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ABSTRACT 

This study aims to analyze sales improvement strategies for the Ma’e micro, small, and medium enterprise 

(MSME), which specializes in ayam geprek (smashed fried chicken) and is located in Cadasari Village, Pandeglang 

Regency, Banten. The approach used in this research is the SWOT method (Strengths, Weaknesses, Opportunities, 

Threats), which helps identify internal strengths and weaknesses as well as external opportunities and threats faced 

by Ma’e. Data were collected through direct observation, interviews with the business owner, and customer 

questionnaires. Based on the SWOT analysis, the X axis score = 3,75 and the Y value = 8,75 from the score results, 

the position of the MSME is in quadrant I, then the trading strategy is aggressive. The formulation of strategies that 

can be applied by MSME Ma'e optimizes potential and increases sales. This study is expected to be a reference in 

making strategic decisions for similar MSME managers in increasing competitiveness and sales. 

Keywords: MSME, ayam geprek, SWOT, sales, business strategy 

 
ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi peningkatan penjualan pada usaha mikro, kecil, 

dan menengah (UMKM) Ma’e yang bergerak di bidang kuliner ayam geprek, berlokasi di Desa Cadasari, 

Kabupaten Pandeglang, Banten. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode SWOT 

(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), yang bertujuan untuk mengidentifikasi kekuatan internal, 

kelemahan, peluang pasar, serta ancaman eksternal yang dihadapi UMKM Ma’e. Data diperoleh melalui 

observasi langsung, wawancara dengan pemilik usaha, serta penyebaran kuesioner kepada pelanggan. Hasil 

analisis menunjukkan bahwa UMKM Ma’e memiliki potensi untuk meningkatkan penjualan melalui 

pemanfaatan kekuatan internal seperti cita rasa khas dan harga terjangkau, serta peluang eksternal seperti 

pertumbuhan minat masyarakat terhadap makanan cepat saji lokal. Namun demikian, kelemahan dalam hal 

promosi dan ancaman dari kompetitor menjadi tantangan yang perlu diatasi. Berdasarkan analisis SWOT, 

diperoleh score sumbu X=3,75 dan nilai Y=8,75 dari hasil skor maka posisi UMKM berapa pada kwadran I, 

maka strategi dagangnya adalah agresif. Rumusan strategi-strategi yang dapat diterapkan UMKM Ma’e 

mengoptimalkan potensi dan memperbanyak penjualan. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan dalam 

pengambilan keputusan strategis bagi pengelola UMKM serupa dalam meningkatkan daya saing dan penjualan. 

Kata kunci: UMKM, ayam geprek, SWOT, penjualan, strategi bisnis 

 
1. PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam mendorong 

pertumbuhan ekonomi di Indonesia, terutama dalam menciptakan lapangan kerja dan mendorong 

kemandirian ekonomi masyarakat. Salah satu sektor UMKM yang terus berkembang adalah bidang 

kuliner, di mana variasi makanan lokal seperti ayam geprek menjadi favorit masyarakat karena 

rasanya yang khas, harga yang terjangkau, dan penyajian yang cepat. 

UMKM Ma’e, yang berlokasi di Desa Cadasari, Kabupaten Pandeglang, Banten, merupakan 

salah satu pelaku usaha di bidang kuliner yang menyajikan ayam geprek sebagai menu utama. 

Meskipun memiliki potensi pasar yang cukup luas, UMKM Ma’e menghadapi tantangan dalam 

meningkatkan volume penjualan akibat persaingan yang ketat, kurangnya strategi promosi yang 
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optimal, dan keterbatasan dalam pengembangan usaha. 

Untuk mengidentifikasi potensi dan tantangan secara lebih mendalam, dibutuhkan suatu 

pendekatan analitis yang dapat memberikan gambaran menyeluruh terhadap kondisi internal dan 

eksternal usaha. Metode SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) merupakan salah 

satu alat analisis strategis yang dapat digunakan untuk merumuskan strategi pengembangan usaha 

secara lebih tepat sasaran. 

 

 

2. METODOLOGI  

1. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan tujuan untuk memperoleh 

gambaran menyeluruh mengenai kondisi UMKM Ma’e dan merumuskan strategi peningkatan 

penjualan melalui analisis SWOT. Pendekatan kualitatif dipilih karena mampu menggali data 

secara mendalam terkait faktor internal dan eksternal yang memengaruhi usaha. 

2. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di UMKM Ma’e yang berlokasi di Desa Cadasari, Kecamatan 

Cadasari, Kabupaten Pandeglang, Provinsi Banten. Waktu pelaksanaan penelitian berlangsung 

selama bulan [isi bulan dan tahun sesuai pelaksanaan], yang mencakup tahap observasi, 

pengumpulan data, analisis, dan penyusunan laporan. 

3. Sumber dan Teknik Pengumpulan Data 

Data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari : 

a. Data Primer : Diperoleh melalui observasi langsung terhadap aktivitas usaha, 

wawancara semi-terstruktur dengan pemilik UMKM, serta penyebaran kuesioner 

kepada konsumen. 

b. Data Sekunder : Diperoleh dari literatur, dokumentasi usaha, laporan penjualan, serta 

referensi teori yang relevan seperti jurnal dan buku ilmiah. 

4. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT. Langkah-

langkahnya meliputi: 

a. Identifikasi Faktor Internal (Strengths dan Weaknesses): Menggali aspek kekuatan 

dan kelemahan dari dalam usaha, seperti kualitas produk, layanan, harga, dan promosi. 

b. Identifikasi Faktor Eksternal (Opportunities dan Threats): Menganalisis peluang 

pasar dan ancaman dari lingkungan luar seperti tren konsumen, pesaing, dan kondisi 

ekonomi lokal. 

 

c. Penyusunan Matriks SWOT: Menggabungkan keempat aspek SWOT dalam bentuk 

matriks untuk merumuskan strategi-strategi yang sesuai, seperti strategi SO (Strengths-

Opportunities), WO, ST, dan WT. 

d. Perumusan Strategi: Menghasilkan rekomendasi strategi yang paling relevan dan 

realistis untuk diterapkan oleh UMKM Ma’e guna meningkatkan penjualan. 

5. Validitas Data 

Untuk menjamin keabsahan data, peneliti menggunakan teknik triangulasi, yaitu dengan 

membandingkan data dari berbagai sumber (observasi, wawancara, dan kuesioner) agar hasil 

yang diperoleh lebih kredibel dan objektif. 

Rumus Slovin 

n =            N           

      1 + N (e)2 

Ket :  

n  : Jumlah sampel yang akan diambil dan populasi  

N  : Jumlah total anggota populasi yang menjadi objek penelitian 

e  : Margin error atau batas kesalahan yang diizinkan dalam penelitian. Biasanya 

dinyatakan dalam bentuk persentasen atau decimal (misalnya 5% = 0,05). 

Pada UMKM ayam geprek ma’e dilakukan penelitian dengan populasi 39 orang dan ingin 

memiliki margin error 10% (e = 0,01). Maka dengan rumus slovin : 



 

 

 JIM                        ISSN: 2502-4582    87 

 

Analisis Peningkatan Penjualan Ayam Geprek Di Umkm Ma’e, Desa Cadasari, Pandeglang, Banten Dengan 

Menggunakan Metode Swot   

n =              39           

     1 + (39 × 0,01) 

n =       39         

      1 + (0,39) 

n =      39         

      1,39 

    = 28,057 

 

Jadi, jumlah sampel yang dibutuhkan minimal adalah 28 orang.Berikut adalah tabel hasil kuesioner : 

Tabel 1. Strenght 

Nomor  
STRENGTH 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 

1 4 5 3 4 3 3 

2 1 1 1 1 1 1 

3 3 4 4 4 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 

5 5 4 4 4 5 5 

6 4 1 4 4 3 4 

7 5 5 5 5 4 5 

8 5 5 5 5 4 5 

9 5 1 1 1 2 1 

10 5 5 4 5 5 5 

11 4 4 4 4 4 5 

12 4 4 3 5 5 4 

13 4 5 4 5 4 5 

14 4 4 4 4 4 4 

15 5 5 5 5 5 5 

16 3 4 3 4 3 3 

17 5 4 5 5 5 5 

18 5 5 5 5 5 5 

19 5 5 5 5 4 4 

20 3 3 4 3 4 3 

21 5 4 4 4 4 4 

22 5 5 5 5 5 5 

23 4 5 3 5 4 5 

24 5 5 4 5 5 5 

25 4 4 4 4 4 4 

26 5 3 5 5 5 4 

27 4 5 4 5 4 5 

28 4 3 3 3 3 3 
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Tabel 2. Weaknesses 

Nomor 
WEAKNESSES 

P1 P2 P3 P4 

1 3 1 3 3 

2 1 1 1 1 

3 3 2 3 3 

4 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 

6 3 3 3 3 

7 4 4 5 4 

8 2 2 2 1 

9 4 4 1 1 

10 4 4 4 4 

11 2 2 4 3 

12 4 2 5 2 

13 3 3 3 3 

14 4 4 4 4 

15 4 4 5 4 

16 3 1 3 3 

17 1 4 4 4 

18 3 4 4 4 

19 5 5 4 4 

20 5 5 5 5 

21 2 4 3 3 

22 3 4 3 3 

23 3 3 3 3 

24 4 2 1 1 

25 4 4 4 4 

26 4 1 3 3 

27 4 4 3 5 

28 3 4 4 4 
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Tabel 3. Opportunities 

Nomor 
OPPORTUNITIES 

P1 P2 P3 P4 

1 3 3 4 3 

2 1 1 1 1 

3 4 5 4 4 

4 5 5 5 5 

5 2 2 3 2 

6 4 3 5 3 

7 5 5 5 5 

8 5 5 5 5 

9 1 2 2 1 

10 5 5 5 4 

11 4 4 4 4 

12 4 5 5 5 

13 5 4 4 4 

14 4 4 4 4 

15 5 5 5 5 

16 3 3 3 3 

17 5 5 4 3 

18 5 5 5 3 

19 5 5 5 4 

20 5 5 5 5 

21 4 3 3 3 

22 5 5 5 5 

23 4 4 4 5 

24 5 5 5 5 

25 4 4 4 4 

26 5 4 4 5 

27 4 5 4 4 

28 3 3 3 3 
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Tabel 4. Threats 

Nomor 
THREATS 

P1 P2 

1 3 3 

2 1 1 

3 3 3 

4 5 5 

5 1 1 

6 3 3 

7 5 5 

8 5 4 

9 2 1 

10 4 4 

11 3 2 

12 4 5 

13 4 3 

14 1 4 

15 4 5 

16 3 3 

17 4 3 

18 4 4 

19 4 5 

20 5 5 

21 2 3 

22 5 3 

23 3 3 

24 3 3 

25 4 4 

26 3 4 

27 3 4 

28 3 3 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Usaha Mikro,Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki definisi yang berbeda pada setiap 

literatur menurut beberapa instansi atau lembaga bahkan undang-undang. Sesuai dengan Undang- 

Undang nomor 20 tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), UMKM 

didefinisikan sebagai berikut (Sarfiah et al., 2019) : 

1. Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha perorangan 

yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini. 

2. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang 

perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang. 

Peran masyarakat dalam pembangunan nasional, utamanya dalam pembangunan ekonomi adalah 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. Posisi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dalam 

perekonomian nasional memiliki peran yang penting dan strategis. perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha menengah atau 

usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang 

ini. 

3. Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh 

orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang 

perusahaan yang dimiliki, dikuasai, ataupun menjadi bagian baik langsung maupun tidak 

langsung dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil 
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penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini (Sarfiah et al., 2019) 

Ayam geprek adalah makanan khas Indonesia yang sangat disukai oleh kalangan masyarakat 

dari berbagai lapisan sosial dan usia. Ayam geprek sering dimakan sehari-hari sebagai makanan 

utama. Ayam Geprek Ma’e merupakan salah satu UMKM rumahan yang bergerak pada industri 

makanan. Industri ini mulai didirikan dan dikembangkan oleh ibu Widayati sejak 2016. 

Rumah makan ini beroperasi dari hari senin hingga hari minggu mulai pukul 10.00 – 22.00 

WIB. Pada tahun 1997 UMKM ini mulai diperkenalkan dengan nama Warung Nasi Ibu Cece sebagai 

merk dagang. Seiring dengan berjalannya waktu, pada awal tahun 2016 ibu Widayati mulai terpikir 

untuk berganti nama menjadi Ayam Geprek Ma’e. Pergantian nama ini dilakukan dengan harapan 

agar lebih dikenal pasar. 

Potensi pasar UMKM ini tergolong cukup besar karena dipasarkan dengan harga jual yang 

tidak terlalu mahal yaitu berkisar Rp 15.000 per porsi. Akan tetapi, omset yang didapatkan oleh 

UMKM ini masih tergolong rendah hanya berkisar Rp 480.000 – Rp 500.000 per hari dengan 

keuntungan bersih sekitar Rp 260.000 saja. 

Setelah dilakukan wawancara dengan pemilik UMKM, beliau ingin memfokuskan 

pengembangannya pada branding, karena melalui branding kosumen akan lebih mudah untuk 

mengenali, mengingat, dan merekomendasikan produk kepada orang lain (Tobing, 2015). 

Lokasi Penelitian 

Rumah makan Ayam Geprek Ma’e berada di Kp.Waas RT/RW 005/003 Desa Cadasari, Kecamatan 

Cadasari, Kabupaten Pandeglang, Provinsi Banten 42251, tempat observasi dilakukan. 

Waktu Penelitian 

Studi ini dilakukan pada Senin, 28 Mei 2025 Pukul 15.00 WIB, dan bertujuan untuk mengumpulkan 

informasi tentang usaha "Ayam Geprek Ma’e". 1 

Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian dilakukan melalui wawancara langsung dengan pemilik. Metode wawancara langsung 

digunakan untuk mengumpulkan data antara penulis dan subjek penelitian. Observasi partisipan, 

sistematis yang terstruktur, dan eksperimental termasuk kedalam tiga kategori observasi. 

Teknik Analisis Data 

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) dianggap memiliki banyak 

kelebihan dibandingkan dengan metode analisis data lainnya. Internal Factor Assesment Strategy 

dan Eksternal Factor Assesment Strategy (IFAS dan EFAS) adalah strategi yang digunakan untuk 

menganalisis factor internal dan eksternal yang dapat mempengaruhi keberlangsungan bisnis (Journal 

& Management, 2024). 

 

Analisis SWOT 

Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi 

perusahaan, analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang, 

namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan dan ancaman. Analisis ini didasari 

padaasumsi bahwa suatu strategi yang efektif akan memaksimalkan kekuatan dan peluang yang ada 

serta meminimalkan kelemahan dan ancamannya. Bila diterapkan secara akurat, asumsi sederhana ini 

memiliki dampak yang sangat besar dari rancangan suatu strategi yang berhasil dan analisis 

lingkungan bisnis yang memberikan informasi yang dibutuhkan untuk mengidentifikasi peluang dan 

ancaman yang berada di dalam perusahaan (KHADIJAH et al., 2023). 

1. Strategi SO (Strength – Opportunity) Strategi dengan penggunaan kekuatan yang berasal 

dari internal perusahaan untuk mendapatkan peluang-peluang yang ada di luar. 

2. Strategi WO (weakness – Opportunity) Strategi yang bertujuan untuk memperkecil 

kelemahan-kelemahan internal perusahaan agar dapat memanfaatkan peluang. 

3. Strategi ST (Strength- Threat) Strategi yang bertujuan untuk menghindari atau 

meminimalisir dampak ancaman dari luar. 

4. Strategi WT (Weakness – Threat) Strategi yang bertujuan untuk bertahan dimana digunakan 

sebagai cara mengurangi kelemahan internal serta menghindari ancaman.(Pariwisata et al., 

2022). 
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Identifikasi Faktor Internal Dan Eksternal (IFAS dan EFAS) 

Internal Factor Assesment Strategy dan Eksternal Factor Assesment Strategy (IFAS 

dan EFAS) adalah strategi yang digunakan untuk menganalisis faktor internal dan eksternal yang 

dapat mempengaruhi keberlangsungan bisnis (Journal & Management, 2024). 

 

Tabel 5. Faktor Internal 

No Strength Weaknesses 

1 Harga yang terjangakau Kurang pemesanan online 

2 Rasa yang enak Tidak bekerjasama dengan penyedia online 

3 Lokasi yang strategis Kemasan tidak ramah lingkungan 

4 Pelayanan yang cepat Tidak adanya pembayaran digital 

5 Lahan parkir yang strategis  

6 Fasilitas dan kenyamanan  

 

Tabel 6. Faktor Eksternal 

No Opportunities Thereats 

1 Akses yang mudah didapat Biaya bahan produksi meningkat 

2 Olahan ayam adalah makanan kegemaran 

semua kalangan 

Perubahan selera konsumen 

 

 

3 

Produk yang sudah dikenal 

banyak kalangan masyarakat memudahkan 

pemilik untuk melakukan peningkatan 

 

4 Inovasi dalam varian rasa  

 

 

Analisis IFAS dan EFAS 

Tabel 7. IFAS di UMKM Ayam Geprek 

FAKTOR INTERNAL STRENGTH & WEAKNESSES) 

 Faktor Strategis Bobot Rata-Rata Rating Skor 

S
T

R
E

N
G

T
H

 

Harga yang terjangkau 2.00 4.3 4 8.00 

Rasa yang enak 2.00 4 4 8.00 

Lokasi yang strategis 1.00 3.9 4 4.00 

Pelayanan yang cepat 1.50 4.3 4 6.00 

Lahan parkir strategis 1.50 4.1 4 6.00 

Fasilitas dan kenyamanan 2.00 4.2 4 8.00 

Jumlah skor strength 10.00   40.00 

W
E

A
K

N
E

S
S

E
 Kurang pemesanan online 2.50 3.40 3 7.50 

Tidak bekerjasama dengan 

penyedian online 

2.50 3.30 3 7.50 

Kemasan tidak ramah lingkungan 2.50 3.50 4 10.00 

Pembayaran digital 2.50 3.30 3 7.50 

Jumlah skor weaknesses 10.00   32.50 

 

Tabel IFAS menunjukkan skor total kekuatan (Strengths) sebesar 40 dan skor total kelemahan 

(Weaknesses) sebesar 32.5. Ini menunjukkan bahwa UMKM Ayam Geprek Ma'e memiliki kekuatan 
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internal yang lebih besar daripada kelemahannya. 

Kekuatan utama terletak pada harga terjangkau, rasa yang enak, lokasi strategis, pelayanan 

cepat, lahan parkir strategis, dan fasilitas/kenyamanan yang baik. Kelemahan utamanya adalah 

kurangnya pemesanan online, tidak bekerjasama dengan penyedia online, kemasan tidak ramah 

lingkungan, dan tidak adanya pembayaran digital. Meskipun memiliki kekuatan yang dominan, 

kelemahan yang ada perlu segera diatasi untuk meningkatkan daya saing dan efisiensi usaha. 

 

Tabel 8. EFAS UMKM Ayam Geprek 

FAKTOR EKSTERNAL OPPORTUNITIES & THREATS 

 Faktor Strategis Bobot Rata-rata Rating Skor 

O
P

P
O

R
T

U
N

IT
IE

S
 Akses yang mudah di dapat 2.5 4.10 5 12.50 

Olahan ayam adalah makanan 

kegemaran semua kalangan 

masyarakat 

 

2.5 

 

4.10 

 

5 

 

12.50 

Produk yang sudah dikenal kelangan 

masyarakat memudahkan pemilik 

untuk melakukan peningkatan 

 

2.5 

 

4.10 

 

5 

 

12.50 

Inovasi dalam varian rasa 2.5 3.80 4 10.00 

Jumlah skor Opportunities 10   47.50 

T
H

R
E

A
T

S
 

Biaya bahan baku meningkat 5 3.40 3 15.00 

Perubahan selera konsumen 5 3.40 3 15.00 

Jumlah skor Threats 10   30.00 

 

Tabel EFAS menunjukkan skor total peluang (Opportunities) sebesar 47.5 dan skor total 

ancaman (Threats) sebesar 30. Ini mengindikasikan bahwa UMKM Ayam Geprek Ma'e memiliki 

peluang eksternal yang lebih besar dibandingkan ancamannya. Peluang utama meliputi akses yang 

mudah, tingginya minat masyarakat pada olahan ayam, produk yang sudah dikenal, dan potensi 

inovasi varian rasa. Ancaman utamanya adalah peningkatan biaya bahan baku dan perubahan selera 

konsumen. UMKM perlu memanfaatkan peluang yang ada secara optimal dan secara proaktif 

mengantisipasi ancaman yang mungkin terjadi. 

 

Rumusan Matriks SWOT 

Tabel 9 Perhitungan skor SWOT 

IFAS & EFAS 

 X S - W 40 - 32.5 = 3.75 

      2        2 

 Y O - T 47.5 - 30 = 8.75 

      2        2 

Sehingga titik koordinat UMKM Ayam Geprek terletak pada koordinat (3.75,8.75) sebagai berikut : 
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Ketentuan posisi perusahaan pada diagram SWOT menurut Rangkuti adalah sebagai berikut 

(Rangkuti, 2020) : 

1. Kuadran 1, berarti perusahaan sangat diuntungkan karena memiliki peluang dan kekuatan 

sehingga perusahaan dapat mampu menerapkan strategi pertumbuhan agresif, (Growth oriented 

strategy) 

2. Kuadran 2,  berarti perusahaan bisa dikatakan relatif aman, karena ancaman dari luar bisa diatasi 

dengan kekuatan yang dimiliki perusahaan. Strategi yang cocok digunakan adalah 

diversifikasi (produk/ pasar), 

3. Kuadran 3, berarti perusahaan mempunyai peluang yang besar untuk diambil, tetapi di lain pihak 

perusahaan memiliki kelemahan internal. 

4. Kuadran 4, berarti posisi ini sangat tidak menguntungkan perusahaan karena ancaman dan 

kelemahan internal dihadapi secara bersama-sama (KHADIJAH et al., 2023). 

Dari hasil perhitungan skor SWOT, UMKM Ayam Geprek Ma'e berada di kuadran I. Ini menunjukkan 

posisi yang menguntungkan karena memiliki kekuatan internal (Strengths) yang signifikan dan 

peluang eksternal (Opportunities) yang besar. Maka hal-hal yang dilakukan adalah menggunakan 

semua unsur yang ada untuk melakukan penjualan seperti : 

1 .  Membuka toko baru (cabang). 

2 .  Meningkatkan jumlah produksi Ayam Geprek, 

3 .  M e m p e r p a n j a n g  j a m  b u k a .  

4. Menerapkan strategi pertumbuhan dengan bermitra dengan penyedia online, 

5. Menggunakan kemasan ramah lingkungan. 

6. Menyediakan pembayaran digital (Transfer bank, Q-Riss, dll) 

Strategi pertumbuhan agresif ini (Growth Oriented Strategy) direkomendasikan untuk memanfaatkan 

peluang dan memperkuat posisi pasar. 

 

4. KESIMPULAN 

Penelitian menggunakan analisis SWOT untuk mengevaluasi UMKM Ayam Geprek Ma’e. 

memperoleh IFAS yang menunjukkan kekuatan internal yang besar yaitu x = 3,75 dan y = 8,75. 

Matriks SWOT menempatkan bisnis ini di Kuadran I, dan hal ini mengindikasikan potensi 

pertumbuhan yang tinggi dengan strategi yang diambil adalah agresif. Maka hal-hal yang harus 

dilakukan adalah : 

1 .  Membuka toko baru (cabang). 

2 .  Meningkatkan jumlah produksi Ayam Geprek, 

Y = 8.75 

Kuadran IV Kuadran I 

X = 3.75 

Kuadran III Kuadran II 
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3 .  M e m p e r p a n j a n g  j a m  b u k a .  

4. Menerapkan strategi pertumbuhan dengan bermitra dengan penyedia online, 

5. Menggunakan kemasan ramah lingkungan. 

6. Menyediakan pembayaran digital (Transfer bank, Q-Riss, dll) 
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