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Abstrak

Bisnis kuliner sendiri adalah salah satu bisnis yang berkembang cukup pesat dan memiliki potensi
yang cukup besar untuk berkembang. Namun, dengan adanya pandemi COVID-19 saat ini, memberikan
dampak bagi kelangsungan bisnis yang dijalankan oleh The Crunchy sebagai pendatang baru. Maka itu,
diperlukan strategi pengembangan usaha yang cocok untuk diterapkan. Tujuan dari penelitian ini sendiri

adalah untuk mengetahui strategi pengembangan usaha yang tepat dan menemukan berbagai alternatif
strategi dalam mengembangkan usaha The Crunchy di Karawang pada masa pandemi COVID-19 serta
memahami faktor-faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi usaha. Terkait proses pengumpulan
data, teknik mengumpulkan data menggunakan teknik wawancara, observasi, dan kuesioner. Metode
analisis dalam penelitian ini adalah metode analisis SWOT (strength, weakness, opportunity, threat) dengan
perhitungan IFAS (Internal Factor Analysis Summary) dan EFAS (External Factor Analysis Summary).
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa The Crunchy berada dalam perkembangan atau pertumbuhan
dimana strategi yang tepat dilakukan adalah penetrasi pasar. Selain itu, alternatif strategi pengembangan
usaha antara lain, menerapkan strategi pertumbuhan dan strategi pertumbuhan agresif (growth oriented
strategy) dengan mengembangkan segala potensi yang dimiliki, menerapkan strategi penetrasi pasar, serta
penerapan strategi Strenghts-Opportunities (SO) dimana strategi ini memakai strength yang dimiliki oleh
The Crunchy untuk memanfaatkan peluang yang tersedia dalam mengembangkan usahanya.

Kata Kunci: SWOT; IFAS; EFAS; Strategi Pengembangan Usaha; COVID-19

Pendahuluan

Dalam menghadapi persaingan dunia usaha yang semakin kompetitif saat ini Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) menjadi salah satu bidang usaha yang terus menerus berkembang dan menjadi salah satu alternative
paling mudah dan paling banyak dilakukan masyarakat. Menurut hasil riset Badan Pusat Statistika tahun 2020
terdapat 64 juta pelaku UMKM dari keseluruhan usaha yang beroperasi di Indonesia dan sebanyak 60% bergerak
di bidang kuliner. The Crunchy sendiri adalah salah satu UMKM yang bergerak di bidang kuliner, secara khusus
menjual berbagai dessert and cake dengan harga yang pas untuk semua kalangan.

Agar dapat meningkatkan daya saing The Crunchy dengan pelaku usaha sejenis dan tetap dapat bertahan,
maka diperlukan strategi yang tepat dalam mengembangkan usaha The Crunchy terutama di masa pandemi seperti
ini. Hal ini dikarenakan dengan adanya pandemi COVID-19, memberikan dampak yang cukup terasa pada sektor
usaha dan bisnis, khususnya pada pendatang baru seperti The Crunchy. Dampak ini ditunjukkan dengan
ketidakstabilan volume penjualan yang dimiliki.

Tujuan dari penelitian ini sendiri yaitu untuk mengetahui strategi pengembangan usaha apa yang tepat dan
menemukan berbagai alternatif strategi dalam mengembangkan usaha The Crunchy di Karawang pada masa
pandemi COVID-19. Selain itu, penelitian ini juga bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor internal dan eksternal
yang memengaruhi usaha kuliner The Crunchy.

Strategi Bisnis

Setiawati (2020), menyatakan bahwa manajemen strategi adalah sekumpulan keputusan serta tindakan yang
membuat rumusan rencana dan melakukan penerapan terhadap rumusan tersebut guna mencapai tujuan
perusahaan. Menurut Barusman & Purisky (2018), strategi adalah sebuah kegiatan yang dilakukan oleh suatu
perusahaan agar tujuan yang ditetapkan dapat tercapai dengan melakukan hal-hal yang telah diputuskan secara
bersama. Menurut Juliyani (2016), bisnis adalah sebuah kegiatan yang teratur yang sifatnya menghasilkan
keuntungan dalam pemenuhan kebutuhan masyarakat yang dilakukan dengan melakukan penjualan terhadap
barang ataupun jasa. Rangkuti (2014), menyebutkan bahwa strategi bisnis kerap disebut juga dengan strategi
fungsional, hal ini dikarenakan strategi ini berfokus pada fungsi kegiatan manajemen seperti strategi pemasaran,
produksi, keuangan, dan lainnya.
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Lingkungan
Lingkungan internal adalah sebuah proses merencanakan strategi dengan melakukan pengkajian terhadap
pemasaran dan distribusi perusahaan, research and development, produksi dan operasional, sumber daya manusia,
serta keuangan guna menentukan strength dan weakness sebuah perusahaan agar dapat menggunakan peluang
serta menghindari ancaman (Riyanto, 2018). Sedangkan, lingkungan eksternal adalah keseluruhan faktor yang

ada di luar perusahaan yang perlu diperhitungkan saat proses pembuatan atau pengambilan keputusan (Riyanto,
2018).

Analisis SWOT

Prastiti ef al. (2018), menyebutkan analisis SWOT adalah proses pengidentifikasian faktor secara sistematik
guna menyusun strategi sebuah perusahaan dengan berdasarkan pada logika yang mampu meningkatkan kekuatan
dan peluang, tetapi juga mampu menurunkan kelemahan serta ancaman secara bersamaan. Rangkuti (2014), juga
menyatakan bahwa matriks SWOT adalah sebuah alat yang mampu mendeskripsikan secara jelas terkait peluang
dan ancaman yang sifatnya eksternal yang dihadapi oleh perusahaan bisa menyesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang perusahaan miliki.

Metodologi Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian yang sifatnya deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Sedangkan, terkait
dengan mengambil data, jenis penelitian ini menggunakan penelitian kepustakaan dan juga penelitian lapangan.
Populasi yang dipakai dalam penelitian ini adalah konsumen atau pembeli dari The Crunchy. Sedangkan, dalam
pengambilan sampel digunakan teknik sampling non-probability sampling yaitu purposive sampling. Menurut
Komala & Nellyaningsih (2017), purposive sampling adalah sebuah teknik menentukan sampel menggunakan
kriteria tertentu. Dalam penelitian ini, sampel yang digunakan adalah berjumlah 20 orang responden. Penelitian
ini menggunakan metode analisis kualitatif dengan metode analisis SWOT (strength, weakness, opportunity, and
threat). Analisis ini digunakan untuk menentukan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dari sebuah
perusahaan dan perhitungan dalam penelitian ini yaitu perhitungan IFAS (/nternal Factor Analysis Summary) dan
EFAS (External Factor Analysis Summary).

Hasil dan Pembahasan

Faktor IFAS (Internal) Perusahaan
- Kekuatan (streght),
a. Pelayanan yang diberikan cepat dan ramah sehingga konsumen merasa nyaman.
b. Harga produk yang terjangkau sehingga dapat dinikmati semua kalangan.
c. Kualitas produk terjamin dari segi tekstur, rasa, dan kebersihannya.
d. Menggunakan media social sebagai media untuk mempromosikan produk yang dijual dan
menjangkau konsumen secara lebih luas.
e. Keinginan pelanggan dengan mudah disesuaikan karena mengutamakan kepuasan pelanggan
adalah prinsip kerja The Crunchy.
- Kelemahan (weakness)
a. Variasi produk yang kurang banyak.
b. Kemasan produk kurang menarik.
c. Waktu produksi yang dibutuhkan cukup lama sehingga barang tidak ready dan konsumen harus
mengikuti system pre order (PO).
d. Belum memiliki toko sehingga konsumen tidak bisa menikmati produk secara langsung.
e. Kurangnya sumber daya manusia (SDM) dalam mengelola internal perusahaan.
f. Kurangnya promosi di media social.

Faktor EFAS (eksternal) Perusahaan
- Peluang (Opportunity)

a. Pelayanan yang baik dimana konsumen dapat berkomunikatif dengan penjual dan merasa nyaman
berbelanja di The Crunchy.

b. Memiliki online shop dan offline store sehingga dapat menjangkau konsumen lebih luas.

c.  Memiliki topping yang beragam dalam satu menu dan memiliki rasa yang mampu bersaing dengan
pesaing lainnya.

d. Memiliki pelanggan dan partner bisnis yang memesan produk secara berkala.

e. Membuat ciri khas produk dan giat melakukan promosi
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- Ancaman (threat)
a. Adanya persaingan harga, rasa, dan variasi dengan kompetitor lainnya.
b. Banyaknya pesaing di bidang serupa.
c. Kurangnya brand awareness karena kurang gencarnya promosi yang dilakukan.
d. Konsumen yang selektif dan keinginan konsumen yang selalu berubah
Setelah menentukan faktor apa saja yang menjadi kekuatan dan kelemahan perusahaan, berikutnya
dilakukan pembobotan terhadap masing-masing faktor dengan menggunakan skala yang dimulai dari 1,0 (paling
penting) sampai 0,0 (tidak penting). Untuk mendapatkan hasil bobot, peneliti membagikan kuesioner kepada
konsumen terkait faktor internal dan eksternal dalam perusahaan. Setelahnya, dilakukan pemberian rating pada
masing-masing faktor dengan cara sebagai berikut:
a. Rating faktor kekuatan (strengths)
a) Peringkat I = Kekuatan dibawah rata-rata pesaing.
b) Peringkat II = Kekuatan rata-rata sama dengan pesaing.
c) Peringkat III = Kekuatan diatas rata-rata pesaing.
d) Peringkat IV = Kekuatan sangat besar dari pada pesaing.
b. Rating faktor kelemahan (weakness)
a) Peringkat | = Kelemahan sangat besar dari pada pesaing.
b) Peringkat II = Kelemahan diatas rata-rata pesaing.
c) Peringkat III = Kelemahan rata-rata sama dengan pesaing.
d) Peringkat IV = Kelemahan dibawah rata-rata pesaing

Tabel 1. Penentuan rating dan bobot IFAS The Crunchy

Faktor-Faktor Strategis Internal Rating Bobot

Kekuatan (Strenght)
1. Pelayanan yang diberikan cepat dan ramah sehingga

3 0,20
konsumen merasa nyaman
2. Harga produk yang terjangkau sehingga dapat
. . 2 0,05
dinikmati semua kalangan
3. Kualitas produk terjamin dari segi tekstur, rasa, dan
. 4 0,20
kebersihannya
4. Menggunakan media social sebagai media untuk
mempromosikan  produk yang dijual dan 1 0,05

menjangkau konsumen secara lebih luas
5. Keinginan pelanggan dengan mudah disesuaikan
karena mengutamakan kepuasan pelanggan adalah 1 0,05
prinsip kerja The Crunchy
Kelemahan (Weaknesses)

1. Variasi produk yang kurang banyak 4 0,05
2. Kemasan produk kurang menarik 4 0,15
3. Waktu produksi yang dibutuhkan cukup lama
sehingga barang tidak ready dan konsumen harus 2 0,05
mengikuti system pre order (PO)
4. Belum memiliki toko sehingga konsumen tidak bisa
. . 2 0,05
menikmati produk secara langsung
5. Kurangnya sumber daya manusia (SDM) dalam
. 1 0,05
mengelola internal perusahaan
6. Kurangnya promosi di social media 3 0,10
Total 1.00

Sumber: data diolah, 2020.

Berdasarkan tabel diatas, didapatkan 4 faktor yang memiliki keterkaitan erat dengan faktor kekuatan (strengths),
yaitu:
a. Faktor pertama mengenai pelayanan yang diberikan cepat dan ramah sehingga konsumen merasa
nyaman, dengan rating 3 dan didapatkan bobot sebesar 0.20 dari penghitungan yang telah dilakukan.
b. Faktor kedua terkait harga produk yang terjangkau sehingga dapat dinikmati semua kalangan, dengan
rating 2 dan didapatkan bobot sebesar 0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.
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C.

d.

Faktor ketiga terkait kualitas produk terjamin dari segi tekstur, rasa, dan kebersihannya, dengan rating
4 dan didapatkan bobot sebesar 0.20 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor keempat terkait menggunakan media social sebagai media untuk mempromosikan produk yang
dijual dan menjangkau konsumen secara lebih luas, dengan rating 1 dan didapatkan bobot sebesar 0.05
dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor kelima terkait mudah menyesuaikan keinginan pelanggan karena prinsip kerja The Crunchy
adalah mengutamakan kepuasan pelanggan, dengan raintg 1 dan diperoleh bobot 0,05 sebesar dari
perhitungan yang telah dilakukan.

Berdasarkan tabel diatas, juga diperoleh 4 faktor yang memiliki keterkaitan erat dengan faktor kelemahan
(weakness), yaitu:

a.

b.

Faktor pertama terkait variasi produk yang kurang banyak, dengan rating 4 dan didapatkan bobot sebesar
0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor kedua terkait kemasan produk kurang menarik, dengan rating 4 dan didapatkan bobot 0.15 dari
penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor ketiga terkait waktu produksi yang dibutuhkan cukup lama sehingga barang tidak ready dan
konsumen harus mengikuti system pre order (PO), dengan rating 2 dan didapatkan bobot sebesar 0.05
dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor keempat terkait belum memiliki toko sehingga konsumen tidak bisa menikmati produk secara
langsung, dengan rating 2 dan diperoleh bobot sebesar 0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.
Faktor kelima tentang kurangnya sumber daya manusia (SDM) dalam mengelola internal perusahaan,
dengan rating 1 dan didapatkan bobot sebesar 0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor keenam kurangnya promosi di media sosial, dengan rating 3 dan didapatkan bobot sebesar 0.10
dari penghitungan yang telah dilakukan.

Setelah menentukan rating dan bobot terhadap faktor internal atau faktor yang mempengaruhi The Crunchy
dari sisi internal perusahaan, dilakukan pembobotan dan rating yang sama terhadap faktor eksternal perusahaan.
Dari proses penghitungan yang telah dilakukan, didapatkan hasil sebagai berikut.

Tabel 2. Penentuan Rating Dan Bobot IFAS The Crunchy

Faktor-Faktor Strategis Exsternal Rating Bobot

Peluang (Opportunities)

1. Pelayanan yang baik dimana konsumen dapat
berkomunikatif dengan penjual dan merasa 4 0.20
nyaman berbelanja di The Crunchy

2. Memiliki online shop dan offline store sehingga
dapat menjangkau konsumen lebih luas

3. Memiliki topping yang beragam dalam satu menu
dan memiliki rasa yang mampu bersaing dengan 1 0.05
pesaing lainnya

4. Memiliki pelanggan dan partner bisnis yang

memesan produk secara berkala 2 0.10
5. Membuat ciri khas produk dan giat melakukan

promosi 4 0.05
Ancaman (Threats)
1. Adanya persaingan harga, rasa, dan variasi dengan 3 0.05

kompetitor lainnya
2. Banyaknya pesaing di bidang serupa 4 0.20
3. Kurangnya brand awareness karena kurang

. . 2 0.15
gencarnya promosi yang dilakukan
4. Konsumen yang selektif dan keinginan konsumen
1 0.05
yang selalu berubah
Total 1.00

Sumber: data diolah, 2020.
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Berdasarkan tabel diatas, diperoleh 4 faktor yang memiliki keterkaitan erat dengan faktor peluang (opportunity),

yaitu:

a.

Faktor pertama mengenai pelayanan yang baik dimana konsumen dapat berkomunikatif dengan penjual
dan merasa nyaman berbelanja di The Crunchy, dengan rating 4 dan didapatkan bobot sebesar 0.20 dari
penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor kedua terkait memiliki online shop dan offline store sehingga dapat menjangkau konsumen lebih
luas, dengan rating 3 dan didapatkan bobot sebesar 0.15 dari penghitungan yang telah dilakukan.
Faktor ketiga terkait memiliki topping yang beragam dalam satu menu dan memiliki rasa yang mampu
bersaing dengan pesaing lainnya, dengan rating 1 dan didapatkan bobot 0.05 dari penghitungan yang
telah dilakukan.

Faktor keempat terkait memiliki pelanggan dan partner bisnis yang memesan produk secara berkala,
dengan rating 2 dan didapatkan bobot 0.10 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor kelima terkait membuat ciri khas produk dan giat melakukan promosi, dengan rating 4 dan
didapatkan bobot 0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Berdasarkan tabel diatas, juga diperoleh 4 faktor yang memiliki keterkaitan erat dengan faktor ancaman (threats),

yaitu:

a.

b.

Faktor pertama terkait adanya persaingan harga, rasa, dan variasi dengan kompetitor lainnya, dengan
rating 3 dan didapatkan bobot 0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor kedua terkait banyaknya pesaing di bidang serupa, dengan rating 4 dan didapatkan bobot sebesar
0.20 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor ketiga terkait kurangnya brand awareness karena kurang gencarnya promosi yang dilakukan,
dengan rating 2 dan didapatkan bobot 0.15 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Faktor keempat tentang konsumen yang selektif dan keinginan konsumen yang selalu berubah, dengan
rating 1 dan didapatkan bobot sebesar 0.05 dari penghitungan yang telah dilakukan.

Setelah hasil penentuan bobot pada faktor-faktor internal dan eksternal diketahui, tahap berikutnya adalah
melakukan penghitungan pada nilai bobot dan rating. Berikut tabel perhitungan nilai bobot dan rating pada usaha
The Crunchy.

Tabel 3. Perhitungan Faktor IFAS pada The Crunchy
Faktor-Faktor Strategis Internal | Bobot | Rating | Bobot x Rating

Kekuatan (Strenght)

1. Pelayanan yang diberikan cepat dan
ramah sehingga konsumen merasa 0.20 3 0.60
nyaman

2. Harga produk yang terjangkau sehingga
dapat dinikmati semua kalangan

3. Kualitas produk terjamin dari segi
tekstur, rasa, dan kebersihannya

4. Menggunakan media social sebagai
media untuk mempromosikan produk
yang dijual dan menjangkau konsumen
secara lebih luas

5. Mudah  menyesuaikan  keinginan
pelanggan karena prinsip kerja The
Crunchy adalah  mengutamakan
kepuasan pelanggan

Sub Total 0.55 11 1.60

Kelemahan (Weaknesses)

1. Variasi produk yang kurang banyak 0.05 0.20

2. Kemasan produk kurang menarik 0.15 4 0.60

3. Waktu produksi yang dibutuhkan
cukup lama sehingga barang tidak
ready dan konsumen harus mengikuti
system pre order (PO)

4. Belum memiliki toko sehingga
konsumen tidak bisa menikmati produk 0.05 2 0.10
secara langsung

0.05 2 0.10

0.20 4 0.80

0.05 1 0.05

0.05 1 0.05

N

0.05 2 0.10
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5. Kurangnya sumber daya manusia
(SDM) dalam mengelola internal 0.05 1 0.05
perusahaan
6. Kurangnya promosi di social media 0.10 3 0.30
Sub Total 0.45 16 1.35
Total 1.00 27 2.95

Sumber: data diolah, 2020.

Berdasarkan pada tabel diatas diketahui hasil skor dari faktor kekuatan (strengths) adalah 1,60 sedangkan
hasil skor pada faktor kelemahan (weaknesses) adalah 1,35. Dimana skor tersebut memiliki arti bahwa usaha yang
dijalankan The Crunchy memiliki faktor kekuatan lebih besar daripada faktor kelemahannya dalam penentuan
strategi bersaing dalam menguatkan daya saingnya. Langkah berikutnya adalah melakukan penghitungan terhadap
faktor eksternal (EFAS) perusahaan dengan teknik penyusunan yang sama dengan IFAS. Hasil dari perhitungan
EFAS adalah sebagai berikut.

Tabel 4. Perhitungan Faktor EFAS pada The Crunchy

Faktor-Faktor Strategis Eksternal | Bobot | Rating | Bobot x Rating

Peluang (Opportunities)

1. Pertumbuhan dunia kuliner sedang

meningkat pesat 0.20 4 0.80

2. Memiliki hubungan baik dengan konsumen

dan partner bisnis 0.15 3 0.45

3. Kualitas bahan baku dari supplier yang
bagus dan adanya jaminan persediaan 0.05 1 0.05
bahan yang memadai

4. Memiliki pelanggan dan partner tetap yang

memesan produk secara berkala 0.10 2 0.20
5. Membuat ciri khas produk dan giat 0.05 4
. 0.20
melakukan promosi
Sub Total 0.55 14 1.70
Ancaman (Threats)
1. Adanya persaingan harga, rasa, dan 0.05 3 0.15

variasi dengan kompetitor lainnya

2. Banyaknya pesaing di bidang serupa 0.20 4 0.80

3. Kurangnya brand awareness Kkarena

. . 0.15 2 0.30
kurang gencarnya promosi yang dilakukan
4. Konsumen yang selektif dan keinginan 0.05 1 0.05
konsumen yang selalu berubah
Sub Total 0.45 10 1.30
Total 1.00 24 3.00

Sumber: data diolah, 2020.

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa hasil nilai faktor peluang (opportunities) adalah 1,70 dan hasil
skor faktor ancaman (threats) adalah 1,30. Hasil tersebut menunjukkan bahwa penentuan strategi bersaing yang
dilakukan oleh The Crunchy memiliki peluang yang cukup untuk berkembang daripada ancaman yang akan
dihadapi. Dari penyusunan hasil perhitungan faktor-faktor internal dan eksternal, maka didapatkan rangkaian skor
sebagai berikut:

a. Kekuatan (Strenghts) = 1,60.

b. Kelemahan (Weaknesses) = 1,35.

c. Peluang (Opportunities) = 1,70.

d. Ancaman (Threats) = 1,30.

Setelah didapatkan skor dari perhitungan faktor IFAS dan EFAS, langkah selanjutnya adaah membuat
diagram cartesius analisis SWOT. Berdasarkan perhitungan yang sudah dilakukan, diagram carfesius analisis
SWOT digambarkan sebagai berikut.
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M. 5tabilitas
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Threat (-1,30)

Lizrowih

Srrenght @ (+1.60)

IV . Diversifilcasi

Gambar 1. Diagram Cartesius Analisis SWOT The Crunchy

Sumber:data diolah, 2020

Berdasarkan diagram diatas, diketahui bahwa posisi The Crunchy berada pada kuadran I yaitu pertumbuhan
(growth), dimana situasi ini dapat menjadi sebuah keuntungan bagi The Crunchy, jika The Crunchy dapat
menggunakan kekuatan yang dimiliki secara maksimal untuk mengambil peluang yang tersedia.

Berdasarkan nilai total dari tiap faktor selain ditampilkan dalam diagram cartesius SWOT juga ditunjukkan
dalam rumus matrik SWOT yang bisa dilihat pada tabel di bawah ini.

Tabel 5. Rumusan Strategi Matriks SWOT

S
Strenght (S) 'Weakness (W)
EFAS
Strategi (SO) Strategi (WO)
Opportunity(O) =1.60+1.70 =135+1.70
=3.30 =3.05
Strategi (ST) Strategi (WT)
Threath (T) =1.60+1.30 =1.35+1.30
=2.90 =2.65

Sumber:data diolah, 2020

Berdasarkan perhitungan pada tabel 12 di atas, diperoleh nilai kombinasi strategi matrik SWOT sebagai

berikut :  Strenght-Opportunity (3.30),
Threat (2.65).

Weakness-Opportunity (3.05), Strenght-Threath (2.90) dan Weakness-

Langkah selanjutnya adalah membuat tabel analisis matriks SWOT The Crunchy sebagai berikut.

Tabel 6. Matriks SWOT The Crunchy

Strengths (S) :
IFAS
1. Pelayanan

ramah
konsumen
nyaman

diberikan cepat dan

Weaknesses (W) :

yang 1. Variasi produk yang
kurang banyak
sehingga 2. Kemasan produk
merasa kurang menarik

3. Waktu produksi yang
dibutuhkan cukup
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2. Harga produk yang lama sehingga barang
terjangkau  sehingga tidak  ready  dan
dapat dinikmati konsumen harus
semua kalangan mengikuti system pre

3. Kualitas produk order (PO)
terjamin  dari  segi 4. Belum memiliki toko

EFAS tekstur, rasa, dan sehingga konsumen
kebersihannya tidak bisa menikmati

4. Menggunakan media produk secara
social sebagai media langsung
untuk 5. Kurangnya sumber
mempromosikan daya manusia (SDM)
produk yang dijual dalam mengelola
dan menjangkau internal perusahaan
konsumen secara 6. Kurangnya promosi
lebih luas di media social

5. Keinginan pelanggan
dengan mudah
disesuaikan  karena
mengutamakan
kepuasan pelanggan
adalah prinsip kerja
The Crunchy.

Opportunities (O) : Strategi SO : Strategi WO :
1. Seiring waktu The
1. Pelayanan yang baik 1. Mempertahankan Crunchy dapat
dimana  konsumen kualitas  pelayanan meningkatkan  alat
dapat berkomunikatif yang sudah baik agar produksi mereka agar
dengan penjual dan konsumen tetap hasil produksi
merasa nyaman nyaman dan percaya menjadi lebih efisien
berbelanja di The berbelanja di  The dan hal tersebut dapat
Crunchy Crunchy meningkatkan
2. Memiliki online shop 2. Mempertahankan volume penjualan
dan  offline store kualitas dari produk 2.  Aktif melakukan
sehingga dapat yang dijual dari segi kegiatan promosi
menjangkau rasa, tekstur, dan untuk menjaring lebih
konsumen lebih luas kebersihan. banyak konsumen
3. Memiliki topping 3. Tetap Menjusa 3. Mengatur jadwal
yang beragam dalam hubungan baik untuk mengelola
satu  menu  dan dengan pelanggan dan internal  perusahaan
memiliki rasa yang . agar internal
. partner bisnis karena .
mampu bersa!ng melalui  pelanggan perusahaaq be'rjalan.
dengan pesaing dan partner bisnis dengan lebih baik dari
lainnya juga akan didapatkan segi pemasaran,
4. Memiliki pelanggan berbacai masukan penjualan, dan
dan partner bisnis ervag lainnya.
untuk perkembangan
yang memesan usaha yang 4. Menggunakan .
produk secara berkala ditalank kemasan yang lebih
5. Membuat ciri khas Yalankan. . baik lagi sehingga
produk dan  giat 4. Membuka 0fﬂ1r.1€ produk menjadi lebih
melakukan promosi store  agar  lebih menarik.
mudah
memperkenalkan
produk yang dijual
dan konsumen dengan
mudah menikmati
produk tersebut.
Treaths (T) : Strategi ST : Strategi WT :

1.

Menyesuaikan selera
konsumen serta
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1. Adanya persaingan Melakukan riset pasar menambahkan menu
harga, rasa , dan untuk mengetahui baru dan unik sebagai
variasi dengan kelemahan dan ciri khas produk The
kompetitor lainnya kelebihan produk Crunchy dalam

2. Banyaknya pesaing di pesaing persaingan dunia
bidang serupa Meminimalisir kuliner yang pesat ini.

3. Kurangnya brand pengeluaran namun Melakukan promosi
awareness karena tetap menjaga kualitas agar dapat bersaing
kurang gencarnya produk yang dijual dengan pesaing di
promosi yang agar harga dapat bidang serupa.
dilakukan bersaing

4. Konsumen yang 3. Lebih giat melakukan
selektif dan keinginan promosi melalui

konsumen yang selalu social media ataupun

berubah lebih giat
mengadakan  promo
untuk menarik

perhatian pembeli dan
produk menjadi lebih
dikenal oleh
masyarakat.

4. Melakukan strategi
penetrasi pasar untuk
mengetahui seberapa
besar potensi
pertumbuhan  suatu
bisnis yang dijalankan

Sumber:data diolah, 2020

Selanjutnya, ada beberapa macam strategi alternatif yang bisa dilakukan oleh The Crunchy antara lain:

a.

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Thsan dan Wandebori (2015) The Crunchy dapat
menerapkan strategi pertumbuhan dan strategi pertumbuhan agresif (growth oriented strategy) dengan
mengembangkan segala potensi yang dimiliki dengan menyediakan berbagai produk yang lebih menarik
salah satunya membuat ciri khas produk agar lebih menarik perhatian konsumen.

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Saputri dan Hanifawati (2019) The Crunchy juga
dapat menerapkan strategi penetrasi pasar untuk mengetahui seberapa besar potensi pertumbuhan suatu
bisnis yang dijalankan dan strategi ini juga digunakan untuk mengembangkan dan memperluas cakupan
pangsa pasar.

Penerapan strategi Strenghts-Opportunities (SO) dimana strategi ini memakai kekuatan yang The Crunchy
miliki untuk menggunakan peluang yang ada dalam mengembangkan usahanya.

Penutup

Kesimpulan
Berdasarkan pada pembahasan diatas, maka didapatkanlah kesimpulan bahwa :

1.

Adanya ancaman yang diberikan oleh pesaing dibidang serupa dan juga kesulitan mengembangkan usaha
di masa pandemic COVID-19 sehingga berdampak dalam sisi manajemen perusahaan yang
menyebabkan penurunan jumlah pendapatan.

Berdasarkan hasil pengolahan data The Crunchy berada dalam posisi perkembangan atau pertumbuhan
yang ditunjukkan dengan diagram cartesius dimana adanya pertemuan antara total skor analisis internal
dengan skor analisis eksternal pada kuadran 1.

Strategi yang tepat untuk diterapkan oleh The Crunchy adalah strategi pertumbuhan, strategi
pertumbuhan agresif (growth oriented strategy), dan strategi penetrasi pasar.

Berdasarkan tabel rumusan strategi SWOT diperoleh data bahwa strategi yang paling tepat untuk
diterapkan yaitu Strenghts-Opportunities (SO) dengan perolehan point 3.30.
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Saran
Dari hasil uraian dan pembahasan yang telah diuraikan diatas, maka didapat beberapa saran yang bisa dijadikan
pertimbangan oleh The Crunchy, antara lain:

1. The Crunchy dapat melakukan observasi terhadap pesaing atau pasar yang akan dihadapi dan
melakukan observasi terhadap strategi bersaing yang lebih baik dengan memperhatikan strategi-strategi
yang telah dilakukan sebelumnya.

2. The Crunchy hendaknya segera memperbaiki kelemahannya dan cepat mengatasi ancaman yang
dihadapi sehingga usaha The Crunchy dapat lebih cepat berkembang bahkan menjadi pemimpin pasar.

3. The Crunchy dapat menerapkan strategi Strenghts-Opportunities (SO) dalam mempertahankan dan
mengembangkan usahanya yaitu:

a. Mempertahankan kualitas pelayanan yang sudah baik agar konsumen tetap nyaman dan percaya
berbelanja di The Crunchy.

b. Mempertahankan kualitas dari produk yang dijual dari segi rasa, tekstur, dan kebersihan.

c. Tetap menjaga hubungan baik dengan pelanggan dan partner bisnis karena melalui pelanggan dan
partner bisnis juga akan didapatkan berbagai masukan untuk perkembangan usaha yang dijalankan.

d. Membuka offline store agar lebih mudah memperkenalkan produk yang dijual dan konsumen
dengan mudah menikmati produk tersebut.
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