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Abstrak — Abstrak Persaingan usaha ritel yang semakin
kompetitif menuntut pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM) untuk memiliki strategi bisnis yang adaptif
dan berbasis analisis yang sistematis. Toko BB Plastik
merupakan UMKM ritel produk plastik yang menghadapi
permasalahan penjualan akibat keterbatasan pemanfaatan
teknologi serta meningkatnya persaingan harga. Penelitian ini
bertujuan merancang strategi peningkatan penjualan yang
paling prioritas dan layak diterapkan berdasarkan kondisi
internal dan eksternal usaha. Metode yang digunakan adalah
analisis SWOT yang diintegrasikan dengan Quantitative
Strategic Planning Matrix (QSPM). Pengumpulan data
dilakukan melalui wawancara, observasi, dan kuesioner kepada
pemilik usaha serta pihak terkait. Hasil analisis IFAS dan EFAS
menunjukkan bahwa posisi internal dan eksternal Toko BB
Plastik berada pada Kkategori sedang. Analisis SWOT
menghasilkan tiga alternatif strategi, yaitu ekspansi pasar
kuliner, digitalisasi penjualan, serta program loyalitas dan
bundling. Hasil perhitungan QSPM menunjukkan bahwa
strategi  digitalisasi penjualan memiliki nilai Total
Attractiveness Score (TAS) tertinggi sehingga menjadi strategi
prioritas utama. Implementasi strategi ini diharapkan mampu
meningkatkan efisiensi operasional, memperluas jangkauan
pasar, serta meningkatkan daya saing UMKM ritel secara
berkelanjutan.

Kata kunci— Digitalisasi Penjualan, QSPM, Strategi Bisnis,
SWOT, UMKM.

L PENDAHULUAN

Perkembangan lingkungan bisnis yang dinamis serta
perubahan perilaku konsumen telah meningkatkan tingkat
persaingan pada sektor ritel, termasuk ritel produk plastik.
UMKM sebagai salah satu pilar perekonomian nasional
dituntut untuk mampu beradaptasi agar tetap bertahan dan
berkembang. Namun, pada praktiknya banyak UMKM masih
menghadapi keterbatasan dalam perencanaan strategi bisnis
yang sistematis dan berbasis data. Kondisi ini menyebabkan
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keputusan strategis sering kali bersifat intuitif dan kurang
optimal.

Toko BB Plastik merupakan UMKM ritel yang bergerak
di bidang penjualan produk plastik rumah tangga dan
kemasan. Meskipun memiliki potensi berupa kelengkapan
produk dan lokasi usaha yang strategis, kinerja penjualan
belum menunjukkan hasil yang optimal. Permasalahan utama
yang dihadapi antara lain belum diterapkannya sistem
penjualan berbasis digital serta masih digunakannya sistem
pencatatan transaksi secara manual. Di sisi lain, peluang
eksternal berupa meningkatnya tren belanja online dan
permintaan kemasan makanan belum dimanfaatkan secara
maksimal, sementara persaingan harga menjadi ancaman
yang signifikan.

Berdasarkan permasalahan tersebut, diperlukan suatu
pendekatan analisis strategis yang mampu mengidentifikasi
kondisi internal dan eksternal usaha secara komprehensif
sekaligus menentukan prioritas strategi secara objektif.
Metode SWOT digunakan untuk merumuskan alternatif
strategi berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman, sedangkan QSPM digunakan untuk menentukan
strategi yang paling prioritas secara kuantitatif. Penelitian ini
bertujuan untuk merancang strategi peningkatan penjualan
yang paling efektif dan layak diterapkan pada Toko BB
Plastik.

II. KAJIAN TEORI

Manajemen strategis merupakan proses perumusan,
implementasi, dan evaluasi keputusan lintas fungsi yang
memungkinkan organisasi mencapai tujuannya. Analisis
lingkungan internal dan eksternal menjadi tahap penting
dalam manajemen strategis karena menentukan kesesuaian
antara kemampuan internal organisasi dan kondisi
lingkungan eksternal.

Analisis SWOT merupakan alat analisis strategis yang
digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan (strengths) dan
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kelemahan  (weaknesses) internal serta  peluang
(opportunities) dan ancaman (threats) eksternal yang
dihadapi organisasi. Hasil analisis SWOT digunakan sebagai
dasar dalam merumuskan alternatif strategi yang relevan
dengan kondisi organisasi.

Total Skor IFAS dan EFAS = Y.(Bobot X Rating) (1)

Quantitative  Strategic Planning Matrix (QSPM)
merupakan metode analisis kuantitatif yang digunakan untuk
menentukan prioritas strategi berdasarkan tingkat daya tarik

relatif dari  berbagai  alternatif strategi. QSPM
mengombinasikan bobot faktor strategis internal dan
eksternal dengan nilai daya tarik strategi sehingga

menghasilkan Total Attractiveness Score (TAS) sebagai
dasar pengambilan keputusan strategis.

TAS = Bobot X AS )

TAS diperoleh dengan mengalikan bobot faktor dengan
nilai daya tarik strategi, kemudian menjumlahkan seluruh
skor untuk menentukan strategi dengan nilai tertinggi sebagai
prioritas utama.

II1. METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif
dengan metode deskriptif. Objek penelitian adalah Toko BB
Plastik yang berlokasi di Kabupaten Banyumas.
Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara dengan
pemilik usaha, observasi langsung aktivitas operasional, serta
penyebaran kuesioner untuk memperoleh bobot dan rating
faktor internal dan eksternal.

Tahapan penelitian meliputi identifikasi faktor internal
dan eksternal, penyusunan matriks IFAS dan EFAS,
penyusunan matriks SWOT untuk menghasilkan alternatif
strategi, serta penyusunan QSPM untuk menentukan strategi
prioritas. Data yang diperoleh dianalisis secara sistematis
untuk menghasilkan rekomendasi strategi yang paling sesuai
dengan kondisi usaha.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

TABEL 1
(Analisis SWOT)

Jenis Faktor Faktor

Kekuatan (Strengths) Produk lengkap, lokasi strategis

Kelemahan (Weaknesses) Belum online, kasir manual

. Permintaan meningkat, tren pembelian
Peluang (Opportunities)
online

Ancaman (Threats) Persaingan harga

Faktor internal mencerminkan kondisi yang berasal
dari dalam organisasi dan berada dalam kendali manajemen.

Faktor ini terbagi menjadi kekuatan (strengths) dan
kelemahan (weaknesses).
TABEL 2
(Matriks IFAS)
Rata- Rata- Bobot Skor
Faktor Internal rata rata Proporsi (Bobot x
Bobot | Rating onal Rating)
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Kekuatan (Strengths)
(S1) Produk lengkap
dan stok update 38 32 0.18 0.58
(S2) Lokasi strategis 3.8 3.6 0.18 0.65
(S3) Hubungan baik 40 39 02 0.64
dengan pelanggan
Kelemahan
(Weaknesses)
(W1) Belum rpemlhkl 438 12 023 027
toko online
(W2) Be}um memlllkl 33 14 021 03
kasir online
TOTAL IFAS 20.4 1 2.44

Tabel 2 menyajikan hasil perhitungan Matriks IFAS yang
menggambarkan kondisi internal Toko BB Plastik
berdasarkan faktor kekuatan dan kelemahan. Matriks IFAS
digunakan untuk mengevaluasi kondisi internal Toko BB
Plastik yang terdiri atas faktor kekuatan dan kelemahan.
Rata-rata rating diperoleh dari hasil penilaian responden
terhadap setiap faktor strategis yang tercantum dalam
kuesioner penelitian. Nilai rating yang diberikan oleh seluruh
responden pada masing-masing faktor dijumlahkan,
kemudian dibagi dengan jumlah responden, sehingga
menghasilkan nilai rata-rata rating yang merepresentasikan
persepsi kolektif responden terhadap kondisi faktor tersebut
secara objektif. Perhitungan diawali dengan penentuan rata-
rata bobot, yang mencerminkan tingkat kepentingan masing-
masing faktor internal berdasarkan penilaian responden.
Total rata-rata bobot seluruh faktor internal adalah 20,4.

TABEL 3
(Hasil Perhitungan Matriks EFAS)
Rata- Rata- Bobot Skor
Faktor Eksternal rata rata Propor (Bobot x
Bobot Rating sional Rating)
Peluang
(Opportunities)
" Pembelian 4.4 22 0.42 0.93
online meningkat
(O2) Permintaan
kemasan makanan 3 3 0.29 0.86
naik
Ancaman (Threats)
(T1) Persaingan 3 26 029 075
harga
TOTAL EFAS 10.4 1 2.54

Tabel 3 menyajikan hasil perhitungan Matriks
EFAS yang menunjukkan respons usaha terhadap peluang
dan ancaman lingkungan eksternal. Total skor EFAS sebesar
2,54, yang berada sedikit di atas nilai rata-rata teoritis 2,5,
menunjukkan bahwa secara keseluruhan Toko BB Plastik
memiliki kemampuan yang cukup baik dalam merespons
lingkungan eksternal. Hal ini mengindikasikan bahwa
peluang eksternal relatif dapat dimanfaatkan, meskipun
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ancaman persaingan harga tetap memerlukan perhatian
strategis.

TABEL 4
(Matriks SWOT)
Jenis Kombina
Rancangan Strategi (Aksi Nyata)
Strategi si Faktor
Strategi 1: Ekspansi Pasar Kuliner
Lokal. Memanfaatkan lokasi strategis
SO S1, S2, o
dan kelengkapan stok untuk menjadi
(Agresif) S3+02
supplier utama bagi UMKM kuliner
yang permintaannya terus meningkat.
Strategi 2: Digitalisasi Penjualan
(Go Online). Membangun toko online
WO W1, di Marketplace/Sosmed dan
(Turnaround) W2+ 01 | menerapkan kasir digital untuk

menangkap peluang tren belanja

online.

Strategi 3: Program Loyalitas &
Bundling. Menggunakan hubungan
ST S1,S3 | baik
(Diversifikasi) + Tl

dengan  pelanggan  untuk

menawarkan paket produk bundling
(paket  grosir)

guna menghadapi

persaingan harga dari kompetitor.

Tabel 4 menunjukkan pemetaan Matriks SWOT yang
menghasilkan alternatif strategi pengembangan usaha.
Strategi ini diterapkan dengan menawarkan paket produk
atau penjualan grosir kepada pelanggan tetap. Pendekatan
tersebut tidak hanya membantu menahan tekanan persaingan
harga dari kompetitor, tetapi juga meningkatkan loyalitas
pelanggan dan menjaga stabilitas penjualan dalam jangka
panjang.

1. Strategi SO (Agresif): Ekspansi Pasar Kuliner Lokal

Strategi SO dirumuskan dengan mengombinasikan
kekuatan internal berupa kelengkapan produk dan
ketersediaan stok (S1), lokasi usaha yang strategis (S2), serta
hubungan baik dengan pelanggan (S3) dengan peluang
meningkatnya permintaan kemasan makanan (02). Strategi
ini bersifat agresif karena bertujuan untuk memaksimalkan
potensi internal dalam menangkap peluang pasar yang sedang
berkembang.

Implementasi strategi ini dilakukan dengan memposisikan
Toko BB Plastik sebagai supplier utama kemasan bagi
UMKM kuliner lokal. Dengan dukungan lokasi yang mudah
dijangkau dan variasi produk yang lengkap, toko dapat
meningkatkan volume penjualan sekaligus memperluas
jaringan pelanggan usaha kuliner yang permintaannya terus
meningkat.

2. Strategi WO (Turnaround): Digitalisasi Penjualan (Go

Online)

Strategi WO difokuskan pada upaya memperbaiki
kelemahan internal dengan memanfaatkan peluang eksternal.
Kelemahan berupa belum adanya toko online (W1) dan
sistem kasir digital (W2) dikombinasikan dengan peluang
tren belanja online yang semakin meningkat (O1).
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Strategi ini diwujudkan melalui digitalisasi penjualan,
yaitu dengan membangun toko online melalui marketplace
atau media sosial serta menerapkan sistem kasir digital.
Langkah ini bertujuan untuk memperluas jangkauan pasar,
meningkatkan efisiensi transaksi, dan menyesuaikan
operasional usaha dengan perubahan perilaku konsumen
yang semakin digital.

3. Strategi ST (Diversifikasi): Program Loyalitas dan

Bundling

Strategi ST dirancang untuk memanfaatkan kekuatan
internal dalam menghadapi ancaman eksternal, khususnya
persaingan harga (T1). Kombinasi kekuatan berupa
kelengkapan produk (S1) dan hubungan baik dengan
pelanggan (S3) menghasilkan strategi program loyalitas dan
bundling.

Strategi ini diterapkan dengan menawarkan paket produk
atau penjualan grosir kepada pelanggan tetap. Pendekatan
tersebut tidak hanya membantu menahan tekanan persaingan
harga dari kompetitor, tetapi juga meningkatkan loyalitas
pelanggan dan menjaga stabilitas penjualan dalam jangka
panjang.

GAMBAR 1
(Hasil Perhitungan Matriks QSPM)
Avg Avg Avg
Faktor Strategis Bobot AS TAS S1 | AS TASS2 | AS TASS3
S1 52 S3

INTERNAL
(S1) Produk
lengkap & stok 0.186 2 0.372 3 0.558 2 0.372
update

32 st
(82) Lokasi 0186 34| 0632 | 22| 0409 | 2 0372
strategis
(83) Flubungzn 0206 26| 0536 | 14| o288 | 32 0650
baik pelanggan
(W1) Belum
memiliki toko 0.235 0 0 4 0.94 0.4 0.094
online
(W2) Belum
memiliki kasir 0.186 0 0 4 0.744 0 0
online

EKSTERNAL
(O1) Tren orline 0423 | 26| 11 38| 1607 | 26| LI
meningkat
(O2) Permintaan
kemasan makanan 0.288 24 0.691 3 0.864 1.8 0.518
naik
(T1) Persaingan 0288 16| 0461 2 0576 | 2 0.576
harga

TOTAL TAS 3.792 5.986 3.091

Gambar 1 menyajikan hasil perhitungan Matriks QSPM
yang digunakan untuk menentukan prioritas strategi
berdasarkan nilai Total Attractiveness Score (TAS). Hasil
identifikasi faktor internal menunjukkan bahwa kekuatan
utama Toko BB Plastik adalah kelengkapan produk dan
lokasi usaha yang strategis, sedangkan kelemahan utama
terletak pada belum adanya sistem penjualan online dan
penggunaan kasir manual. Dari sisi eksternal, peluang utama
berasal dari meningkatnya tren belanja online dan permintaan
kemasan makanan, sementara ancaman utama adalah
persaingan harga yang ketat.

Hasil perhitungan matriks [FAS dan EFAS menunjukkan
bahwa posisi internal dan eksternal usaha berada pada
kategori sedang. Analisis SWOT menghasilkan tiga alternatif
strategi, yaitu ekspansi pasar kuliner, digitalisasi penjualan,
serta program loyalitas dan bundling. Selanjutnya, hasil
analisis QSPM menunjukkan bahwa strategi digitalisasi
penjualan memiliki nilai TAS tertinggi dibandingkan strategi
lainnya, sehingga menjadi strategi prioritas untuk diterapkan.

Strategi digitalisasi penjualan dinilai paling mampu
mengatasi kelemahan internal sekaligus memanfaatkan
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peluang eksternal yang ada. Implementasi strategi ini

diharapkan dapat

meningkatkan efisiensi operasional,

memperluas jangkauan pasar, serta meningkatkan daya saing
usaha secara berkelanjutan.

V. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa

Toko BB Plastik memiliki potensi internal dan peluang
eksternal yang cukup baik, namun belum dimanfaatkan
secara optimal. Analisis SWOT dan QSPM menunjukkan
bahwa strategi digitalisasi penjualan merupakan strategi
prioritas yang paling layak diterapkan untuk meningkatkan
penjualan. Penelitian ini memberikan rekomendasi strategis

yang aplikatif bagi

UMKM ritel dalam menghadapi

persaingan usaha dan transformasi digital.
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