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ABSTRACT 

Sales at the Twin Shrimp Amplang Crackers UMKM fluctuated, and sales did not reach the target each year, 

one of the causes of the failure to achieve the sales target was that the marketing carried out was still not 

optimal because this business only promoted products by word of mouth through friends, relatives or family. 

Therefore, the purpose of this study is to identify internal and external factors that affect the company and to 

provide alternative strategy suggestions that can be applied to increase sales at the Twin Shrimp Amplang 

Crackers UMKM using the SWOT and TOPSIS methods. The results of the SWOT Matrix study showed the 

position of the internal-external matrix quadrant, which is in quadrant I, this means that the company's internal 

factors are stronger than external factors, namely with an IFE score of 3.454 and an EFE score of 3.113. 

Therefore, the strategy needed by the Twin Shrimp Amplang Crackers UMKM is a growth and development 

strategy, which means a strategy to grow in a better direction and develop the business to be even better. 

Meanwhile, the results obtained in the Topsis study indicate that the alternative strategy that can be applied by 

the Kerupuk Amplang Udang Kembar UMKM is alternative strategy 2, namely utilizing technological advances 

by marketing products on social media with a preference value of 0.7515. 

 

Keywords: Marketing Strategy, UMKM, IE Matrix, SWOT, Topsis 

 

ABSTRAK 

Penjualanan pada UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar mengalami fluktuasi dan penjulanannya tidak 

mencapai target di tiap tahunnya, salah satu penyebab tidak tercapainya target penjualanan yaitu pemasaran 

yang di lakukan masih kurang maksimal dikarenakan usaha bisnis ini hanya mempromosikan produk dari mulut 

kemulut melalui teman, kerabat maupun keluarga. Maka dari itu, tujuan dari penelitian ini yaitu 

mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi perusahaan dan memberi usulan strategi 

alternatif yang dapat di terapkan guna meningkatkan penjualanan pada UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar menggunakan metode SWOT dan TOPSIS. Hasil penelitian Matriks SWOT menunjukkan posisi 

kuadran matriks internal-eksternal yaitu berada pada kuadran I, ini berarti menunjukkan bahwa faktor internal 

perusahaan lebih kuat dari faktor eksternal yaitu dengan skor IFE sebesar 3,454 dan skor EFE sebesar 3,113. 

Oleh karena itu strategi yang diperlukan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu strategi tumbuh 

dan membangun yang artinya strategi untuk tumbuh kearah yang lebih baik dan mengembangkan usaha menjadi 

lebih baik lagi. Sedangkan hasil yang didapat pada penelitian Topsis menunjukkan bahwa strategi alternatif 

yang dapat di terapkan oleh UMKM Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu strategi alternatif 2 yaitu 

memanfaatkan kemajuan teknologi dengan memasarkan produk di media sosial dengan memilki nilai preferensi 

sebesar 0,7515. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, UMKM, Matriks IE, SWOT, Topsis. 

 

PENDAHULUAN  
Usaha bisnis olahan yang berbahan 

dasar udang sangat tumbuh dengan pesat 

di Kabupaten Indragiri Hilir dikarenakan 

kerupuk amplang udang merupakan ciri 

khas oleh-oleh dari Kabupaten Indragiri 

Hilir.  

Usaha Kerupuk Amplang Udang 

Kembar ini dijual dengan ukuran kemasan 

yang berbeda-beda, agar para pembeli 

dapat memilih ukuran banyak amplang 

yang mereka inginkan. Saat melakukan 

wawancara serta obeservasi ke lapangan 

didapat data penjulanan pada UMKM 
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Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu 

sebagai berikut:  
Tabel 1. Data Penjualan Kerupuk Amplang 

Udang Kembar 
Tahun Penjualan 

(kg) 

Target 

Penjualan 

(kg) 

Penjualan Pesaing 

(Kerupuk Amplang 

Jumelda) (kg) 

2019 6.120 7.200 7.453 

2020 5.955 7.200 7.545 

2021 7.174 7.200 8.342 

2022 6.045 7.200 8.970 

2023 5.935 7.200 9.010 

 

 
Gambar 1. Grafik Data Penjualan Amplang 

Udang Kembar 

Berdasarkan Tabel 1. dan Gambar 1. 

diatas dapat dilihat bahwa penjualanan 

pada produk di UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar di lima tahun terakhirnya 

yaitu dari tahun 2019 hingga tahun 2023 

mengalami fluktuasi atau penjulanannya 

mengalami peningkatan dan penurunan 

dan tidak mencapai target di tiap tahunnya. 

Penjualanan mengalami peningkatan 

ketika ada hari hari besar seperti salah 

satunya di hari bulan Ramadhan, dimana 

banyak konsumen yang membeli produk 

kerupuk amplang yang akan di jadikan 

sajian atau kue pada saat hari lebaran. 

Sedangkan penjualanan mengalami 

penurunan disebabkan oleh beberapa 

faktor yaitu sebagai berikut: 

1. Faktor persaingan, banyak pesaing yang 

menjual produk sejenis di sekitar 

Kabupaten Indragiri Hilir, seperti salah 

satu pesaing yang ada yaitu UMKM 

Kerupuk Amplang Jumelda yang 

dimana setiap tahun penjualanan pada 

UMKM ini mengalami peningkatan 

dapat dilihat pada Tabel 1. 

2. Faktor marketing, pemasaran yang telah 

di lakukan UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar ini masih tergolong 

kurang maksimal dikarenakan mereka 

menjual produknya di rumah pemilik 

usaha, menitipkan kerupuk amplang di 

warung terdekat, serta promosinya 

disampaikan dari mulut ke mulut 

melalui teman/kerabat, dan keluarga. 

Mempromosikan dengan cara seperti ini 

mengakibatkan kurang luasnya wilayah 

pemasaran dan  ditambah dengan 

adanya pesaing-pesaing usaha sejenis, 

sehingga hal ini dapat menyebabkan 

penjualanan produk Kerupuk Amplang 

Udang Kembar menjadi kurang stabil 

dan tidak mencapai target penjualanan.  

Adapun permasalahan yang ada di 

UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar berdasarkan 7 bauran pemasaran 

(marketing mix) yaitu sebagai berikut: 
Tabel 2. Bauran Pemasaran (Marketing 

Mix) 

Product 

(Produk) 

Banyak pesaing yang menjual 

produk kerupuk amplang 

Price 

(Harga) 

Harga bisa mengalami naik 

turun dikarenakan mahalnya 

bahan baku dalam pembuatan 

produk 

Place 

(Tempat) 

Lokasi tempat tidak strategis, 

jauh dari jalan raya dan akses 

ke UMKM Kerupuk 

Amplang Udang Kembar 

jalannya tidak bagus 

Promotion 

(Promosi) 

Promosi yang di lakukan 

kurang maksimal, hanya 

disampaikan dari mulut ke 

mulut melalui teman, kerabat, 

maupun keluarga 

People 

(Orang) 

Kurangnya sumber daya 

manusia yang memadai 

dalam hal pengelolaan media 

sosial dalam memasarkan 

produk yang dijual 

Process 
(Proses) 

UMKM Kerupuk Amplang 
Udang Kembar tidak 

menawarkan layanan yang 

baik terhadap konsumen, 

karena mereka tidak menjual 

produk di e-commerce 

sehingga tidak memudahkan 

konsumen untuk membeli 
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produk dari jarak jauh 

Physical 

Evidence 

(Tampilan 

Fisik) 

Kemasan pada produk 

UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar tidak 

memudahkan konsumen 

dalam mengkonsumsi produk 

secara berulang yaitu mereka 

menggunakan kemasan yang 

di press 

Berdasarkan data yang di dapat dan 

permasalahan ada di UMKM Kerupuk 

Amplang Udang Kembar, maka dari itu 

perlu melakukan perancangan strategi 

pemasaran untuk meningkatkan 

penjualanan pada UMKM Kerupuk 

Ampalng Udang Kembar ini dan salah satu 

metode yang bisa digunakan yaitu 

menggunakan metode SWOT. Analisis 

SWOT merupakan alat yang digunakan 

dalam melakukan perencanaan strategis 

dan manajemen strategis. Analisis SWOT 

dilakukan dengan cara mengidentifikasi 

strenght (kekuatan), weakness 

(kelemahan), opportunities (peluang), dan 

threaths (ancaman) yang dimiliki oleh 

suatu perusahaan. Analisis SWOT ini 

membandingkan antara faktor eksternal 

peluang dan ancaman dengan faktor 

internal kekuatan dan kelemahan. Analisis 

SWOT bertujuan untuk menganalisis dan 

mengevaluasi secara sistematis untuk 

menentukan perencanaan strategi 

perusahaan. Analisis Swot didasarkan pada 

logika yang dapat memaksimalkan 

kekuatan dan peluang serta pada saat yang 

sama dapat meminimalkan kelemahan dan 

anacaman. 

Setelah mendapatkan hasil dari 

analisis SWOT, selanjutnya digunakan 

metode TOPSIS sebagai pendekatan 

terakhir dalam pengambilan keputusan 

untuk memilih strategi pemasaran yang 

terbaik dan ideal. Metode TOPSIS 

merupakan salah satu metode pengambilan 

keputusan yang multikriteria. Metode ini 

juga merupakan salah satu metode yang 

digemari oleh peneliti dalam merancang 

sebuah sistem pendukung keputusan, 

selain konsepnya yang sederhana tetapi 

kompleksitas dalam pemecahan masalah. 

Konsep penyelesaian metode ini yaitu 

dengan memilih alternatif terbaik yang 

tidak hanya memiliki jarak terpendek dari 

solusi ideal positif tetapi juga memilki 

jarak terpanjang dari solusi ideal negatif. 

Dengan menggabungkan kedua metode 

tersebut, dapat dihasilkan solusi yang 

sesuai dengan tujuan pemasaran yang 

diinginkan oleh UMKM, sehingga 

menjawab tantangan yang dihadapi dan 

memberikan solusi yang tepat. 

Pendahuluan memuat identifikasi 

masalah, tinjauan pustaka, tujuan 

penelitian, serta manfaat hasil riset. Baris 

kalimat berjarak satu spasi. Huruf yang 

digunakan adalah Times New Roman12 

poin, dengan penulisan rata kanan dan kiri. 

Format ini juga digunakan di seluruh 

bagian utama artikel. Alinea selanjutnya 

dapat ditambahkan jika diperlukan untuk 

memberikan penjelasan yang dianggap 

penting bagi pembaca 

 

METODE  

Pengolahan Data 

Pengolahan data dilakukan sebagai 

acuan solusi yang berkaitan dengan 

masalah dan dapat digunakan untuk 

mencapai tujuan awal pada penelitian [1], 

[2][3]. Untuk pengolahan data dalam 

penelitian strategi pemasaran 

menggunakan metode SWOT dan 

TOPSIS. Adapun tahap pengolahan data 

yang dilakukan pada penelitian ini yaitu 

sebagai berikut [4], [5]:  

 

Metode SWOT 

Adapun tahapan yang dilakukan 

dalam metode SWOT yaitu sebagai 

berikut: 

1. Analisa faktor internal dan eksternal 

Menganalisis faktor internal bertujuan 

untuk membantu mengidentifikasi 

kekuatan yang dapat dimanfaatkan dan 

kelemahan yang perlu diperbaiki oleh 

perusahaan, sedangkan menganalisis 

faktor eksternal bertujuan untuk 

meramalkan peluang yang dapat 

dimanfaatkan dengan optimal dan dapat 

mengembangkan sistem peringatan dini 
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guna menghadapi atau menghindari 

ancaman yang mungkin muncul [6], [7], 

[8]. 

2. Analisa Matriks Internal Factor 

Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor 

Evaluation (EFE) 

Setelah mengidentifikasi faktor 

internal dan eksternal perusahaan, 

peneliti melanjutkan dengan 

menganalisis matriks IFE dan EFE. 

a. Matriks Internal Factor Evaluation 

(IFE) 

 Matriks IFE ini bertujuan untuk 

menganalisis faktor internal agar 

sesuai dengan kenyataan sebuah 

bisnis sehingga diharapkan dapat 

memperoleh sebauh gambaran yang 

lebih terukur dengan tujuan 

merumuskan strategi. Adapun 

langkah-langkah dalam menentukan 

matriks IFE yaitu sebagai berikut 

[9], [10], [11], [12]: 

1) Rumuskan faktor internal pada 

perusahaan dan mencakup kondisi 

kekuatan dan kelemahan yang 

dimiliki oleh organisasi bisnis 

tersebut 

2) Tuliskan kekuatan dan kelemahan 

yang di miliki dengan lengkap 

dan detail disertai dengan ratio 

dan angka yang komperatif 

3) Berikan skala dalam bentuk bobot 

antara 0,0 (tidak penting), hingga 

0,1 (sangat penting) pada setiap 

faktor. Bobot yang diberikan 

kepada setiap faktor bertujuan 

untuk mengidentifikasi tingkat 

kepentingan secara internal, baik 

kekuatan dan kelemahan. Faktor 

yang memiliki pengaruh besar 

terhadap kinerja sudah seharusnya 

diberikan bobot tertinggi, adapun 

jumlah keseluruhan dari total 

bobot adalah sama dengan 1,0 

4) Memberikan peringkat 1 hingga 4 

pada setiap faktor untuk 

mengidentifikasi tingkat 

kepentingan pada setiap elemen, 

seperti tidak penting (peringkat 

1), kurang penting (peringkat 2), 

penting (peringkat 3), dan sangat 

penting (peringkat 4). Faktor 

kekuatan sebaiknya mendapatkan 

nilai 3 atau 4 dan sebaliknya 

untuk kelemahan mendapatkan 

nilai 1 atau 2. 

5) Melakukan operasi perkalian 

terhadap setiap bobot faktor 

dengan peringkat rata-rata yang 

telah diukur pada setiap variable 

6) Angka dalam bentuk rata-rata 

tertimbang dilakukan 

penjumlahan agar total rerata 

tertimbang dalam perusahaan 

yang di ukur 

b. Matriks Eksternal Factor Evaluation 

(EFE) 

 Matriks EFE ini bertujuan untuk 

mengembangkan daftar peluang 

yang dapat menguntungkan 

perusahaan serta dapat 

mengidentifkasi ancaman yang harus 

dihindari oleh perusahaan. Adapun 

langkah-langkah dalam menentukan 

matriks EFE yaitu sebagai berikut 

[13], [14], [14]: 

1) Menentukan faktor eksternal yang 

meliputi peluang dan ancaman. 

Penentuan peluang dan ancaman 

yang akan dihadapi oleh 

perusahaan harus dilakukan 

sedetail mungkin dalam bentuk 

persen, rasio, atau nilai 

komparatif. 

2) Memberikan bobot pada setiap 

faktor eksternal dengan rentang 

antara tidak penting (0,0) hingga 

paling penting (1,0). Menentukan 

ketepatan bobot dilakukan dengan 

membandingkan faktor 

keberhasilan maupun kegagalan 

melalui penjumlahan bobot dari 

seluruh faktor. 

3) Memberikan peringkat antara 

kondisi jelek (skala 1) hingga 

sangat baik (skala 4) pada setiap 

faktor eksternal.  

4) Pada setiap bobot faktor 

dilakukan operasi perkalian 

terhadap peringkat agar diperoleh 
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nilai tertimbang. Hasil tersebut 

kemudian dijumlahkan untuk 

seluruh nilai dari setiap variabel 

tertimbang agar mendapatkan 

hasil yaitu total nilai tertimbang. 

5) Pada setiap total nilai tertimbang 

yang didapatkan dari jumlah 

peluang dan ancaman didapatkan 

hasil. Ukuran yang menjadi nilai 

tertimbang tertinggi adalah 4,0 

menunjukkan hasil dimana 

perusahaan memiliki kondisi yang 

sangat baik dalam menghadapi 

peluang dan ancaman, akan tetapi 

apabila didapatkan nilai 1,0 maka 

hal ini berarti ketidakmampuan 

perusahaan dalam memanfaatkan 

peluang dan ketidakmampuan 

dalam menghindari ancaman dari 

luar. 

3. Analisa Matriks IE 

Matriks Internal-Eksternal (IE) adalah 

hasil dari gabungan matriks IFE matriks 

EFE. Matiks IE bertujuan untuk 

menentukan posisi perusahaan agar 

dapat diketahui strategi yang harus 

dilakukan sebuah bisnis secara umum. 

Matriks IE terdiri dari sembilan kuadran 

serta memilki dua dimensi, yaitu 

besaran nilai matriks IFE ditempatkan 

pada sumbu X dan besaran nilai matriks 

IFE ditempatkan pada sumbu Y. Hasil 

dari matriks IE dikelompokkan menjadi 

tiga strategi utama, yaitu sebagai 

berikut [9], [10], [11], [15]: 

a. Grow and Build (tumbuh dan 

membangun) berada di dalam sei I, 

II, atau IV. Strategi yang dapat 

diterapkan adalah intensif (penetrasi 

pasar, pengembangan pasar, dan 

pengembangan produk) atau 

integrasi (integrasi ke belakang, ke 

depan, dan integrasi horizontal). 

b. Hold and Maintan (menjaga dan 

mempertahankan) di dalam sei III,V, 

atau VII. Strategi umum yang dapat 

diterapkan adalah penetrasi pasar, 

pengembangan produk, dan 

pengembangan pasar. 

c. Harvest and Divest (panan atau 

divestasi) mencakup sei VI, VIII 

atau IX. Strategi yang dapat 

diterapkan adalah divestasi strategi 

pencuitan dan divestasi. 

4. Analisis Matriks SWOT 

Tahap ini merupakan langkah yang 

diambil oleh peneliti dalam memproses 

data atau informasi yang terkait dalam 

penelitian. Data tersebut kemudian di 

presentasikan dalam format tabel, 

grafik, dan penjelasan, dengan tujuan 

untuk memahami posisi perusahaan dan 

mengembangkan rencana strategi 

perusahaan. Analisis SWOT merupakan 

alat untuk melakukan analisis karena 

dianggap praktis dan efektif dalam 

menentukan strategi. Pada tahap ini, 

analisis SWOT berperan untuk 

merumuskan strategi pemasaran 

berdasarkan hasil analisis faktor 

lingkungan internal dan ekternal 

menggunakan matriks Internal Factor 

Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor 

Evaluation (EFE). Adapun langkah-

langkah dalam menyusun matriks 

SWOT yaitu sebagai berikut [16], [17], 

[18], [19]: 

d. Menyusun daftar peluang dan 

ancaman eksternal perusahaan serta 

kekuatan dan kelemahan internal 

perusahaan. 

e. Menyusun strategi SO (Strength 

Opportunity) dengan cara 

mencocokkan kekuatan-kekuatan 

internal dan peluang-peluang 

eksternal. 

f. Menyusun strategi WO (Weakness 

Opportunity) dengan cara 

mencocokkan kelemahan-kelemahan 

internal dan peluang-peluang 

eksternal. 

g. Menyusun strategi ST (Strength 

Threat) dengan cara mencocokkan 

kekuatan-kekuatan internal dan 

ancaman-ancaman eksternal. 

h. Menyusun strategi WT (Weakness 

Threat) dengan cara mencocokkan 

kelemahan-kelemahan internal dan 

ancaman-ancaman eksternal. 
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Metode TOPSIS 

Setelah strategi pemasaran 

didapatkan, langkah selanjutnya yang 

dilakukan yaitu strategi pemasaran 

alternatif diklasifikasikan berdasarkan 

perangkingan dengan menggunakan 

metode TOPSIS [5], [20], [21], [22]. 

Metode ini digunakan untuk memilih 

alternatif terbaik dan ideal dari beberapa 

alternatif tertentu. Tujuan dari analisis ini 

yaitu untuk menentukan strategi mana 

yang harus menjadi prioritas utama pada 

Home Insudtri Kerupuk Amplang Udang 

Kembar, serta membantu mengurangi 

jarak solusi yang negatif. Adapun langkah-

langkah pada metode TOPSIS yaitu 

sebagai berikut [23], [24], [25]: 

1. Membuat matriks keputusan alternatif 

2. Menghitung matriks keputusan yang 

ternomalisasi  

3. Menghitung matriks keputusan yang 

ternomalisasi terbobot 

4. Menentukan matriks solusi ideal positif 

dan negatif 

5. Menentukan jarak antara nilai setiap 

alternatif dengan matriks solusi ideal 

positif dan negatif 

6. Merangking alternatif 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis SWOT 

Uji validitas dan uji reliabilitas 

dilakukan setelah kuesioner yang disebar 

telah diisi oleh reponden penelitian. 

Dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas 

yaitu untuk melihat apakah jawaban 

kuesioner yang telah disebar kepada 

responden telah akurat dan konsisten. 

Hasil dan pembahasan memaparkan hasil 

penelitian ataupun analisis yang diperoleh. 

Berbagai fakta serta fenomena yang 

dianggap penting dapat dijabarkan lebih 

lanjut pada bagian ini. Setelah 

itu,dilanjutkan dengan pembahasan secara 

mendalam dengan menyebutkan 

temuanatau kepioniran gagasan beserta 

signifikansinya.  
Tabel 3. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas 

dan Uji Reliabilitas Faktor Internal 
Pernyataa Faktor Internal 

n R-

Hitung 

Uji 

Validita

s 

R-

Hitung 

Uji 

Reliabe

l 

R-Tabel 

Signifika

n 5% 

Hasil 

Vali

d 

Reliabe

l 

P1 0,947 0,969 0,878 Ya Ya 

P2 0,963 0,969 0,878 Ya Ya 

P3 0,893 0,969 0,878 Ya Ya 

P4 0,915 0,969 0,878 Ya Ya 

P5 0,947 0,969 0,878 Ya Ya 

P6 0,915 0,969 0,878 Ya Ya 

P7 0,947 0,969 0,878 Ya Ya 

P8 0,940 0,969 0,878 Ya Ya 

P9 0,963 0,969 0,878 Ya Ya 

P10 0,947 0,969 0,878 Ya Ya 

 

Tabel 4. Rekapitulasi Hasil Uji Validitas 

dan Uji Reliabilitas Faktor Eksternal 

Pernyataan 

Faktor Internal 

R-Hitung 

Uji 

Validitas 

R-

Hitung 

Uji 

Reliabel 

R-Tabel 

Signifikan 

5% 

Hasil 

Valid Reliabel 

P1 0,628 0,821 0,444 Ya Ya 

P2 0,511 0,821 0,444 Ya Ya 

P3 0,607 0,821 0,444 Ya Ya 

P4 0,624 0,821 0,444 Ya Ya 

P5 0,618 0,821 0,444 Ya Ya 

P6 0,533 0,821 0,444 Ya Ya 

P7 0,492 0,821 0,444 Ya Ya 

P8 0,820 0,821 0,444 Ya Ya 

P9 0,688 0,821 0,444 Ya Ya 

P10 0,708 0,821 0,444 Ya Ya 

Matriks Internal Factor Evaluation 

(IFE) dilakukan untuk mengidentifikasi 

nilai ratting dan bobot pada faktor internal 

(kekuatan dan kelemahan) berdasarkan 

pernyataan pada kuesioner. Skor yang 

diperoleh dari matriks ini akan 

memberikan gambaran tentang 

kemampuan UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar dalam memanfaatkan 

kekuatan yang dimiliki dan mengatasi 

kelemahan yang ada. 

 
Tabel 5. Rekapitulasi Ratting dan Bobot 

Faktor Internal (Kekuatan) 
No. Pernyataan Jumlah Ratting Bobot 

1. 

Produk telah 

bersertifikasi 

halal, BPOM, izin 

industri rumah 

tangga 

19 3,8 0,110 

2. 

Memiliki tenaga 

kerja yang cukup 

terampil dalam 

proses produksi 

17 3,4 0,098 

3. 

Produk yang 

dihasilkan selalu 

memilki kualitas 

yang baik 

15 3 0,087 

4. 

Terbuat dari 

bahan baku udang 

asli dan tidak 

menggunakan 

bahan pengawet 

tambahan 

16 3,2 0,093 

5. 

Memiliki 

beberapa variasi 

harga berdasarkan 

ukuran kemasan 

19 3,8 0,110 
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Tabel 6. Rekapitulasi Ratting dan Bobot 

Faktor Internal (Kelemahan) 
No. Pernyataan Jumlah Ratting Bobot 

1. 

Belum 

memanfaatkan 

kemajuan 

teknologi dalam 

memasarkan 

produk 

16 3,2 0,093 

2. 

Belum ada 

penjualanan di 

aplikasi e-

commerce 

19 3,8 0,110 

3. 

Kemasan produk 

tidak 

menggunakan 

standinpouch 

ziplock 

15 3 0,087 

4. 

Bahan baku 

tergantung 

ketersediaan stok 

udang 

17 3,4 0,098 

5. 

Lokasi tempat 

jauh dari pusat 

keramaian 

19 3,8 0,110 

Matriks Eksternal Factor Evaluation 

(EFE) dilakukan untuk mengidentifikasi 

nilai ratting dan bobot pada faktor 

eksternal (peluang dan ancaman) 

berdasarkan pernyataan pada kuesioner. 

Skor yang diperoleh dari matriks ini akan 

memberikan gambaran tentang 

kemampuan UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar dalam memanfaatkan 

peluang yang dimiliki dan mengatasi 

ancaman yang ada. 

 
Tabel 7. Rekapitulasi Ratting dan Bobot 

Faktor Eksternal (Peluang) 
No Pernyataan Jumlah Ratting Bobot 

1. 

Memanfaatkan kemajuan 

teknologi untuk memasarkan 

produk yang di jual 

60 3 0,095 

2. 
Masyarakat sudah mengenal 

produk yang di jual 
62 3,1 0,098 

3. 
Masyarakat suka mengkonsumsi 

kerupuk saat makan 
61 3,05 0,097 

4. Memiliki konsumen langganan 61 3,05 0,097 

5. 
Memasarkan produk di objek 

wisata 
62 3,1 0,098 

 

Tabel 8. Rekapitulasi Ratting dan Bobot 

Faktor Eksternal (Ancaman) 
No Pernyataan Jumlah Ratting Bobot 

1. 
Banyak kompetitor yang 

menjual produk sejenis 
66 3,3 0,105 

2. 

Promosi yang di lakukan 

oleh kompetitor lebih 

luas 

65 3,25 0,103 

3. 

Pelanggan beralih ke 

kompetitor yang menjual 

produk sejenis 

65 3,25 0,103 

4. 

Persaingan harga antar 

produk yang di jual 

dengan produk 

kompetitor 

63 3,15 0,100 

5. 
Meningkatnya harga 

bahan baku makanan 
62 3,1 0,098 

 
Tabel 9. Rekapitulasi Ratting dan Bobot 

Lingkungan Internal 
FAKTOR INTERNAL (KEKUATAN) 

No Pernyataan Ratting Bobot 
Skor 

(RattingxBobot) 

1 

Produk telah 

bersertifikasi 

halal, BPOM, 

izin industri 

rumah tangga 

3,8 0,110 0,418 

2 

Memiliki tenaga 

kerja yang cukup 

terampil dalam 

proses produksi 

3,4 0,098 0,333 

3 

Produk yang 

dihasilkan selalu 

memilki kualitas 

yang baik 

3 0,087 0,261 

4 

Terbuat dari 

bahan baku 

udang asli dan 

tidak 

menggunakan 

bahan pengawet 

tambahan 

3,2 0,093 0,297 

5 

Memiliki 

beberapa variasi 

harga 

berdasarkan 

ukuran kemasan 

3,8 0,110 0,418 

FAKTOR INTERNAL(KELEMAHAN) 

No Pernyataan Ratting Bobot 
Skor 

(RattingxBobot) 

6 

Belum 

memanfaatkan 

kemajuan 

teknologi dalam 

memasarkan 

produk 

3,2 0,093 0,297 

7 

Belum ada 

penjualanan di 

aplikasi e-

commerce 

3,8 0,110 0,418 

8 

Kemasan produk 

tidak 

menggunakan 

standing pouch 

ziplock 

3 0,087 0,261 

9 

Bahan baku 

tergantung 

ketersediaan stok 

udang 

3,4 0,098 0,333 

10 

Lokasi tempat 

jauh dari pusat 

keramaian 

3,8 0,110 0,418 

Total 3,454 

Berikut merupakan rekapitulasi dari 

ratting dan bobot pada lingkungan 

eksternal UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar: 
Tabel 10. Rekapitulasi Ratting dan Bobot 

Lingkungan Eksternal 
FAKTOR EKSTERNAL (PELUANG) 

No Pernyataan Ratting Bobot 
Skor 

(RattingxBobot) 

1 

Memanfaatkan kemajuan 

teknologi untuk memasarkan 
produk yang di jual 

3 0,095 0,285 

2 
Masyarakat sudah mengenal 

produk yang di jual 
3,1 0,098 0,303 

3 
Masyarakat suka mengkonsumsi 

kerupuk saat makan 
3,05 0,097 0,295 

4 Memiliki konsumen langganan 3,05 0,097 0,295 

5 
Memasarkan produk di objek 

wisata 
3,1 0,098 0,303 

FAKTOR EKSTERNAL (ANCAMAN) 

No Pernyataan Ratting Bobot 
Skor 

(RattingxBobot) 

6 
Banyak kompetitor yang menjual 

produk sejenis 
3,3 0,105 0,346 

7 Promosi yang di lakukan oleh 3,25 0,103 0,334 
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kompetitor lebih luas 

8 
Pelanggan beralih ke kompetitor 

yang menjual produk sejenis 
3,25 0,103 0,334 

9 

Persaingan harga antar produk 

yang di jual dengan produk 
kompetitor 

3,15 0,100 0,315 

10 
Meningkatnya harga bahan baku 

makanan 
3,1 0,098 0,303 

Total 3,113 

Matriks IE bertujuan untuk 

menyederhanakan analisis posisi 

perusahaan berdasarkan faktor internal dan 

eksternal yang mempengaruhi perusahaan. 

Pemetaan posisi perusahaan ini dilakukan 

untuk membantu dalam menentukan 

strategi yang tepat untuk diterapkan pada 

UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar.  

 
Gambar 2. Matriks IE 

 Berdasarkan gambar Matriks IE 

diatas, UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar berada pada posisi kuadran I 

dengan skor matriks IFE yaitu 3,454  dan 

skor matriks EFE yaitu 3,113 sehingga hal 

ini UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar dalam posisi tumbuh dan 

membangun. 
Tabel 11. Analisis Matriks SWOT UMKM 

Kerupuk Amplang Udang Kembar 
Faktor Internal Kekuatan 

(Strenght) S 

Kelemahan 

(Weakness) W 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Produk telah 

bersertifikasi 

halal, BPOM, 

izin industri 

rumah tangga 

2. Memiliki tenaga 

kerja yang 

cukup terampil 

dalam proses 

produksi 

3. Produk yang 

dihasilkan 

selalu memilki 

kualitas yang 

baik 

4. Terbuat dari 

bahan baku 

udang asli dan 

tidak 

menggunakan 

bahan pengawet 

tambahan 

1. Belum 

memanfaatkan 

kemajuan 

teknologi dalam 

memasarkan 

produk 

2. Belum ada 

penjualanan di 

aplikasi e-

commerce 

3. Kemasan 

produk tidak 

menggunakan 

standing pouch 

ziplock 

4. Bahan baku 

tergantung 

ketersediaan 

stok udang 

5. Lokasi tempat 

jauh dari pusat 

keramaian 

 

 

 

 

 

 

 

 

Faktor 

Eksternal 

5. Memiliki 

beberapa variasi 

harga 

berdasarkan 

ukuran kemasan 

Peluang 

(Opportunity) O 

Strategi SO Strategi WO 

1. Memanfaatk

an kemajuan 

teknologi 

untuk 

memasarkan 

produk yang 

di jual 

2. Masyarakat 

sudah 

mengenal 

produk yang 

di jual 

3. Masyarakat 

suka 

mengkonsu

msi kerupuk 

saat makan 

4. Memiliki 

konsumen 

langganan 

5. Memasarkan 

produk di 

objek wisata 

1. Mempertahank

an kualitas dan 

citra rasa 

produk 

2. Memanfaatkan 

kemajuan 

teknologi 

dengan 

memasarkan 

produk di 

media sosial 

3. Memberi 

bonus 

tambahan 

kepada 

karyawan yang 

bisa menjual 

produk 

melebihi target 

yang telah di 

tentukan 

1. Mempromosik

an dan 

membuat stand 

penjualanan di 

tempat objek 

wisata 

2. Membuka 

cabang tempat 

usaha yang 

dekat dari 

pusat 

keramaian 

3. Membuat 

konten-konten 

menarik di 

media sosial 

untuk menarik 

pelanggan 

Ancaman 

(Threath) T 

Strategi ST Strategi WT 

1. Banyak 

kompetitor 

yang 

menjual 

produk 

sejenis 

2. Promosi 

yang di 

lakukan oleh 

kompetitor 

lebih luas 

3. Pelanggan 

beralih ke 

kompetitor 

yang 

menjual 

produk 

sejenis 

4. Persaingan 

harga antar 

produk yang 

di jual 

dengan 

produk 

kompetitor 

5. Meningkatn

ya harga 
bahan baku 

makanan 

1. Membuat 

inovasi desain 

kemasan yang 

aman, menarik, 

dan unik agar 

dapat 

memenangkan 

persaingan 

kompetitor 

2. Mempertahank

an harga 

produk tanpa 

mengurangi 

kualitas produk 

3. Menambah 

varian baru 

yang berbeda 

rasa 

1. Selalu 

menjaga 

hubungan baik 

dengan 

pelanggan 

2. Membuat e-

commerce 

agar 

memudahkan 

pembeli 

membeli 

produk dari 

jarak jauh 

3. Memberi 

potongan 

harga kepada 

pelanggan 

tetap 

 

Analisis TOPSIS 

Setelah memperoleh strategi dari 

hasil menganalisis dengan menggunakan 

matriks SWOT, selanjutnya strategi yang 
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diperoleh tersebut digunakan sebagai 

alternatif keputusan.  
Tabel 12. Alternatif Strategi 

Alternatif Keterangan 

A1 Mempertahankan kualitas dan citra rasa produk 

A2 Memanfaatkan kemajuan teknologi dengan 

memasarkan produk di media sosial 

A3 Memberi bonus tambahan kepada karyawan yang 

bisa menjual produk melebihi target yang telah di 

tentukan 

A4 Mempromosikan dan membuat stand penjualanan 

di tempat objek wisata 

A5 Membuka cabang tempat usaha yang dekat dari 

pusat keramaian 

A6 Membuat konten-konten menarik di media sosial 

untuk menarik pelanggan 

A7 Membuat inovasi desain kemasan yang aman, 

menarik, dan unik agar dapat memenangkan 

persaingan kompetitor 

A8 Mempertahankan harga produk tanpa mengurangi 

kualitas produk 

A9 Menambah varian baru yang berbeda rasa 

A10 Selalu menjaga hubungan baik dengan pelanggan 

A11 Membuat e-commerce agar memudahkan pembeli 

membeli produk dari jarak jauh 

A12 Memberi potongan harga kepada pelanggan tetap 

Dari perhitungan nilai preferensi 

yang telah dilakukan, didapat hasil strategi 

yang dapat di terapkan oleh UMKM 

Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu 

strategi alternatif 2 dikarenakan nilai 

preferensi yang didapat lebih tinggi dari 

nilai preferensi lainnya. Strategi alternif 2 

yaitu Memanfaatkan kemajuan teknologi 

dengan memasarkan produk di media 

sosial 
 

SIMPULAN 

Hasil analisis SWOT  

a. Faktor Internal Perusahaan 

Setelah melakukan analisis pada faktor 

internal UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar, dapat disimpulkan 

bahwa perusahaan ini memiliki 

kekuatan, namun juga memiliki 

beberapa kelemahan. Adapun kekuatan 

dan kelemahan pada UMKM Kerupuk 

Amplang Udang Kembar yaitu sebagai 

berikut. 

Kekuatan: 

1) Produk telah bersertifikasi halal, 
BPOM, izin industri rumah tangga 

2) Memiliki tenaga kerja yang cukup 

terampil dalam proses produksi 

3) Produk yang dihasilkan selalu 

memilki kualitas yang baik 

4) Terbuat dari bahan baku udang asli 

dan tidak menggunakan bahan 

pengawet tambahan 

5) Memiliki beberapa variasi harga 

berdasarkan ukuran kemasan 

Kelemahan: 

1) Belum memanfaatkan kemajuan 

teknologi dalam memasarkan produk 

2) Belum ada penjualanan di aplikasi e-

commerce  

3) Kemasan produk tidak menggunakan 

standing pouch ziplock 

4) Bahan baku tergantung ketersediaan 

stok udang 

5) Lokasi tempat jauh dari pusat 

keramaian 

b. Faktor Eksternal Perusahaan 

Faktor eksternal digunakan untuk 

mengidentifikasi peluang dan ancaman 

yang dapat mempengaruhi perusahaan. 

Pada UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar terdapat peluang yang dapat 

dimanfaatkan, namun ada juga ancaman 

yang perlu dihindari oleh perusahaan. 

Adapun peluang dan ancaman yang 

dimilki oleh UMKM Kerupuk Amplang 

Udang Kembar yaitu sebagai berikut: 

Peluang: 

1) Memanfaatkan kemajuan teknologi 

untuk memasarkan produk yang di 

jual 

2) Masyarakat sudah mengenal produk 

yang di jual 

3) Masyarakat suka mengkonsumsi 

kerupuk saat makan 

4) Memiliki konsumen langganan 

5) Memasarkan produk di objek wisata 

Ancaman: 

1) Banyak kompetitor yang menjual 

produk sejenis 

2) Promosi yang di lakukan oleh 

kompetitor lebih luas 

3) Pelanggan beralih ke kompetitor 

yang menjual produk sejenis 

4) Persaingan harga antar produk yang 

di jual dengan produk kompetitor 

5) Meningkatnya harga bahan baku 

makanan 

c. Matriks Internal-Eksternal 
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Matriks IE dilakukan untuk melakukan 

analisis posisi yang detail serta untuk 

menentukan strategi yang tepat pada 

UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar. Hasil matriks ini didapat dari 

skor Matriks IFE dan EFE. Berdasarkan 

hasil pengolahan skor yang telah di 

lakukan, Matriks IFE memperoleh skor 

sebesar 3,454 dan Matriks EFE sebesar 

3,113. Dengan menggunakan Matriks 

IE, UMKM Kerupuk Amplang Udang 

Kembar berada di kuadran I yang 

berarti posisi ini menunjukkan bahwa 

strategi yang tepat untuk UMKM 

Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu 

tumbuh dan membangun. 

 

Hasil analisis TOPSIS 

Berdasarkan analisis data yang telah 

di lakukan, diperoleh hasil bahwa strategi 

yang dapat di terapkan oleh UMKM 

Kerupuk Amplang Udang Kembar yaitu 

strategi alternatif 2 yang dimana alternatif 

ini mendapatkan nilai preferensi tertinggi 

dari alternatif lainnya yaitu mendapatkan 

nilai preferensi sebesar 0,7515. Alternatif 

2 yaitu memanfaatkan kemajuan teknologi 

dengan memasarkan produk di media 

sosial. Bagian ini memuat simpulan yang 

diperoleh dari hasil penelitian. Dituliskan 

dalam bentuk ringkasan dan jika 

diperlukan dapat diberikan nomor urut 

setiap paragrafnya. 
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