0,15 3 0,45
2. Lokasi lapak yang strategis 0,15 4 0,60
3. Jenis produk yang beragam 0,10 3 0,30
4. Kualitas  produk  yang | 0,10 4 0,40
higenis
5. Modal yang memadai untuk | 0,15 2 0,30
mengembangkan usaha
Sub Total 0,65 2,05
Kelemahan:
1. Kurangnya SDM  untuk | 0,10 3 0,30
pengelolaan digital
marketing
2. Kurangnya inovasi | 0,05 3 0,15
penggunaan media sosial
3. Kemasan yang digunakan | 0,10 2 0,20
kurang menarik
4. Kegiatan promosi yang | 0,05 3 0,15
kurang maksimal
5. Keterbatasan teknologi | 0,05 2 0,10
produksi
Sub Total 0,35 0,90
Total 1 2,95

Sumber: Olah Data Peneliti 2025

Berdasarkan Tabel 4.1 Matriks IFAS dapat dilihat bahwa jumlah
total keseluruhan dari nilai faktor internal kekuatan serta kelemahan usaha
kue basah tradisional di desa Rambah Utama ialah sebesar 2,95, nilai ini
menunjukkan bahwa usaha ini berada diatas rata-rata dalam hal

keseluruhan kekuatan internalnya dalam menjalankan strategi pemasaran.
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4.3.3 Matriks EFAS

EFAS (eksternal factor analysis summary) terdiri atas faktor strategi

eksternal yaitu berupa peluang serta ancaman dari luar yang dimiliki oleh

perusahaan. EFAS ini digunakan untuk mengidentifikasi peluang dan

ancaman dari luar perusahaan, sekaligus menilai faktor eksternal yang dapat

menghambat kinerja usaha. Terdapat lima tahap penyusunan matriks EFAS

(Eksternal Faktor Analysis Summary) diantaranya sebagai berikut :

1.

2.

Menentukan faktor eksternal berupa kekuatan dan kelemahan perusahaan.
Beri bobot pada setiap faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), jumlah skor bobot tidak boleh

melebihi nilai keseluruhan total 1,00.

. Berikan nilai rating pada kolom rating pada setiap faktor dengan skala

nilai mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor).

Kalikan bobot dengan rating, untuk  mendapatkan hasil pada faktor
pembobotan dalam kolom bobot dikali rating.

Tambahkan semua nilai pembobotan pada kolom bobot dikali rating, untuk
memperoleh total nilai dari pembobotan perusahaan.

Adapun hasil analisis lingkungan eksternal dari usaha kue basah

tradisional yang berada di Desa Rambah Utama dipaparkan pada tabel matrik

EFAS (eksternal factor analysis summary) sebagai berikut ini:
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Tabel. 4.5 Matriks EFAS

Faktor Strategi eksternal Bobot | Rating Bobot x
Rating
Peluang :
1. Kemajuan teknologi  yang
memungkinkan pengusaha
untuk melakukan pemasaran 0,15 4 0,60
secara online
2. Kerja sama dengan pihak lain
untuk meningkatkan penjualan 0,10 3 0,30
3. Kebiasaan masyarakat yang
konsumtif 0,15 3 0,45
4. Meningkatkan kesadaran
masyarakat untuk melestarikan 0,05 3 0,30
produk lokal
5. Menjadi pengusaha kue basah
tradisional terbesar di Desa 0,15 4 0,60
Rambah Utama
Sub Total 0,60 2,25
Ancaman:
1. Banyak pesaing lain yang
menjual produk yang sama. 0,10 2 0,20
2. Naik turunnya harga bahan | 0,10 2 0,20
baku
3. Harga jual pesaing lebih murah 0,05 2 0,10
4. Perubahan minat beli konsumen 0,05 3 0,15
5. Produk pesaing lebih unik dan | 0,10 2 0,20
menarik
Sub Total 0,40 0,85
Total 1,00 3,10

Sumber: olah data peneliti, 2025
Berdasarkan Tabel 4.2 matriks EFAS maka dapat dilihat berdasarkan total
skor matriks EFAS usaha kue basah tradisional di desa Rambah Utama yaitu

3,10. Hal dapat disimpulkan bahwa usaha kue basah tradisional menjalankan
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strategi yang efektif dalam menggunakan peluang yang ada dan menghambat

faktor ancaman yang akan dihadapi.

4.3.4 Matriks SWOT

Tabel 4.5 Matriks SWOT
IFAS Strengths (S) Weaknesses (W)
1. Harga terjangkau 1. Kurangnya SDM
2. Lokasi lapak yang untuk pengelolaan
strategis digital marketing
3. Jenis kue yang 2. Kurangnya inovasi
beragam penggunaan media
EFAS 4. Kualitas  produk sosial
yang baik dan 3. Kemasan produk
higenis kurang menarik
5. Modal yang 4. Kegiatan promosi
memadai untuk kurang maksimal
mengembangkan 5. Keterbatasan
usaha teknologi  untuk
produksi
Opportunities (O) Strategi SO STRATEGI WO
1. Kemajuan
teknologi yang 1. Memperluas 1. Mencari sumber
memungkinkan jangkauan pasar daya manusia
melakukan 2. Mempertahankan yang ahli dalam
pemasaran kualitas produk penerapan digital
secara online 3. Memaksimalkan marketing
2. Kerja sama penggunaan media 2. Menambah varian
dengan  pihak sosial produk
lain 3. Memaksimalkan
3. Kebiasaan kegiatan promosi

masyarakat yang
konsumtif

4. Meningkatkan
kesadaran
masyarakat
melestarikan
produk lokal

5. Menjadi
pengusaha kue
tradisional
terbesar di Desa
Rambah Utama
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1.

2.

3.

Threaths (T) STRATEGI ST STRATEGI WT
Banyaknya 1. Meningkatkan daya 1. Merekrut karyawan
pesaing saing baru yang memiliki
Naiknya harga 2. mengembangkan keterampilan  dan
bahan baku kerkasama pengalaman dalam
Harga jual 3. Mengembangkan penggunaan media
pesaing lebih inovasi produk sosial
murah 2. Mengurqngi biaya
Perubahan minat g;(;(j:;{iilnal dan
beli konsumen 3. Menambah
Produk pesaing teknologi mesin
lebih menarik untuk kegiatan

produksi

Sumber: olah data peneliti, 2025

Berdasarkan Tabel 4.3 matriks SWOT tersebut dapat disipulkan
bahwa terdapat empat alternatif pilihan strategi yang bisa diambil oleh
pemilik usaha kue basah tradisional di desa Rambah Utama dalam
menghadapi persaingan yang kompeten.

Strategi (SO) Strenght-Opportunities

Strategi SO ini menggunakan faktor internal berupa kekuatan yang ada
pada usaha kue basah tradisional dipergunakan untuk memanfaatakan
peluang eksternal yang ada agar dapat bersaing dengan usaha lainnya.
Strategi (ST) Strenght-Threats

Strategi ST menggunakan faktor kekuatan milik usaha kue basah
tradisional untuk menghadapi ancaman.

Strategi (WO) Weaknesses-Opportunities

Strategi WO menggunakan faktor peluang Strategi ST ini digunakan untuk
memanfaatkan faktor peluang yang dimiliki usaha kue basah tradisional
yang ada dengan meminimalisir faktor kelemahan yang dimiliki usaha kue

basah tradisional.
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4.

4.3.5

Strategi (WT) Weaknesses-Threats
Strategi WT digunakan dengan meminimalisir kelemahan serta
menghindari ancaman yang dapat menghambat perkembangan usaha.
Diagram Cartesius

Peneliti menentukan strategi untuk melihat strategi eksternal berupa
peluang serta ancaman pada usaha yang dibandingkan dengan strategi
internal berupa kekuatan serta kelemahan untuk melihat posisi
kemampuan bersaing usaha, dilihat dengan menggunakan diagram
cartesius yang digunakan untuk mengidentifikasikan posisi usaha. Berikut
ini adalah hasil perbandingan analisis faktor internal dengan analisis faktor

eksternal pada usaha kue basah tradisional di Desa Rambah Utama yaitu:
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Berbagai Peluang

3. Mendukun Strategi 15 1. Mendukung Strategi agresif
TurnAround
(L15: 1,40)
2
1
Kelemahan L . . L Kekuatan
. ' ' N Internal
Internal 25 2 1 ) 2 125
1
4 Mendul'mng ) 2. Mendukung Strategi
StrategiDefensif 2 Diverisifikasi
-2.5

Berbagai Ancaman

Sumber: olah data peneliti, 2025
Gambar 4.5 Diagram Cartesius Usaha Kue Basah Tradisional Di Desa
Rambah Utama
Berdasarkan Gambar 4.1 diagram cartecius tersebut menunjukkan
nilai skor strategi internal kekuatan yaitu sebesar 2,05, serta nilai faktor
internal kelemahan yaitu sebesar 0,95 maka dengan itu terdapat selisih dari
kedua nilai tersebut adalah sebesar 1,15, sedangkan nilai faktor strategi
eksternal peluang adalah sebesar 2,25, dan nilai faktor strategi eksternal
ancaman yang memiliki nilai 0,85 dengan begitu selisih kedua faktor

eksternal tersebut adalah sebesar 1,40. Nilai selisih antara faktor strategi
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internal dan eksternal tersebut membentuk tiitik koordinat yaitu (1,15:
1,40 ), sehingga didapatkan posisi usaha ada pada kuadran 1 yang
mendukung situasi agresif karena faktor peluang dan kekuatan dapat
dimanfaatkan dan diterapkan oleh pemilik usaha kue basah tradisional

yang ada di desa Rambah Utama tersebut.
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BABV
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Kesimpulan dari pembahasan penelitian yang telah dilakukan pada usaha kue

basah tradisional di desa Rambah Utama maka diantaranya :

1. Penerapan digital marketing pada usaha kue basah tradisional ini dapat
meningkatkan penjualan, dalam kegiatan promosi dan perluasan jangkauan
pasar dengan mudah yang dapat dilakukan secara online.

2. Pemilik usaha kue basah tradisional ini menggunakan dua platform media
sosial yang dimanfaatkan untuk melakukan promosi yaitu facebook dan
whatsapp. Alasan pemilik usaha dalam penggunaan media sosial ini di
dorong oleh faktor perkembangan teknologi agar dapat mampu bersaing
dengan pelaku usaha lainnya selain itu juga promosi dapat dilakukan
dengan mudah, dan juga agar dapat menjalin interaksi dengan para
konsumen dengan mudah. Selain itu juga terdapat faktor penghambat
penerapan digital marketing pada usaha kue basah tradisional ini yaitu
seperti kurangnya sumber daya manusia yang mengelola digital marketing
dengan baik, kurangnya inovasi pada pembuatan konten yang menarik
dikalangan muda mudi sekarang ini.

3. Pemilik usaha merasakan dampak yang positif terhadap penerapan digital
marketing pada usahanya, mudahnya promosi yang dilakukan serta
perluasan pasar dapat mendorong peningkatan penjualan kue basah

tradisional yang ada di Desa Rambah Utama tersebut.



4. Berdasarkan analisis SWOT, dapat disimpulkan bahwa total skor IFAS
yaitu 2,70 dan skor EFAS yaitu 2,80 dimana pada diagram tersebut dapat
dilihat bahwa usaha kue basah tradisional ini menempati posisi kuadran 1
strategi agresif untuk perkembangan usaha.

5. Penerapan digital marketing pada usaha kue basah tradisional di desa
Rambah Utama ini dilakukan dengan cara merekrut karyawan baru yang
ahli dalam pemasaran digital serta melakukan pelatihan dan pembinaan
untuk menambah wawasan serta keterampilan para karyawan dalam
menggunakan digital marketing.

5.2 Saran
Dari kesimpulan pembahasan tersebut, maka terdapat beberapa saran yang
bermanfaat dapat diambil diantaranya:

1. Untuk dapat meningkatkan penjualan kue basah tradisional tersebut,
pemilik usaha disarankan untuk dapat meningkatkan pengetahuan serta
pemahaman tentang penerapan digital marketing, supaya dapat bersaing
dengan pelaku bisnis lainnya yang menggunakan pemasaran secara digital.

2. Disarankan untuk pemilik dan para karyawan untuk dapat menginovasikan
produk agar lebih menarik dan dapat menarik minat beli konsumen.

3. Pemilik wusaha disarankan wuntuk dapat terus berinovasi dalam
pengembangan digital marketing serta produk yang dipasarkan.

4. Para karyawan disarankan agar dapat ikut membantu dalam pelaksanaan

digital marketing pada usaha ini.
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5. Untuk meningkatkan daya saing sebaiknya pemilik wusaha harus
meningkatkan strategi internal agar mendapatkan strategi eksternal untuk
perusahaan.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Pada penelitian, masih terdapat banyak hasil yang tidak
memuaskan hal ini dikarenakan kegiatan penelitian dilakukan dalam
waktu singkat, keterbatasan akses informasi serta pengetahuan, selain itu
juga terdapat keterbatasan dalam proses wawancara yang dilakukan

kepada informan.
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Lampiran-Lampiran
Protokol Wawancara
Berikut ini adalah pertanyaan wawancara untuk pemilik usaha:
1. Bisakah anda jelaskan tentang identitas dan pekerjaan para karyawan anda?
2. Bagaimana penerapan digital marketing pada usaha anda?
3. Apa saja faktor yang mendorong anda dalam menerapkan digital marketing?
4. Apa tujuan dari penerapan digital marketing yang anda lakukan?
5. Dampak apa yang anda peroleh dari penerapan digital marketing pada usaha
anda?
6. Kendala apa saja yang anda hadapi saat menerapkan digital marketing?
7. Ancaman apa saja yang anda hadapi dalam anda menjalankan usaha?
8. Apa saja kelemahan yang dapat mempengaruhi usaha anda?
9. Jenis kue basah tradisional apa saja yang anda produksi?
10. Apa saja tantangan yang harus anda hadapi dalam mengembangkan usaha?
11. Apa saja yang menjadikan usaha anda lebih unggul dibandingkan dengan
pesaing?
12. Bagaimana anda melihat peluang pasar pada usaha anda dimasa depan?
Pertanyaan wawancara untuk karyawan pada usaha kue basah tradisional di desa

Rambah Utama:
1. Apa saja yang menjadikan usaha ini lebih unggul dibandingkan pesaing?

2. Apa saja kelemahan yang dapat mempengaruhi usaha kue basah tradisional ini?
3. Bagaimana anda melihat peluang pasar pada usaha kue basah tradisional ini ?

4. Ancaman apa saja yang hadapi dalam menjalankan usaha?
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Foto Dokumentasi

Gambar 1. Spanduk Usaha Kue Basah Tradlsmnal Di Desa Rambah Utama

rm g

Sumber Olah Data Penulls

Gambar 2. Jenis Kue Yang Dipasarkan

Sumber: Olah Data Pnulis

73



Gambar 3. Kegiatan Penjualan Secara Offline Melalui Lapak Usaha

Sumber: Olah Data Penulis

Gambar 4. Dokumentasi Dengan Pemilik Usaha
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Gambar 5. Lapak Usaha
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