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Abstrak

Jenis UMKM yang memiliki perkembangan pesat yaitu UMKM pada bidang makanan dan minuman. UMKM
dibidang makanan dan minuman merupakan salah satu usaha dengan tingkat ketahanan yang tinggi sehingga memiliki
peluang yang menjanjikan, pada tahun 2020 jenis usaha food service mendominasi tiga kali lebih banyak dari food
manufacture. Payme Foods merupakan UMKM asal Bandung yang bergerak di bidang kuliner dengan menjual produk
cepat saji berupa dimsum. Payme Foods telah berdiri sejak mei tahun 2020, walaupun sudah berdiri selama 3 tahun
Payme Foods tentunya masih memiliki banyak tantangan yang cukup besar bagi pemiliknya seperti keterbatasan
SDM, pemasaran yang masih pasif, banyaknya UMKM yang menjual dimsum serta pembukuan dana yang masih
manual sehingga tidak mudah bersaing dengan kompetitor. Penelitian ini bertujuan untuk Untuk mengetahui strategi
bisnis yang dibutuhkan Payme Foods berdasarkan analisis SWOT. Adapaun variabel pada penelitian ini adalah
SWOT, matrik SWOT. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan menggunakan Teknik analisis data
seperti wawancara, dokumentasi, dan catatan lapangan. Setelah mengetahui hasil dari analisis SWOT untuk
mengidentifikasi faktor kekuatan, peluang, kelemahan, dan ancaman. Kemudian lanjut analisis matriks SWOT dan
setelah itu dirancang sebuah strategi baru yang nantinya akan menjadi acuan strategi pengembangan bisnis Payme
Foods. Payme Foods dapat menerapkan strategi bersaing generik yang disarankan dengan fokus pada keunggulan
biaya dengan cara memperbesar volume produksi secara efisien untuk mengurangi biaya produksi per unit, dan
menjaga kualitas produk tetap tinggi dengan biaya yang kompetitif. Serta, fokus pada diferensiasi usaha dengan terus
mengembangkan variasi rasa dan kualitas produk dimsum untuk membedakan diri dari pesaing dan menarik minat
konsumen

Kata kunci-UMKM, SWOT, Payme Foods

Abstract

The type of MSMEs that are experiencing rapid development are MSMEs in the food and beverage sector. MSMEs
in the food and beverage sector are one of the businesses with a high level of resilience so they have promising
opportunitie s. In 2020, food service businesses will dominate three times more than food manufacturing. Payme
Foods is an MSME from Bandung which operates in the culinary sector by selling fast food products in the form of
dimsum. Payme Foods has been established since May 2020, even though it has been established for 3 years, Payme
Foods of course still has many big challenges for its owners, such as limited human resources, marketing which is still
passive, many MSME:s selling dim sum and bookkeeping of funds which is still manual so it is not easy. compete with
competitors. This research aims to find out the business strategy needed by Payme Foods based on SWOT analysis.
The variables in this research are SWOT, SWOT matrix. This research uses qualitative methods using data analysis
techniques such as interviews, documentation and field notes. After knowing the results of the SWOT analysis to
identify strengths, opportunities, weaknesses and threats. Then continue with the SWOT matrix analysis and after that
a new strategy is designed which will later become a reference for Payme Foods' business development strategy.
Payme Foods can implement the suggested generic competitive strategy by focusing on cost advantages by increasing
production volumes efficiently to reduce produ ction costs per unit, and maintaining high product quality at
competitive costs. Also, focus on business differentiation by continuing to develop variations in taste and quality of
dimsum products to differentiate themselves from competitors and attract consumer interest
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I. PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan suatu unit usaha yang memiliki peranan penting dalam
pengembangan ekonomi nasional. UMKM harus secara konsisten untuk dikembangkan sehingga mampu berperan
aktif dalam memajukan perekonomian nasional dan mampu bersaing dengan pelaku perekonomian lainnya (Putri,
2016) Pada krisis ekonomi tahun 1997-1998, UMKM di Indonesia tidak mengalami penurunan jumlah akan tetapi
mengalami peningkatan hingga tahun 2012 sehingga menyerap tenaga kerja sebesar 85 — 107 juta orang (Bahtiar dkk.,
2020). Jumlah unit usaha di Indonesia mengalami pertumbuhan sebesar 2,41% pada tahun 2011 hingga 2012
sedangkan usaha besar hanya sebesar 0,32% (Purwanto dkk., 2015). Pada tahun 2023 bisnis UMKM menyumbang
terhadap PDB nasional sebesar 60,5% (Tambunan, 2023).

Seiring perkembangan teknologi yang pesat dan persaingan yang semakin ketat menuntut perusahaan untuk
semakin efektif dan efisien dalam menjalankan kegiatan usahanya untuk mempertahankan posisinya. Perusahaan perlu
mengangkat taktik pemasaran yang tepat dan menggunakannya untuk mencapai tujuan, termasuk pemasaran melalui
media sosial. Konten buatan pengguna di media sosial dapat digunakan oleh perusahaan sebagai sumber untuk
memperoleh informasi tentang pasar saat ini (Indrawati, Putri, N. W. N. S. T., 2021).

Payme Foods merupakan UMKM asal Bandung yang bergerak di bidang kuliner dengan menjual produk cepat
saji berupa dimsum. Payme Foods telah berdiri sejak mei tahun 2020, walaupun sudah berdiri selama 3 tahun Payme
Foods tentunya masih memiliki banyak tantangan yang cukup besar bagi pemiliknya seperti keterbatasan SDM,
pemasaran yang masih pasif, banyaknya UMKM yang menjual dimsum serta pembukuan dana yang masih manual
sehingga tidak mudah bersaing dengan kompetitor. Salah satu faktor yang membuat masih tetap bertahan adalah
karena kebutuhan dan keinginan manusia selalu berlimpah dan berubah-ubah (Saeputra, M. Y., & Hidayatullah, D.
S., 2016).

II. DASAR TEORI
A. Manajemen Strategi

Menurut David (2013) manajemen strategi merupakan seni dan pengetahuan untuk merumuskan,
mengimplementasikan, dan mengevaluasi keputusan lintas fungsional yang membuat organisasi mampu mencapai
obyektif atau tujuannya.

B. Proses Manajemen Strategi

Proses manajemen strategi memiliki tiga tahapan penting yang harus dilaksanakan menurut Yunus (2016)
diantaranya: 1. Formulasi, visi dan misi perusahaan dikembangkan, peluang dan ancaman eksternal diidentifikasi,
kekuatan dan kelemahan internal diidentifikasi, tujuan jangka panjang ditetapkan, strategi alternatif dikembangkan,
dan strategi utama yang akan diterapkan dipilih. 2. Implementasi adalah dengan mengembangkan budaya yang
mendukung strategi, membangun struktur organisasi yang efisien untuk tujuan pemasaran, membuat anggaran,
membuat dan memberdayakan sistem informasi, dan mengikat kinerja karyawan dengan kinerja organisasi. Kapasitas
manajer untuk menanamkan motivasi pada tenaga kerja berfungsi sebagai tanda implementasi strategi yang sukses. 3.
Evaluasi menjadi alat untuk mengetahui informasi tentang strategi baik dan buruk yang diterapkan dalam proses
manajemen strategis. Ketiga strategi dapat diubah di masa depan karena faktor internal atau eksternal.

C. SWOT

Analisis SWOT merupakan langkah untuk menentukan alternatif strategi yang telah dikembangkan dari matriks
IE sebelumnya. Macam-macam strategi alternative dapat dikembangkan dengan mengggunakan analisis SWOT.
Rekomendasi strategi bias diperoleh dari SO, ST, WO, dan WT yang mana merupakan kombinasi faktor internal dan
eksternal yang telah dimiliki (Rismayani & Sari, 2019).

D. Matriks SWOT

Matriks SWOT, yang mencakup empat jenis strategi SO (Strength-Opportunity), WO (Weakness-Opportunity),
ST (Strength-Threat), dan WT (Weakness-Threat), merupakan alat bantu yang sangat penting bagi para manajer untuk
digunakan dalam menetapkan keempat jenis strategi ini. Komponen tersulit dalam membuat matriks SWOT adalah
mencocokkan faktor-faktor eksternal dan internal yang penting karena menuntut penilaian yang baik dan tidak hanya
ada satu set kecocokan yang ideal (David & David, 2017).

E. Kerangka
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1II. METODE

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Menurut Sugiyono (2020), penelitian kualitatif yaitu
metode yang dipergunakan untuk penelitian dengan kondisi obyek yang alamiah. Metode penelitian kualitatif
deskriptif yaitu menggunakan data dengan bentuk kata ataupun gambar, jadi tidak memfokuskan pada data yang
berbentuk angka (Sugiyono, 2020). Hasil data yang sudah dianalisis akan dideskripsikan sehingga mudah dipahami
oleh orang lain.

IV. HASIL
Berdasarkan hasil observasi yang dilakukan serta wawancara yang dilakukan dengan pihak Payme Foods,
dihasilkan gambaran analisis SWOT seperti sebagai berikut:

Tabel 1. Analisa SWOT Payme Foods

Strenght Weakness
e Satu porsi dapat berisi beberapa varian e Tidak memiliki tempat untuk berjualan
dimsum langsung (fisik)
e Bahan dan rasa yang dijamin berkualitas e Terbatasnya SDM

o Buka dari pagi sampai malam hari

Opportunity Threats
e Bandung sebagai kota kuliner menjadi e Banyaknya pesaing di bidang kuliner
peluang e  Perubahan trend yang cepat

e Promo online yang masif

A. Analisis SWOT UMKM Payme Foods :
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1.  Strengnest (Kekuatan)

Keberadaan varian dimsum dalam satu porsi juga menjadi keunggulan tersendiri. Paket dimsum dengan berbagai
macam varian dalam satu porsi memberikan nilai tambah dan menarik perhatian konsumen yang ingin mencoba
beragam rasa dalam satu kesempatan. Kualitas dimsum yang terjaga dan rasa yang konsisten menjadi salah satu
kekuatan utama Payme Foods. Bahan-bahan serta rasa dimsum dijamin tetap sama dan berkualitas karena diproduksi
langsung oleh pemilik yang memiliki pemahaman mendalam terhadap citra rasa sejak awal berdiri. Kemudian, jam
buka di pagi hari menjadi strategi yang efektif. Dengan membuka usaha di pagi hari, Payme Foods memungkinkan
konsumen untuk memilih dimsum sebagai pilihan sarapan, memanfaatkan celah pasar yang biasanya jarang dilirik
oleh penjual dimsum lainnya yang lebih sering buka di siang atau sore hari.

2. Weakness (Kelemahan)

Meskipun memiliki kekuatan-kekuatan tersebut, Payme Foods juga memiliki beberapa kelemahan yang perlu
diperhatikan. Salah satunya adalah keterbatasan toko fisik. Saat ini, Payme Foods hanya beroperasi secara online tanpa
adanya toko fisik, yang mengakibatkan keterbatasan akses bagi konsumen yang lebih suka membeli secara langsung.
Selain itu, keterbatasan sumber daya manusia juga menjadi hambatan. Dengan semua proses bisnis yang masih
dikelola oleh hanya dua orang, Payme Foods menghadapi keterbatasan dalam memperluas pemasaran ke level yang
lebih besar, seperti pengoptimalan media sosial dengan konten yang konsisten atau inovasi produk yang lebih lanjut.

3. Opportunity (Peluang)

Payme Foods juga dapat memanfaatkan peluang yang ada di pasar. Bandung, sebagai kota kuliner yang terkenal,
memberikan peluang bagi perusahaan untuk bertumbuh. Perubahan perilaku konsumen yang kini lebih memilih
berbelanja secara online juga mendukung pertumbuhan usaha kuliner, termasuk Payme Foods. Selain itu, adanya
promosi online yang masif melalui platform seperti Gojek, Grabfood, dan Shopee Food memberikan peluang besar
bagi UMKM seperti Payme Foods untuk menjangkau konsumen lebih luas dan meningkatkan penjualan.

4. Threats (Ancaman)

Meski demikian, Payme Foods juga harus menghadapi beberapa ancaman yang mungkin mengganggu jalannya
bisnis. Persaingan dengan kompetitor sejenis menjadi salah satu ancaman utama. Banyaknya kompetitor dengan harga
dan produk yang bersaing, serta memiliki nama yang sudah dikenal, dapat mengurangi pangsa pasar Payme Foods.
Selain itu, perubahan tren di bidang kuliner juga menjadi ancaman serius. Perubahan tren yang cepat, terutama dengan
adanya teknologi, menuntut Payme Foods untuk terus berinovasi agar tetap relevan dan mampu bersaing di pasar yang
dinamis. Dengan memahami SWOT ini, Payme Foods diharapkan dapat merumuskan strategi yang tepat untuk
memaksimalkan kekuatan, mengatasi kelemahan, memanfaatkan peluang, dan menghadapi ancaman dalam bisnisnya.

B. Analisis Matriks SWOT yang dapat dibuat berdasarkan SWOT untuk Payme Food :
1. Strength - Opportunity (SO):

a. Payme Foods dapat memperkuat keunggulan kualitas produknya dengan memperhatikan umpan balik
pelanggan dan terus meningkatkan standar produksi. Ini akan mempertahankan basis pelanggan yang ada
dan menarik pelanggan baru di tengah pertumbuhan pasar kuliner, terutama di kota-kota seperti Bandung
yang dikenal karena kekayaan kuliner mereka.

b. Kemampuan untuk menyajikan berbagai macam varian dimsum dalam satu porsi, Payme Foods bisa menarik
perhatian konsumen yang mencari variasi dalam makanannya. Ini memungkinkan perusahaan untuk
memperluas basis pelanggan dan meningkatkan penjualan, terutama di tengah tren konsumsi online yang
terus berkembang.

c. Pemanfaatan media sosial, terutama dengan konten audio visual yang menarik, dapat menjadi strategi yang
efektif untuk memperluas jangkauan pasar. Misalnya, Payme Foods dapat membuat konten video kuliner
yang informatif dan menarik di kota Bandung, yang tidak hanya memberikan informasi tentang produk, tetapi
juga menonjolkan keunikan dari produknya. Dengan demikian, perusahaan dapat menarik perhatian calon
konsumen yang lebih luas.

d. Memperluas dan mengoptimalkan keberadaan online shop, seperti dengan mendaftarkan diri di platform
seperti Shopee Food, dapat memudahkan konsumen dalam mencari dan membeli produk dimsum dari Payme
Foods. Hal ini akan membantu meningkatkan kemudahan akses produk dan dapat meningkatkan penjualan
secara keseluruhan.

2. Strength - Threats (ST):
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a. Perluasan dan pendalaman riset pasar mengenai perilaku konsumen saat ini, terutama terkait dengan
perubahan tren yang ada, menjadi langkah penting dalam menghadapi ancaman dari pesaing dan faktor-faktor
eksternal lainnya. Dengan melakukan observasi terhadap berbagai konten media sosial dan menganalisis tren
yang sedang berkembang, Payme Foods dapat menyesuaikan strategi pemasaran dan produknya agar tetap
relevan dan diminati oleh pasar.

b. Menjaga keautentikan dari brand Payme Foods dapat menjadi nilai tambah yang membedakan perusahaan
dari pesaing. Dengan konsisten mengenalkan keunikan produk dan brand kepada konsumen, perusahaan
dapat membangun citra yang kuat dan memenangkan loyalitas konsumen.

3.  Weakness - Opportunity (WO):

a. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia dengan menjalin kemitraan dengan tenaga ahli eksternal dapat
membantu Payme Foods dalam memperbaiki proses bisnisnya. Misalnya, melalui mengikuti berbagai
pelatihan dan kelas yang sesuai dengan bidang yang ingin dikembangkan, perusahaan dapat meningkatkan
kemampuan dalam hal pembuatan laporan yang efektif dan efisien serta pemasaran yang lebih efektif.

b. Dengan optimalisasi penjualan online melalui pemanfaatan promo-promo online yang ada di platform e-
commerce, Payme Foods dapat meningkatkan daya tarik produknya dan menarik lebih banyak konsumen
untuk membeli produknya.

4. Weakness - Threats (WT):

a. Mengikuti kegiatan pemasaran secara langsung, terutama di kota kuliner seperti Bandung, dapat menjadi
strategi yang efektif untuk meningkatkan visibilitas produk. Misalnya, dengan berpartisipasi dalam Car Free
Day (CFD) dan membuka stand khusus untuk berjualan dimsum secara langsung, perusahaan dapat
menjangkau konsumen secara langsung dan memperkenalkan produknya dengan lebih efektif.

b. Fokus pada pemasaran yang efektif dan pelayanan yang baik menjadi kunci dalam menghadapi ancaman dari
pesaing. Dengan memberikan pengalaman yang baik kepada konsumen dan membangun hubungan yang kuat
dengan mereka, Payme Foods dapat memenangkan kepercayaan konsumen dan memperpanjang hubungan
bisnis jangka panjang.

V. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan terhadap UMKM Payme Foods, dapat diambil beberapa kesimpulan

strategis yang dapat membantu perusahaan menghadapi tantangan dan memanfaatkan peluang yang ada:

A. Pendekatan strategi bersaing generik merupakan fondasi penting bagi Payme Foods yang ingin mencapai
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Strategi keunggulan biaya, diferensiasi, dan fokus adalah varian
strategi generik yang dapat membantu Payme Foods memposisikan dirinya untuk menjadi pemenang dalam
persaingan pasar dengan menghadirkan nilai tambah yang unik bagi pelanggan atau dengan mengoptimalkan
efisiensi operasional dan biaya produksi. Namun, saat ini hanya strategi diferensiasi yang baru diterapkan
oleh Payme Food.

B. Dapat menerapkan strategi bersaing generik yang disarankan dengan fokus pada keunggulan biaya dengan
cara memperbesar volume produksi secara efisien untuk mengurangi biaya produksi per unit, dan menjaga
kualitas produk tetap tinggi dengan biaya yang kompetitif. Serta, fokus pada diferensiasi usaha dengan terus
mengembangkan variasi rasa dan kualitas produk dimsum untuk membedakan diri dari pesaing dan menarik
minat konsumen
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