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ABSTRAK 

Mianmo Skin Beauty merupakan UMKM yang bergerak di bidang penjualan produk skincare, UMKM 

tersebut tergolong usaha rintisan yang baru berdiri, belum setahun usaha tersebut berdiri, terkena dampak dari 

COVID-19 yang mewabah di seluruh dunia, setelah terdampak wabah pandemi, mengalami penurunan jumlah 

penjualan, sehingga diperlukan upaya untuk meningkatkan kembali jumlah penjualan meskipun di masa pandemi 

.Tujuan dari penelitian ini mencari strategi terbaik untuk meningkatkan kembali penjualan dari UMKM Mianmo 

Skin Beauty yang bergerak di penjualan skincare. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

SWOT dan QSPM, tahapan penelitian yakni mencari faktor internal dan eksternal yang dimiliki oleh UMKM. 

Tahap input menggunakan matriks IFE dan EFE. Tahap pencocokan menggunakan metode SWOT, dan penentuan 

strategi utama dengan total attractive score tertinggi dengan QSPM. 2 strategi dengan TAS tertinggi adalah Terus 

memperbaiki kualitas SDM untuk meningkatkan kualitas UMKM, supaya dikenal dengan kualitas produk dan 

pelayanannya yang baik dengan TAS 6,12. Meningkatkan perbaikan dalam pengiriman barang untuk menjaga 

hubungan baik dengan pelanggan dengan TAS 5,89. 

Kata kunci : SWOT, QSPM, Strategi, Total Atractive Score. 

 

Abstract 
Mianmo Skin Beauty is an “UMKM” engaged in the sale of skincare products, this “UMKM” is a new 

start-up business, it has not been a year since the business was established, was affected by COVID-19 which is 

endemic throughout the world, after being affected by the pandemic outbreak, the number of sales decreased, so 

that efforts are needed to increase the number of sales again even during the pandemic. The purpose of this study 

is to find the best strategy to increase sales from “UMKM” Mianmo Skin Beauty which is engaged in skincare 

sales. The method used in this research is the SWOT and QSPM methods, the research stages are looking for 

internal and external factors owned by SMEs. The input stage uses the IFE and EFE matrices. The matching stage 

uses the SWOT method, and determines the main strategy with the highest total attractive score with QSPM. The 

2 strategies with the highest TAS are to continue to improve the quality of human resources to improve the quality 

of “UMKM”s, so that they are known for their good quality products and services with TAS 6.12. Improved 

delivery of goods to maintain good relations with customers with TAS 5.89 
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1. PENDAHULUAN  

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) 

memiliki peran penting dalam perekonomian 

masyarakat Indonesia. UMKM mampu 

memberikan dampak secara langsung terhadap 

kehidupan masyarakat, sehingga UMKM dapat 

menjadi sarana pengentasan kemiskinan, sarana 

untuk meratakan tingkat perekonomian rakyat 

kecil, serta memberikan pemasukan penerimaan 

bagi negara (Kementerian BUMN RI, 2020). 

Selain itu, usaha dagang yang berjalan di bidang 

yang sama, yakni penjualan skincare. Penjual 

skincare sudah banyak menjamur di pasaran, 

terlebih lagi pasar online, bila kita simak dari 

beberapa market place, banyak sekali toko – toko 

online yang menjual produk yang sejenis dengan 

merk dagang yang berbeda. Dan juga di antara 

toko – toko online tersebut, harga yang 

ditawarkan pun banyak yang relative cukup 

terjangkau. Dan juga dari pesaing yang sudah 

ada, banyak diantaranya yang tokonya sudah 

memiliki banyak pelanggan, bahkan sudah 

banyak menjual produk mereka. Sedangkan 

Mianmo Skin Beauty masih tergolong usaha 

rintisan yang baru. 

Mianmo Skin Beauty merupakan UMKM 

yang bergerak di bidang penjualan produk 

skincare, UMKM tersebut beralamatkan di Jl 

kwasen rt 14 rw 06 Desa Gumeno Kec Manyar 

Kab Gresik, 61151. Dimana UMKM tersebut 

baru berdiri pada November 2019, dalam 

menjalankan usahanya, Mianmo Skin Beauty 

memesan suatu produk ke pabrik kosmetik 

sesuai kriteria yang di inginkan oleh pemilik 

Mianmo Skin Beauty, setelah produk yang di 

kehendaki telah selesai diproduksi, produsen 

akan mengirim produk tersebut ke gudang 

Mianmo Skin Beauty dengan logo dari milik 

Mianmo Skin Beauty sendiri, sehingga Mianmo 

Skin Beauty memiliki merk dagang sendiri dan 

juga memiliki izin HKI tersendiri. Sehingga 

produk dari dari Mianmo Skin Beauty terdaftar 

pula dalam BPOM. Mianmo Skin Beauty 

memiliki beberapa jenis produk, antara lain 

Masker wajah, face spray, dan masker komedo. 

Dari masker komedo sendiri memiliki 12 varian. 

Untuk face spray memiliki 1 varian, sedangkan 

unutk masker komedo meiliki 2 varian. Sistem 

penjualan dari Mianmo Skin Beauty sendiri 

terdapat 2 jenis penjualan, yang pertama 

penjualan untuk grosir, dan yang kedua adalah 

penjualan dengan sistem eceran. Dimana sistem 

grosir di khusus kan untuk re-seller yang telah 

bergabung atau bermitra dengan Mianmo Skin 

Beauty. Dan untuk sistem eceran adalah 

pembelian per pcs yang di lakukan oleh 

perorangan dengan jumlah yang sedikit. 

Beberapa masalah perusahaan, baik 

internal maupun eksternal, harus diselesaikan 

dalam mengembangkan usaha agar dapat 

berjalan dengan baik, untuk masalah internal 

dari UMKM antara lain kurangnya pengiklanan 

produk yang dilakukan, belum ada perluasan 

pasar untuk produk yang dikembangkan, dan 

untuk masalah eksternal dari UMKM Mianmo 

Skin Beauty antara lain banyak pesaing produk 

sejenis yang ada di pasaran, dan juga persaingan 

harga dari para pesaing lainnya. Oleh karena itu, 

dibutuhkan strategi pemasaran yang tepat agar 

Mianmo Skin Beauty dapat mengoptimalkan 

usahanya serta dapat memperoleh profit yang 

maksimal meskipun di kalah wabah pandemi 

covid-19.  

Berikut adalah data penjualan dari 

Mianmo Skin Beauty : 

  
Gambar 1 Grafik Penjualan Mianmo Skin 

Beauty (masker wajah) 

 

Berdasarkan pada data gambar di atas, 

bisa dilihat perbandingan penjualan antara 

sebelum terjadinya pandemi covid-19 dan 

sesudah terjadi covid-19, ketika sebelum terjadi 

pandemi penjualan bulan November sebanyak 

16000 pcs, Desember 19320 pcs, Januari 17450 

pcs, februari 20950 pcs, Maret 15500, dan ketika 

memasuki masa pandemi, masih mengalami 

kenaikan penjualan di bulan April, yakni mampu 

menjual sebanyak 17110 pcs, dan mulai bulan 

Mei hanya menjual 6700 pcs, Juni 8500 pcs, Juli 

6000 pcs, Agustus 7500 pcs, September 10000, 
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Oktober 12000, November 7460 pcs, dan 

Desember 8500 pcs. Bila kita perhatikan, maka 

terjadi penurunan yang cukup signifkan setelah 

terjadinya pandemi, meskipun terdapat kenaikan 

penjualan, namun tidak bisa stabil dan juga tidak 

bisa seperti sebelum terjadinya pandemi. 

 

 
Gambar 2 Grafik Penjualan Mianmo Skin 

Beauty (face spray) 

 

Berdasarkan pada data gambar di atas, 

bisa dilihat perbandingan penjualan antara 

sebelum terjadinya pandemi covid-19 dan 

sesudah terjadi covid-19, ketika sebelum terjadi 

pandemi penjualan bulan November sebanyak 

1000 pcs, Desember 1000 pcs, Januari 2000 pcs, 

februari 1880 pcs, Maret 1500, April 1200, Mei 

560 pcs, Juni 750 pcs, Juli 750 pcs, Agustus 640 

pcs, September 820, Oktober 800, November 

570 pcs, dan Desember 660 pcs. Bila kita 

perhatikan, terjadi trend penurunan penjualan 

mulai bulan Februari hingga bulan Mei, namun 

setelah terjadinya pandemi di bulan April, 

penjualan tidak bisa seperti penjualan sebelum 

pandemi, UMKM hanya mampu menjual 

kurangdari 1000 pcs setelah terjadinya pandemi, 

meskipun terdapat kenaikan penjualan, namun 

tidak bisa stabil dan juga tidak bisa seperti 

sebelum terjadinya pandemi. 

 
Gambar. 3 Grafik Penjualan Mianmo Skin 

Beauty (masker komedo) 

 

Berdasarkan pada data gambar di atas, 

bisa dilihat perbandingan penjualan antara 

sebelum terjadinya pandemi covid-19 dan 

sesudah terjadi covid-19, ketika sebelum terjadi 

pandemi penjualan bulan November sebanyak 

300 pcs, Desember 500 pcs, Januari 470 pcs, 

februari 620 pcs, Maret 300, April 230, Mei 200 

pcs, Juni 150 pcs, Juli 200 pcs, Agustus 300 pcs, 

September 210, Oktober 230, November 200 

pcs, dan Desember 230 pcs. Bila kita perhatikan, 

terjadi trend penurunan penjualan mulai bulan 

Februari hingga bulan Mei, namun setelah 

terjadinya pandemi di bulan April, penjualan 

tidak bisa seperti penjualan sebelum pandemi, 

UMKM hanya mampu menjual kurangdari 300 

pcs setelah terjadinya pandemi, meskipun 

terdapat kenaikan penjualan, namun tidak bisa 

stabil dan juga tidak bisa seperti sebelum 

terjadinya pandemi. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, 

diperlukan strategi pemasaran yang tepat untuk 

meningkatkan kembali hasil usahanya. 

Penyusunan ulang formulasi strategi pemasaran 

akan dilakukan dengan metode metode SWOT 

dan QSPM (Quantitative Strategic Planning 

Matrix). Kenapa menggunakan strategi SWOT, 

karena menurut Jogiyanto (2005) SWOT 

digunakan untuk menilai kekuatan-kekuatan dan 

kelemahan-kelemahan dari sumber-sumber daya 

yang dimiliki perusahaan dan kesempatan-

kesempatan eksternal dan tantangan-tantangan 

yang dihadapi. Sehingga dalam mencari peluang 

keuntungan, tidak hanya melihat dari segi postif 

saja, namun segi negative yang terjadi baik 

internal dari UMKM atauun eksternal bisa 
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dijadikan menjadi peluang atau bahkan 

meminimalisir. Keuntungan dengan 

menggunakan matriks QSPM adalah strategi-

strategi dapat diperiksa secara berurutan dan 

bersamaan, serta tidak ada batas untuk jumlah 

strategi yang dapat dievaluasi secara sekaligus 

(Zulkarnaen dan Sutopo, 2013) 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN 

Metodologi penelitian ini bertujuan untuk 

memudahkan dalam melakukan penelitian 

sehingga penelitian yang dilakukan dapat 

terstruktur dengan baik. Agar di dalam 

penyusunan didapatkan data yang objektif dan 

ilmiah, maka diperlukan cara atau langkah-

langkah tertentu yang dapat dipakai sebagai 

pedoman dalam menyelidiki dan membahas 

persoalan yang dihadapi. 

Pada tahap ini di lakukan perhitungan data 

yang telah diperoleh dari pengumpulan data 

sebagai berikut: 

 

1.Matriks IFE dan EFE 

Dalam matriks IFE dan EFE dilakukan 

sebuah pembobotan dan peringkat pada faktor 

internal dan eskternal, dimana faktor internal 

yaitu meliputi kelebihan dan kelemahan, 

sedangkan kondisi eksternal yaitu meliputi 

peluang dan ancaman. Kemudian setelah itu 

mencari bobot skor yang mana bobot skor di 

dapat dari bobot dan peringkat. 

 

2.Matriks IE 

Matriks IE adalah lanjutan dari matriks IFE 

dan EFE, setelah mendapatkan bobot skor pada 

matriks IFE dan matriks EFE maka di cocokan 

dengan matriks IE untuk melihat dan 

mengetahui kondisi lingkungan UMKM berada 

pada sel berapa. 

3.Matriks SWOT 

Matriks SWOT ini di gunakan untuk 

pembuatan matrik faktor internal dan eksternal 

dari UMKM yang di perlukan untuk alternative 

strategi. 

Langkah yang diperlukan untuk menyusun 

Matriks SWOT adalah sebagai berikut 

(Zulkarnaen, 2013) :  

1.Menentukan peluang eksternal perusahaan.  

2.Menentukan ancaman eksternal perusahaan.  

3.Menentukan kekuatan internal perusahaan.  

4.Menentukan kelemhan internal perusahaan.  

5.Mencocokkan kekuatan internal dengan 

peluang eksternal dan mencatat resultan strategi 

SO dalam sel yang tepat.  

6.Mencocokkan kelemahan internal dengan 

peluang eksternal dan mencatat resultan strategi 

WO.   

7.Mencocokkan kekuatan internal dengan 

ancaman eksternal dengan mencatat resultan 

strategi ST. 

8.Mencocokkan kelemahan internal dengan 

ancaman eksternal dan mencatat resultan strategi 

WT. 

Ada tiga implikasi dalam matrik 

internal-eksternal (IE) antara lain sebagai berikut 

(David 2009) : 

 
Sumber : David (2009) 

Gambar 4 Contoh Matriks IE 

 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1. Matriks IFE dan EFE 

 

Tahap awal dalam menyusun strategi untuk 

mencari subjektifitas dan mengevaluasi faktor 

internal dan eksternal dari UMKM, 

menggunakan matriks IFE dan EFE, setelah itu 

diklasifikasikan berdasarkan kekuatan dan 

kelemahan yang menjadi bagian dari internal 

UMKM, sedangkan peluang dan ancaman 

menjadi bagian dari faktor eksternal perusahaan 

Contoh perhitungan nilai bobot dan rating pada 

matriks IFE dan EFE (Syaifuddin, 2019) : 

Pembobotan = pembagian dari jumlah ∑ 𝑅. 1 −
6 populasi responden dengan ∑ Total 

∑ R.1−6

∑ Total
 = 

20

173
 = 0.126 

Nilai rating = pembagian dari jumlah tiap faktor 
∑ 𝑅. 1 − 6 dengan jumlah responden. ∑ 𝑅/ 6  = 

20 / 6 =  3,3 
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Faktor – faktor 

Internal 
Bobot 

Rating 

(performa) 

Bobot 

X 

Rating 

Kekuatan : 

Penyediaan 

sarana dan 

prasarana 

perusahaan sudah 

memadai. 

0,126 3,33 0,422 

Produk 

Berkualitas 
0,145 3,833 0,552 

Memiliki harga 

yang kompetitif 
0,126 3,333 0,419 

Kemasan produk 

sangat baik 
0,094 2,500 0,259 

Memiliki 

pelayanan yang 

baik 

0,088 3,500 0,419 

Hubungan yang 

baik dengan mitra 

kerja 

0,126 3,333 0,308 

Kelemahan : 

Lokasi kurang 

strategis 
0,044 1,167 0,053 

Pendistribusian 

kiriman, masih 

terdapat kendala 

apabila jadwal 

keberangkatan 

pesawat 

terlambat. 

0,069 1,833 0,105 

Brand yang 

kurang dikenal 

oleh masyarakat 

0,038 1,500 0,077 

Kurangnya SDM 

yang 

berpengalaman 

dibidangnya. 

0,063 1,667 0,105 

Tidak ada 

evaluasi terhadap 

permasalahan 

internal 

0,031 1,500 0,053 

Intensitas 

pengiklanan 

produk rendah 

0,05 1,333 0,053 

TOTAL 1,00  2,810 

 

Tabel 1 Hasil IFE 

 

Dari analisa Matriks IFE, menunjukkan bahwa 

kekuatan utama yang dimiliki UMKM 

MIANMO SKIN BEAUTY adalah produk dari 

bahan yang berkualitas dengan nilai tertinggi 

0,522. Produk dengan kualitas terbaik 

diharapkan bisa menaikkan penjualan dari 

UMKM MIANMO SKIN BEAUTY. UMKM 

MIANMO SKIN BEAUTY memiliki faktor 

kekuatan untuk menyediakan saran kerja yang 

baik  dengan nilai 0,422. Dilanjutkan dengan  

memiliki harga yang kompetitif dan menjaga 

hubungan baik dengan mitra kerja, keduanya 

memilki nilai yang sama yakni 0,419. Serta 

UMKM MIANMO SKIN BEAUTY juga 

memiliki kualitas dalam menjaga hubungan baik 

dengan semua pelanggan baik distributor atau 

pembeli individual, dimana menjadi kekuatan 

yang kelima dengan skor 0,308. Dan untuk 

kekuatan terakhir yang dimiliki adalah bentuk 

dan kualitas kemasan yang baik, dengan total 

nilai sebesar 0,259. 

 

Sedangkan kelemahan utama yang 

dimiliki oleh UMKM MIANMO SKIN 

BEAUTY yaitu dengan ditunjukkan dengan skor 

terkecil. Terdapat 3 Faktor utama yang menjadi 

kelemahan utama bagi UMKM MIANMO SKIN 

BEAUTY, yaitu faktor lokasi yang kurang 

straegis, tidak adanya kegiatan evaluasi 

terhadapa permasalahan internal, dan intensitas 

pengiklanan rendah, ketiganya memiliki nilai 

yang sama, yakni 0,053. Pada peringkat kedua, 

faktor internal yang menjadi kelemahan adalah 

brand atau merk yang masih kurang dikenal oleh 

masyarakat, dengan nilai sebesar 0,077. Pada 

peringkat ketiga pada UMKM MIANMO SKIN 

BEAUTY yaitu faktor kurangnya kurangnya 

SDM yang berpengalaman di bidangnya, dan 

juga faktor pendistribusain kiriman masih 

terdapat kendala apabila jadwal keberangkatan 

pesawat terlambar, dengan skor  0,105. 

 

 
Faktor – faktor 

Internal 

Bobot Rating 

(performa) 

Bobot 

X 

Rating 

Peluang : 

Harga bahan baku 

yang murah 
0,128 3,333 0,427 

Perkembangan 

internet 
0,077 3,333 0,256 

Loyalitas 

pelanggan 
0,128 3,167 0,406 

Gaya hidup 

masyarakat 

berubah 

0,077 3,167 0,244 
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Kuat 

3,0 – 4,0 

 

Sedang 

2,0-2,99         
Rendah 

1,0-1,99 

Semakin 

bertumbuhnya 

bisnis ON-line di 

Indonesia 

0,147 3,833 0,565 

Perkembangan 

perusahaan dapat 

menjaga 

hubungan baik 

dengan 

distributor.  

0,141 3,667 0,517 

Ancaman : 

Jika pesaing 

dengan produk 

sejenis, bisa 

mempengaruhi 

pemasaran 

produk pada 

perusahaan  

0,051 2,000 0,103 

Naiknya harga 

dari supplier 

bahan baku 

0,045 1,333 0,068 

Promosi yang 

dilakukan 

pesaing dapat 

berpengaruh pada 

perusahaan  

0,064 1,500 0,067 

Kegiatan 

promosi, 

penawaran 

layanan yang 

inovatif, dan 

menarik yang 

dilakukan oleh 

pesaing. 

0,032 1,667 0,107 

Persaingan harga 

yang kompetitif 

dari pesaing. 

0,058 1,167 0,037 

Nama usaha  

pesaing yang 

terlebih dahulu 

sudah terkenal 

0,128 1,500 0,087 

TOTAL 1,00  2,885 

 

Dari analisa matriks EFE, didapatkan 

peluang utama yang bisa dimanfaatkan oleh 

UMKM Mianmo Skin Beauty, yakni peluang 

bertumbuhnya bisnis Online di Indonesia, 

dengan nilai sebesar 0,565. Di urutan 

selanjutnya terdapat peluang dengan menjaga 

hubungan baik terhadap para distributor, dengan 

nilai sebesar 0,517.  Selanjutnya harga bahan 

baku yang murah di urutan ketiga dengan nilai 

sebesar 0,427. Dan memieliki loyalitas dari 

pelanggan berada di urutan ke empat, dengan 

nilai sebesar 0,406. Dan pengaruh dari 

perkembangan internet berada di urutan ke 5 

dengan nilai sebesar 0,256. Selanjutnya yang 

terakhir adalah gaya hidup dari konsumen cukup 

berpengaruh dengan nilai sebesar 0,244. 

 

Selanjutnya terdapat ancaman utama 

yang dihadapi UMKM Mianmo Skin Beauty 

ditunjukkan pada matriks EFE dengan skor 

paling kecil, faktor utama tersebut adalah 

persaingan harga jual yang kompetitif dengan 

para pesaing, dengan nilai sebesar 0,037. 

Selanjutnya di urutan kedua promosi yang 

dilakukan pesaing dapat mempengaruhi 

perusahaan, dengan nilai sebesar 0,067. 

Selanjutnya naiknya harga produk dari supplier 

bahan baku denga nilai 0,068. Urutan 

selanjutnya brand dari pesaing yang sudah 

terkenal terlebih dahulu denga nilai sebesar 

0,087. Selanjutnya persingan pada produk yang 

sejenis bisa mempengaruhi pemasaran produk 

denga nilai sebesar 0,103. Dan ancaman yang 

terakhir adalah kegiatan promosi, penawaran 

layanan yang inovatif, dan menarik yang 

dilakukan oleh pesaing dengan nilai sebesar 

0,107. 

 

Proses pemberian bobot dan rating pada tabel, 

nilai bobot tersebut berdasarkan pada faktor – 

faktor internal dan eksternal, sehingga diketahui 

manakah yang tidak penting sampai yang 

penting, yang kemungkinan memberikan 

dampak pada faktor strategis. Sedangkan nilai 

rating yang diberikan antara 1 sampai 4 tersebut 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap 

kondisi perusahaan. 

Adapun nilai rating yang didapatkan dari 

kuesioner adalah sebagai berikut : 

Dari hasil perhitungan matrik IFE dan EFE, 

dapat diketahui : 

a. Skor bobot IFE total  = 2,810 

b. Skor bobot EFE total  = 2,885 

 

3.2. Matriks IE 

Nilai total skor rata-rata pada matriks IFE 

sebesar 2,810, sedangkan matriks EFE memiliki 

nilai total skor 2,885. Dari hasil tersebut, 

menempatkan UMKM Mianmo Skin Beauty 

pada sell V, sel V dapat melaksanakan strategi 

mempertahankan dan memelihara (hold and 

maintain). Penetrasi pasar dan pengembangan 

produk merupakan dua strategi yang banyak 
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Rata-rata 

2,0 – 2,9 

Lemah 

1,0 – 1,9 

dilakukan apabila perusahaan berada dalam sel 

ini.  

 

 

I II 

III 

IV V VI 

VII 

VII IX 

Gambar 4.1 Hasil matriks I-E 

Dari hasil tersebut, menempatkan UMKM 

Mianmo Skin Beauty pada sell V, sel V dapat 

melaksanakan strategi mempertahankan dan 

memelihara (hold and maintain). Penetrasi pasar 

dan pengembangan produk merupakan dua 

strategi yang banyak dilakukan apabila 

perusahaan berada dalam sel V 

 

3.3. Perancangan Matriks SWOT 

Matriks SWOT merupakan alat analisis lanjutan 

yang penting dalam menentukan dan 

mengembangkan alternative strategi yang tepat. 

Dari analisis matriks SWOT, pencocokan 

kekuatan (S), kelemahan (W), peluang (O) dan 

ancaman (T) yang dimiliki oleh UMKM mianmo 

Skin Beauty,  menghasilkan beberapa alternatif 

strategi yaitu strategi SO, ST, WO danWT. 

 
 Kekuatan (S) 

1. Penyediaan 

sarana dan 

prasarana 

perusahaan 

sudah 

memadai. 

2. Produk 

Berkualitas 

Kelemahan 

(W) 

1. Lokasi 

kurang 

strategis 

2. Pendistribu

sian 

kiriman, 

masih 

terdapat 

kendala 

3. Memiliki 

harga yang 

kompetitif 

4. Kemasan 

produk sangat 

baik 

5. Memiliki 

pelayanan 

yang baik 

6. Hubungan 

yang baik 

dengan mitra 

kerja 

apabila 

jadwal 

keberangka

tan 

pesawat 

terlambat 

3. Brand yang 

kurang 

dikenal 

oleh 

masyarakat 

4. Kurangnya 

SDM yang 

berpengala

man 

dibidangny

a  

5. Tidak ada 

evaluasi 

terhadap 

permasalah

an internal 

6. Intensitas 

pengiklana

n produk 

rendah 

Peluang (O) 

1. Harga 

bahan baku 

yang 

murah 

2. Perkemban

gan 

internet 

3. Loyalitas 

pelanggan 

4. Gaya 

hidup 

masyarakat 

berubah 

5. Semakin 

bertumbuh

nya bisnis 

ON-line di 

Indonesia 

6. Perkemban

gan 

perusahaan 

dapat 

menjaga 

hubungan 

baik 

dengan 

distributor 

Strategi (SO) 

1. Dengan 

harga bahan 

baku yang 

murah, maka 

mampu 

memberikan 

harga jual 

yang cukup 

murah untuk 

bersaing di 

pasar. 

(S3,O1) 

2. Mengemban

gkan dan 

mensertefiki

si setiap 

produk, 

untuk 

meningkatka

n 

kepercayaan 

mitra kerja 

(S6, O6) 

3. Memanfaatk

an kemajuan 

teknologi 

untuk selalu 

mengupdate 

desain dan 

kualitas 

Strategi (WO) 

1. Terus 

melakukan 

promosi 

dan 

pengenala

n produk 

secara 

aktif 

maupun 

massif, 

khususnya 

di 

perkemban

gan 

internet 

yang 

semakin 

berkemban

g untuk 

kalangan 

segala 

usia. (W3, 

W6, S2, 

S5) 

2. Meningkat

kan 

perbaikan 

dalam 

pengirima

n barang 

Tinggi 

3,0 – 4,0 
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kemasan 

mengikuti 

kemajuan 

zaman (S4, 

O2) 

untuk 

menjaga 

hubungan 

baik 

dengan 

pelanggan 

(W2, O3, 

O6) 

3. Meningkat

kan 

penguasaa

n 

teknologi 

karyawan 

dengan 

memanfaat

kan sarana 

komunikas

i yang 

semakin 

canggih 

(W4,O2,O

5) 

Ancaman (T) 

1. Jika 

pesaing 

dengan 

produk 

sejenis, 

bisa 

mempenga

ruhi 

pemasaran 

produk 

pada 

perusahaan 

2. Naiknya 

harga dari 

supplier 

bahan baku 

3. Promosi 

yang 

dilakukan 

pesaing 

dapat 

berpengaru

h pada 

perusahaan 

4. Kegiatan 

promosi, 

penawaran 

layanan 

yang 

inovatif, 

dan 

menarik 

yang 

Strategi (ST) 

1. Tetap 

menjaga dan 

meningkatka

n kualitas 

produk, 

meskipun 

terdapat 

kenaikan 

harga bahan 

baku (S2, 

T1)  

2. Meningkatka

n produk 

yang 

beragam 

sehingga 

dapat 

memunculka

n produk-

produk yang 

baru (S2,T1) 

3. Terus 

meningkatka

n standar 

kualitas 

operasional 

untuk 

melawan 

persaingan 

harga 

kompetitor 

(S5, T5)  

Srategi (WT) 

1. Membentu

k dan 

memperlua

s jaringan 

pasar (W3, 

T6) 

2. Menambah 

intensitas 

pengiklana

n dengan 

berbagai 

metode 

dan cara 

yang lebih 

inovatif 

dan kreatif 

(W6, T4) 

3. Terus 

memperbai

ki kualitas 

SDM 

untuk 

meningkat

kan 

kualitas 

UMKM, 

supaya 

dikenal 

dengan 

kualitas 

produk dan 

pelayanan 

dilakukan 

oleh 

pesaing 

5. Persaingan 

harga yang 

kompetitif 

dari 

pesaing 

6. Nama 

usaha  

pesaing 

yang 

terlebih 

dahulu 

sudah 

terkenal 

yang baik 

(W5, T6) 

Tabel Perancangan Matriks SWOT 

 

1. Startegi SO 

a. Dengan harga bahan baku yang murah, 

maka mampu memberikan harga jual yang 

cukup murah untuk bersaing di pasar. 

b. Mengembangkan dan mensertefikisi setiap 

produk, untuk meningkatkan kepercayaan 

mitra kerja. 

c. Memanfaatkan kemajuan teknologi untuk 

selalu mengupdate desain dan kualitas 

kemasan mengikuti kemajuan zaman  

2. Strategi WO 

a. Terus melakukan promosi dan pengenalan 

produk secara aktif maupun massif, 

khususnya di perkembangan internet yang 

semakin berkembang untuk kalangan segala 

usia 

b. Meningkatkan perbaikan dalam pengiriman 

barang untuk menjaga hubungan baik dengan 

pelanggan 

c. Meningkatkan penguasaan teknologi 

karyawan dengan memanfaatkan sarana 

komunikasi yang semakin 

canggihMemanfaatkan media soasialsebagai 

sarana promosi agar jangkauan pemasaran 

produk lebih luas  

3. Strategi ST  

a. Tetap menjaga dan meningkatkan kualitas 

produk, meskipun terdapat kenaikan harga 

bahan baku 

b. Meningkatkan produk yang beragam 

sehingga dapat memunculkan produk-produk 

yang baru 

c. Terus meningkatkan standar kualitas 

operasional untuk melawan persaingan harga 

kompetitor 
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4. Startegi WT 

a. Membentuk dan memperluas jaringan pasar 

b. Menambah intensitas pengiklanan dengan 

berbagai metode dan cara yang lebih inovatif 

dan kreatif 

Terus memperbaiki kualitas SDM untuk 

meningkatkan kualitas UMKM 

3.4. Quantitative Strategic Planning Matrix 

( QSPM ) 
 

NO. 

Strategi 
Penjelasan 

S1 

Dengan harga bahan baku yang 

murah, maka mampu memberikan 

harga jual yang cukup murah untuk 

bersaing di pasar 

S2 

Mengembangkan dan mensertefikisi 

setiap produk, untuk meningkatkan 

kepercayaan mitra kerja 

S3 

Memanfaatkan kemajuan teknologi 

untuk selalu mengupdate desain dan 

kualitas kemasan mengikuti kemajuan 

zaman 

S4 

Terus melakukan promosi dan 

pengenalan produk secara aktif 

maupun massif, khususnya di 

perkembangan internet yang semakin 

berkembang untuk kalangan segala 

usia. 

S5 

Meningkatkan perbaikan dalam 

pengiriman barang untuk menjaga 

hubungan baik dengan pelanggan 

S6 

Meningkatkan penguasaan teknologi 

karyawan dengan memanfaatkan 

sarana komunikasi yang semakin 

canggih 

S7 

Tetap menjaga dan meningkatkan 

kualitas produk, meskipun terdapat 

kenaikan harga bahan baku. 

S8 

Meningkatkan produk yang beragam 

sehingga dapat memunculkan produk-

produk yang baru 

S9 

Terus meningkatkan standar kualitas 

operasional untuk melawan 

persaingan harga kompetitor 

S10 
Membentuk dan memperluas jaringan 

pasar 

S11 

Menambah intensitas pengiklanan 

dengan berbagai metode dan cara 

yang lebih inovatif dan kreatif 

S12 

Terus memperbaiki kualitas SDM 

untuk meningkatkan kualitas UMKM, 

supaya dikenal dengan kualitas 

produk dan pelayanannya yang baik 

Tabel penyusunan QSPM 

 

Hasil analisa matriks QSPM diperlukan 

untuk menentukan prioritas strategi terbaik. 

Total skor kemenarikan relative (TAS) tertinggi 

terdapat pada strategi Terus memperbaiki 

kualitas SDM untuk meningkatkan kualitas 

UMKM, supaya dikenal dengan kualitas produk 

dan pelayanannya yang baik dengan nilai TAS 

6,12. Selanjutnya Meningkatkan perbaikan 

dalam pengiriman barang untuk menjaga 

hubungan baik dengan pelanggan dengan skor 

TAS 5,96. Selanjutnya Membentuk dan 

memperluas jaringan pasar dengan nilai TAS 

5,93. Selanjutnya Meningkatkan produk yang 

beragam sehingga dapat memunculkan produk-

produk yang baru dengan nilai TAS 5,85. Lalu 

strategi Tetap menjaga dan meningkatkan 

kualitas produk, meskipun terdapat kenaikan 

harga bahan baku dengan nilai TAS 5,80. 

Kemudian strategi mengembangkan dan 

mensertefikisi setiap produk, untuk 

meningkatkan kepercayaan mitra kerja dengan 

nilai TAS 5,70. Lalu strategi Terus melakukan 

promosi dan pengenalan produk secara aktif 

maupun massif, khususnya di perkembangan 

internet yang semakin berkembang untuk 

kalangan segala usia dengan nilai TAS 5,68. 

Selanjutnya Menambah intensitas pengiklanan 

dengan berbagai metode dan cara yang lebih 

inovatif dan kreatif dengan nilai TAS 5,66. 

Strategi Dengan harga bahan baku yang murah, 

maka mampu memberikan harga jual yang 

cukup murah untuk bersaing di pasar nilai TAS 

5,65. Selanjutnya meningkatkan penguasaan 

teknologi karyawan dengan memanfaatkan 

sarana komunikasi yang semakin canggih 

dengan nilai TAS 5,58. Kemudian strategi terus 

meningkatkan standar kualitas operasional untuk 

melawan persaingan harga kompetitor dengan 

nilai TAS sebesar 5,57. Dan strategi yang 

terakhir adalah memanfaatkan kemajuan 

teknologi untuk selalu mengupdate desain dan 

kualitas kemasan mengikuti kemajuan zaman 

dengan nilai TAS sebesar 5,27. 

 

Dari 12 strategi di atas, semuanya mampu 

dilaksanakan baik kala pandemi maupun ketika 

pandemi usai, sehingga tidak menjadi acuan 

hanya ketika pandemi covid-19 sedang terjadi 

saja. Untuk penjelasan teknis bagaimana 
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pelaksanaan strategi tersebut, maka digunakan 5 

strategi prioritas, penjelasan sebagai berikut : 

1. Memperbaiki kualitas SDM, dengan cara 

pemilik UMKM aktif mengikuti seminar 

kewirausahaan yang banyak di selenggarakan 

oleh pihak pemerintah maupun swasta. 

Setelah mendapatkan wawasan dari seminar, 

maka disampaikanlah ke semua pekerja di 

UMKM hasil dari seminar tersebut untuk 

meningkatkan kualitas dari para pekerja. 

2. Meningkatkan perbaikan dalam pengiriman 

barang untuk menjaga hubungan baik dengan 

pelanggan, dengan cara selalu menambahkan 

kemasan box yang lebih kuat, khususnya 

pengiriman jumlah besar. Untuk menghindari 

tertindih dengan produk lainnya, sehnigga 

ada potensi kerusakan yang membuat 

pelanggan kecewa 

3. Membentuk dan memperluas jaringan pasar, 

selalu menjalin kerjasama dengan berbagai 

pihak, bila sudah memasarkan secara online 

di berbagai digital market place, maka 

mencoba memasarkan secara offline dengan 

menitipkan produk ke salon-salon kecantikan 

atau juga di apotek. Sehingga potensi 

masyarakat untuk mengenal produk dari 

Mianmo cukup luas. 

4. Meningkatkan produk yang beragam 

sehingga dapat memunculkan produk-produk 

yang baru, selalu mengikuti perkembangan 

produk-produk terbaik dari berbagai 

perusahaan terkemuka, bahkan dari pesuhaan 

asing, serta menerima setiap usulan produk 

dari para pelanggan ataupun distributor. 

5. Tetap menjaga dan meningkatkan kualitas 

produk, meskipun terdapat kenaikan harga 

bahan baku., selalu memastikan setiap 

kedatangan produk dari produsen dalam 

kondisi dan kualitas terbaik, bila perlu 

menambahkan pekerja khusus dalam bidang 

Quality Control, yang selalu meakukan 

pengecekan baik produk ataupun dari 

kemasan produk tersebut 

4. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil pembahasan dan 

pengolahan data yang telah di lakukan, maka 

dapat disimpulkan beberapa hal : 

1. Faktor internal dan eksternal dari UMKM 

Mianmo Skin Beauty. 

a. Kekuatan :Penyediaan sarana dan prasarana 

perusahaan sudah memadai, produk 

berkualitas, memiliki harga yang 

kompetitif, kemasan produk sangat baik, 

memiliki pelayanan yang baik, hubungan 

yang baik dengan mitra kerja, 

b. Kelemahan :Lokasi kurang strategis, 

pendistribusian kiriman, masih terdapat 

kendala apabila jadwal keberangkatan 

pesawat terlambat, brand yang kurang 

dikenal oleh masyarakat, kurangnya SDM 

yang berpengalaman dibidangnya, tidak ada 

evaluasi terhadap permasalahan internal, 

intensitas pengiklanan produk rendah.  

c. Peluang : Harga bahan baku yang murah, 

perkembangan internet, loyalitas 

pelanggan, gaya hidup masyarakat berubah, 

semakin bertumbuhnya bisnis ON-line di 

Indonesia, perkembangan perusahaan dapat 

menjaga hubungan baik dengan distributor.  

d. Ancaman : Jika pesaing dengan produk 

sejenis bisa mempengaruhi pemasaran 

produk pada perusahaan, naiknya harga dari 

supplier bahan baku, promosi yang 

dilakukan pesaing dapat berpengaruh pada 

perusahaan, kegiatan promosi, penawaran 

layanan yang inovatif, dan menarik yang 

dilakukan oleh pesaing, persaingan harga 

yang kompetitif dari pesaing, nama usaha  

pesaing yang terlebih dahulu sudah 

terkenal. 

 

2. Mengusulkan 12 strategi berdasarkan 

matriks SWOT, antara lain : 

a. Bahan baku yang murah, maka mampu 

memberikan harga jual yang cukup murah 

untuk bersaing di pasar. (S3,O1). 

b. Mengembangkan dan mensertefikisi setiap 

produk, untuk meningkatkan kepercayaan 

mitra kerja (S6, O6). 

c. Memanfaatkan kemajuan teknologi untuk 

selalu mengupdate desain dan kualitas 

kemasan mengikuti kemajuan zaman (S4, 

O2). 

d. Terus melakukan promosi dan pengenalan 

produk secara aktif maupun massif, 

khususnya di perkembangan internet yang 

semakin berkembang untuk kalangan 

segala usia. (W3, W6, S2, S5). 

e. Meningkatkan perbaikan dalam pengiriman 

barang untuk menjaga hubungan baik 

dengan pelanggan (W2, O3, O6). 

f. Meningkatkan penguasaan teknologi 

karyawan dengan memanfaatkan sarana 
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komunikasi yang semakin canggih 

(W4,O2,O5). 

g. Tetap menjaga dan meningkatkan kualitas 

produk, meskipun terdapat kenaikan harga 

bahan baku (S2, T1). 

h. Meningkatkan produk yang beragam 

sehingga dapat memunculkan produk-

produk yang baru (S2,T1). 

i. Terus meningkatkan standar kualitas 

operasional untuk melawan persaingan 

harga kompetitor (S5, T5). 

j. Membentuk dan memperluas jaringan pasar 

(W3, T6). 

k. Menambah intensitas pengiklanan dengan 

berbagai metode dan cara yang lebih 

inovatif dan kreatif (W6, T4) 

l. Terus memperbaiki kualitas SDM untuk 

meningkatkan kualitas UMKM, supaya 

dikenal dengan kualitas produk dan 

pelayanan yang baik (W5, T6). 

3. Dari analisa QSPM, didapatkan prioritas 

strategi yang memiliki nilai TAS tertinggi, 

yakni : 

a. Terus memperbaiki kualitas SDM untuk 

meningkatkan kualitas UMKM, supaya 

dikenal dengan kualitas produk dan 

pelayanannya yang baik dengan nilai TAS 

6,12.  
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