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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pengembangan UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah
Ubed melalui pendekatan SWOT yang dipadukan dengan bauran pemasaran 7P. Penelitian ini menggunakan
pendekatan deskriptif dengan metode campuran kualitatif dan kuantitatif. Data dikumpulkan melalui observasi,
wawancara, dokumentasi, dan kuesioner dengan metode pengambilan sampel purposive sampling yang melibatkan
30 responden. Instrumen analisis berupa matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary) dan EFAS (External
Factor Analysis Summary), yang kemudian dipadukan dalam analisis SWOT untuk mengidentifikasi kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman. Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai total IFAS sebesar 2,47 dan EFAS
sebesar 2,20, sehingga diperoleh koordinat posisi SWOT pada kuadran I (X=0,19; Y=0,05), yang mengindikasikan
strategi agresif (growth-oriented strategy). Posisi ini menegaskan bahwa kekuatan internal UMKM lebih dominan
daripada kelemahannya, serta peluang eksternal lebih besar dibanding ancaman. Penelitian ini berkontribusi dalam
memberikan arah strategis bagi UMKM berbasis produk olahan ikan dengan menekankan pentingnya diferensiasi
produk, penguatan identitas merek melalui digital marketing, serta kolaborasi dengan e-commerce. Selain itu, hasil
penelitian dapat menjadi rujukan praktis bagi pemerintah daerah dalam mendukung pemberdayaan UMKM
melalui pelatihan, fasilitasi akses pembiayaan, dan perluasan jaringan distribusi produk lokal.

Kata Kunci: Abon Ikan Lele, Marketing Mix 7P, Strategi Pengembangan, SWOT, UMKM

Abstract

This study aims to analyze the development strategy of UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed through
a SWOT approach combined with the 7P marketing mix. Data were collected through observation, interviews,
documentation, and questionnaires using a purposive sampling method involving 30 respondents. The analysis
instruments are in the form of IFAS (Internal Factor Analysis Summary) and EFAS (External Factor Analysis
Summary) matrices, which are then combined in a SWOT analysis to identify strengths, weaknesses, opportunities,
and threats. The results showed that the total value of IFAS was 2.47 and EFAS was 2.20, so that the coordinates
of the SWOT position in quadrant I (X=0.19; Y=0.05), which indicates an aggressive strategy (growth-oriented
strategy). This position emphasizes that the internal strengths of UMKM are more dominant than their weaknesses,
and external opportunities are greater than threats. This research contributes to providing strategic direction for
UMKM based on processed fish products by emphasizing the importance of product differentiation, strengthening
brand identity through digital marketing, and collaboration with e-commerce. In addition, the results of the
research can be a practical reference for local governments in supporting the empowerment of UMKM through
training, facilitation of access to financing, and expansion of local product distribution networks.

Keywords: 7P Marketing Mix, Development Strategy, Shredded Catfish, SWOT, UMKM

1. PENDAHULUAN

Produksi budidaya ikan lele (Clarias sp.) di Indonesia telah menjadi salah satu sektor yang terus
berkembang. Kabupaten Bandung, khususnya Kecamatan Pacet, merupakan salah satu wilayah yang
memiliki potensi besar dalam produksi ikan lele. Menurut data dari Dinas Kelautan dan Perikanan
Kabupaten Bandung (2021), produksi ikan lele di wilayah ini mencapai rata-rata 1.200 ton per tahun.
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Potensi ini didukung oleh ketersediaan sumber daya alam yang melimpah, iklim yang mendukung, serta
keberadaan para peternak lele yang tergabung dalam kelompok-kelompok usaha dan budidaya. Produksi
perikanan di Kabupaten Bandung menunjukkan tren peningkatan. Pada tahun 2022, produksi mencapai
15.896 ton, meningkat 3,17% dari tahun sebelumnya. Komoditas utama meliputi ikan nila, lele, dan ikan
mas (Sugriwa, 2023).

Di Kabupaten Bandung, ikan lele menjadi salah satu komoditas unggulan karena proses
budidayanya yang cepat, murah, dan tidak membutuhkan lahan yang luas, sehingga cocok untuk petani
lokal. Ikan lele merupakan komoditas yang paling banyak diminati masyarakat untuk dikonsumsi. Selain
itu, Ikan lele memiliki daya tahan hidup yang cukup bagus sehingga mudah dibudidayakan. Budidaya
ikan lele bisa dilakukan dengan memanfaatkan pekarangan rumah dengan peralatan yang sederhana
(Miswaty et al., 2021). Selain itu teknologi yang digunakan dalam pembudidayaannya dan pangsa
pasarnya pun relatif mudah (Musyaddad et al., 2019). Namun, terdapat tantangan yang sering dihadapi
para peternak lele yaitu harga jual lele segar di pasaran relatif murah. Sedangkan biaya produksi atau
biaya pakan lele relatif mahal. Sehingga inovasi produk melalui pengolahan ikan diperlukan untuk
meningkatkan nilai ekonomi ikan lele.

Potensi perikanan di Kabupaten Bandung dapat terlihat dari total produksi produk olahan perikanan
Kabupaten Bandung sebanyak 18.291.981,06 kg/tahun (Dinas Kelautan dan Perikanan Jawa Barat,
2021). Produksi produk olahan perikanan tersebut berkontribusi sebanyak 10,5% terhadap total produksi
produk olahan di Jawa Barat. Tingginya produksi produk perikanan di Kabupaten Bandung juga
didukung oleh tingkat konsumsi masyarakat terhadap ikan. Tingkat konsumsi ikan di Kabupaten
Bandung sendiri menurut data dari Renstra DISPAKAN Kabupaten Bandung (2021) terus meningkat
tiap tahunnya mulai dari tahun 2017 hingga tahun 2020, dengan nilai konsumsi masing-masing 23,5
kg/kapita/thn pada tahun 2018, tahun 2019 sebesar 25,99 kg/kapita/tahun dan terakhir tahun 2020
sebesar 32,38 kg/kapita/tahun.

Tingginya tingkat konsumsi masyarakat menunjukkan potensi pasar yang besar untuk produk-
produk pangan berbasis perikanan khususnya pengolahan ikan lele. Diversifikasi olahan bahan baku
dari ikan lele dapat menjadi pilihan sebagai pangan sumber protein. Salah satu pengembangan olahan
ikan lele ini adalah dijadikan produk abon. Abon ikan banyak disukai masyarakat dan mudah dalam
memasarkannya. Banyak kelompok masyarakat yang terampil membuat abon ikan. Abon ikan lele
banyak disukai anak-anak dan lansia. Ikan lele adalah satu diantara sumber pangan sebagai sumber
protein yang mempunyai komposisi protein antara 22,0-46,6%. Memiliki tekstur daging yang lembut
membuat ikan lele menjadi salah satu bahan unggulan yang digunakan masyarakat dan pelaku usaha
pengolahan dalam pengembangan produk olahan (Sipahutar et al., 2023; Edahwati et al., 2020).

Diversifikasi lele menjadi abon terbukti menaikkan nilai tambah dan kelayakan usaha pada skala
UMKM. Studi kasus di Kabupaten Bandung (metode Hayami) menunjukkan nilai tambah pengolahan
lele segar menjadi abon mencapai +£69,4% dengan R/C ratio >1, menandakan usaha layak dikembangkan
pada konteks lokal seperti Pacet (Gumilar et al., 2021). Dari sisi mutu produk, penelitian pangan terbaru
memperlihatkan bahwa teknik penggorengan (deep-fryin) berpengaruh signifikan terhadap penerimaan
sensori, kadar protein, dan potensi umur simpan fish floss; pemilihan proses yang tepat dapat
meningkatkan preferensi konsumen sekaligus menjaga kualitas gizi implikasi langsung bagi standar
proses abon lele UMKM (Kusumawati et al., 2024). Dari perspektif pengembangan usaha, bukti terbaru
menegaskan bahwa kinerja UMKM pengolahan hasil perikanan meningkat ketika praktik
kewirausahaan strategis (pemahaman lingkungan, orkestrasi sumber daya, dan penciptaan keunggulan
bersaing) diterapkan secara konsisten namun orkestrasi sumber daya sering menjadi titik lemah yang
membatasi skala dan penetrasi pasar (Yudhanto et al., 2023).

Penelitian pengembangan UMKM abon lele sebenarnya sudah dilakukan di beberapa daerah.
Misalnya, inovasi produk beserta diversifikasi rasa dan kemasan praktis telah terbukti meningkatkan
daya tarik konsumen, meski adopsi teknologi digital masih terbatas dan perlu diperkuat. Di Desa Dukuh
Tengah, Tegal, inovasi produk olahan lele melalui konten digital efektif memberdayakan UMKM
dengan meningkatkan visibilitas dan penjualan, meski keterampilan digital menjadi kendala (Rofii et
al., 2023). Intervensi melalui pelatihan pengolahan abon dan pemasaran digital di Desa Kedungbetik
(Jombang) juga menunjukkan hasil positif dalam mendukung pelaku UMKM (Machfiroh et al., 2023).
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Namun demikian, sebagian besar studi tersebut masih deskriptif, kurang menekankan transisi
strategi dari potensi makro (tingkat konsumsi dan produksi) ke tantangan mikroskala (UMKM lokal),
serta masih terbatas dalam membandingkan strategi pengembangan across konteks yang berbeda,
termasuk hambatan akses digital, modal, pengemasan, dan pemasaran. Meskipun potensi konsumsi dan
produksi olahan ikan lele tergolong tinggi, belum semua pelaku usaha mampu mengoptimalkan nilai
tambah dari produk olahan tersebut secara berkelanjutan. Banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM) di sektor pengolahan ikan lele yang masih menghadapi tantangan dalam aspek
pemasaran, manajemen usaha, pengemasan, serta akses permodalan. Hal ini berdampak pada skala
produksi yang terbatas dan keterbatasan penetrasi pasar. Oleh karena itu, dibutuhkan strategi
pengembangan yang tepat untuk meningkatkan kapasitas usaha dan memperluas pasar produk olahan
ikan lele, khususnya jenis abon yang memiliki daya simpan tinggi dan potensi pasar luas.

Oleh karena itu, tujuan penelitian ini adalah mengidentifikasi potensi, tantangan, dan merumuskan
strategi pengembangan usaha produk olahan abon ikan lele di Kecamatan Pacet. Strategi yang
dirumuskan akan mencakup pendekatan inovasi produk, pengemasan, pemasaran khususnya digital
marketing serta akses distribusi dan pendanaan bagi UMKM. Dengan pendekatan tersebut, usaha abon
lele tidak hanya dapat meningkatkan pendapatan pelaku UMKM, tetapi juga mendorong pertumbuhan
ekonomi lokal berbasis perikanan.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan campuran (mixed method) yang menggabungkan metode
kualitatif dan kuantitatif dengan desain deskriptif pada studi kasus UMKM Poklahsar Sejahtera Abon
Lele Abah Ubed. Pendekatan kualitatif dipilih untuk menggali fenomena, persepsi, dan pengalaman
pelaku usaha dalam pengolahan abon lele, dengan data yang bersifat deskriptif-naratif, interpretatif, dan
fleksibel dalam mengungkap makna sosial (Waruwu, 2023). Sementara itu, pendekatan kuantitatif
digunakan untuk memberikan pengukuran yang lebih objektif melalui pemberian skor dan bobot pada
faktor-faktor yang diteliti, serta mendukung analisis SWOT dan marketing mix dengan pendekatan
statistik (Ardiansyah et al., 2023). Penelitian deskriptif ini bertujuan untuk menggambarkan kondisi
aktual objek penelitian berdasarkan fakta yang ada tanpa melakukan komparasi atau pengujian
hubungan antar variabel (Permatasari et al., 2024). Dengan mengintegrasikan kedua pendekatan
tersebut, penelitian ini mampu menghadirkan gambaran yang lebih komprehensif dan kredibel, karena
data kualitatif yang mendalam dapat divalidasi dengan data kuantitatif yang terukur. Selain itu,
penerapan analisis SWOT dan marketing mix dalam kerangka mixed method memungkinkan perumusan
strategi pengembangan usaha yang lebih sistematis dan implementatif. Berikut ini merupakan diagram
alir langkah penelitian yang digunakan, yang dapat dilihat pada Gambar 1.

Potensi Produksi Budidaya Ikan Lele Kabupaten
Bandung dan Minat Masyarakat

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Poklahsar
Sejahtera Abon Lele Abah Ubed

-+
Faktor Internal dan Eksternal UNMEM
-Observasi Langsung
-Wawancara
-Kuesioner

Uyt Vahiditas dan Reliabalitas

+
Strategl Pengembangan Usaha
- Analisis SWOT dan Matriks SWOT
+

Marketing Mix 7P
<

Perumusan Strategi Pengembangan Usaha

Gambar 1. Diagram Alir Penelitian
(Dokumentasi Pribadi, 2025)
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2.1. Sumber Data dan Teknik Pengumpulan Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder untuk
menunjang kelengkapan pembahasan dalam penelitian ini. Data primer dalam penelitian ini berupa hasil
jawaban informan yang diperoleh dari wawancara. Jawaban dari informan meliputi kondisi lingkungan
internal dan eksternal. Sedangkan data sekunder berupa data dari perusahaan meliputi profil, struktur
organisasi, dan tugas-tugas tiap bagian, serta data-data pendukung penelitian yang diperoleh dari jurnal,
buku atau data instansi. Data primer yang digunakan dalam penelitian ini dilampirkan pada Tabel 1.
berikut:

Tabel 1. Sumber dan Data Primer Penelitian

No. Jenis Data Sumber
1.  Faktor internal strength Kuesioner dan Wawancara
2. Faktor internal weakness Kuesioner dan Wawancara
3. Faktor eksternal opportunity Kuesioner dan Wawancara
4 Faktor eksternal threat Kuesioner dan Wawancara

(Dokumentasi Pribadi, 2025)
Sementara untuk data sekunder dapat dilihat pada Tabel 2 berikut:

Tabel 2. Sumber dan Data Sekunder Penelitian

No. Jenis Data Sumber
1.  UMKM produk olahan perikanan di Kabupaten Bandung =~ DISPAKAN Kabupaten Bandung
2. Data produksi ikan lele Kabupaten Bandung Statistik KKP (2023)
3. Kontribusi sektor perikanan BAPPEDA Kabupaten Bandung
4.  Produksi produk perikanan DKP Kabupaten Bandung
5. Jumlah penduduk Kabupaten Bandung BPS Kabupaten Bandung
6.  Batas wilayah Kabupaten Bandung HUMAS Jawa Barat
7.  Demografis Kabupaten Bandung BPS Kabupaten Bandung

(Dokumentasi Pribadi, 2025)

Dalam penelitian kali ini teknik pengumpulan data yang digunakan adalah observasi langsung,

wawancara, kuesioner, dokumentasi dan studi literatur.

a. Observasi Langsung
Observasi merupakan suatu proses yang kompleks, yang tersusun dari berbagai proses biologis dan
psikologis. Dua diantara yang terpenting adalah proses-proses pengamatan dan ingatan. Observasi
diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap gejala yang tampak pada
objek penelitian. Pengamatan dan pencatatan yang dilakukan terhadap objek di tempat terjadi atau
berlangsungnya peristiwa, sehingga observasi berada bersama objek yang diselidiki disebut
observasi langsung.

b. Wawancara
Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu oleh dua pihak, yaitu pewawancara sebagai
pengaju atau pemberi pertanyaan dan yang diwawancarai sebagai pemberi jawaban atas pertanyaan
itu (Dursun, 2023).

c. Kuesioner
Menurut Sugiyono (2019), kuesioner adalah metode pengumpulan data dengan memberikan
pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawab. Tujuannya adalah memperoleh informasi yang
dapat dianalisis sesuai kebutuhan penelitian.

d. Dokumentasi
Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data di mana peneliti memperoleh data dan informasi
dengan melakukan analisis terhadap berbagai jenis dokumen termasuk gambar, tulisan, atau
dokumen lainnya yang telah tersedia sebelumnya (Pahleviannur et al., 2022).
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e. Studi Literatur
Studi literatur adalah ringkasan tertulis dari sebuah artikel dari jurnal, buku, dan dokumen lain yang
mendeskripsikan teori serta informasi baik masa lalu maupun saat ini, yang kemudian
mengorganisasikan pustaka ke dalam topik dan dokumen yang dibutuhkan (Habsy, 2017).

2.2. Metode Pengambilan Sampel

Metode pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah purposive sampling.
Purposive sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber data penelitian dengan adanya
pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalnya orang tersebut yang dianggap paling tahu
atau menguasai sumber data yang diharapkan sehingga akan memudahkan peneliti mengetahui objek
atau keadaan yang diteliti sehingga data yang diperoleh dapat lebih representatif (Campbell et al., 2020).

Jumlah responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 30 orang dengan kriteria
sebagai berikut :

a. Pemilik UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed.

b. Pemasok bahan baku dan alat penunjang.

¢. Karyawan yang terlibat langsung dalam proses produksi abon lele, seperti pengolahan bahan baku,
pengemasan, atau distribusi.

d. Pelanggan atau mitra usaha (reseller) produk Abon Lele Abah Ubed.

e. Bersedia diwawancarai.

2.3. Instrumen Data

2.3.1. Uji Validitas

Uji validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukkan sejauh mana alat ukur yang digunakan
dalam suatu mengukur apa yang diukur. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Untuk melakukan uji
validitas ini menggunakan program SPSS. Teknik pengujian yang digunakan untuk uji validitas adalah
menggunakan korelasi Bivariate Pearson (Produk Momen Pearson) dengan cara mengkorelasikan
masing-masing skor item dengan skor total. Skor total adalah penjumlahan dari keseluruhan item. Jika
r hitung > r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) maka instrumen atau item-item pertanyaan berkorelasi
signifikan terhadap skor total (dinyatakan valid) (Sanaky et al., 2021). Adapun rumus yang dapat
digunakan adalah rumus korelasi Product Moment Pearson sebagai berikut:

nExy)-E0Ey)

1
Y [z -E0%) (12 y*-Ey)7) O
Keterangan:
r = Koefisien validitas item yang dicari
X = Skor yang diperoleh subjek seluruh item

y = Skor total

> X = Jumlah skor dalam distribusi X

>Y = Jumlah skor dalam distribusi Y

> X2 = Jumlah kuadrat dalam skor distribusi X
> Y 2 = Jumlah kuadrat dalam skor distribusi Y
n = Banyaknya responden

2.3.2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari peubah
atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Sung & Liu, 2025). Pengukuran yang
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memiliki reliabilitas tinggi adalah pengukuran yang dapat menghasilkan data yang reliabel. Uji
reliabilitas dapat diukur dengan koefisien korelasi relibiltas seperti keterangan berikut:

e 1,00 : hubungan sempurna

e <1,00-0,90 : hubungan sangat era

e <0,90-0,70 : hubungan erat (batas reliabel)
e <0,70-0,40 : hubungan cukup erat

e <0,40-0,20 : hubungan tidak erat

2.4. Teknik Analisis Data

Teknik yang digunakan dalam menentukan strategi pengembangan usaha ini adalah analisis
SWOT. Analisis SWOT merupakan teknik yang digunakan untuk mengidentifikasi faktor internal yang
bisa dikontrol perusahaan maupun faktor eksternal yang berada di luar kendali perusahaan. Proses
penyusunan perencanaan strategis dapat dilakukan dengan tiga tahap analisis, yaitu:

a. Tahap pengumpulan data (evaluasi faktor eksternal dan internal)
b. Tahap analisis (matriks SWOT, matriks internal eksternal)
c. Tahap pengambilan keputusan

Berikut merupakan tabel perbandingan bobot faktor internal dan faktor eksternal, yang tertera pada

Tabel 3. berikut:

Tabel 3. Perbandingan Bobot Faktor Internal dan Faktor Eksternal

Faktor Strategis Bobot Rating Nilai
Internal :
o Strength (S) S1(0,0-1,0) S2 (1-5) S1xS2=S3
e Weakness (W) W1 (0,0-1,0) W2 (1-5) W1 x W2 =W3
Total
Eksternal :
e Opportunity (O) 01 (0,0-1,0) 02 (1-5) 01x02=03
o Threat (T) T1 (0,0-1,0) T2 (1-5) TIxT2=T3
Total

(Jocom & Frianto, 2024)

Keterangan :
a. Bobot dari internal dan eksternal antara 0,0 sampai dengan 1,0
b. Rating dari internal dan eksternal antara 1 sampai 5
c. Nilai dari internal dan eksternal adalah hasil perkalian antara bobot dengan rating.

Hasil perolehan nilai pada tabel di atas selanjutnya dibandingkan kedalam diagram analisis SWOT
seperti yang tertera pada Gambar 2. untuk mengetahui status usaha dari hasil analisis faktor internal dan
eksternal.

Opportunity (03)

HI Turn-dround L Growih
Weainess (W3) Strength (83)
IV. Defence I Diversifikasi
Threai (T3)

Gambar 2. Diagram Analisis SWOT
(Jocom & Frianto, 2024)
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Penentuan titik koordinat diagram analisis SWOT dilakukan dengan menggunakan rumus berikut:

X;Y 2

S-w 0-T
AT 3)
Setelah melakukan analisis SWOT selanjutnya penerapan marketing mix ke dalam analisis SWOT.
Marketing mix memiliki beberapa variabel seperti product, price, place, promotion, physical evidence,
people, dan process. Variabel-variabel ini dianalisis menggunakan metode SWOT untuk menemukan
bagian yang kurang atau yang harus diperbaiki oleh perusahaan guna meningkatkan penjualan (Syarifah
et al., 2024).

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berikut ini disajikan hasil analisis strategi pengembangan usaha yang dilakukan terhadap UMKM
Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed, sebagai upaya untuk mengidentifikasi potensi, tantangan,
serta langkah strategis dalam meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha olahan abon ikan lele
di Kecamatan Pacet.Berikut merupakan hasil analisis strategi pengembangan usaha dari UMKM
Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed.

3.1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

Uji validitas yaitu uji untuk menentukan apakah data responden dinyatakan valid atau tidak valid,
sedangkan uji reliabilitas yaitu hasil pengukuran yang dapat dipercaya. Validitas menunjukkan sejauh
mana alat pengukur yang dipergunakan untuk mengukur apa yang diukur. Adapun caranya yaitu dengan
mengkorelasikan antara skor yang diperoleh pada masing-masing item pertanyaan dengan skor total
individu. Pengujian validitas dilakukan dengan bantuan komputer menggunakan program SPSS. Dalam
penelitian ini pengujian validitas dilakukan terhadap 30 responden. Pengambilan keputusan berdasarkan
pada nilai r hitung (Corrected Item-Total Correlation) > r tabel sebesar 0,361, untuk df = 30-2 = 28; a.
= 0,05 maka item/ pertanyaan tersebut valid dan sebaliknya.

Berdasarkan hasil perhitungan uji validitas menggunakan program SPSS pada masing-masing
faktor strategis yaitu strength, weakness, opportunity, dan threat menunjukkan bahwa masing-masing
faktor strategis memiliki status valid, karena nilai r hitung (Corrected Item-Total Correlation) > r tabel.
Dan untuk hasil uji reliabilitas menunjukkan hasil yang menyatakan bahwa seluruh variabel SWOT
yang diperoleh memiliki nilai reliabilitas yang tinggi. Nilai uji reliabilitas dapat dilihat pada Tabel 4
berikut.

Tabel 4. Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel r alpha r Kkritis Kriteria
T1 Strength 0,977 0,600 Reliabel
T2 Weakness 0,952 0,600 Reliabel
T3 Opportunity 0,943 0,600 Reliabel
T4 Threat 0,939 0,600 Reliabel

(Data Primer Diolah, 2025)

Berdasarkan Tabel 4. seluruh variabel SWOT memiliki nilai reliabilitas (r alpha) yang tinggi,
melebihi batas minimum 0,600. Variabel strength menunjukkan nilai tertinggi sebesar 0,977, diikuti
oleh weakness (0,952), opportunity (0,943), dan threat (0,939). Hal ini menunjukkan bahwa item-item
pertanyaan pada masing-masing konstruk konsisten dan handal dalam mengukur dimensi SWOT.
Reliabilitas yang tinggi ini memastikan bahwa instrumen yang digunakan layak dijadikan dasar dalam
pengambilan keputusan strategis. Pada literatur terkini, Kumar (2024) menggarisbawahi bahwa
Cronbach’s alpha merupakan tolok ukur utama untuk reliabilitas skala dan semakin membuktikan
penggunaan nilai a > 0,90 sebagai indikator konsistensi yang “excellent” dalam pengukuran
psikometrik.
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3.2. Identifikasi Faktor Strategi Internal

a.

Dalam perumusan strategi pemasaran perlu dilakukan terlebih dahulu identifikasi mengenai faktor
internal dari segi kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness). Berikut merupakan analisis faktor
interal UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed :

Faktor Strategis Kekuatan (Strength)

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

Abon Lele Abah Ubed menggunakan bahan baku yang berkualitas.

Produksi Abon Lele Abah Ubed sudah memenuhi standar kebersihan.

Produksi Abon Lele Abah Ubed menggunakan teknologi modern.

Cita rasa khas mudah diterima pasar.

Harga Abon Lele Abah Ubed lebih efisien dibandingkan dengan produk serupa.
Memiliki masa simpan yang relatif lama.

Dapat diproduksi sepanjang tahun (tidak mengenal musim).

Faktor Strategis Kelemahan (Weakness)

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

Dokumentasi dan pencatatan produksi belum sepenuhnya terintegrasi.
Kurangnya brand awareness.

Lokasi sulit dijangkau (kurang strategis).

Rendahnya efektivitas pemasaran baik secara daring maupun luring.
Keterbatasan variasi produk.

Minimnya riset pasar dan feedback pelanggan.

Tergantung pada bahan baku yang berasal dari luar daerah.

Berikut ini merupakan hasil perhitungan terhadap faktor internal untuk mengetahui strategi
pengembangan perusahaan yang dapat diaplikasikan pada UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah
Ubed, hasil perhitungan tertera pada Tabel 5.

Tabel 5. Matriks Internal Factor Analysis Summary (IFAS)

Faktor Strategis Internal Jumlah  Bobot Rating Skor

Kekuatan (Strength)

1. Abon Lele Abah Ubed menggunakan bahan baku yang berkualitas. 144 0,1 4,8 0,36

2. Produksi Abon Lele Abah Ubed sudah memenubhi standar kebersihan. 141 0,1 4.7 0,35

3. Produksi Abon Lele Abah Ubed menggunakan teknologi modern. 141 0,1 4,7 0,35

4. Cita rasa khas mudah diterima pasar. 142 0,1 4.7 0,35

5. Harga Abon Lele Abah Ubed lebih efisien dibandingkan dengan 142 0,1 4,7 0,35

produk serupa.

6. Memiliki masa simpan yang relatif lama. 143 0,1 4,8 0,36

7. Dapat diproduksi sepanjang tahun (tidak mengenal musim). 142 0,1 4,7 0,35
Total Strength 995 2,47

Kelemahan (Weakness)

1. Dokumentasi dan pencatatan produksi belum sepenuhnya 140 0,1 4,7 0,34

terintegrasi.

2. Kurangnya brand awareness. 128 0,1 43 0,29

3. Lokasi sulit dijangkau (kurang strategis). 135 0,1 4,5 0,32

4. Rendahnya efektivitas pemasaran baik secara daring maupun luring. 127 0,1 4,2 0,28

5. Keterbatasan variasi produk. 128 0,1 43 0,29

6. Minimnya riset pasar dan feedback pelanggan. 130 0,1 4,3 0,29

7. Tergantung pada bahan baku yang berasal dari luar daerah. 127 0,1 4,2 0,28
Total Weakness 915 2,09
Total 1910 1 4,56

(Data Primer Diolah, 2025)
Keterangan :
Nilai bobot = jumlah skor penilaian setiap masing-masing faktor strategis/ total skor jumlah

penilaian keseluruhan faktor strategis
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Nilai rating = jumlah skor penilaian setiap masing-masing faktor strategis/ dibagi jumlah responden
(30 orang)

Nilai skor = nilai bobot x nilai rating

Internal Factor Analysis Summary (IFAS) digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi
kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) suatu usaha. Analisis [IFAS pada UMKM Abon Lele
Abah Ubed menunjukkan skor kekuatan 2.47 dan skor kelemahan 2.09, menghasilkan selisih positif
0.38 yang mengindikasikan bahwa posisi internal usaha ini cukup kuat dan memiliki potensi untuk
pengembangan strategi ekspansi. Temuan serupa ditemukan dalam penelitian Suri et al. (2025), yang
menggunakan matriks IFAS dan EFAS dalam UMKM keripik pisang; hasil analisis menunjukkan
bahwa faktor internal seperti mutu bahan baku dan permintaan pasar yang stabil menjadi modal penting
dalam menyusun strategi penguatan usaha

Faktor kekuatan utama yang dimiliki oleh usaha ini antara lain adalah penggunaan bahan baku
berkualitas tinggi (rating 4,8), efisiensi harga dibandingkan produk serupa (rating 4,8), serta kualitas
rasa dan kebersihan produk yang telah sesuai standar (rating rata-rata 4,7). Kekuatan-kekuatan ini
merupakan modal strategis yang dapat digunakan untuk meningkatkan posisi merek di pasar dan
memperluas jangkauan konsumen melalui diferensiasi produk dan pemasaran berbasis nilai (value-
based marketing). Sejalan dengan hal ini, studi oleh Simorangkir & Ali (2025) menemukan bahwa
kualitas produk dan inovasi promosi melalui media sosial adalah kekuatan utama yang membantu
UMKM bakery meningkatkan daya saing dalam analisis IFAS-EFAS.

Sementara itu, kelemahan utama yang perlu menjadi perhatian mencakup rendahnya kesadaran
merek (brand awareness), lokasi usaha yang kurang strategis, keterbatasan variasi produk, serta
ketergantungan pada bahan baku dari luar daerah. Kelemahan ini dapat menghambat pertumbuhan bisnis
apabila tidak segera diatasi, khususnya dalam menghadapi dinamika pasar yang kompetitif. Oleh karena
itu, strategi internal yang tepat adalah memperkuat sistem distribusi, melakukan diversifikasi produk,
serta meningkatkan efektivitas promosi, khususnya melalui saluran digital. Promosi p/atform pemasaran
produk perikanan ditujukan kepada pelanggan langsung dan tidak langsung serta pengolah makanan
(Nurhayati et al., 2018). Hal ini selaras dengan temuan Andriani & Aminah (2024), yang menunjukkan
bahwa digital marketing efektif dalam meningkatkan visibilitas produk, jangkauan pasar, dan interaksi
dengan konsumen pada UMKM di Surabaya.

3.3. Identifikasi Faktor Strategi Eksternal

Berikut ini merupakan hasil perhitungan terhadap faktor internal untuk mengetahui strategi
pengembangan perusahaan yang dapat diaplikasikan pada UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah
Ubed, hasil perhitungan tertera pada Tabel 6.

Tabel 6. Matriks External Factor Analysis Summary (EFAS)

Faktor Strategis Eksternal Jumlah  Bobot Rating Skor

Peluang (Opportunity)

1. Permintaan pasar terhadap produk abon ikan lele terus meningkat. 127 0,1 4,2 0,3

2. Dukungan pemerintah terhadap usaha kecil menengah sangat 126 0,1 4,2 0,3
membantu.

3. Tren gaya hidup sehat mendukung konsumsi produk berbasis ikan 127 0,1 4,2 0,3
seperti abon ikan lele.

4. Potensi kolaborasi dengan platform e-commerce semakin terbuka 132 0,1 4.4 0,3
luas.

5. Program pelatihan dan pendampingan UMKM semakin mudah 127 0,1 4,2 0,3
diakses.

6. Konsumen semakin menyukai produk lokal dengan nilai tambah 132 0,1 4.4 0,3
seperti abon ikan lele.

7. Kemajuan teknologi yang mempermudah pemasaran digital. 132 0,1 4,4 0,3

Total Opportunity 903 2,2

Ancaman (Threats)
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1. Banyaknya produk abon dari bahan lain serta produsen abon ikan 127 0,1 4,2 0,3
lele yang semakin bertambah dapat memperketat persaingan.

2. Kebijakan baru terkait keamanan pangan dan sertifikasi dapat 128 0,1 4,3 0,3
meningkatkan biaya produksi dan administrasi.

3. Keterbatasan infrastruktur atau biaya pengiriman yang tinggi 130 0,1 4,3 0,3
dapat menghambat pemasaran ke wilayah yang lebih luas.

4. Meskipun abon memiliki daya tahan lama, kesalahan dalam 128 0,1 43 0,3
penyimpanan atau distribusi dapat menurunkan kualitas produk.

5. Persaingan di platform e-commerce dan media sosial semakin 132 0,1 4.4 0,3

ketat, membutuhkan strategi pemasaran yang lebih agresif dan
biaya iklan yang lebih besar.

6. Fluktuasi harga bahan baku ikan lele. 130 0,1 43 0,3
7. Kemunculan produk tiruan atau palsu di pasaran. 127 0,1 4,2 0,3
Total Threat 902 2.1
Total 1805 1 0,1

(Data Primer Diolah, 2025)

Keterangan :

Nilai bobot = jumlah skor penilaian setiap masing-masing faktor strategis/ total skor jumlah
penilaian keseluruhan faktor strategis

Nilai rating = jumlah skor penilaian setiap masing-masing faktor strategis/ dibagi jumlah responden
(30 orang)

Nilai skor = nilai bobot x nilai rating

Analisis EFAS digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi peluang (opportunity) dan
ancaman (threats) dari lingkungan eksternal yang memengaruhi kelangsungan dan pertumbuhan usaha.
Hasil analisis EFAS menunjukkan bahwa total skor untuk faktor peluang (opportunity) sebesar 2,2,
sedangkan skor untuk faktor ancaman (threats) sebesar 2,1. Selisih yang cukup kecil, yakni 0,1,
menandakan bahwa kondisi eksternal usaha Abon Lele Abah Ubed cukup seimbang antara peluang dan
tantangan. Hal ini mencerminkan bahwa meskipun terdapat peluang pasar yang terbuka, namun tekanan
kompetitif dan resiko eksternal juga signifikan, sehingga diperlukan strategi adaptif yang cermat dalam
merespons dinamika lingkungan bisnis. Temuan ini sejalan dengan studi oleh Agustina (2024), yang
menerapkan matriks EFAS dalam UMKM “Locy Cahaya Bersaudara” dan memperoleh skor peluang
dan ancaman yang juga bersifat dekat (3,57 vs 3,51), menyiratkan keseimbangan antara opportunity dan
threats dalam menentukan strategi bisnis ke depan.

Peluang strategis terbesar terletak pada tren gaya hidup sehat yang mendorong konsumsi produk
berbasis ikan, termasuk abon ikan lele, serta kemajuan teknologi digital yang mendukung efektivitas
pemasaran online. Adopsi platform e-commerce dan media sosial, seperti yang ditunjukkan dalam rating
tinggi pada faktor kemajuan teknologi yang mempermudah pemasaran digital (rating 4,4), memberikan
ruang inovasi dalam strategi penjualan dan promosi produk. Menurut penelitian oleh Wardani &
Susyanti (2024), pemanfaatan e-commerce dan digital marketing terbukti meningkatkan daya saing
UMKM karena mampu menjangkau pasar yang lebih luas dengan biaya relatif rendah.

Namun, di sisi lain, ancaman terbesar berasal dari persaingan yang semakin ketat, baik dari produk
sejenis maupun dari produk substitusi berbahan dasar lain. Selain itu, munculnya produk tiruan atau
palsu di pasar juga menjadi tantangan serius dalam menjaga kepercayaan konsumen dan reputasi merek.
Faktor persaingan di platform e-commerce dan media sosial serta kemunculan produk tiruan sama-sama
memiliki rating tinggi (4,4), menandakan bahwa perusahaan harus sigap dan tanggap terhadap isu
keamanan merek dan peningkatan kualitas layanan pelanggan. Sejalan dengan temuan Pramadhika et
al. (2022), UMKM perlu mengembangkan strategi proteksi merek serta inovasi produk untuk bertahan
dalam lingkungan bisnis yang dinamis dan disruptif.

Berdasarkan hasil ini, strategi yang tepat bagi Abon Lele Abah Ubed adalah strategi adaptif
berbasis peluang digital dan kolaboratif. Perusahaan dapat menjalin kerja sama dengan platform e-
commerce, memperluas literasi digital pelaku usaha, dan meningkatkan visibilitas produk melalui
strategi branding yang kuat. Hal ini perlu dibarengi dengan pengawasan kualitas dan legalitas produk
untuk menghadapi ancaman pemalsuan dan persaingan ketat.
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3.4. Identifikasi Matriks Strategi

Matriks Strategi digunakan untuk mengidentifikasi posisi strategis suatu kegiatan usaha
berdasarkan nilai yang diperoleh dari analisis faktor internal (IFAS) dan eksternal (EFAS). Nilai-nilai
tersebut kemudian dimanfaatkan untuk menentukan titik koordinat pada diagram kartesius, yang
selanjutnya menggambarkan posisi perusahaan dalam salah satu kuadran analisis SWOT. Penentuan
titik koordinat tersebut dilakukan dengan menggunakan rumus tertentu yang dirancang untuk
mengintegrasikan hasil evaluasi IFAS dan EFAS. Rumus yang digunakan untuk mencari titik koordinat

tersebut, yaitu:

. S S-W _ 2.47-2.09
Koordinat analisis internal (sumbu x) = = > =0.19

2
Koordinat analisis eksternal (sumbuy) = % = 2'2;2'1 = 0.05

Dari hasil perhitungan tersebut diperoleh titik koordinat (0.19 ; 0.05). Titik koordinat tersebut
menggambarkan letak kondisi strategi yang dapat diterapkan oleh UMKM Poklahsar Sejahtera Abon
Lele Abah Ubed, seperti yang tertera pada Gambar 3. berikut:

Faktor
Peluang

111 045 I
Strategi Turnaround 0.5 Strategi Agresif
02
015 (0,1950,05)
il I * Faktor

Faktor
Kelemal Kekuatan

045 035 0,25 -0,15 0,05 0,050,15 0,25 0,35 0,45
0,05
ENTH

v N
Strategi Defensif et

Strategi Diversifikasi
0,35

045 &

Faktor
Ancaman

Gambar 3. Matriks Strategi UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed
(Data Primer Diolah, 2025)

Berdasarkan hasil perhitungan koordinat menggunakan pendekatan SWOT kuantitatif, diperoleh
titik koordinat strategis pada posisi X=0,19 dan Y=0,05. Titik ini terletak pada kuadran I dari diagram
Kartesius, yang merepresentasikan strategi agresif (growth-oriented strategy). Posisi ini menunjukkan
bahwa kekuatan internal (strengths) dari UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed lebih
dominan dibanding kelemahannya, serta peluang eksternal (opportunities) juga lebih besar daripada
ancamannya. Strategi agresif merupakan pendekatan terbaik yang dapat diambil ketika sebuah
organisasi memiliki posisi kompetitif yang kuat dan menghadapi peluang pasar yang luas. Posisi pada
kuadran I berarti perusahaan mempunyai peluang dan kekuatan. Strategi yang harus diambil dalam
kondisi seperti ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif atau growth
oriented strategydengan memanfaatkan peluang yang ada serta kekuatan internal yang dimiliki
perusahaan (Rifaldi et al., 2023).

Dalam konteks ini, kekuatan internal UMKM seperti kualitas bahan baku, teknologi produksi
modern, dan rasa unik—harus difokuskan untuk memanfaatkan peluang eksternal seperti permintaan
pasar meningkat dan tren konsumsi sehat. Posisi seperti ini sangat mendukung pelaksanaan SO
(Strength-Opportunity) strategy, sebagaimana ditemukan dalam analisis IFAS-EFAS yang
menunjukkan bahwa usaha berada di Kuadran I dengan strategi pertumbuhan agresif (Larasati et al.,
2025). Menurut Rangkuti (2016), strategi agresif memungkinkan organisasi untuk secara aktif
memanfaatkan kekuatan internal untuk mengejar dan memaksimalkan peluang eksternal. Dalam konteks
UMKM Abon Lele Abah Ubed, kekuatan seperti kualitas bahan baku, teknologi modern dalam produksi,

2519


https://doi.org/10.54082/jupin.1809
https://jurnal-id.com/index.php/jupin

Jurnal Penelitian Inovatif (JUPIN) DOI: https://doi.org/10.54082 /jupin.1809
Vol. 5, No. 3, Agustus 2025, Hal. 2509-2526 p-ISSN: 2808-148X
https://jurnal-id.com/index.php /jupin e-ISSN: 2808-1366

dan keunikan cita rasa dapat dijadikan modal utama untuk memperluas pangsa pasar melalui digitalisasi
pemasaran, kolaborasi e-commerce, serta inovasi produk berbasis kebutuhan pasar.

Peluang seperti tren gaya hidup sehat, kemudahan akses pelatihan digital, dan meningkatnya
permintaan produk berbasis ikan mendukung perlunya ekspansi pasar dan penguatan merek (brand
strengthening). Oleh karena itu, strategi yang dapat diterapkan meliputi: peningkatan kapasitas
produksi, penguatan identitas merek melalui media digital, serta diversifikasi produk untuk menjangkau
segmen pasar yang lebih luas. Selain itu, kolaborasi dengan platform e-commerce dan pemanfaatan
teknologi pemasaran digital dapat mempercepat penetrasi pasar dan meningkatkan efisiensi biaya
promosi. Selain itu, data penelitian lain, seperti Putu Cahya Damayanti & Mandira (2023), memperkuat
validitas pendekatan ini. Dalam studi mereka pada industri alat berat di Bali, IFAS dan EFAS
menghasilkan posisi Kuadran I dan strategi 'growth-oriented' untuk mendorong fase growth and build
(so-called growth phase)—menunjukkan bahwa strategi agresif diperlukan bahkan dalam industri berat
sekalipun, terutama ketika internal dan eksternal faktor cenderung mendukung pertumbuhan

Dengan pendekatan agresif ini, UMKM tidak hanya mempertahankan keberlangsungan usaha,
tetapi juga memiliki potensi untuk tumbuh lebih cepat dan menjadi pelaku industri abon ikan lele yang
kompetitif secara nasional. Strategi ini sejalan dengan hasil studi oleh Kuncoro (2019), yang
menyatakan bahwa UMKM yang berada pada kuadran I cenderung sukses apabila menerapkan strategi
ekspansi berbasis kekuatan diferensiasi produk dan inovasi pemasaran.

3.5. Identifikasi Matriks SWOT

Berikut ini merupakan faktor internal dan eksternal UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah
Ubed yang disusun ke dalam matriks SWOT yang dapat dilihat pada Tabel 7. berikut:

Tabel 7. Matriks SWOT UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed

IFAS Strength (S) Weakness (W)
e Abon Lele Abah Ubed e Dokumentasi dan pencatatan
menggunakan bahan baku produksi belum sepenuhnya

yang berkualitas. terintegrasi.

e Produksi Abon Lele Abah e Kurangnya brand awareness.
Ubed sudah memenuhi e  Lokasi sulit dijangkau (kurang

standar kebersihan. strategis).

e Produksi Abon Lele Abah e Rendahnya efektivitas
Ubed menggunakan pemasaran baik secara daring
teknologi modern. maupun luring.

e Cita rasa khas mudah e Keterbatasan variasi produk.
diterima pasar. e Minimnya riset pasar dan

e Harga Abon Lele Abah feedback pelanggan.

Ubed lebih efisien e  Tergantung pada bahan baku
dibandingkan dengan yang berasal dari luar daerah.

produk serupa.
e  Memiliki masa simpan yang
relatif lama.

EFAS e Dapat diproduksi sepanjang
tahun  (tidak  mengenal
musim).
Opportunity (O) Strategi S-O Strategi W-O
e Permintaan pasar terhadap produk e Memanfaatkan kualitas e Mengatasi kurangnya brand
abon ikan lele terus meningkat. produk yang tinggi dan cita awareness dan pemasaran
e Dukungan pemerintah terhadap rasa khas untuk memenuhi melalui program pelatihan
usaha kecil menengah sangat permintaan  pasar yang digital UMKM dan
membantu. meningkat terhadap produk pemanfaatan  platform e-
e Tren gaya hidup sehat mendukung abon ikan lele (Sl,S4 - 01). commerce (W2, Wa - Oa, 05).
konsumsi produk berbasis ikan e Mengoptimalkan e  Meningkatkan variasi produk
seperti abon ikan lele. penggunaan teknologi sesuai preferensi konsumen
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Potensi kolaborasi dengan platform
e-commerce semakin terbuka luas.
Program pelatihan dan
pendampingan UMKM semakin
mudah diakses.

Konsumen semakin menyukai
produk lokal dengan nilai tambah
seperti abon ikan lele.

Kemajuan teknologi yang
mempermudah pemasaran digital.

e Menyediakan

produksi  modern  dan
digitalisasi pemasaran guna
memperluas jangkauan
pasar melalui e-commerce
(S5 - 04,07).

produk
dengan harga efisien dan
masa simpan lama untuk
menarik konsumen yang
mengutamakan produk
lokal berkualitas (Ss, Se¢ -
Oe).

terhadap produk lokal bernilai
tambah (Ws - Oe).

e Meningkatkan dokumentasi
dan integrasi produksi dengan
memanfaatkan dukungan
pemerintah terhadap UMKM
(Wi - 02).

Threat (T)

Banyaknya produk abon dari bahan
lain serta produsen abon ikan lele
yang semakin bertambah dapat
memperketat persaingan.
Kebijakan baru terkait keamanan
pangan dan sertifikasi dapat
meningkatkan biaya produksi dan
administrasi.

Keterbatasan infrastruktur atau
biaya pengiriman yang tinggi dapat
menghambat pemasaran ke wilayah
yang lebih luas.

Meskipun abon memiliki daya
tahan lama, kesalahan dalam
penyimpanan atau distribusi dapat
menurunkan kualitas produk.
Persaingan di platform e-commerce
dan media sosial semakin ketat,
membutuhkan strategi pemasaran
yang lebih agresif dan biaya iklan
yang lebih besar.

Fluktuasi harga bahan baku ikan
lele.

Kemunculan produk tiruan atau
palsu di pasaran.

Strategi S-T

e Menggunakan keunggulan

kualitas produk dan
efisiensi  harga  untuk
menghadapi ancaman
persaingan produk sejenis
(S1, Ss - Ti, Ts).

e Memanfaatkan teknologi
produksi  modern  dan
kemampuan produksi
sepanjang tahun untuk

menghadapi fluktuasi harga
bahan baku dan
keterbatasan distribusi (Ss,
So- Ts, Te).

e Menjaga kualitas produk

dengan standar tinggi untuk
mengurangi risiko produk
tiruan/palsu (Ss - T7).

Strategi W-T

e  Memperbaiki integrasi
pencatatan dan sistem
manajemen produksi guna
memenuhi kebijakan
keamanan pangan dan
sertifikasi (Wi - T2).

e Mengurangi ketergantungan
bahan baku dari luar daerah
sebagai  respon terhadap

fluktuasi harga bahan baku
(W7 - Ts).

e  Menambah variasi produk dan
memperbaiki  penyimpanan
guna menghadapi ancaman
kualitas akibat distribusi dan
kemunculan produk tiruan
(Ws, We - Ta).

(Data Primer Diolah, 2025)

Berdasarkan analisis SWOT dan plot strategi dalam matriks, UMKM Poklahsar Sejahtera Abon
Lele Abah Ubed berada di Kuadran I, diberi koordinat X = 0,19 (kekuatan internal lebih dominan
dibanding kelemahan) dan Y = 0,05 (peluang eksternal sedikit lebih besar daripada ancaman). Kondisi
ini menandakan situasi yang ideal untuk mengadopsi strategi agresif (growth-oriented strategy)
memaksimalkan kekuatan internal untuk meraih peluang yang tersedia, sejalan dengan teori SO
(Strength-Opportunity) strategy yang diusung oleh David (2017). Ini memperlihatkan keunggulan
kompetitif yang potensial dan kesiapan untuk ekspansi usaha berbasis keunggulan internal.

Pendekatan strategi SO memerlukan sinergi antara optimalisasi keunggulan dan eksploitasi peluang
pasar. Kekuatan seperti kualitas produk, efisiensi harga, dan penggunaan teknologi modern sejalan
dengan peluang dari tren konsumsi sehat, perkembangan e-commerce, dan preferensi terhadap produk
lokal. Studi Syarifah et al. (2024) menunjukkan bahwa integrasi strategi SWOT dengan bauran
pemasaran 7P memperkuat efektivitas promosi dan penjualan, sehingga UMKM sejenis dapat
mempertimbangkan bauran 7P (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence)
sebagai kerangka implementasi strategi pertumbuhan agresif.
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Selanjutnya, strategi agresif juga harus disertai kemampuan adaptif organisasi terutama jika
lingkungan eksternal bersifat dinamis dan kompetitif. Bimantara et al. (2025) menekankan pentingnya
penerapan bauran pemasaran berbasis SWOT secara adaptif di sektor jasa, di mana pendekatan digital
marketing dan penyesuaian layanan menjadi kunci untuk mempertahankan dan memperluas pangsa
pasar. Adaptabilitas seperti ini menjadi elemen penting agar strategi pertumbuhan agresif tidak
kehilangan relevansinya seiring perubahan preferensi konsumen.

Lebih jauh, pendekatan lintas kanal dapat meningkatkan daya dorong strategi agresif ini. Penelitian
Firnanda & Nirawati (2025) pada industri digital printing menemukan bahwa penggabungan bauran
pemasaran 7P dengan strategi omnichannel efektif menumbuhkan volume penjualan UMKM, karena
memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan pengalaman konsumen dalam berbagai platform. Ini
membuka peluang agar UMKM Abon Lele Abah Ubed memanfaatkan berbagai kanal online
marketplace, media sosial, hingga offline retail atau kios sebagai bagian dari pertumbuhan agresif yang
terstruktur dan menyeluruh.

Analisis SWOT merupakan alat strategis yang digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan
(Strengths), kelemahan (Weaknesses), peluang (Opportunities), dan ancaman (7Threats) yang dihadapi
oleh perusahaan. Ketika dipadukan dengan bauran pemasaran 7P, hasil analisis SWOT dapat digunakan
sebagai dasar untuk merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif dan adaptif (Kotler & Keller
2016). Berikut ini adalah penerapan hasil analisis SWOT khususnya strategi SO (Strength-Opportunity)
pada masing-masing elemen dalam bauran pemasaran 7P untuk UMKM Abon Lele Abah Ubed yang
tertera pada Tabel 8.

Tabel 8. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Aspek Strategi
Memanfaatkan kualitas produk dan cita rasa dengan diversifikasi
produk.
Strategi : Melakukan diversifikasi produk seperti membuat varian
Product (Produk) abon dengan rasa baru, misalnya rasa pedas atau membuat variasi

ukuran, dan juga membuat desain kemasan yang lebih menarik dan
disarankan untuk menggunakan kemasan vacuum agar produk abon
lebih tahan lama dan minim resiko terkontaminasi bahan dari luar.
Strategi penetapan harga yang kompetitif sangat penting, terutama
bagi UMKM yang menarget konsumen menengah ke bawah.
Strategi: Penetapan harga bersaing dan penggunaan diskon
musiman atau paket bundling sebagai insentif pembelian.

Promosi masih terbatas, terutama secara digital. Padahal promosi
merupakan elemen krusial untuk membangun brand awareness dan
Promotion (Promosi) menarik konsumen baru.

Strategi: Optimalisasi media sosial dan digital marketing, serta
pemanfaatan testimoni pelanggan dan endorsement lokal.
Kurangnya pelatihan dan integrasi pencatatan produksi merupakan
tantangan SDM yang dapat diatasi dengan pelatihan dan program
pembinaan dari pemerintah.

Strategi: Peningkatan kompetensi karyawan melalui pelatihan
digital marketing dan sistem manajemen produksi.

Proses produksi yang sudah higienis merupakan kekuatan, namun
dokumentasi yang belum maksimal menjadi titik perbaikan.
Strategi: Implementasi sistem digital pencatatan produksi dan
standarisasi SOP.

Kemasan produk merupakan salah satu aspek penting yang
mencerminkan kualitas dan membentuk persepsi konsumen.
Strategi: Penguatan kemasan visual untuk meningkatkan
kepercayaan konsumen atau disediakan dalam beberapa ukuran dan
bentuk kemasan.

(Data Primer Diolah, 2025)

Price (Harga)

People (Sumber Daya
Manusia)

Process (Proses)

Physical Evidence (Bukti
Fisik)
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Strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang diterapkan UMKM Poklahsar Sejahtera Abon
Lele Abah Ubed mencakup tujuh aspek penting yang saling berkaitan, yaitu produk, harga, promosi,
sumber daya manusia (people), proses, dan bukti fisik (physical evidence). Dari sisi produk, strategi
yang digunakan adalah diversifikasi dengan menghadirkan varian rasa baru, ukuran berbeda, serta
desain kemasan yang lebih menarik, khususnya dengan penggunaan kemasan vacuum agar kualitas
produk lebih tahan lama dan terjaga dari kontaminasi. Hal ini sejalan dengan penelitian Adi et al. (2023)
yang menegaskan bahwa kombinasi inovasi kemasan dan promosi mampu memperkuat visibilitas
produk serta meningkatkan kepercayaan konsumen pada UMKM. Dari sisi harga, strategi yang
digunakan adalah penetapan harga kompetitif dan penerapan diskon musiman maupun bundling paket
penjualan untuk menarik konsumen menengah ke bawah.

Praktik ini sesuai dengan tren strategi penetapan harga modern yang banyak diterapkan UMKM
guna menjaga daya saing di pasar lokal maupun regional. Selanjutnya, dari sisi promosi, UMKM masih
menghadapi keterbatasan dalam pemanfaatan media digital, padahal promosi berbasis digital sangat
krusial untuk membangun brand awareness dan menjangkau konsumen baru. Strategi optimalisasi
media sosial, pemanfaatan testimoni pelanggan, serta endorsement lokal dapat meningkatkan kepuasan
dan loyalitas konsumen, sebagaimana dibuktikan oleh Kusdiana & Yulita (2024) dalam kajian mereka
mengenai peran bauran pemasaran 7P terhadap kepuasan pelanggan. Aspek people juga menjadi
perhatian, mengingat keterbatasan keterampilan SDM dalam pencatatan produksi dan digital marketing
masih menjadi tantangan. Strategi peningkatan kompetensi melalui pelatihan digital marketing dan
sistem manajemen produksi dianggap penting untuk memperkuat daya saing UMKM.

Pada aspek proses, UMKM ini sudah memiliki standar kebersihan dalam produksi, namun
implementasi sistem pencatatan digital dan standardisasi SOP masih diperlukan untuk meningkatkan
efisiensi dan konsistensi mutu produk. Sementara itu, aspek bukti fisik (physical evidence) difokuskan
pada desain kemasan yang lebih menarik dan sesuai standar bisnis untuk memperkuat citra produk di
mata konsumen. Dengan penerapan strategi terpadu pada seluruh aspek 7P, UMKM Poklahsar Sejahtera
Abon Lele Abah Ubed berpotensi memperkuat daya saing, meningkatkan penetrasi pasar, serta
mencapai pertumbuhan berkelanjutan dalam industri pengolahan hasil perikanan.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis SWOT, UMKM Poklahsar Sejahtera Abon Lele Abah Ubed berada pada
posisi kuadran I (agresif) dengan skor IFAS 2,47 dan EFAS 2,20, serta titik koordinat X=0,19 dan
Y=0,05. Hal ini menunjukkan bahwa kekuatan internal lebih dominan dibanding kelemahan, serta
peluang eksternal lebih besar dibanding ancaman. Strategi prioritas yang tepat adalah strategi agresif
dengan memanfaatkan kualitas produk, efisiensi harga, dan diferensiasi cita rasa untuk menangkap
peluang pasar, khususnya melalui pemasaran digital, kolaborasi e-commerce, serta inovasi produk.
Dampak yang diharapkan dari strategi ini adalah peningkatan kapasitas produksi, perluasan pangsa
pasar, serta penguatan daya saing UMKM di tingkat regional maupun nasional.

Bagi UMKM, perlu memperkuat branding digital melalui media sosial dan marketplace untuk
meningkatkan jangkauan konsumen. Diperlukan diversifikasi produk olahan lele dan peningkatan
variasi kemasan agar lebih menarik dan sesuai kebutuhan pasar modern. Serta bagi pemerintah daerah,
disarankan memberikan dukungan berupa pelatihan pemasaran digital, fasilitasi akses pembiayaan, serta
perluasan jejaring distribusi produk lokal.
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