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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang digunakan oleh UMKM
Mayashi Fried Chicken di Surabaya untuk meningkatkan volume penjualan, serta dampaknya
terhadap peningkatan kepuasan pelanggan dan kesadaran merek. Metode penelitian yang
digunakan adalah studi kasus dengan pendekatan kualitatif dan kuantitatif. Data dikumpulkan
melalui wawancara dengan manajer pemasaran, observasi langsung, dan kuesioner yang
disebar kepada pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang
terfokus pada promosi lokal, penggunaan media sosial, dan peningkatan kualitas produk telah
berhasil meningkatkan kepuasan pelanggan, kesadaran merek, dan volume penjualan UMKM
tersebut.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, UMKM, Peningkatan Volume Penjualan, dan Kepuasan
Pelanggan.

ABSTRACT

This research aims to analyze the marketing strategies employed by Mayashi Fried Chicken
SMEs in Surabaya to increase sales volume, along with its impact on customer satisfaction
and brand awareness. The research methodology utilized is a case study with both qualitative
and quantitative approaches. Data were collected through interviews with marketing
managers, direct observations, and questionnaires distributed to customers. The findings
reveal that marketing strategies focused on local promotion, social media utilization, and
product quality enhancement have successfully elevated customer satisfaction, brand
awareness, and sales volume of the SMEs.

Keywords: Marketing Strategy, MSMEs, Sales Volume Enhancement, Customer Satisfaction,
and Brand Awareness

PENDAHULUAN

Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) merupakan suatu industri usaha
yang dilakukan baik oleh perseorangan
maupun oleh badan usaha yang berskala
kecil, dan memiliki batasan terhadap
jumlah karyawan atau tenaga kerja,

penjualan, pendapatan, dan aset yang
dimiliki, serta dengan peralatan atau
teknologi  yang masih  cenderung
sederhana. Secara umum UMKM juga
dapat didefinisikan dengan suatu pelaku
bisnis yang memiliki wusaha secara
produktif. Hanim & MS. Noorman (2018)
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di Indonesia,
dan Menengah

mengungkapkan bahwa
Usaha Mikro, Kecil,
(UMKM) merupakan salah penopang
perekonomian negara. Dalam bukunya
beliau juga menjelaskan bahwa pada krisis
ekonomi yang terjadi di Indonesia tahun
1997 hingga 1998 sektor Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah masih tetap kokoh
berdiri disaat berbagai usaha gugur
berjatuhan. Eksistensi Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM) yang tetap kokoh
berdiri bukan tanpa alasan.

Dari tahun ke tahun diketahui
bahwa industri usaha makanan
mendapatkan peningkatan yang cukup
pesat. Alasan ini yang juga mendorong
antusiasme para pelaku UMKM untuk
menciptakan industri usaha baru serta
melakukan pengembangan terhadap usaha
yang telah mereka geluti sebelumnya.
(Nurmala et al.,, 2022). Hal tersebut
sekaligus menjadi faktor utama semakin
ketatnya persaingan antar pelaku UMKM
dalam sektor makanan, termasuk di Kota
Surabaya.

UMKM sektor makanan di Kota
Surabaya saat ini cenderung mendominasi.
Salah satu UMKM Makanan adalah
UMKM Mayashi Fried Chicken milik
Bapak Hermawan. Mayashi Fried Chicken
merupakan Bisnis UMKM makanan cepat
saji yang didirikan oleh Bapak Hermawan
pada tahun 2016 dengan tujuan sebagai
pengembangan konsep usaha makanan
yang sedang tren di kota Surabaya. Sejak
awal berdiri pada tahun 2016 hingga
sekarang, Mayashi Fried Chicken telah
mendapatkan peningkatan branding nya di
lingkup kota Surabaya sebagai salah satu
produk makanan cepat saji yang dapat
bersaing dengan banyaknya bisnis usaha
makanan lain di kota Surabaya. Produk-
Produk yang ditawarkan sendiri mulai dari
Ayam goreng tepung, Burger, Kentang
goreng,dan juga beberapa minuman segar
yang cocok disantap dengan produk-
produk lainnya. Setiap Produk yang
ditawarkan juga memiliki cita rasa khas
yang dipadukan dengan resep pribadi oleh
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Bapak Hermawan yang menjadikan
Mayashi Fried Chicken memiliki nilai
khas tersendiri disbanding produk usaha
makanan cepat saji lainnya.
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Gambar 1. Grafik Penjualan Mayashi
Fried Chicken Tahun 2022

Tahun 2020 hingga 2021 dimana
Pandemi COVID-19 sedang gencar-
gencarnya mewabah di  Indonesia,
berdampak pada seluruh aspek kehidupan
salah satunya aspek ekonomi yang mana
tentunya berdampak pula pada pelaku
UMKM, termasuk  Mayashi  Fried
Chicken.Hasil penjualan produk Mayashi
Fried Chicken tahun 2020 cenderung
fluktuatif tidak stabil dominan pembelian
secara online. Penjualan tahun 2021 masih
fluktuatif juga, dan baru pada 2022
cenderung meningkat drastis meningkat
drastis,  dengan  total  76.129.000
dibandingkan tahun-tahun sebelumnya
dengan kisaran angka 50 juta.

Penulis menjadi tertarik untuk
meneliti Mayashi Fried Chicken pada
cabang utama Mayashi Fried Chicken
Surabaya yang berlokasi di Jalan Pakis no
90 dikarenakan penulis ingin mengetahui
serta menganalisis Strategi dan
Manajemen Pemasaran yang digunakan
oleh Mayashi Fried Chicken Surabaya
sehingga  dapat terus mengembangkan
bisnis usahanya yang berkembang cukup
pesat sejak awal didirikan pada tahun 2016
hingga saat ini. Strategi Pemasaran
Menurut Philip Kotler dalam Anoraga
(2018) merupakan proses manajerial dari
suatu kelompok dengan tujuan untuk
meraih apa yang dibutuhkan dengan
melibatkan penawaran  produk-produk
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yang bernilai. Sedangkan disisi lain,
pemasaran juga dapat diartikan sebagai
menyatakan bahwa pemasaran merupakan
proses rancangan dan pelaksanaan rencana
ketetapan harga, pasar, promosi, dan
distribusi barang dan jasa yang bertujuan
memuaskan pertukaran tujuan
organisasional dan individual. Dijelaskan
juga Manajemen pemasaran menurut
Kotler dan Armstrong dalam Yulia,
Lamsah, dan Periyadi (2019) merupakan
suatu kegiatan analisis yang disertai
dengan perencanaan dan penerapan sebuah
program yang dirancang untuk meraih
sebuah pertukaran yang menguntungkan
demi tercapainya tujuan dari organisasi.

Berawal dari hanya sebuah Outlet
sederhana hingga kini telah memiliki 6
cabang yang tersebar di beberapa kota
seperti Surabaya, Sidoarjo, Gresik, dan
juga Malang dan dari keenam cabang
tersebut penulis tertarik untuk melakukan
penelitian pada cabang utama di Jalan
Pakis no 90 Surabaya dikarenakan cabang
tersebut dapat tetap bertahan pasca
keadaan Covid-19. Pak Hermawan selaku
pendiri dan juga owner juga berharap agar
jumlah pembelian dan juga minat
konsumen pada produk-produk Mayashi
Fried Chicken terus meningkat dan stabil.

Rumusan penelitian dalam
penelitian ini adalah terkait bagaimana
analisis  strategi  pemasaran  dalam
meningkatkan Volume Penjualan pada
UMKM Mayashi Fried Chicken ?.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
dan menganalisis strategi pemasaran
dalam meningkatkan volume penjualan
pada UMKM Mayashi Fried Chicken.
Diharapkan  penelitian ini dapat
bermanfaat untuk referensi topik penelitian
di kemudian hari, dan juga masukan bagi
pihak manajemen Mayashi Fried Chicken
dalam manajemen strategi pemasaran dan
menambah berbagai inovasi baru guna
pengembangan bisnis usaha makanan
Mayashi Fried Chicken.

METODE PENELITIAN
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Penelitian ini dilakukan dengan
objek UMKM Mayashi Fried Chicken
Cabang Pakis Surabaya. Penelitian ini
menggunakan  jenis penelitian  yang
digunakan oleh peneliti yaitu Dekriptif
Kualitatif dengan teknik analisis data
menggunakan metode pendekatan analisis
SWOT. Penggunaan Metode Deskriptif
Kualitatif dengan pendekatan SWOT
dimaksudkan untuk menyajikan data,
menganalisis data, menguraikan serta
menggambarkan  suatu  permasalahan
melalui penjelasan faktual sistematis, dan
akurat. Dengan alasan pemilihan metode
tersebut, penelitian ini diharapkan dapat
mengungkap bagaimana analisis strategi
pemasaran pada Mayashi Fried Chicken.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Mayashi Fried Chicken merupakan
salah satu UMKM yang bergerak di
bidang makanan dan minuman cepat saji
di Surabaya. Mayashi Fried Chicken
didirikan oleh Bapak Hermawan Puguh
Prastanto pada tahun 2016. Berdirinya
Mayashi Fried Chicken diawali dengan
latar belakang Bapak Hermawan yang
memang merupakan seseorang yang
berpengalaman dalam bidang usaha
makanan dan minuman, Pengalaman
tersebut datang dari pengalaman kerja
bapak Hermawan di salah satu perusahaan
makanan cepat saji terbesar di Indonesia
yaitu Mc Donald selama 10 tahun.

Dengan latar belakang tersebut dan
pengetahuan, serta keinginan yang kuat
untuk memulai bisnis usahanya sendiri,
Bapak Hermawan berniat untuk membuka
usaha dengan label sendiri yang pada
akhirnya diberi nama Mayashi fried
Chicken. Asal usul nama Mayashi Fried
Chicken sendiri terinspirasi dari julukan
bapak Hermawan selama bekerja di Mc
Donald karena beliau dikenal sebagai
seorang yang tanggap dan juga responsif
serta kompeten dalam melakukan berbagai
tugas yang diberikan. Oleh karena itu
dengan diberikannya nama Mayashi pada
usahanya, bapak Hermawan berharap agar
merk usahanya dapat dikenal banyak
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kalangan dalam memberikan pelayanan
terbaik kepada para pelanggan

Hasil Analisis SWOT Mayashi Fried
Chicken :

Berdasarkan  hasil wawancara,
dokumentasi, dan  observasi  yang
dilakukan peneliti kepada para informan

dapat tergambar secara jelas terkait
strenght (kekuatan), weakness
(kelemahan), opportunities  (peluang),

threats (ancaman) pada Mayashi Fried
Chicken Surabaya yaitu sebagai berikut :

1. Strenght (kekuatan)

a. Mengutamakan palayanan yang
cepat, tepat dan ramah kepada para
pelanggan. Hal ini telah dikonfirmasi
oleh salah satu pelanggan yang telah
di wawancara

b. Produk yang ditawarkan memiliki
harga relatif murah dibanding dengan
pesaing lain, namun dengan tetap
memiliki kualitas dan cita rasa yang
cocok di lidah para pelanggan.

c. Variasi paket bundling menu yang
ditawarkan dinilai sangat ekonomis di
kantong para pelanggan.

d. Produksi dari produk yang ditawarkan
menggunakan bahan baku yang segar
dengan  kualitas  terbaik  untuk
mempertahankan kualitas dan cita rasa

e. Lokasi Mayashi Fried Chicken
Surabaya yang dinilai strategis
dikarenakan berada dekat dengan
lingkungan perkantoran dan
pemukiman warga.

f.  Kebersihan lingkungan kerja yang
selalu terjaga dengan baik oleh para
karyawan

2. Weakness (kelemahan)

a. Keterbatasan lahan dan juga tempat
Mayashi Fried Chicken Surabaya
sehingga tidak dapat menyediakan
layanan dine-in (makan di tempat)
bagi para pelanggan.

b. Area parkir bagi pelanggan dan juga
karyawan yang terbatas, sehingga
terkesan  padat dan  beresiko
menyebabkan kemacetan

3. Opportunities (peluang)

a. Dengan semakin melejitnya nama
Mayashi Fried Chicken Surabaya di
kalangan masyarakat, maka dapat ada
kemungkinan bagi Mayashi Fried
Chicken Surabaya untuk membuka
cabang lain atau franchise di berbagai
wilayah di kota Surabaya.

b. Semakin  menarik minat para
pelanggan dengan menawarkan variasi
paket bundling dan berbagai promo
menarik pada produk Mayashi Fried
Chicken Surabaya.

c. Mayashi Fried Chicken Surabaya
sebagai bisnis usaha makan cepat saji
yang saat ini banyak dicari oleh
kalangan masyarakat karena dirasa
lebih praktis dan produk yang
ditawarkan relatif murah

d. Menyediakan layanan pesan secara
online atau offline untuk berbagai
kegiatan dan acara kantor maupun
keluarga.

4. Threats (ancaman)

a. Semakin banyaknya bisnis usaha
makanan cepat saji sejenis dan
menjadi pesaing bisnis bagi Mayashi
Fried Chicken Surabaya.

b. Harga bahan baku produksi yang
memiliki nilai tidak stabil

c. Pelanggan yang merasa kurang puas
dengan tidak tersedianya layanan
dine-in di Mayashi Fried Chicken
Surabaya.

Tahap Analisis Faktor Matriks IFAS

(Internal Factor Analysis Summary)

dan EFAS (Eksternal Factor Analysis
Summary)

Tabel 1. Hasil IFAS (Internal Factor
Analysis Summary

No Kekuatan Bobot Rating | BxR

1 | Pelayanan yang cepat, tepat, dan ramah 0,14 4 0,56

S

Harga produk yang relatif lebih murah 0,16 4 0,64

dibanding kompetitor lain

Bundling menu yang ekonomis 0,16 0,64

Bahan baku segar dan berkualitas 0,16 0,64

o n| & W)
ENEFNEFNIEN

Lokasi yang strategis 0,13 0,52

Kebersihan outlet yang selalu terjaga 0,13 0,52

Total 0,88 352

No Kelemahan Bobot Rating BxR

1 Tidak adanya layanan dine-in 0,07 2 0,14

2 Keterbatasan parkir 0,05 2 0,10

Total 0,12 0,24

Total Nilai IFAS 1.00 3,76
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Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024
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Berdasarkan dari hasil analisis
pada tabel IFAS faktor kekuatan (Strenght)
mempunyai total nilai skor 3,52 sedangkan
kelemahan (Weakness) mempunyai total
nilai  skor 0,24. Sehingga  dapat
disimpulkan bahwa faktor kekuatan
(Strenght) dari Mayashi Fried Chicken
secara berurutan dari skor tertinggi yaitu
(1) Harga produk yang relatif murah
dibanding kompetitor lain (2) Bundling
menu yang ekonomis (3) Bahan baku yang
segar dan berkualitas (4) Pelayanan yang
cepat, tepat, dan ramah (5) Kebersihan
outlet yang selalu terjaga (6) Lokasi yang
strategis.  Sedangkan  untuk  faktor
kelemahan dari mayashi Fried Chicken
secara berurutan dari skor tertinggi atau
paling berpengaruh terhadap usaha yaitu
(1) Tidak adanya tempat dine-in (2)
Keterbatasan parkir.

Tabel 2. Hasil EFAS (Eksternal Factor

Analysis Summary)
No Peluang Bobot Rating BxR
1 Memiliki kemungkinan untuk 0,18 4 0,72
memperbanyak cabang seiring semakin
melejitnya Mayashi Fried Chicken
No Peluang Bobot Rating BxR
2 Variasi paket bundling dan promo menarik 0,18 4 0,72
3 Banyak dicari karena praktis 0,18 4 0,72
4 Menyediakan layanan pemesanan baik 0,18 4 0,72
offline maupun online
Total 0,72 2,88
No Ancaman Bobot Rating BxR
1 Semakin banyaknya kompetitor dengan 0,12 3 0,36
usaha sejenis
2 Harga bahan baku yang tidak stabil 0,08 2 0.16
3 Pelanggan yang kurang puas karena tidak 0,08 2 0,16
tersedianya dine-in
Total 0,28 0,68
Total Nilai EFAS 1 3,56
Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024
Berdasarkan dari hasil analisis
pada  tabel 4.4, faktor peluang

(opportunities) mempunyai total skor 2,88
sedangkan ancaman (threats) mempunyai
total skor  0,68. Sehingga dapat
disimpulkan  bahwa  faktor  peluang
(opportunities) dari Mayashi Fried
Chicken secara berurutan dari skor
tertinggi yaitu (1) Memiliki kemungkinan
untuk memperbanyak cabang baru seiring
semakin  melejitnya Mayashi  Fried
Chicken (2) Variasi paket bundling dan
promo menarik (3) banyak dicari karena
praktis  (4) Menyediakan  layanan
pemesanan baik offline maupun online
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Sedangkan untuk faktor kelemahan dari
Mayashi Fried Chicken secara, poin yang
dianggap paling mungkin  menjadi
ancaman secara berurutan adalah (1)
Semakin banyaknya kompetitor (2) Harga
bahan baku tidak stabil (3) Pelanggan
tidak puas karena tidak tersedianya dine-
in.

Diagram Matriks SWOT

Peluang

2,2 ¢

Kuadran 3 Kuadran 1

Mendukung Strategi Agresif

A

3,28

Mendukung Strategi Turn

Kelemahan

Kuadran 4

Kuadran 2

Mendukung Strategi
Diversifikasi

Mendukung Strategi

Ancaman

Gambar 2. Diagram SWOT

Berdasarkan hasil diagram matriks
SWOT pada gambar diatas, dapat diambil
kesimpulan bahwa Mayashi Fried Chicken
berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y)
(3,28;2,2) yaitu dengan menerapkan
strategi Agresif. Strategi agresif yaitu
menghasilkan rencana yang memerlukan
kekuatan untuk dijadikan peluang. Hal ini
menunjukkan bahwa Mayashi Fried
Chicken memiliki kekuatan internal yang
dapat  dimanfaatkan untuk merebut
peluang yang ada sehingga hal itu dapat
meningkatkan omzet Mayashi Fried
Chicken dan mampu bersaing dalam dunia
bisnis.

Matriks Internal Eksternal

SKOR IFAS

Lemah

Kuat Sedang
K 1.99-1.0

403.0 2.99-2.0
4,0 s W0 2.0

1 I 111
s Grow And Build Grow And Build Hold And Mantain
K
3,0 ¢
° v v Vi
E Grow And Build Hold And Mantain Harvest Or Divest
F o2
A 20 — = >
S VII VIII X
Hold And Mantain Harvest Or Divest Harvest Or Divest
1,0

Gambar 3. Matriks Internal Eksternal

Mayashi Fried Chicken Surabaya
dalam Matriks Internal-Eksternal berada
pada kuadran IV dengan nilai (x;y) (3,28;
2,2), artinya perusahaan saat ini berada
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pada posisi Grow and Build. Posisi ini
dalam proses pertumbuhan, baik dalam
penjualan, asset, serta profit. Hal ini dapat
dicapai dengan menjaga stabilitas harga,
menambahkan variasi produk,
meningkatkan  kualitas  produk dan
akesibilitas dalam toko serta memperluas

jangkauan pasar.
Matriks Alternatif Strategi SWOT

Tabel 3. Matriks Alternatif Strategi

SWOT
IFAS STRENGHT (35) WEAKNESS (W)
1. Pelayanan yang cepat, |[I. Tidak adanya
tepat, dan ram layanan dine in
2. Harga Produk yang [. Keterbatasan lzhan
relatif mur; parkir
dibading - kompetitor
ain
3. Bundling menu
ckonomis
|4. Bazhan baku segar dan
berkualitas
5. Kebersthan outlet
EFAS yang selalu terjaga
OFPORIUNITY (O) STRATEGISO STRATEGIWO
1. Memiliki 1. Mempertahankan 1. Memperkuat promosi
kemungkinan  untuk kualitas produk dan branding agar
memperbanyzk cabang dengan bzhan baku produk semakin
:"’ljm! Is\im h yang berkualitas dtket:I sehingga
melejitnya ayashi b Mempertzhankan angkauan pasar
Fii@altﬁfckeu kualitas pelayanan dan {ebih luas
2. Variasi paket bundling kedisiplinan dari para Q. Menambzh  variasi
dan promo menarik pekarja outlet produk yang umik
3. Bamyak dicari karema |3. Mempethatikan dan sehingga dapat
praktis senantiasa glinarz]zan mmat
- . mengevaluasi 2
e b oaan | kebersihan outet 5. Mempertahankan
pemesanan baik offlme
maupun online 4. Melakukan  evaluasi kuahta; produk agar
tethadap  penjualan selalu menjadi
offlme” dan onlme E‘hhm yang praktis
sehingga dapat agi pelanggan
mengetzhui apa yang [ Memperluas
perlu diperbaiki Jangkauan
emesanan produk di
eberapa batk offlme
ma?un onlme (di
pla orm \anz belum
dijangkau)
THREATS(T) STRATEGI ST STRATEGIWT
1. Semakm  banyakmya [I. Menjalin  hubungan [I. Upgrade lokasi
Lo;lﬁpitlggr dengan baik dengan para mitra dengan menyediakan
usaha sejenis agar  mendapatkan lokasi dime-in  dan
D. Harga bzhan baku harga terbaik bahan memperluas parkir
yang tidak stabil baku olzhan
3 Pelanggan yang 2. Meneembaugkan
i kurang puas karena movasi produk agar
tidak tersedianya dine- lebih kompetitif dalam
in bersamg

Sumber : Data Diolah Peneliti, 2024

Pada bagian pembahasan peneliti
akan membahas terkait hasil penelitian
yang telah dilakukan. Pembahasan ini akan
menjelaskan mengenai faktor internal dan
eksternal, posisi  perusahaan, serta
alternatif strategi. Dalam upaya menarik
pangsa pasar perusahaan harus mampu
menerapkan strategi pemasaran yang tepat
dan akurat yang disesuaikan dengan kondisi
pasar. Kegiatan pemasaran diartikan
sebagai  kegiatan memasarkan suatu
produk, yakni dengan melakukan transaksi
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antara penjual yaitu penyedia barang
dengan  pembeli  atau  konsumen.
Pemasaran memiliki arti yang luas tidak
hanya sebatas terkait penjualan sebuah
produk  saja, tetapi  proses-proses
didalamnya seperti analisis pasar dan
kebutuhan  konsumen serta promosi
memperkanalkan produk.

PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian yang
telah dilakukan pada Mayashi fried
Chicken, maka kesimpulan dari peneliti
adalah  indikator = rangkaian  bauran
pemasaran (marketing mix) 4P
menunjukkan bahwa dari segi produk
(product)  Mayashi  Fried  Chicken
senantiasa memberikan produk dengan
kualitas terbaik, yang mana termasuk
dalam pengolahan yang dilakukan dengan
higienis dan pengemasan yang dilakukan
dengan baik. Harga (price) dengan bahan
baku yang berkualitas tentunya harga yang
ditawarkan sangat ekonomis baik bagi
para pelajar maupun kalangan lain.
Tempat (place) lokasi berada di kawasan
padat  perkantoran perumahan
penduduk, sehingga berpengaruh baik
terhadap volume penjualan dan omset
yang didapatkan. Promosi (promotion)
dilakukan dengan menggunakan media
sosial yakni WhatsApp dan Instagram

Memiliki 8 (Delapan) faktor
lingkungan internal dan 7 (Tujuh) faktor
lingkungan  eksternal. Pada  faktor
lingkungan internal, dalam menjalankan
bisnisnya, saat ini Mayashi Fried Chicken
3 kekuatan teratas Mayashi Fried Chicken
yaitu (1) Harga produk yang relatif murah
dibanding kompetitor lain (2) Bundling
menu yang ekonomis (3) Bahan baku yang
segar dan  berkualitas,  sedangkan
kelemahan utama yang dimiliki adalah
Tidak adanya layanan dine-in. Pada
lingkungan eksternal yang keempat
peluang memiliki skor yang sama
besarnya (1) Memiliki kemungkinan untuk
memperbanyak cabang baru seiring
semakin  melejitnya  Mayashi  Fried
Chicken (2) Variasi paket bundling dan
promo menarik (3) banyak dicari karena

dan
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praktis  (4) Menyediakan  layanan
pemesanan baik offline maupun online,
sedangkan yang menjadi ancaman utama
semakin banyaknya kompetitor dengan
bisnis serupa.

Hasil penelitian diagram analisis
SWOT pada Mayashi Fried Chicken
berada pada posisi kuadran I (Satu) yang
mendukung  strategi  agresif dengan
menggunakan kekuatan yang dimiliki
untuk memanfaatkan peluang. Sedangkan
pada hasil matriks IE menunjukkan
perusahaan berada pada posisi kuadran IV
(empat) yaitu Grow and Build.
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