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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.

Keywords: Product Quality, Marketing Strategy, and Consumer Loyalty
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 dibawabh :

Tabel 1.1
Prasurvey tentang Kualitas produk pada minuman Bir Pletok Babeh Boyo

Jawaban it
No Indikator Setuju ';;::k“ Konsumen persentase
1 Cita rasa dari bahan rempah pilihan 15 5 20 25%
Bir pletok mampu bertzhan selama 1
2 | minggu di ruangan terbuka 17 3 20 15%
Kemasan yang menarik sesuai dengan
3 | citra produk 12 8 20 40%
Dari setiap aspek sesuai dengan citra
4 | produk 10 10 20 50%
Sumber : Data primer yang diolah, 2022
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.

Tabel 1.2
Data hasil penjualan MarketPlace Bir Pletok Tahun 2022

Tahun Target
2020 Rp 42.000.000.00

2021 Rp 42.000.000,00

2022 Rp 42.000.000,00
Sumber - Data primer yang diolah

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

Penjualan Persentase | Jumlah Konsumen
Rp 2984870.00 7% 47
Rp 3.996.345.00 10% 62
Rp 33 480.693.00 80% 525

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, VYaitu
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 :

Tabel 1.3
Kegiatan Promeosi yang dilakukan UKM Babeh Boyo
Sumber : UKM Babeh boyo, 2023

Indikator Promosi yang R
Cnaaias 2017 | 2018 | 2009 | 2020 | 2021
Signshop W v X X X
Advertistg Brosur v s N v | v
Digital Advertising v v v Vv W
E-Commerce s J s v J
Personal Selling Boot Event v ’ % % v
Salesman / Salesgir] X X X X X
Sales Promotion | Diskon v v v v v
Pubiic Relation | Sponsor Acara x X X X X
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Gambar 1.1
Media promosi 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 :

Gambar 1.2
Stand event UKM Babeh boyo

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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Tabel 3.3 Matriks IFAS Tabel 3.5
(6] @ [&)] @) Anglisis SWOT Pada Pengaruh Kualitas Produl: Bagi UMER
Falctor Stategi Bobot Rating Skor Keluatan (Sroghy Kelenahan (Weaknes)
Internal Pembobotan » Peganai yang saling kenal dapat » Tidak zenmua nia memyukal r2sa yang
P — menciptakan soazana kega yang baik dan | ada pads munoman wadissomal bic
kerjazama yamg baik pletak.
L « Mempertzhankan «Droduk yamp ditawarkem bersifat
2 kualitas dengan menekan  bizyz yang| bomogen, ymng  mengzkibatican
3 dikshiarkan  memupakan  zalah kopsimen  tdak  biz  memilh
ksunzpilan memajemen bimya produkdairorya
Kelemahan « Dembuat berhagai macam modzl |« Pencapaian target yang behim sesuai
1 pengemasan miuk menciptakan prodik | kanena banyalorya hambatan yarz ada.
5 yang tidak homogen «Produk  yamg  dijual  jaramg
«UMEM yang sudah  dikeral oleh | mendapatkan respom dari konsumen
} masyarakat dapat menciptaken konsumen | dipesaran karena baryak yang belum
fzhban pelanzEan tetap, mengetabu produk yang dijual.
Total Skor 10 sPenerapan  prmsip  yang  diterapicam |« Sulit memperishankan reputasi bisnis,
Pembobotan merupakan zesuai keinginan owmer. karena bamyak TMEM serupa
Feluang [Uppormming Ancaman{Threas]

Sumber ;Ranglutt (2015)

= Dapat menjangiou  konsemen, adalah
dangan menzadakan pemasaran
menzpmakan media sosial dan membuaka
stand bemzar.

«Dopxt  mepjalin Eerjasama densan
pengazabiz lam merupakan milai tzmbzh
dari strategi pamasaram yang menggunakam
endorsement ataw relation goals.

» Dapat meninpkatan brand image denzan
menambah relation dan bubmnsan amara

«Bamyak kompetiter yame  memjuozl
produk  zenupa  diberbagai  dasrah
ferient

+ Sirategi pemasaren yang salah dapat
menjadi  ancamem  bagi  pemilic
UMERL

+ Erangrya movasi dalam membuat
produk yang berbeda dalam TKEDRI
Eabeh boyo.

+ Ezhan bakn yang tidak selalo ama
dikarenakan adamya kemaikan harga

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-0, dan W-T).

Tabel 3.4 Matriks EFAS

pengazaba Jain azar produk binizmya dapat | dan Eualftes panen yang memunm
A
[¢5) @ 3) * i alsh mzsyarzh i -
FaktorStategi Bobot Rating Skor «Dapat menjadi lapanzan pekerjaan baru | » Ancamen dar kempetitor yang ber,
Internal Pembobotan \mbuk orang — oraeg sekitar atan osang luar | tidek merutap kepmngkines adamya
Kekuatan itk hekerja dalam TMEM [ pengosaba barn yans menjual produk
. M JimpnanTradizonal Bir Fletok. saTIpa.
« Dapat menjadi cita raza yang khas yang
2 mampy berssiang dan mampu menjadi
3 kzunzpsulan dari Mimoman Tradizonal Bir
Pletok terseb.
Kelemahan
rumbar | Analine Panuiis 2023
! Gambar 3.1 Matriks Internal — Eksternal (IE)
2 kuat 3,00 rata-rata 2,00 lemah 1,00
3
4,00
Total Skor 10 1. GROWTH 2. GROWTH 3. RETRENCHMENT
Pembobotan
. Konsentrasi melalui | Konsentrasi melalui .
Tinggi Strategi turnaround
Setelah dilakukan analisis IFAS dan EFAS, integrasi vertical | integrase horizontal
diketahui kekuatan, kelemahan, peluang serta so0 i STABEIT | GRoWTE ¢ FETRENGIENT
ancaman. Sebagaimana tertera dalam tabel o N e
. Sedang Hati — hati Konszentrasi melalui | Strategi Divestasi
berikut:
integrasi horizontal
2,00 7. GROWTH §. GROWTH 9. RETRENCHMENT
Rendah Difersifileasi Difersifikasi Likniditas atau banglerut
konseatrik konglomerat
1,00
Sumber :Ranghuri (2018)
1) Ekspansasi perusahaan itu sendiri

(sel1,2,5) atau inisiatif diversifikasi sel
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(sel 7 dan sel 8) mencakup growth Tabel 3.6

strategy ini. STRENGTH WEAKNESSES
2) Stability strategi adalah strategi yang 1 Pegawaiyang | 1. Kurangayamodal

dijalankan tanpa mengubah arah rencana 2 Vet | memproduls b

yang telah ditetapkan sebelumnya. g;::;?;e;g;: f&:ﬁ?ﬂﬁ "

yang dibutuhkan. | 2. Produk yang

3. Mengembangkan dijual bersifat
inovasi produk. homogen.

4. Brand awareness | 3. Pencapaian target

3) Retrenchment strategy merupakan upaya
untuk mengurangi atau memperkecil
upaya yang dilakukan (sel 3,6,9).

5. Prinsip sesuai belum terpenuhi.

keinginan pemilik | 4. Produk tidak bisa

b. Matriks Kuadran SWOT JL NN B —

Matriks kuadran SWOT digunakan untuk menghasilkan bir
mencari  solusi atau pendekatan yang i o

memanfaatkan peluang dan kekuatan atau yang OPPORTUNITIES STRATEGISO | STRATEGIW-O

menjauhi ancaman dan melampui kelemahan. . Dapat menjanglaulebih | 1. Dapat . Memaksimalian

Proses pembuatannya melibatkan pengambilan 2 Dt Hmcmeis | oy

total skor faktor ancaman (O-T) dan if:?j;;:;n engan yang kondusif dan ﬂ:}“gﬁm
mengurangkannya dari total skor faktor 3. Dapat meningkatkan 2. Untkmenjaga | 2. Fokus produk
pembobotan dari faktor pembobotan dari faktor i Dot g | b dan yamg dapat
kekuatan dengan factor kelemahan (S-W). pekerjaan baru. Tﬁﬁﬁdf;gm stk tien
Hasilnya kemudian diplot pada sumbu vertikal. pepatmenjodi 121207208 | prenjaga kualitas | brand image.

Posisi dan strategi yang tepat yang harus , ok

A X ) . Pengembangan
diterapkan oleh perusahaan akan terlihat dari inovasi produk
. . merupakan salah
hasil koordinat keduanya. satu stratesi untuk
Tahel 3.6 Matriks SWOT g‘“r;“;i‘:;:“
FAKTOR STRENGTH WEAKNESSES
INTERNAL THREATS STRATEGIS-T STRATEGIW-T
E> Menentukan fak'tlor— Menentuican factor- 1. Kompetitor yang 1. Dapat 1. Dengan adanya
fa.k:tou.' km falctor menjualproduk serupa. menciptalean relass kerjasama
kelebihan internal. k.elema.han.kek‘urangan 2. Strategi pemasaran yang antar sesama konsumen yang
FAKTOR internal. salah penjual produlc tadiaya sulit
EKSTENAL 3. Kurang membuat inovasi yang sama. dijangkau dapat
@ produk yang mengilouti 2. Menciptakan suatu dijangkan.
trend. inovasi produk 2. Dapat
OPPORTUNITIES STRATEGIS-O STRATEGIW-O 4. Bahan balu yang tidak baru dengan memperkirakan
M:mmm berbagal Mencip - kean strategi Menciptz} A sn'a.te.gi 5. ?iﬁ;::iim daf;r Kaj:asa.ma antar ﬁ;ﬁi:zhuﬁi
:’E:::ﬂitﬂm peluang I;::: blsﬁl Lelnatan Lﬁm&lwﬂn kompetitor yang baru. TUMEM. situasi yang gda
dalan ekap memanfastian peluang, pada kompetitor.
peluang yang ada. I_ R R k k | k k
A T Analisis SWOT digunakan untuk melakukan
Meneatukan berbagai Menciptakan strategi | Menciptekan strategi evaluasi terhadap factor !nternal dan faktor
ancaman/hambatan dari | yang menggunakan | yang meminimalican eksternal sebuah obyek, bisa perusahaan atau
eksternal. kelouatan untuk kelouatan untuk .
mengatasi ancaman. | mengatasi/ menghindasi manusia dalam konteks pengembangan sumber
Fneeman. dayanya. Faktor internal adalah kekuatan
Dalam pembuatan tabel Matriks Kuadran (strengths) dan  kelemahan  (weaknesses).

SWOT, setelah melakukan observasi penulis
dapat menentukan faktor yang telah di
sesuaikan denganfaktor — faktor yang ada.
Sebagai berikut :

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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4,
a.

maksimum yang diberikan pada setiap kategori
adalah 1 atau 100%

r 3

Gambar 3.2 Diagram Analiziz: SWOT
Sumber Ranzluti dalam Tanfik (2021:72)

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.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Matriks IFAS

Tabel 4.1
Mairiks IFAS UMEKM Bir PletokBaheh Boyo

Faktor str: is Bobot | Rating | Skor

Pegawai yang saling kenal dapat menciptakan

suasana kerja vang baik dan kerjasama vang baik. o4 2 08

Mempertahankan kualitas dengan menekan biaya
vang dikeluarkan merupakan salah satu keunggulan 0,2 2 0,4
manajemen biava.

Membuat berbagai macam model

pengemasan untuk menciptakan produk vang tidak 0,1 1 0,1
homogen.
Produk yang sudsh dikenal oleh masyraakat dapat
menciptalken lovalitas konsumen bahlean pelanzzan 0,2 3 0,6
tetap.
Penerapan prinsip yang diterapkan merupakan 01 4 04
sesuai keinginan owner.
Total
kekuatan
1 2,3
Tidak semua usia menyukal rasa yang ada pada 02 3 06

minuman tradisional bir pletok

Produk yang ditswarkan bersifat homogen, yang

@ mengakibatkan konsumen tidak bisa memibh | 04 1 0,4
2 produk lainmya.
_E Pencapaian target yang belum sesuai learena 02 1 02
= banyakmya hambatan yang ada. : .
B Produk yang dijusal jarang mendapatkan respon dari
konsumen dipasaran karena banyak yang belom | 0,1 1 0,1
getahui produk vang dijual.
Sulit mempertahankan reputasi bisnis, karena 01 2 02
banvak UNMEM serupa ’ -
Total
Kelemahan 1 1,5

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.

. Matriks EFAS
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Tahel 4.2
Matriks EFAS

dengan sebaik - baiknya. Dengan nilai total
EFAS sebesar 1,7 < 2,2 ,menunjukkan bahwa

S e et Eoeen S o | Bobot | Rating | skor | kurangnya kemampyan sistem untuk merespon
mevgadskon. pemasaran mengemaken mediz| 03 | 2 | 05 pada keadaan atau situasi eksternal perusahaan.
Dapat menjalin Kerjasama dengan pengusaha

lain merupalcan nilai tambah dari strategi .

pemmyanikmmgglmzkanendememem 0,2 1 02 c. Matriks IE

oo Tabel 4.3

Dapat meningkatkan  brandimage dengan |

menambah relation  dan hubun.ea.u antara : Matriks IE

pengusaha lain agar produk bimismya dapat 02 2 04 |

dikenal oleh masyarakat. 4,00 fruat | 300 ratarata 2,00 lemah 1,00
Dapat menjadi lapangan pekerjaan baru untuk :

orang — orang sekitar ataun orang luar untuk 02 1 02 !

11;91:*’:]1: dalam UMEM Mmuman Tradisonal Bir | ™ L R D IIEROWTIH | 11 GROWTH | 12. RETRENCHMENT
Dapat fnenjadl cita rasa yang khas, yang mampu Tinged Konsentrasi Konsentrasi

bersaiang dan mampu menjadi keungggulan dari | 0,1 3 0,3 Strategi tunaround
Minuman Tradisonal Bir Pletok tersebut. melalui integrasi | melalui integrasi

Pe::::;gl 1 17 300 vertical horizontal

Banyzk competitor vang menjual produk serupa 01 1 01 Sedang
| diberbagai dasrah tertentu. ’ ’ 13 STABILITY | 14. GROWTH | 15. RETRENCHMENT
Strategi pemasaran yang salah dapat menjadi 01 1 01

zncaman bagi pemilik UMEM. ’ ’ Hati — hati Konsentrasi Strategi Divestasi
Kurangnya inovasi dalam membuat produlk vang 032 2 04 2,00

berbeda dalam UMEKM Babehboyo. ’ ’ melalui integras

Bazhan baku vang tidak selaln sama dikarenakan Rendah

adanva kenaikan harga dan kualitas panen vang | 0,4 3 1,2 i horizontal

menurun dilarenalan kondisi alam.

-\ncamandm competitor vang baru, tidak 1.00 16. GROWTH 17. GROWTH | 18. RETRENCHMENT

man adanyva pengusaha baru 0,2 2 04 :
vang menjual Emduk serpa. Difersifikasi Difersifikasi Likuiditas atau banglorut
::::Llﬂ 1 22 konsentrik konglomerat

Hasil analisis tabel EFAS menunjukkan
bahwa terdapat beberapa fakt_or yang menjadi d. Matriks SWOT
factor eksternal utama sebagai peluang dengan Tabel 4.4
perolehan skor 0,3 yaitu menjangkau konsumen Matriks SWOT
dengan media sosial dan membuka stand bazar. SIELNCIH RS IOERSES
Selanjutnya diikuti oleh factor eksternal dengan b R,
skor 0,2 yaitu menjalin kerjasama berupa 2. Menjaga buaitas bie pletok dala:

- an phiaad anyak.
endorsement, menambah  relasi  guna o | A Feeme
meningkatkan brand image dan menjadi s e | 5 e o
lapangan kerja baru. Kemudian peluang terkuat o Dovasipodic | belum terpenuhd

- - . T awareness - o o 53
yang terkahir yaitu factor ekternal denganskor 5. Prinsipsesuasi | bertahanlama.
0,1 yaitu menjadi cita rasa yang khas dan -kl i
mampu bersaing serta menjadi keunggulan ﬁiﬁ]ﬁ'}ﬁim
minuman bir pletok tersebut. banyak:

Hasil penelitian ini, juga dihasilkan faktor OPPORTUNITIES STRATEGIS-O STRATEGI W-O
eksternal utama sebagai ancaman dengan L mbgq;w - fﬁm:cg;ﬁm - ‘eﬁﬁ@ﬁm
perolehan skor 0,4 dari faktor bahan baku yang konsumen. yong kondusif dan | uatuk mengjangkay
tidak selalu sama. Kemudian faktor eksternal * g:g:;::;:l:w Uamemess |2 ;Z“kfgmj;g
terkuat yang ke dua dengan skor 0,2 terdapat 3 B [epersayaan B
pada factor kurangnya inovasi dalam membuat brand image. menghindari brand image.
produk dan adanya ancaman dari kompetitor " oronean pokeraan e

1 baru. dule.
baru yang menjual produk serupa. Dan untuk 5 Desstmemadicie | 3. besmsbangan
faktor eksternal yang terakhir dengan skor 0,1 rasayang khasvatuke | inovasi produk
. . R . konsumen. merupakan salah
yaitu di faktor kompetitor yang menjual produk saty strategi untuk
yang sama dan straegi pemasaran yang salah. ;fa’:f"amm

Perusahaan dapat mengatasi berbagai
ancaman apabila Perusahaan memanfaatkan
seluruh variabel dan faktor peluang yang ada
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THREATS STRATEGI 5-T STRATEGIW-T

6. Kompetitor yang 1. Dapat menciptakan 1. Dengan adanya
menjualproduk relasi antar sesama kerjasama konsumen
serupa. penjual produk yang yang tadinya sulit

7. Strategi pemasaran sama. dijangkau dapat
yang salah. 2. Menciptakan suatu dijangkau.

2. Kurang membuat inovasi produk baru | 2. Dapat memperkirakan
inovasi produk yang dengan menjalin jumlah produksi
mengikuti trend. Kerjasama antar dengan melihat

9. Bahan baku yang UMEM. situasi yang ada pada
tidak selalu sama kompetitor.
Iualitasnya.

10. Adanya ancaman dari
kompetitor yang baru.

e. Diagram SWOT
'

Knadran IIT :
mendnkung

strategi tum-
arosmd

[0s |

Kuadran IV :
Mendukung
Strategi

Defensif

| 08 |v

Gambar 4.1
Diagram Analisis SWOT

Dari gambar 4.1 titik potong pada diagram
berada pada sumbu (X, Y) yaitu {0,5 : (-0,8)}
berada pada diagram Il yang dimana posisi
tersebut berada pada kuadran Il vyaitu
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 Il 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

5.

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 bisnhis dengan
mengintergrasikan kehulu (supplier) atau
kehilir (distributor) dari rantai pasokan.
Dan meningkatkan kontrol atas rantai
pasokan dan mengurangi risiko.

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 vyaitu 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.

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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