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ABSTRAK0 

UKM Bunda Surabaya merupakan usaha kecil menengah yang memanfaatkan pundi-

pundi alam dari hasil kelautan dan perikanan. Dalam menjalankannya usaha ini memiliki 

kesulitan dalam melakukan pemasaran sehingga melemahnya jumlah permintaan yang 

membuat pendapatan usaha tidak stabil. UKM Bunda melalui metode SWOT 

menghasilkan Matriks IFE dengan total skor 0,3328. Matriks EFE dengan total skor 

0,3947. Sedangkan melalui metode AHP prioritas strategi yang diterapkan di UKM Bunda 

yaitu Strategi SO Melakukan kerja sama dengan tempat-tempat wisata agar sesuai dengan 

daya beli konsumen dengan membuat inovasi varian rasa produk yang belum dimiliki. 

Strategi WO Membangun kepercayaan antar pekerja melalui pelatihan-pelatihan 

keterampilan yang diadakan oleh pemerintah. Strategi ST Menjaga stabilitas harga 

agarqtetaphbersaing dipasar. Strategi WT Terus menerus melakukan promosi dengan 

pengembanganwprodukqyangxmemiliki0nilai-tambahodengan5harga=yang/terjangkau 

agar dikenal oleh masyarakat luas. Startegi pemasaran yang diterapkan di UKM Bunda 

adalah Menggunakan teknologi dan informasi melalui website marketing untuk 

mempromosikan produk UKM, Melakukan kerja sama dengan tempat-tempat wisata agar 

sesuai dengan daya beli konsumen dengan membuat inovasi varian rasa produk yang 

belum dimiliki, Membangun kepercayaan antar pekerja melalui pelatihan-pelatihan 

keterampilan yang diadakan oleh pemerintah, Menggunakan Instagram dan WhatsApp 

sebagai media pemasaran seiring dengan pangsa pasar yang potensial, Memaksimalkan 

mutu dan kualitas SDM melihat permintaan yang semakin meningkat, 

Memanfaatkankkemajuan8teknologi dan informasi sebagai media promosiuagar volume 

penjualan9meningkat, Menjaga stabilitas harga agar tetap bersaing dipasar, Mencari 

Supplier yang kompetitif  agar mendapatkan bahan baku yang baik dari segi kualitas 

maupun kuantitas, Membuat sertifikat Halal produk ditengah persaingan usaha yang 

semakin ketat, dan Melakukan inovasi produk untuk tetap bertahan ditengah munculnya 

produk sejenis. 

Kata kunci : Strategi pemasaran, SWOT, AHP 
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ABSTRACT 

UKM Bunda Surabaya is a small and medium business that utilizes natural resources 

from marine and fishery products. In running this business, it hes difficulties in doing 

marketing so that the weakening of the number of requests makes businesssincome 

unstable. UKM Bunda through the SWOT method produces an IFE matrix withhaatotal 

scoreeoff0,3328. EFE matrix withaattotal scoreoof00,3947. Meanwhile, through the AHP 

method, the priority strategy applied at UKM Bunda is the SO strategy. Cooperating with 

tourist attractions to suit consumer purchasing power by creating innovative product 

flavors that are not yet owned. WO strategy build trust among workerstthrough skills 

tranning held by the government. ST strategy maintain price stabilityyinoorderttooremain 

competitiveiinttheemarket. WT strategy continuous promotion by developing value-added 

products at affordable prices to be recognized by the wider community. The marketing 

startegy implemented at UKM Bunda using technology and information through website 

marketing to promote UKM products, Cooperating with tourist attractions to match 

consumer purchasing power by creating innovative product flavors that are not yet owned, 

Buiding trust between workers through training-skils training held by the government, 

Using Instagram and WhatsApp as marketing media in line with potential market share, 

Maximizing the quality and quality of human resources in view of increasing demand, 

Taking advantage of advances in technology and information as promotional media to 

increase sales volume, Maintaining price stability so that keep competing in the market, 

Looking for competitive suppliers in order to get good raw materials in terms of quality 

and quantity, Making product halal certificates in the midst of increasingly fierce business 

competition, and Innovating products to stay afloat amid the emergence of similar product. 

Keywords : Marketting Strategy, SWOT, AHP 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



PENDAHULUAN  

Persaingan dalam dunia bisnis saat ini yang semakin meningkat8baik0dari sisi 

ketahanan barang maupun layanan, hal ini menuntut sebuah 

bisnismuntukvdapatumenyesuaikanxdiriqdenganztantanganbsituasixdanzkondisixsaat ini. 

Dalam persaingan artifisial yang semakin ketat, suatu bisnis harus mampu mengikuti 

kompetisi artifisial yang ada sehingga dapat mendorong bisnis tersebut tumbuh dan 

berkembang sesuai zamannya. Hal ini mendorong suatu usaha untuk meningkatkan daya 

saingnya dengan cara memperbaiki dari segi pemasaran untuk meningkatkan pendapatan 

usaha supaya tetap bertahan ditengah persaingan yang semakin ketat. Memperhatikan 

strategi pemasaran dari suatu usaha sangat penting karena munculnya usaha pesaing yang 

memiliki usaha yang sama. Dengan adanya strategi pemasaran yang tepat akan 

memberikan efek yang baik secara langsung terhadap keberhasian dan kelancaran usaha 

dalam mencapai tujuan yang diinginkan yaitu keuntungan yang maksimal melalui 

peningkatan jumlah penjualan. 

UKM Bunda Surabaya merupakan salah satu usaha kecil menengah yang 

dikembangkan di Kecamatan Kedung Cowek, Kecamatan Bulak, Kota Besar Surabaya. 

UKM Bunda sebagai paguyuban memanfaatkan pundi-pundi alam dari hasil kelautan dan 

perikanan. UKM ini memproduksi olahan kerang kampak dan produk ikan asap di area 

pengolahan ikan. UKM Bunda Surabaya memulai usaha pada tahun 2010 oleh Ibu. Siti 

Chotimah dengan tujuan pemberdayaan masyarakat untuk meringankan beban para 

nelayan kerang pada hasil tangkapannya. 

Tabel 1.1 dataapendapatannagustsus 2021ssampaiijanuari22022 (Rupiah) 

Mingguu Agustuss Septemberr Oktoberr Novembery Desemberk Januarik 

1 653.000 505.000 752.000 873.000 971.000 878.000 

2 754.000 543.000 731.000 753.000 884.000 686.000 

3 308.000 419.000 645.000 555.000 783.000 863.000 

4 460.000 318.000 586.000 456.000 786.000 791.000 

Jumlah 2.175.000 1.785.000 2.714.000 2.637.000 3.424.000 3.218.000 

Sumber : UKMkBundahSurabayau,2022 

 

Gambar 1.1 grafik0pendapatan UKMjBundakSurabaya 

Dari grafikjdiatas bahwasanya penjualannUKMjBunda Surabaya tidak stabil dan 

bahkan0mengalamippenurunan, kadang mengalami kenaikan danipenurunan. Haloini 

dikarenakan9UKM Bunda7Surabaya belum5memilikigstrategivpemasaran yangatepat 

untuk meningkatka jumlah pendapatan melalui volume penjualan. Mengingat usia 

perjalanan9UKM bunda Surabaya yang mencapai 12 tahun, diperlukan strategi pemasaran 

yang tepat agaritetap0bertahan dan bersaing. Oleh karena itu untuk mengatasi 
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ketidakstabilan pendapatan tersebut UKM Bunda Surabaya dituntut untuk menata ulang 

atau mengatur strategi pemasaran yang baik untuk kedepannya agar bisa meningkatkan 

pendapatan dan tetap bertahan di eragglobalisasi1dengancpersainganzusahaxyang 

semakinvketat. 

 

MATERI DAN METODE 

 

Pengertian strategiupemasaranx 

Menurut kootler (2000,93), strategivpemasaran adalah logikabpemasaran dan 

berdasarkan itu unit bisnis diharapkan6untuk mencapai sasaranvpemasaran, strategi 

pemasaranpterdiri dari0pengambilan8keputusan tentang biayaypemasaran dari 

perusahaan. MenurutWinardi (2001,93) menyatakan bahwa strategi3pemasaran adalah 

hasil dipadukannyaybebrapa elemen. (Untari & Fajariana, 2018). 

Sementara0menurut0Tullndan9Kahleq(1990)xdalamvFandymTjiptonov(1997:6)l 

menyatakan strategiypemasaranysebagaizalatofundamental yang direncanakanountuk 

mencapai9tujuanjperusahaanrdenganlmengembangkanhkeunggulankbersaingjdankberkes

inambunganimelalui pasar0yangjdimasukijdan program7pemasaransyangxdigunakanq 

untukhmelayani0pasarhsasaran1tersebut. (Noor, 2014). Darixpengertian diatas-dapat 

disimpulkanzstartegi pemasaran adalah langkah efektif yang dapat mencapai tujuan dan 

sasaran melalui sumber daya yang ada atau taktik yang digunakan untuk meningkatkan 

volume penjualan. 

 

Analisis SWOT 

MenuruthSuryatamaddalamxPuguh/(2016),analisis/SWOTpadalahametode 

perencanaanfyanggdigunakan untuk mengevaluasi kekuatanbatau strength, 

kelemahanvatau weakness, peluangxatau opportunities dan ancamansatau threats dalam 

suatu proyek ataumspekulasinbisnis.(Anggraini et al., 2019). 

Matriks SWOT adalah teknik yang digunakan untuk membantu dalam proses 

menetukan perencanaan dan pembuatan startegi dari suatu objek yang akan diteliti. 

             CCCIFAS                               

 

EFASXXX 

STRENGTHM 

Tentukan95-10Kfaktor 

KekuatanjinternalV 

WEAKNESS6 

Tentukan 5-100faktorukelemahan 

internal 

OPPORTUNITY 

Tentukan55-103faktor 

Peluang1eksternalx 

STRATEGIqSO 

Menggunakan7kekuatan 

untuk9memanfaatkan9peluang 

 

STRATEGIqWO 

Menggunakan8strategi yang 

meminimalkan8kelemahan9untuk 

memanfaatkanxpeluang7 

THREAT 

Tentukan75-101 faktor 

ancaman eksternalg 

STRATEGIyST2 

Ciptakan0strategi yang 

menggunakanbkekuatan9untuk 

mengatasi ancamanxr 

STRATEGI8WT0 

Ciptakan strategi yang 

meminimallkanxkelemahanb dan 

menghindari ancamanq4 
Sumber : (Victor, 2020) 

Gambar 2.1 matriks SWOT 



Analitycal Hierarchy Process (AHP) 

Menurut Taylor (2014) AnalitycalcHierarchydProcess8(AHP) merupakanmsuatu 

metode8untukbmemeringkatmalternatiftkeputusanfdanqmemilihsyangmterbaikkdengan 

beberapawkriteria. Sedangkanimenurut0Nugerahah(2017) AHPgsebuahokonsepruntuk 

pembuatanxkeputusandberbasishmulticriteriax(kriteria yang banyak). (Permatasari, 2020) 

 

PrinsipnDasar AnalitycalrHierarchybProcessd(AHP) 

1. PenyusunanhHirarki 

Tujuan 

Kriteria 1 Kriteria 1 Kriteria 3

Alternatif 1 Alternatif 2 Alternatif 3

 
Sumber : (Asfan & Maflahah, 2021) 

Gambar 2.2 model hierarki AHP 

 

2. Penentuan Prioritas 

Tabel 2.1 skala9perbandingan0 

Intensitas 

pentingnya 

Defenisi Penjelasann 

12 Kedua elemen sama pentingnya Duadelemenkmenyumbang-nyaosama 

besaropada kriteria yang ada 

33 Elemen yang satu lebih penting 

ketimbang9elemen yang 

lainnyannnn 

Pengalamanldanopertimbanganosedikit 

mendukung satuoelemenmatas yang 

lainnyax 

56 Elemen yang satu esensial atau 

sangat penting ketimbang yang 

lainnyaj 

Pengalamanodancpertimbangan denga 

kuat mendukung satuhelemen atas yang 

lainnya/ 

74 Satu elemen jelas lebih penting 

dari elemen lainnya9 

Satuxelemenfdengan kuat didukung dan 

didominasinya yang telahtterlihatydalam 

praktekmmvvvv 

98 Satu elemenomutlak lebih 

pentingkketimbang dari elemen 

lainnya5 

Buktiuyang mendukung elemen yang 

lainnya memiliki tingkatipenegasan 

tertinggijyangmmungkin menguatkanx 

c2,4,6,8v Nilai-nilai yang berada di 

antara duappertimbangan yang 

berdekatann 

Kompromijdiperlukan diantara dua 

pertimbanganf 

 Sumber : Saaty (1980) (Hardiyansyah et al., 2015) 

3. Konsistensi Logis 

Tabelx2.2prandomxindexn(RI) 
Orde  

Matrik 

1,2w 3d 4f 5f 6f 7g 8h 9j 10j 116 127 137 145 158 

RI 0,00 0,58 0,90 1,12 1,24 1,32 1,41 1,45 1,49 1,48 1,51 1,56 1,57 1,59 

Sumber : (Irawan & Winiarti, 2015) 



Metode Pengumpulan Data 

Jenis penelitian yang dilakukan di UKM Bunda Surabaya adalah jenis penelitian 

dengan menggunakan metode kuantitatif dan kualitatif. Melalui metode kuantitatif dapat 

menginput data kualitatif dan kuantitatif sekaligus dalam penelitian ini. Karena pada 

penelitian ini studi kasus yang menghasilkan pandangan manusia atau data kualitatif yang 

didapat dengan menggunakan kuesioner. Namun dalam analisis data kuesionerhtersebut, 

data kualitatif atau pandangan manusia diolah menjadi data kuantitatif dengan 

menggunakanxmetodevSWOTq(nstrength,hweakness, opportunity,tthreat) dancAHP 

(analitycal hierarchyyprocess). Kemudian hasil analisis metode SWOT dan AHP 

disimpulkan dengan berbentuk kualitataif. Untuk itu penelitiangdi UKM Bunda Surabaya 

dalam proses olah datanya menggunakan dua metode. Datalyang digunakan dalam 

penelitian4ini7adalah :Jenis datarkuantitatif dan dataxkualitatif sedangkankSumberkdata 

dalamjpenenlitian ini yaitu databprimer dan datapsekunder. Untuk Metode pengumpulan 

datanya yaitu melalui Wawancara,Observasi,Dokumentasi dan Kuesioner. 

 

HASIL DAN PEMABAHASAN 

 

Identifikasi variabel SWOT 

Tabel 4.1 variabel SWOT 

KEKUATAN KELEMAHAN 

Kualitas produk yang renyah  Kepercayaan antar pemilik dan pekerja 

kurang 

Harga yang terjangkau Produk yang mudah rapuh  

Kemasan produk menarik  Tidak mempunyai biaya promosi  

Produk beberapa varian Tidak mempunyai brosur atau katalog 

Semangat dari lingkungan sekitar  Kemampuan bersosialisasi untuk  

pemasaran kurang 

Kemampuan bersosialisasi pemilik UKM  Kinerja sumber daya manusia yang masih 

kurang 

Sumber : (Juansah et al., 2020) 

PELUANG ANCAMAN 

Pengembangan kawasan wisata Harga bahan baku yang tidak tetap 

Pertumbuhan ekonomi yang semakin 

membaik 

Adanya pesaing baru dengan usaha 

sejenis  

Kemajuanhteknologi dan informasi Konsumencsensitif terhadap harga 

Kebijakanjpemerintahkyang0mendorong 

kemajuan8UKM  

Produk1baru4sejenis7yang2lebih8inovatif 

Adanya pangsa pasar yang pontensial Tidak melakukan pengemasan dengan 

baik 

Permintaan yang semakin meningkat Kualitas bahan baku tidak sesuai dengan 

harapan 
Sumber :(Novia et al., 2021) 

 



Perhitungan Skor SWOT 

Sampel yang diambil dalam penelitian ini merupakan orang yang pernah mengambil 

bagian di UKMkBUNDA Surabaya di9jln.5Cumpat0KulondBaru9no.88aKelurahan 

KedungkCowek, KecamatanmBulaklKotaoSurabaya. Kuesioner dibagikan kepada 

pemilik UKM, sekertaris, bendahara, produksi dan anggota pengolah ibu-ibu di 

Lingkungan sekitar yang mengetahui UKM Bunda. Berikut ini hasil kuesioner yang akan 

menunjukkan kinerja UKM Bunda Surabaya yang dapattditentukannoleh faktorxinternal 

danceksternal dengan metodeqSWOTp: 

Tabell4.2 total skorsfaktorrinternallKekuatan (S) 

No Simbol Pernyataanv Nilai 

bobotb 

Nilaic 

ratingh 

Skorc 

1 S-1 Kualitas produk yang renyah 0,1744 4,3000 0,7497 

2 S-2 Harga yang terjangkau 0,1744 4,1000 0,7149 

3 S-3 Kemasan produk menarik 0,1590 3,9333 0,6253 

4 S-4 Produk beberapa varian 0,1615 3,9000 0,6300 

5 S-5 Semangat dari lingkungan 

sekitar 

0,1615 4,1667 0,6731 

6 S-6 Kemampuan bersosialisasi 

pemilik UKM 

0,1692 4,1333 0,6995 

  Total 1,0000  4,0925 

 

Tabel 4.3 total skormfaktoriinternalkKelemahan (W) 

No Simbol Pernyataanz Nilai 

bobotq 

Nilai 

ratingw 

Skor1 

1 W-1 Kepercayaancantarbpemilik 

dan pekerja kurangnnn 

0,1537 3,6333 0,5586 

2 W-2 Produkcyang mudah rapuhhh 0,1769 3,8333 0,6780 

3 W-3 Tidak mempunyai biaya 

promosixx 

0,1619 3,9000 0,6314 

4 W-4 Tidakkmempunyaivbrosur 

atau katalogbb 

0,1864 3,6333 0,6772 

5 W-5 Kemampuan untuk 

bersosialisasi untuk 

pemasaran kurang 

0,1578 3,8333 0,6050 

6 W-6 Kinerja sumber daya 

manusia yang masihhkurangc 

0,1633 3,7333 0,6095 

  Totalzz 1,0000  3,7597 

 

 

 

 



Tabelv4.4 totalcskor faktorceksternalpPeluang (O) 

Nox  Simbol  Pernyataanq Nilai 

bobotq  

Nilai 

ratingw  

Skor3 

1 O-1 Pengembangan kawasan 

wisata 

0,1805 4,3000 0,7760 

2 O-2 Pertumbuhankekonomilyang 

semakinmmembaik 

0,1777 4,1000 0,7288 

3 O-3 Kemajuangteknologixdan 

informasi 

0,1601 4,3000 0,6885 

4 O-4 Kebijakanlpemerintahhyang 

mendoronglkemajuan UKM 

0,1601 4,1333 0,6618 

5 O-5 Adanyazpangsaxpasariyang 

potensial 

0,1615 4,1333 0,6674 

6 O-6 Permintaan yang semakin 

meningkat 

0,1601 4,2000 0,6725 

  Total  1,0000  4,1948 

 

Tabelx4.5 total skorsfaktordeksternalqAncaman (T) 

No  Simbol  Pernyataan2 Nilai 

bobot5 

Nilai 

rating7 

Skorqs 

1 T-1 Hargaxbahannbaku 

yangntidakmtetap  

0,1793 3,7667 0,6754 

2 T-2 Adanya pesaing baru dengan 

usaha sejenis 

0,1559 3,9667 0,6183 

3 T-3 Konsumen7sensitifkterhadap 

harga 

0,1614 3,6667 0,5917 

4 T-4 Produk baru4sejenis yang 

lebih2inovatif 

0,1655 3,7667 0,6235 

5 T-5 Tidak melakukan 

pengemasan dengan baik 

0,1752 3,9333 0,6890 

6 T-6 Kualitasxbahanbbakuhtidak 

sesuaixdenganhharapanbbb 

0,1628 3,7000 0,6022 

  Total  1,0000  3,8001 

 

 

 

 

 

 

 



Peringkat SWOT 

Peringkat analisis SWOT UKM Bunda Surabaya adalah sebagai berikut : 

1. Peringkat Faktor Internal  

Tabel 4.6 peringkat faktor internal 

SW 
S1z S2c S3j S48 S5q S6w W1x W2v W3m W49 W50 W60 

Jumlah 

Rata-

rata 

Bobot  
136 136 124 126 126 132 113 130 119 137 116 120 1515 

 
Rata-rata  

0,0898 0,0898 0,0818 0,0832 0,0832 0,0871 0,0746 0,0858 0,0785 0,0904 0,0766 0,0792 1,0000 
 

Rating  4,3000 4,1000 3,9333 3,9000 4,1667 4,1333 3,6333 3,8333 3,9000 3,6333 3,8333 3,7333 

  
Peringkat  

0,3860 0,3681 0,3219 0,3244 0,3465 0,3601 0,2710 0,3289 0,3063 0,3286 0,2935 0,2957 3,9311 0,3276 

Urutan  
12 11 5 6 9 10 1 8 4 7 2 3   

Jika nilai rata-rata kurang dari 0,3276 maka perlu perbaikkan strategi pemasaran 

 

2. Peringkat Faktor Eksternal 

Tabel 4.7 peringkat faktor eksternal 

 

OT 
O1d O2g O3h O4l O52 O64 T1f T2k T36 T41 T53 T63 

Jumlah 

Rata-

rata 

Bobot 

133 131 118 118 119 118 130 113 117 120 127 118 1462 
 

Rata-rata 

0,0910 0,0896 0,0807 0,0807 0,0814 0,0807 0,0889 0,0773 0,0800 0,0821 0,0869 0,0807 1,0000 
 

Rating 
4,3000 4,1000 4,3000 4,1333 4,1333 4,2000 3,7667 3,9667 3,6667 3,7667 3,9333 3,7000 

  
Peringkat 

0,3912 0,3674 0,3471 0,3336 0,3364 0,3390 0,3349 0,3066 0,2934 0,3092 0,3417 0,2986 4,0 0,3333 

Urutan  12 11 10 5 7 8 6 3 1 4 9 2   

Jika nilai rata-rata kurang dari 0,3333 maka diperlukan perbaikkan strategi pemasaran  

 

Matriks SWOT 

Berdasarkan peringkat SWOT UKM Bunda Surabaya maka disusun matriks SWOT 

rumusan strategi pemasaran pada UKM bunda Surabaya di Kedung Cowek Surabaya 

sebagai berikut : 



IFE  

(internal factor evaluation) 

 

 

 

 

 

 

EFE 

(eksternal factor evalaluation) 

KEKUATAN/strength (S) 

1. Kualitas produk yang 

renyah 

2. Harga yang terjangkau 

3. Kemasan produk menarik 

4. Produk beberapa varian 

5. Semangat dari lingkungan 

sekitar 

6. Kemampuan bersosialisasi 

pemilik UKM 

KELEMAHAN/weaknesses (W) 

1. Kepercayaan antar pemilik dan pekerja 

kurang 

2. Produk yang mudah rapuh 

3. Tidak mempunyai biaya promosi 

4. Tidak mempunyai brosur dan katalog 

5. Kemampuan bersosialisasi untuk 

pemasaranpkurang 

6. Kinerja sumberadayaimanusia 

yangomasih kurang 

PELUANG/opportunities (O) 

1. Pengembangan kawasan 

wisata 

2. Pertumbuhan ekonomi yang 

semakin membaik 

3. Kemajuan teknologi dan 

informasi 

4. Kebijakan pemerintah yang 

mendorong kemajuan UKM 

5. Adanya pangsa pasar yang 

potensial 

6. Permintaan yang semakin 

meningkat 

Strategi SO 

Strategi mengoptimalkan 

kekuatan :  

1. Menggunakan teknologi dan 

informasi melalui website 

marketing untuk 

mempromosikan produk 

UKM. 

2. Melakukan kerja sama 

dengan tempat-tempat 

wisata agar sesuai dengan 

daya beli konsumen dengan 

membuat inovasi varian rasa 

produk yang belum dimiliki. 

 

  

Strategi WO 

Strategi mengurangi seoptimal mungkin 

kelemahan : 

1. Membangun kepercayaan antar pekerja 

melalui pelatihan-pelatihan keterampilan 

yang diadakan oleh pemerintah. 

2. Menggunakan Instagram dan WhatsApp 

sebagai media pemasaran seiring dengan 

pangsa pasar yang potensial. 

3. Memaksimalkan mutu dan kualitas SDM 

melihat permintaan yang semakin 

meningkat. 

4. Memanfaatkan kemajuan teknologi dan 

informasi sebagai media promosi agar 

volume penjualan meningkat. 

ANCAMAN/threats (T) 

1. Harga bahan baku yang tidak 

tetap 

2. Adanya pesaing baru dengan 

usaha sejenis 

3. Konsumen sensitif terhadap 

harga 

4. Produk baru sejenis yang 

lebih inovatif 

5. Tidak melakukan pengemasan 

dengan baik 

6. Kualitas bahan baku tidak 

sesuai dengan harapan 

Strategi ST 

Strategi mengoptimalkan 

kekuatan untuk mengatasi 

ancaman : 

1. Menjaga kekhasan Kualitas 

produk yang dapat  

menaikkan minat 

konsumen.  

2. Menambah jumlah variasi 

produk yang ditawarkan 

seiring munculnya produk 

yang sama. 

3. Menjaga stabilitas harga 

agar tetap bersaing dipasar.  

4. Mencari Supplier yang 

kompetitif  agar 

mendapatkan0bahan baku 

yang baik7dari segi kualitas 

maupunokuantitas.  

5. Membuat sertifikat Halal 

produk ditengah persaingan 

usaha yang semakin ketat. 

6. Melakukan inovasi produk 

untuk tetap bertahan 

ditengah munculnya produk 

sejenis. 

 

Strategi WT 

Strategi mengurangi seoptimal mungkin 

kelemahan : 

1. Membangun mekanisme kerja yang baik 

antar pekereja.  

2. Melakukan kerja sama dengan sesama 

UKM dalam memasarkan produk untuk 

memperluas jaringan usaha.  

3. Meningkatkan kinerja sumber daya 

pekerja sesuai keperluan.  

4. Memaksimalkan kegiatan promosi  

dengan menggunakan media sosial.  

5. Menetapkan harga bersaing dengan usaha 

yang lain. 

6. Membuat SOP dalam bekerja untuk 

menjaga kualitas produk.  

7. Melakukan riset pasar untuk menciptakan 

ide-ide produk baru .  

8. Terus menerus melakukan promosi 

dengan pengembangan produk yang 

memiliki nilai tambah dengan harga yang 

terjangkau agar dikenal oleh masyarakat 

luas.  

 

Gambar 4.1 Matriks SWOT 

 

 



Pemilihan Strategi dengan Metode AHP 

Setelah strategi dirumuskan yang kemudian dirangkum menjadi empat strategi yang 

mewakili seluruh strategi yaitu : SO – WO – ST – WT. Berikut adalah tabel rangkuman 

strategi dari hasil matriks SWOT : 

Tabel 4.6 rangkuman strategi 

Alternatif Strategi Simbol 

 

 

 

Strengths-Opportunities 

(SO) 

Menggunakan teknologi dan informasi melalui website 

marketing untuk mempromosikan produk UKM. 

A-1 

Melakukan kerja sama dengan tempat-tempat wisata agar 

sesuai dengan daya beli konsumen dengan membuat inovasi 

varian rasa produk yang belum dimiliki. 

A-2 

 

 

 

Weaknesses-Opportunities 

(WO) 

Membangun kepercayaan antar pekerja melalui pelatihan-

pelatihan keterampilan yang diadakan oleh pemerintah. 

B-1 

Menggunakan Instagram dan WhatsApp sebagai media 

pemasaran seiring dengan pangsa pasar yang potensial. 

B-2 

Memaksimalkan mutu dan kualitas SDM melihat 

permintaan yang semakin meningkat. 

B-3 

 

 

 

 

 

 

Strengths-Threats(ST) 

Memanfaatkan kemajuan teknologi dan informasi sebagai 

media promosi agar volume penjualan meningkat. 

B-4 

Menjaga kekhasan Kualitas produk yang dapat  menaikkan 

minat konsumen.  

C-1 

Menambah jumlah variasi produk yang ditawarkan seiring 

munculnya produk yang sama. 

C-2 

Menjaga stabilitas harga agar tetap bersaing dipasar.  C-3 

Mencari Supplier yang kompetitif  agar mendapatkan bahan 

baku yang baik dari segi kualitas maupun kuantitas.  

C-4 

Membuat sertifikat Halal produk ditengah persaingan usaha 

yang semakin ketat. 

C-5 

Melakukan inovasi produk untuk tetap bertahan ditengah 

munculnya produk sejenis. 

C-6 

 

 

 

 

 

 

Weaknesses-Threats(WT) 

Membangun mekanisme kerja yang baik antar pekereja.  D-1 

Melakukan kerja sama dengan sesama UKM dalam 

memasarkan produk untuk memperluas jaringan usaha.  

D-2 

Meningkatkan kinerja sumber daya pekerja sesuai 

keperluan.  

D-3 

Memaksimalkan kegiatan promosi  dengan menggunakan 

media sosial.  

D-4 

Menetapkan harga bersaing dengan usaha yang lain. D-5 

Membuat SOP dalam bekerja untuk menjaga kualitas 

produk.  

D-6 

Melakukan riset pasar untuk menciptakan ide-ide produk 

baru .  

D-7 

Terus menerus melakukan promosi dengan pengembangan 

produk yang memiliki nilai tambah dengan harga yang 

terjangkau agar dikenal oleh masyarakat luas. 

D-8 

 

 



Rekapitulasi hasil perhitungan Analitycal Hierarchy Process (AHP) : 

Tabel 4.7 Rekapitulasi AHP 

Strategi Simbol Bobot indikator  Bobot prioritas CR Keteranagan 

 

SO 

A-1  

0,500 

0,250  

0,0000000 

Konsisten 

A-2 0,750 Konsisten  

 

WOb 

B-1m  

 

0,250 

0,503  

 

0,0833783 

Konsisten 

B-2n 0,050 Konsisten 

B-3b 0,230 Konsisten s 

B-4v 0,218 Konsistenx 

 

 

 

STh 

 

 

C-11  

 

 

0,167 

 

0,048  

 

 

0,0740945 

 

 

Konsisten z 

C-21 0,120 Konsistenla 

C-33 0,336 Konsisten 

C-4f 0,113 Konsistenh 

C-5g 0,075 Konsisteng 

C-65 0,308 Konsisten f 

 

 

 

 

WT 

D-1t  

 

 

0,125 

0,077  

 

 

 

0,0943668 

Konsistenj 

D-2g 0,196 Konsistenj 

D-3h 0,096 Konsisten h 

D-4h 0,071 Konsisteng 

D-5n 0,142 Konsisten 6 

D-6m 0,089 Konsisten8 

D-7a 0,063 Konsisten9 

D-8 0,266 Konsisten0  

 

AnalisiswHasil0Pengolahan Data SWOThhhh 

Strategi pemasaran yang menghambat volume penjualan di UKM Bunda Surabaya 

berdasarkan perhitungan peringkat ffaktorginternalcdanveksternalx adalah  

1) Faktortinternal0(kekuatanp – kelemahan)bb 

1. Kemasan produk menarik 

2. Produk beberapa varian 

3. Kepercayaan antar pemilik dan pekerja kurang 

4. Kemampuan bersosialisasi untuk pemasaran kurang 

5. Kinerja sumber daya manusia yang masih kurang 

6. Tidak mempunyai biaya promosi 

2) Faktor eksternal (peluang – ancaman) 

1. Konsumen sensitif terhadap harga 

2. Kualitas bahan baku yang tidak sesuai dengan harapan 

3. Adanya pesaing baru dengan usaha sejenis 

4. Produk baru sejenis yang lebih inovatif 

Strategixpemasaranwyangfdapat9meningkatkanuvolume7penjualan0dioUKM Bunda 

Surabaya adalah  



1. Menggunakan teknologi dan informasi melalui website marketing untuk 

mempromosikan produk UKM. 

2. Melakukan kerja sama dengan tempat-tempat wisata agar sesuai dengan daya beli 

konsumen dengan membuat inovasi varian rasa produk yang belum dimiliki. 

3. Membangun kepercayaan antar pekerja melalui pelatihan-pelatihan keterampilan 

yang diadakan oleh pemerintah. 

4. Menggunakan Instagram dan WhatsApp sebagai media pemasaran seiring dengan 

pangsa pasar yang potensial. 

5. Memaksimalkan mutu dan kualitas SDM melihat permintaan yang semakin 

meningkat.xx 

6. Memanfaatkanckemajuan7teknologi dan0informasi sebagai mediakpromosixagar 

volume penjualangmeningkat.hhhhkk000000000 

7. Menjaga stabilitas harga agar tetap bersaing dipasar.  

8. Mencari Supplier yang kompetitif  agar mendapatkan bahan baku yang baik dari 

segi kualitas maupun kuantitas.  

9. Membuat sertifikat Halal produk ditengah persaingan usaha yang semakin ketat. 

10. Melakukan inovasi produk untuk tetap bertahan ditengah munculnya produk 

sejenis. 

 

Analisis hasil pengolahan AHP 

Dari perhitungan menggunakan metode AHP, dua bobot prioritas tertinggi dari 

masing-masing strategi akan dijadikan sebagai prioritas startegi di UKM Bunda Surabaya. 

Berikut tabel prioritas strategi di UKM Bunda dari hasil perhitungan menggunakan metode 

AHP : 

Tabel 4.8 tabel prioritas strategi 

Prioritas  Strategi Simbol  Usulan strategi 

1. SO A-2 Melakukan kerja sama dengan tempat-tempat wisata agar sesuai 

dengan daya beli konsumen dengan membuat inovasi varian rasa 

produk yang belum dimiliki. (0,750) 

A-1 Menggunakan teknologi dan informasi melalui website marketing 

untuk mempromosikan produk UKM. (0,250) 

2. WO B-1 Membangun kepercayaan antar pekerja melalui pelatihan-pelatihan 

keterampilan yang diadakan oleh pemerintah. (0,503) 

B-3 Memaksimalkan mutu dan kualitas SDM melihat permintaan yang 

semakin meningkat. (0,230) 

3. ST C-3 Menjaga stabilitas harga agar tetap bersaing dipasar.  (0,336) 

C-6 Melakukan inovasi produk untuk tetap bertahan ditengah munculnya 

produk sejenis. (0,308) 

4. WT D-8 Terus menerus melakukan promosi dengan pengembangan produk 

yang memiliki nilai tambah dengan harga yang terjangkau agar dikenal 

oleh masyarakat luas. (0,266) 

D-2 Melakukan kerja sama dengan sesama UKM dalam memasarkan 

produk untuk memperluas jaringan usaha.  (0,196) 



KESIMPULAN 

Melalui hasil analisis metode SWOT dan metode AHP maka startegi pemasaran 

yang diterapkan di UKM Bunda adalah Menggunakan teknologi dan informasi melalui 

website marketing untuk mempromosikan produk UKM, Melakukan kerja sama dengan 

tempat-tempat wisata agar sesuai dengan daya beli konsumen dengan membuat inovasi 

varian rasa produk yang belum dimiliki, Membangun kepercayaan antar pekerja melalui 

pelatihan-pelatihan keterampilan yang diadakan oleh pemerintah, Menggunakan 

Instagram dan WhatsApp sebagai media pemasaran seiring dengan pangsa pasar yang 

potensial, Memaksimalkan mutu dan kualitas SDM melihat permintaan yang semakin 

meningkat,Memanfaatkanckemajuan4teknologi danfinformasi sebagai media promosix 

agarfvolume penjualanxmeningkat, Menjaga stabilitas harga agar tetap bersaing 

dipasar, Mencari Supplier yang kompetitif  agar mendapatkan bahan baku yang baik 

dari segi kualitas maupun kuantitas, Membuat sertifikat Halal produk ditengah 

persaingan usaha yang semakin ketat, dan Melakukan inovasi produk untuk tetap 

bertahan ditengah munculnya produk sejenis. 
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