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Abstract 

 

This research aims to analyze product quality and marketing strategies towards consumer loyalty to 

the traditional beer Pletok "Babeh Boyo" drink. This research is qualitative research with a descriptive 

approach. The data sources obtained are primary and secondary data. Data collection methods used 

interviews, observation, Key Informants, and FGD (Forum Group Discussion). Researchers use 

confirmability tests. Data analysis techniques use EFAS, IFAS, IE Matrix, and SWOT Matrix. The results 

of this research state that the Analysis of Product Quality and Marketing Strategy on Consumer Loyalty 

has a close relationship or has an influence on consumer loyalty. This is stated in several consumer 

statements that they are satisfied with the product quality and marketing obtained in the Traditional Beer 

Pletok Drink "Babeh Boyo" The sense of satisfaction felt by consumers results in loyal consumers and they 

can recommend them to others. 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Kualitas Produk dan Strategi Pemasaran Terhadap 

Loyality Konsomen pada Minuman Tradisional Bir Pletok “Babeh Boyo”, Penelitian ini merupakan 

penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Sumber data yang diperoleh adalah data primer dan 

sekunder. Metode dari pengumpulan data menggunakan wawancara, observasi, Key Informan, dan FGD 

(Forum Group Discussion). Peneliti menggunakan uji konfirmabilitas. Teknik analisis data menggunakan 

EFAS, IFAS, Matriks IE, dan Matriks SWOT. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa Analisis 

Loyalitas Konsumen Berdasarkan Kualitas Produk dan Promosi mempunyai hubungan erat atau 

mempunyai pengaruh terhadap loyality konsumen hal tersebut dinyatakan dari beberapa pernyataan 

konsumen bahwa mereka puas atas kualitas produk dan promosi yang didapatkan di Minuman Tradisional 

Bir Pletok “Babeh Boyo” dengan adanya rasa kepuasan yang dirasakan konsumen mengakibatkan 

konsumen loyal dan mereka dapat merekomendasikan ke orang lain. 

  

Kata Kunci: Kualitas Produk, Strategi Pemasaran, dan Loyality Konsumen 
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1. PENDAHULUAN 

Indonesia merupakan salah satu negara yang 

sedang berkembang diharuskan untuk bisa 

meningkatkan pertumbuhan ekonomi dalam 

masyarakatnya melalui salah satu pilar ekonomi 

yang dianggap bisa menopang dan meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat secara adil dan 

menyeluruh. Maka salah satu pilar ekonomi yang 

dianggap mampu untuk mewujudkan kesejahteraan 

masyarakat Indonesia adalah Usaha Mikro Kecil 

Menengah (UMKM), Akan Tetapi perekonomian 

saat ini terutama dalam bidang pemasaran kini 

dalam kondisi persaingan yang semakin ketat yang 

dimana berbagai macam produk yang ditawarkan 

dipasar memiliki kualitas dan inovasi yang 

beragam, perusahaan juga harus mampu bersaing, 

perusahaan melakukan berbagai inovasi baru dan 

mengembangkan produk yang dibuat oleh 

perusahaan untuk memperoleh laba optimal serta 

dapat memperkuat citra produk dalam menghadapi 

persaingan. 

 Saat ini perekonomian negara indonesia 

mengalami banyak kemajuan dan perubahan yang 

terjadi dalam dunia bisnis yaitu pada cara 

mengoptimalkan pasar (targeting) dan 

memaksimalkan peluang, seperti dalam situasi 

pada saat ini, perusahaan dihadapkan pada 

kebutuhan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

Perubahan dan kemajuan secara tidak langsung 

akan mempengaruhi suatu perubahan dalam 

memaksimalkan peluang. 

  

Olehkarena itu berbagai inovasi yang mampu 

mengambil hati para konsumen, karena masyarakat 

Indonesia sendiri adalah mayoritas penggemar 

kuliner makanan dan minuman. Konsumen 

dihadapkan dalam berbagai macam pilihan produk-

produk dan dari berbagai macam produk memiliki 

kelebihan dan kekurangan masing-masing, apalagi 

saat ini konsumen sangat pintar, cermat dan lebih 

disiplin dalam menentukan pilihan sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhannya. Alasan ini yang 

membuat perusahaan untuk memperkuat 

produknya agar tercipta citra merek yang positif 

dan melekat dibenak konsumen. 

Produk yang sudah memiliki citra produk dan 

kualitas yang kuat serta image yang positif 

cenderung lebih mudah diingat oleh konsumen, 

sedangkan yang tidak mempunyai citra produk itu 

sendiri tidak akan dipertimbangkan oleh 

konsumen, harapan konsumen diyakini memilik 

peranan besar dalam membuat produk sehingga 

perusahaan dapat memenuhi kepuasan konsumen 

tersebut. Terciptanya kepuasan konsumen dapat 

menimbulkan banyak manfaat bagi perusahaan dan 

hubungan antara perusahaan dengan konsumen 

menjadi harmonis, dan menjadi dasar yang baik 

untuk pembelian ulang (repeat order) dan 

terciptanya Loyality konsumen. 

Dalam pengembangan bisnis yang kini kian 

meningkat pekerjaan pemasaran dan produksi 

sangat penting dalam mempertahankan pembeli 

karena merupakan penentu keberhasilan atau 

kegagalan para pelaku bisnis untuk tercapainya 

tujuan perusahaan. Selanjutnya perusahaan harus 

mengetahui apa keiinginan dan kebutuhan 

konsumen, industri pengolahan rempah – rempah 

itu sendiri berpotensi untuk dikembangkan 

mengetahui bahwa sebagian besar masyarakat 

indonesia menyukai cita rasa yang khas. Sehingga 

peminat produk olahan rempah - rempah herbal 

mulai meningkat pesat. Salah satu pelaku usaha 

yang memproduksi olahan rempah - rempah herbal 

yaitu UKM Babeh Boyo. 

UKM Babeh boyo merupakan salah satu usaha 

kecil menengah (UKM), di kecamatan kebayoran 

baru, cipete utara yang bergerak dibidang 

perdagangan yang memproduksi minuman 

tradisional bir pletok, UKM Babeh Boyo memulai 

usahanya pada tahun 2017 yang awal mulanya 

hanya memproduksi bir pletok yang kemasan 

botol, saat ini produk yang dihasilkan oleh UKM 

Babeh Boyo berupa Bir pletok kemasan botol 1 

liter, bir pletok kemasan bubuk. Produk-produk 

tersebut telah melalui uji sertifikasi halal dari 

Majelis Ulama Indonesia (MUI). Keunggulan 

produk dari UKM Babeh Boyo adalah semua 

produk yang dibuat tanpa bahan pengawet serta 

menjadi minuman herbal tradisional. 

Untuk sebuah produk kualitas sangatlah 

penting untuk menciptakan produk yang 

berkualitas tinggi karena dapat bersaing dengan 

baik terhadap perusahaan maupun pelaku usaha 

lainnya. Kualitas produk sangatlah berpengaruh 

terhadap kepuasan konsumen, kualitas produk 

dapat menentukan terciptanya harga, 

model,kemasan hingga loyalitas untuk produk 

tersebut. 

Berdasarkan hasil pra survey yang dilakukan 

terhadap beberapa konsumen, penulis menemukan 
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beberapa fenomena tentang kualitas produk di 

UKM Babeh boyo, fenomena tersebut bisa dilihat 

dari tabel dibawah : 

 
Tidak hanya Babeh Boyo saja yang 

memproduksi minuman tradisional, banyak pelaku 

UKM lainnya juga memproduksi makanan maupun 

minuman tradisional terutama dari khas Jakarta, 

Jakarta merupakan kota yang memiliki 

keanekaragaman dalam kulinernya. Kuliner Jakarta 

yang terkenal seperti kerak telor, gado-gado, dan 

asinan. Namun ada juga yang unik yaitu Bir Pletok. 

Bir pletok merupakan minuman tradisional 

khas Jakarta yang tidak mengandung alkohol. Bir 

pletok terbuat dari bahan rempah seperti jahe, kayu 

secang, serai dan lain-lain. Minuman rempah sudah 

dikenal di Indonesia sejak zaman dahulu karena 

mampu menyegarkan, menghangatkan dan 

menjaga kekebalan tubuh. 

 
Pada tabel 1.2 menunjukan bahwa tidak terjadi 

penurunan pada penjualan bir pletok babeh boyo 

ditahun 2019-2021. Permasalahan yang ada 

merupakan penjualan secara online lebih banyak 

daripada penjualan offline. Dengan hal ini 

produsen bir pletok babeh boyo harus dapat 

meningkatkan keputusan pembelian bir pletok 

babeh boyo untuk mempertahankan penjualan. 

Untuk meningkatkan volume penjualan 

produsen harus mampu memasarkan produk-

produk dengan baik. Dengan menggunakan 

promosi yang tepat dan menarik produsen akan 

lebih mudah untuk mendapatkan konsumen. 

Dengan adanya promosi konsumen akan lebih 

mudah untuk mengingat produk yang telah dibeli. 

Hal ini selaras dengan pendapat Indriyo 

Gitusudarmo (2009:120) yang berpendapat bahwa 

promosi merupakan kegiatan yang ditunjukan 

untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat 

menjadi kenaikkan suatu produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan atau pelaku usaha kepada mereka 

agar mereka membeli produk tersebut. 

Promosi atau pariwara merupakan salah satu 

sarana bauran pemasaran, promosi dapat dikatakan 

sebagai sarana komunikasi pemasaran, yaitu 

komunikasi yang dilakukan antara penjual dan 

pembeli disertai dengan kegiatan promosi. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh pelaku 

usaha dapat membuat kosumen mengetahui produk 

yang dikonsumsinya dengan baik, dengan begitu 

konsumen sebagai end user akan membeli produk 

tersebut dan akan menyebabkan meningkatnya 

volume penjualan pada usaha yang dijalani. 

Dibawah ini dapat kita lihat kegiatan promosi yang 

dilakukan oleh UKM Babeh boyo : 

 

 
Dapat kita lihat dari table 1.3  dan gambar 

diatas media promosi yang digunakan UKM Babeh 

Boyo untuk mempromosikan atau memasarkan 

produknya berupa media cetak dan digital 

advertising yang dimana digital advertising paling 

dilakukan oleh pelaku usaha yaitu UKM Babeh 

boyo. Dikarenakan brosur dirasa kurang efektif 

untuk mempromosikan produk yang dimana pada 

tahun 2019 - 2021 dimasa pandemic melanda 

masyarakat sebagai konsumen enggan untuk 
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berinteraksi secara langsung. Oleh karenaitu UKM 

Babeh boyo lebih sering melakukan promosi 

melalui digital marketing, yang hingga saat ini 

berangsur membaik dari sebelumnya. 

Dapat diketahui bahwa kegiatan pemasaran 

yang dilakukan UKM Babeh boyo masih kurang 

maksimal, hal tersebut disebabkan oleh kurangnya 

sumber daya manusia dalam usaha tersebut dan 

disebabkan oleh pandemic saat itu. Sehingga 

periklanan yang dilakukan UKM Babeh Boyo 

menjadi terhambat, selain itu juga personal selling 

yang dilakukan seperti membuka booth event jadi 

terhambat dan menjadi suatu masalah dalam 

memperkenalkan produk. Jika produk yang 

dipasarkan oleh pelaku usaha berjalan dengan baik 

maka diharapkan bahwa konsumen dapat 

menanamkan brand image atau produk tersebut 

mudah diingat sehingga menimbulkan loyalitas 

konsumen. 

Loyalitas konsumen merupakan hal yang 

sangat penting ditengah persaingan yang tinggi 

karena dengan loyalitas akan bermanfaat bagi 

perkembangan usaha yang dijalaninya. Kegiatan 

pemasaran UKM Babeh boyo selama ini dengan 

menjual produk secara langsung kekonsumen akhir 

namun juga ada yang membeli untuk dijual 

Kembali atau Reseller.  

Selama ini juga pelaku usaha berfokus 

mempromosikan produknya secara offline 

diwilayah Jabodetabek sedangkan untuk onlinenya 

pelaku usaha berfokus untuk memasarkan hingga 

seluruh Indonesia. Dan untuk pemasaran secara 

offline pelaku usaha sering mengikuti event dan 

membuka stand untuk memasarkan produknya, 

sehingga masyarakat umum terutama yang hadir 

dalam event tersebut, berikut salah satu 

dokumentasi dalam event tersebut : 

 
 

2. PENELITIAN YANG TERKAIT 

 Yayuk Yuliana, 2017 Upaya Membangun 

Loyalitas Konsumen Melalui Pendekatan Kualitatif 

Pada Kualitas Produk dan Kuaitas Pelayanan Di 

Fakultas UMN Al-Washliyah Medan T.A 

2023/2024 Hasil dari penelitian secara deskriptif 

bahwa kualitas produk berpengaruh secara positif 

pada loyalitas konsumen, pada penelitian ini 

kualitas pelayanan berpengaruh secara positif pada 

loyalitas konsumen. Hasil analisis kualitatif bahwa 

loyalitas konsumen mempunyai konsekuensi 

motivasi dan perilaku.  

Ahmad Sulaiman, 2022 Strategi 

Pengembangan pengembangan usaha dalam 

meningkatkan Loyalitas Konsumen dan 

Profitabilitas pada Richard Coffe Ditemukan 

adanya Sumber data dilaksanakan dengan 

wawancara, dokumentasi serta observasi. Teknik 

analisis data pada penelitian ini yakni teknik 

analisis interaktif. Penelitian ini memiliki tujuan 

guna mengetahui upaya apa yang cocok guna 

dilakukan dalam menunjang loyalitas konsumen 

dan profitabilitas perusahaan. Pada penelitian ini 

peneliti membahas terkait formulasi upaya 

peningkatan loyalitas konsumen dan profitabilitas 

melalui analisis SWOT. Radja Erland Hamzah, 

2020 Strategi Komuikasi Pemasaran Kedai Kopi 

Kaman dalam meningkatkan Loyalitas Konsumen 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 

komunikasi pemasaran Kedai Kopi Kaman dinilai 

efektif dan didukung oleh media sosial, melalui 

observasi dan data pendukung yang menyatakan 

bahwa peningkatan jumlah konsumen cukup 

signifikan, menggunakan media sosial word of 

Mouth dan Instagram.  

Alfirdaus Fikri Firman, 2024 Diskursus 

Loyalitas Konsumen Musik : Studi Diskursif 

Pengguna Spotify Bajakan Hasil Penelitian Ini 

menunjukkan loyalitas konsumen dipengaruhi oleh 

kepuasan seperti konten yang tersedia, kualitas 

audio, dan kemudahan penggunaan.  

Maya Kasmita, Syah Abadi Mandrofa, 

Khairiah Elwardah, Deny Gunawan Kusnandi, 

Farida Akbarina, 2024 Gaya Hidup Sehat 

Sebagai Moderasi Pengaruh Label Halal, Food 

Quality dan Keamanan terhadap Loyalitas 

Konsumen Berdasarkan hasil dari penelitian 

memperlihatkan hasil bahwa secara parsial variabel 

label halal dan gaya hidup sehat memiliki 

hubungan positif dan signifikan terhadap loyalitas 
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pelanggan. Sedangkan variabel food quality dan 

keamanan memiliki pengaruh tidak signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan. Variabel gaya hidup 

sehat mampu memoderasi hubungan antara label 

halal dan food quality terhadap loyalitas konsumen.  

Riska Widyasari, 2014  Tingkat Kepuasan dan 

Loyalitas Konsumen Rumah Tangga dalam 

Mengonsumsi Bihun Jagung di Bandar Lampung 

Hasil penelitian menunjukkan nilai CSI sebesar 

76,97 persen yang berarti konsumen puas terhadap 

produk bihun jagung. Sebagian besar konsumen 

cenderung loyal, karena jumlah pembeli yang 

berkomitmen (dengan nilai 95 persen) lebih banyak 

dibandingkan pembeli switcher (dengan nilai 3 

persen).  Berdasarkan analisis regresi logistik, 

variabel yang berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen adalah lama konsumsi dan 

frekuensi pembelian.  Variabel yang berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas konsumen adalah usia, 

tingkat pendidikan, dan frekuensi pembelian.  

Kurnia Khafidhatur Rafiah, 2019 Analisis 

Pengaruh Kepuasan Pelanggan dan Kepercayaan 

Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan dalam 

berbelanja di E-commerce di Indonesia Hasil 

penelitian ini menemukan bahwa kepuasan 

pelanggan dan kepercayaan pelanggan 

berpengaruh signifikan dan positif terhadap 

loyalitas.  

Hasanah Mulia Indah Rahman,2018 Analisis 

Komunikasi Pemasaran Sate Taichan Kanee dalam 

Mempertahankan Loyalitas Konsumen (Studi 

Deskriptif Kualitatif Pada Sate Taichan Kanee 

Seturan). Hasil penelitian yang diperoleh 

menyimpulkan bahwa sate taichan Kanee mampu 

mempertahankan loyalitas konsumen dengan cara 

promosi secara langsung maupun tidak langsung 

dengan memberikan diskon, sate taichan kanee 

juga mempertahankan kualitas cita rasa dan 

kenyamanan pelayanan yang baik, cepat dan 

ramah.  

Mauliida Nikmatul Aliwalin,2018 Analisis 

Strategi  Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Loyalitas Konsumen Ditinjau dari Ekonomi Islam 

(Studi kasus di Bakpia Eka Tulungagung). Hasil 

penelitian yang dilakukan “Bakpia Eka” dengan 

meningkatkan kualitas produknya yaitu 

menggunakan bahan baku dan proses produksi 

yang halal, dan promosi produk yang diutamakan 

melalui media social karena waktu dan tenaga yang 

efisien.  

Muhammad Abdullah, 2024 Konstruk 

Loyalitas Konsumen Mobil Merek Hyundai 

Ditinjau dari Aspek – Aspek yang Menyertainya 

Hasil penelitian sebagai berikut: (1) kualitas 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan, (2) kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan. dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan, (3) kualitas produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan, (4) kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan, (5) kepuasan pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pelanggan loyalitas, (6) kualitas produk melalui 

mediasi kepuasan pelanggan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, (7) 

kualitas pelayanan melalui mediasi kepuasan 

pelanggan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan. 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Analisis SWOT 

Analisis SWOT adalah Teknik yang digunakan 

untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, 

peluang, dan ancaman untuk mengembangkan 

rencana strategis suatu bisnis. Menurut 

Rangkuti (2018:20) SWOT adalah singkatan 

dari strengths, weaknesses, oppurtunities dan 

threats. Analisis SWOT membandingkan antara 

faktor Eksternal Peluang (opportunities) dan 

Ancaman (Threats) dengan Faktor Internal 

Kekuatan (strengths), dan Kelemahan 

(weaknesses). Keempat (4) factor itulah yang 

membentuk akronim SWOT (strengths, 

weaknesses, opportunities, dan threats). 

Analisis SWOT dilakukan melalui serangkaian 

perhitungan yang dikenal dengan perhitungan 

IFAS (Internal Factor Analysis Strategy), serta 

EFAS (External Factor Analysis Strategy). 

1) Analisis IFAS 

Menurut Fred R. David (2018) IFAS 

(internal Factory Analysis Summary) yaitu 

alat yang digunakan untuk mengidentifikasi 

dan mengevaluasi kekuatan dan kelemahan 

internal organisasi. Alat ini membantu 

organisasi. Alat ini membantu organisasi 

untuk memahami sumber daya dan 

kapabilitas internalnya, serta area yang 

perlu ditingkatkan 
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2) Analisis EFAS 

Efas yaitu Environmental Factor Analysis 

Summary merupakan faktor-faktor 

eksternal yang digunakan dalam analisis 

strategi. Keduanya dibandingkan yang 

dapat meghasilkan alternative strategis (S-

O,S-T,W-O, dan W-T). 

 
Setelah dilakukan analisis IFAS dan EFAS, 

diketahui kekuatan, kelemahan, peluang serta 

ancaman. Sebagaimana tertera dalam tabel 

berikut: 

 

 

 
1) Ekspansasi perusahaan itu sendiri 

(sel1,2,5) atau inisiatif diversifikasi sel 
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(sel 7 dan sel 8) mencakup growth 

strategy ini. 

2) Stability strategi adalah strategi yang 

dijalankan tanpa mengubah arah rencana 

yang telah ditetapkan sebelumnya. 

3) Retrenchment strategy merupakan upaya 

untuk mengurangi atau memperkecil 

upaya yang dilakukan (sel 3,6,9). 

 

b. Matriks Kuadran SWOT 

Matriks kuadran SWOT digunakan untuk 

mencari solusi atau pendekatan yang 

memanfaatkan peluang dan kekuatan atau yang 

menjauhi ancaman dan melampui kelemahan. 

Proses pembuatannya melibatkan pengambilan 

total skor faktor ancaman (O-T) dan 

mengurangkannya dari total skor faktor 

pembobotan dari faktor pembobotan dari faktor 

kekuatan dengan factor kelemahan (S-W). 

Hasilnya kemudian diplot pada sumbu vertikal. 

Posisi dan strategi yang tepat yang harus 

diterapkan oleh perusahaan akan terlihat dari 

hasil koordinat keduanya. 

 
Dalam pembuatan tabel Matriks Kuadran 

SWOT, setelah melakukan observasi penulis 

dapat menentukan faktor yang telah di 

sesuaikan denganfaktor – faktor yang ada. 

Sebagai berikut : 

 
Analisis SWOT digunakan untuk melakukan 

evaluasi terhadap factor internal dan faktor 

eksternal sebuah obyek, bisa perusahaan atau 

manusia dalam konteks pengembangan sumber 

dayanya. Faktor internal adalah kekuatan 

(strengths) dan kelemahan (weaknesses). 

Sedangkan faktor eksternal adalah peluang 

(oppurtunities) dan ancaman (threats). Langkah 

selanjutnya yang ditempuh setelah proses 

pembuatan daftar indikator dari variabel 

lingkungan internal dan eksternal, serta 

memformulasikan kedalam S-O, S-T, W-O, W-

T, adalah pemberian bobot (weight) pada 

masing-masing indikator lainnya. Bobot 
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maksimum yang diberikan pada setiap kategori 

adalah 1 atau 100% 

 
Menurut rangkuti dalam buku pengendalian 

Kualitas Produk Perlengkapan kamar mandi 

Diagram SWOT, dapat dilihat bahwa kondisi 

perusahaan akan ditentukan atau dipengaruhi 

oleh empat segmen utama yang dikelompokkan 

dalam empat (4) kuadran. Berikut ini 

merupakan keterangan dari masing – masing 

kuadran. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Matriks IFAS 

 

Dari hasil perhitungan IFAS menunjukan 

bahwa faktor internal yang memiliki kekuatan 

utama dengan skor 0,4 adalah pegawai yang 

saling mengenal dapat menciptakan suasana 

kerja yang  baik serta kerjasama yang baik. 

Selanjutnya diikuti oleh faktor internal dengan 

skor 0,2 yaitu mempertahankan kualitas produk 

dengan menekan biaya seefisien mungkin dan 

produk yang sudah dikenal dikalangan 

masyarakat. Kemudian yang terakhir skor 0,1 

untuk factor berbagai model pengemasan agar 

produk tidak bersifat homogen dan penerapan 

prinsip UMKM sesuai keinginan owner. 

 Sedangkan faktor internal yang 

mempunyai kelemahan utama dengan skor nilai 

0,4 adalah produk yang bersifat homogen. 

Kemudian untuk selanjutnya diikuti oleh factor 

tidak semua usia menyukai produk tradisional 

bir pletok dan target yang belom tercapai karena 

adanya hambatan dengan skor 0,2. Lalu faktor 

internal yang terkahir dengan skor 0,1 adalah 

jarang mendapatkan kritik karena banyak yang 

belum mengenal produk tradisional bir pletok 

dan banyak kompetitor yang serupa.  

 Kekurangan yang ada dapat teratasi 

apabila kekuatan dan kelemahan tersebut 

dimaksimalkan. Matriks IFAS menunjukkan 

bahwa kondisi internal mempunyai kekuatan 

untuk mengatasi keadaan tersebut, ditunjukkan 

dengan skor sebesar 2,3 > 1,5. 

 

b. Matriks EFAS 
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Hasil analisis tabel EFAS menunjukkan 

bahwa terdapat beberapa faktor yang menjadi 

factor eksternal utama sebagai peluang dengan 

perolehan skor 0,3 yaitu menjangkau konsumen 

dengan media sosial dan membuka stand bazar. 

Selanjutnya diikuti oleh factor eksternal dengan 

skor 0,2 yaitu menjalin kerjasama berupa 

endorsement, menambah relasi guna 

meningkatkan brand image dan menjadi 

lapangan kerja baru. Kemudian peluang terkuat 

yang terkahir yaitu factor ekternal denganskor 

0,1 yaitu menjadi cita rasa yang khas dan 

mampu bersaing serta menjadi keunggulan 

minuman bir pletok tersebut. 

Hasil penelitian ini, juga dihasilkan faktor 

eksternal utama sebagai ancaman dengan 

perolehan skor 0,4 dari faktor bahan baku yang 

tidak selalu sama. Kemudian faktor eksternal 

terkuat yang ke dua dengan skor 0,2 terdapat 

pada factor kurangnya inovasi dalam membuat 

produk dan adanya ancaman dari kompetitor 

baru yang menjual produk serupa. Dan untuk 

faktor eksternal yang terakhir dengan skor 0,1 

yaitu di faktor kompetitor yang menjual produk 

yang sama dan straegi pemasaran yang salah. 

Perusahaan dapat mengatasi berbagai 

ancaman apabila Perusahaan memanfaatkan 

seluruh variabel dan faktor peluang yang ada 

dengan sebaik - baiknya. Dengan nilai total 

EFAS sebesar 1,7 < 2,2 ,menunjukkan bahwa 

kurangnya kemampuan sistem untuk merespon 

pada keadaan atau situasi eksternal perusahaan. 

 

c. Matriks IE 

 
 

d. Matriks SWOT 
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e. Diagram SWOT 

 
Dari gambar 4.1 titik potong pada diagram 

berada pada sumbu (X, Y) yaitu {0,5 : (-0,8)} 

berada pada diagram II yang dimana posisi 

tersebut berada pada kuadran II yaitu 

mendukung strategi diversifikasi. UMKM Bir 

Pletok Babeh Boyo Jakarta yang berada pada 

situasi yang cukup baik, karena memiliki 

kekuatan dan peluang sehingga dapat 

memanfaatkan setiap peluang yang ada. Strategi 

yang dapat dilakukan dalam kuadran II yaitu 

dengan meningkatkan pendapatan, keuntungan 

dan daya saing Perusahaan. Yang termasuk 

dalam strategi diversifikasi adalah sebagai 

berikut : 

1) Konsentrasi Terkait 

Fokus pada pengembangan produk 

atau layanan baru yang terkait dengan 

produk atau layanan yang sudah ada, dan 

memperkuat posisi diperusahaan dipasar 

yang sudah ada. 

2) Diversifikasi Terkait 

Memasuki pasar baru yang terkait 

dengan pasar yang sudah ada, 

memanfaatkan sumber daya dan keahlian 

yang sudah ada untuk memasuki pasar 

baru. 

3) Diversifikasi Tidak Terkait 

Memasuki pasar baru yang tidak 

terkait dengan pasar yang sudah ada, dan 

memanfaatkan peluang baru dipasar yang 

tidak dikenal. 

4) Diversifikasi Vertical 

Memperluas jangkauan bisnis dengan 

mengintergrasikan kehulu (supplier) atau 

kehilir (distributor) dari rantai pasokan. 

Dan meningkatkan kontrol atas rantai 

pasokan dan mengurangi risiko. 

 

5. KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian, Analisa dan pembahasan 

pada bab sebelumnya mengenai Analisis Loyalitas 

Konsumen Berdasarkan Kuaitas Produk dan 

Promosi pada UMKM Minuman Tradisional Bir 

Pletok Babeh Boyo Jakarta, maka dapat ditaarik 

Kesimpulan sebagai berikut : 

a. UMKM Minuman Tradisional Bir Pletok 

Babeh Boyo Jakarta merupakan sebuah toko 

retail dibidang FnB yang telah berdiri sekitar 

tahun 2000-an, Dimana UMKM Minuman 

Tradisional Bir Pletok Babeh Boyo Jakarta ini 

terdapat suatu masalah Dimana produk yang 

dijual atau ditawarkan kurang diketahui oleh 

konsumen. Terdapat faktor penentu untuk 

mendapatkan serta mempertahankan loyality 

konsumen yaitu faktor Kualitas Produk 

Dimana faktor tersebut menjadi faktor yang 

paling dominan terutama bagi kalangan 

Masyarakat dikarenakan mereka belum 

mengenal lebih dalam lagi tentang cita rasa 

yang ditawarkan. Dari hasil penelitian diatas 

dikatakan bahwa usaha yang dilakukan oleh 

pelaku usaha menunjukkan Perusahaan 

sedang Growth, Strategi ini dilakukan untuk 

mencapai pertumbuhan perusahaan, baik 

penjualan, asset atau profit, atau kombinasi 

dengan menurunkan harga, meningkatkan 

kualitas produk, atau menambah akses kepasar 

yang lebih luas. Upaya Perusahaan dengan 

strategi meminimalkan biaya, sehingga 

meninggkatkan profit serta meningkatkan 

kualitas produknya guna mempertahankan 

loyalitas konsumen. Cara tersebut dilakukan 

apabila kondisi Perusahaan dalam 

pertumbuhan yang cepat dan adanya 
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kecenderungan dari pesaing untuk melakukan 

perang harga dalam meningkatkan pangsa 

pasar. Namun terdapat juga pendapat 

konsumen bahwa kualitas produk bisa 

dirasakan pada musim tertentu, dan banyak 

yang belum mengetahui produk ini dikalangan 

Masyarakat luas, sebagaimana 

Kesimpulan/pendapat ini sesuai dengan hasil 

prasurvei, observasi, dan wawancara 

sebelumnya. 

b. Dapat diketahui bahwa kegiatan pemasaran 

yang dilakukan UKM Babeh boyo masih 

kurang maksimal, hal tersebut disebabkan 

oleh kurangnya sumber daya manusia dalam 

usaha tersebut dan disebabkan oleh pandemic 

saat itu. Sehingga periklanan yang dilakukan 

UKM Babeh Boyo menjadi terhambat, selain 

itu juga personal selling yang dilakukan 

seperti membuka booth event jadi terhambat 

dan menjadi suatu masalah dalam 

memperkenalkan produk. Terdapat faktor 

penentu untuk mendapatkan serta 

mempertahankan loyalitas para konsumen. 

yaitu pada faktor Promosi, Dari hasil 

penelitian diatas dikatakan bahwa usaha yang 

dilakukan oleh pelaku usaha menunjukkan 

strategi mendukung Diversifikasi yang 

Dimana Diversifikasi Terkait merupakan 

strategi yang fokus pada pengembangan dan 

peningkatan produk, strategi pemasaran yang 

diterapkan cukup baik karena untuk cara atau 

media pengenalan produk. Namun, terdapat 

juga pendapat konsumen bahwa banyak yang 

belum mengetahui produk ini dikalangan 

masyarakat luas, walaupun pelaku usaha 

sudah memasarkan produknya dengan media 

sosial dan membuka booth stand event serta 

promosi yang lain, sebagaimana Kesimpulan 

/pendapat ini sesuai dengan hasil prasurvei, 

observasi, dan wawancara sebelumnya. 
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