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ABSTRAK 

RHIFA SYAHIRA SUHENDAR. 021120306. Analisis Strategi Pemasaran Nanda Fried 

Chicken. Di bawah bimbingan: OKTORI KISWATI ZAINI dan ADITYA PRIMA YUDHA. 

2024. 

Persaingan industri makanan cepat saji merupakan tantangan bagi Nanda Fried Chicken 

karena munculnya berbagai competitor dengan produk dan harga yang relatif sama, sehingga 

perlu adanya strategi dalam menjalankan usaha. Berdasarkan data yang di dapat, rata-rata hasil 

penjualan mengalami penurunan dan strategi pemasaran yang dilakukan belum optimal.  

Jenis penelitian kualitatif deskriptif, dengan narasumber nya yaitu Manajer, kepala produksi, 

kepala wilayah, supplier, dan konsumen Nanda Fried Chicken. Pemilihan narasumber 

dilakukan dengan metode Non Probability Sampling dengan total 10 narasumber berdasarkan 

teknik purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara. 

Hasil pengolahan berdasarkan matriks IFE dengan nilai 3,09 dan matriks EFE dengan nilai 

3,37 menempatkan Nanda Fried Chicken pada posisi kuadran I. Hasil strategi pemasaran 

berdasarkan matriks SWOT, yaitu strategi SO memaksimalkan teknologi produksi canggih 

dan lokasi strategis, kerjasama dengan pemasok. Strategi WO yaitu meningkatkan SDM dan 

tenaga pemasaran, diversifikasi strategi pemasaran dengan teknologi digital, kolaborasi 

dengan komunitas lokal dan pemasok untuk pemasaran dan event. Strategi ST yaitu 

memotivasi karyawan untuk meningkatkan daya saing dan ancaman produk substitusi, 

memanfaatkan teknologi produksi canggih, dan pengawasan dan motivasi untuk menghadapi 

kemudahan perizinan usaha mikro. Strategi WT yaitu Meningkatkan kemampuan SDM bidang 

pemasaran dan arsip data, optimalisasi proses pengarsipan data dan keuangan dan adaptasi 

inovasi produk. 

 

 

Kata kunci : Strategi pemasaran, IFE, EFE, SWOT.
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan dunia bisnis yang semakin ketat dan kemajuan teknologi informasi 

mengakibatkan perusahaan perlu terus melakukan inovasi dalam strategi 

pemasarannya agar dapat memenangkan persaingan dan merebut pangsa pasar, 

termasuk memanfaatkan media sosial dan teknologi internet lainnya. Salah satu 

persaingan bisnis yang ketat saat ini yaitu dibidang bisnis kuliner (Kemdikbud, 2023)). 

Bisnis kuliner merupakan salah satu bisnis yang paling menjanjikan dengan potensi 

pasar yang sangat besar, terlebih lagi di Indonesia merupakan negara berkembang 

dengan jumlah penduduk yang sangat banyak sehingga memperkuat potensi bisnis 

kuliner akan berkembang dengan pesat (Entrepreneur Bisnis, 2023)).  

 

 
Sumber : Data Industri (2024) 

Gambar 1.1 Pertumbuhan Industri Makanan dan Minuman 2011 – 2024 

Pertumbuhan industri makanan dan minuman di Indonesia dari tahun 2011 

hingga 2024 mencerminkan dinamika yang kompleks dan menarik. Selama periode 

ini, industri mengalami peningkatan yang signifikan berkat tingginya konsumsi 

domestik dan masuknya investasi asing. Meski menghadapi tantangan seperti fluktuasi 

harga bahan baku dan perubahan regulasi, serta dampak pandemi Covid-19 yang cukup 

besar, industri ini mampu beradaptasi dan bangkit melalui inovasi produk dan 

peningkatan efisiensi. Fokus pada keberlanjutan dan digitalisasi juga menjadi kunci 

pertumbuhan minuman dan makanan agar menjadi lebih stabil dalam beberapa tahun 

terakhir (Data Industri, 2024)). 

Makanan adalah kebutuhan pokok manusia, karena permintaan dan penawaran 

makanan yang terus meningkat mengakibatkan peningkatan pada kuantitas dan 

kualitas bisnis makanan. Bisnis makanan ini selalu ada di setiap wilayah atau tempat 

untuk berbagai usia dan kelas masyarakat selalu membutuhkan makanan, baik dalam 

skala besar maupun kecil (Rahmania, 2022)). 

Pada zaman serba cepat begitu banyak perubahan dalam gaya hidup. Kemajuan 

dalam berbagai bidang juga ikut serta dalam berbagai perubahan tersebut. Penemuan 

yang mendukung pada gaya hidup serba cepat, berkembang dengan sangat cepat. 

Perubahan yang terjadi saat ini turut menyesuaikan dengan kebutuhan gaya hidup yang 

ingin serba praktis dan cepat, termasuk makanan cepat saji. (Kompasiana, 2020)).  
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Menurut Kajian Pustaka (2021), makanan siap saji atau biasa dikenal sebagaif 

fast food adalah jenis makanan yang mudah dikemas, mudah disajikan, praktis, atau 

diolah dengan cara sederhana dan siap santap dengan cepat seperti fried chicken, 

burger, dan pizza. Tidak dapat dipungkiri melihat perkembangan sosial dan budaya 

masyarakat yang semakin maju dan modern, sehingga banyak masyarakat yang 

menyukai hal-hal yang serba instant. 

Berdasarkan riset Grand View Research berjudul “Ready Meals Market Size, 

Share & Trends Report” mengungkapkan bahwa pasar makanan siap saji secara global 

mencatat nilai USD 159,15 miliar pada 2019, dan diperkirakan akan terus tumbuh 

dengan tingkat pertumbuhan tahunan gabungan (CAGR) sebesar 5,5% dari 2020 

hingga 2027. Individu dengan gaya hidup yang sibuk menjadi 'pelanggan setia' 

makanan siap saji. Selain itu, meningkatnya permintaan untuk produk makanan yang 

diproses secara minimal dan bebas bahan tambahan diharapkan dapat mendorong 

pertumbuhan pasar. Riset tersebut juga menjelaskan, makanan yang dimasak atau siap 

saji terasa lebih nyaman, dan membantu menghemat waktu serta tenaga saat 

menyiapkannya. (Kumparan, 2021)). 

Menurut Kompas (2021), sekarang ini banyak makanan cepat saji menjual 

berbagai macam makanan andalannya masing-masing. Terdapat beberapa makanan 

cepat saji di Indonesia yang mayoritas menu andalannya yaitu ayam goreng, seperti 

Kentucky Fried Chicken, McDonald’s, dan A&W. Beberapa merek tersebut adalah 

merek internasional yang tak asing khususnya ditelinga masyarakat menengah ke atas. 

Terlepas dari merek internasional tersebut, ada juga perusahaan lokal yang sejenis dan 

mampu bersaing di pasar dengan membidik kalangan menengah ke bawah yaitu Nanda 

Fried Chicken. 

Nanda Fried Chicken adalah usaha yang bergerak dibidang makanan cepat saji 

berbahan dasar ayam. Nanda Fried Chicken didirikan pada tahun 2006 dan sudah 

memiliki beberapa cabang yang ada di daerah Bogor. 

Tabel 1.1 Lokasi Cabang Nanda Fried Chicken 2023 
No. Lokasi 

1. Parung Banteng 

2. Sukasari 

3. Cipaku 

4. Gunung Pancar 

5. Bojong Koneng 

6. Cijayanti 

7. Parung Aleng 

8. Cipeteuy 

9. Cigombong 

10. Cikereteg 
Sumber :  Data Sekunder, diolah (2023) 

Nanda Fried Chicken menyediakan berbagai menu seperti fried chicken, burger, 

sate crispy, kentang, sadas (sayap pedas), kulit ayam, dan ayam geprek. Dengan 
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pemilihan bumbu dan bahan baku berkualitas, Nanda Fried Chicken berusaha untuk 

menyajikan menu makanan yang lezat dengan cita rasa yang khas, serta harganya 

terjangkau bagi semua kalangan masyarakat. Nanda Fried Chicken ingin terus 

melakukan inovasi dari berbagai unsur salah satunya adalah pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan baik kepada pelanggan tetap atau pun pelanggan baru. 

Tabel 1.2 Jenis Produk Nanda Fried Chicken 
No. Jenis Produk Harga  

1. Fried chicken Rp 7.000-10.000 

2. Burger  Rp 8.000-12.000 

3. Kentang Goreng Rp 6.000 

4. Nasi  Rp 5.000 

5. Kulit ayam Rp 6.000 

6. Ayam geprek Rp 14.000 
 Sumber : Nanda Fried Chicken, diolah (2023) 

Nanda Fried Chicken ini dalam menarik konsumen yakni penjual harus 

memberikan kesan yang baik kepada konsumen, salah satunya dengan melakukan 

pemasaran secara langsung maupun tidak langsung. Menurut Kotler dan Keller (2016), 

strategi pemasaran adalah suatu mindset pemasaran yang akan digunakan untuk 

mencapai tujuan pemasaran, dimana di dalamnya terdapat strategi rinci mengenai 

pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, dan budget untuk pemasaran. 

Namun pada saat ini Nanda Fried Chicken belum melakukan upaya penerapan strategi 

pemasaran yang optimal. Berikut merupakan strategi pemasaran yang telah dilakukan 

oleh Nanda Fried Chicken. 

Tabel 1.3 Jenis Strategi Pemasaran Yang Dilakukan Nanda Fried Chicken 
No. Jenis Strategi Pemasaran 

1. Memberikan diskon 

2. Menyebarkan brosur 

3. Pemilihan lokasi saat membuka cabang 

4. Membuka cabang baru 

Sumber : Data Primer, diolah (2023) 

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa jenis strategi pemasaran yang 

telah dilakukan oleh Nanda Fried Chicken hanya dengan memberikan diskon kepada 

pelanggan, menyebarkan atau memberikan brosur kepada konsumen, melakukan 

pemilihan saat membuka cabang, dan membuka cabang baru. Hal tersebut diketahui 

dari hasil wawancara bersama Manajer Nanda Fried Chicken. Dapat dilihat pada tabel 

1.4 menunjukan laporan data penjualan rata-rata keseluruhan cabang Nanda Fried 

Chicken dari tahun 2021 sampai dengan tahun 2023. 

Tabel 1.4 Data Penjualan Rata-Rata Keseluruhan Cabang Nanda Fried Chicken 

Tahun 2021-2023 
No. Bulan Penjualan tahun 

2021 

Penjualan tahun 

2022 

Penjualan tahun 

2023 

1. Januari Rp 17.767.929 Rp 19.284.480 Rp 15.714.000 

2. Februari Rp 17.264.571 Rp 18.766.080 Rp 12.595.500 
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No. Bulan Penjualan tahun 

2021 

Penjualan tahun 

2022 

Penjualan tahun 

2023 

3. Maret Rp 20.793.857 Rp 18.766.080 Rp 14.350.500 

4 April Rp 19.494.000 Rp 19.525.985 Rp 15.464.250 

5. Mei Rp 23.349.600 Rp 20.579.400 Rp 13.604.250 

6. Juni Rp 22.237.200 Rp 20.547.000 Rp 13.932.000 

7. Juli Rp 20.169.000 Rp 18.733.950 Rp 14.256.000 

8. Agustus Rp 19.666.800 Rp 19.730.250 Rp 14.105.045 

9. September Rp 16.594.875 Rp 18.395.100 Rp 14.130.818 

10. Oktober Rp 17.875.688 Rp 17.381.250 Rp 14.366.455 

11. November Rp 18.194.625 Rp 15.087.600 Rp 12.935.700 

12. Desember Rp 18.194.625 Rp 16.584.750 Rp 13.478.400 

Total Rp 231.602.770 Rp 223.381.925 Rp 168.960.293 

Jumlah Rata-Rata Rp 19.300.231 Rp 18.615.160 Rp 14.080.024 
Sumber : Data Sekunder, diolah (2023) 

 

 
Sumber :  Data Sekunder, diolah (2023) 

Gambar 1.2 Total Data Penjualan Rata-Rata Keseluruhan Cabang Nanda Fried 

Chicken 2021-2023 

Berdasarkan tabel dan gambar di atas dapat diketahui bahwa data penjualan rata-

rata keseluruhan cabang Nanda Fried Chicken dari tahun 2021 sampai dengan tahun 

2023 mengalami penurunan. Dapat diketahui Nanda Fried Chicken mengalami 

penurunan yang disebabkan oleh berbagai faktor salah satunya adalah faktor internal 

dan eksternal. Salah satu faktor internal yang menjadi kelemahan Nanda Fried Chicken 

adalah keterbatasan akan SDM khususnya tenaga pemasaran dan strategi pemasaran 

yang dilakukan, dimana perusahaan melakukan pemasaran hanya dengan memberikan 

diskon kepada pelanggan dan menyebarkan atau memberikan brosur kepada 

pelanggan lama maupun pelanggan baru, kemudian pencatatan pada data produksi dan 

keuangan yang tidak rutin sehingga laporan keuangannya pun masih belum rapih dan 

lengkap. Sedangkan pada faktor eksternal terdapat beberapa pesaing dengan usaha 

yang sejenis. Hal-hal tersebut membuat pengelola Nanda Fried Chicken mengalami 
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kesulitan dalam melakukan pemasaran untuk menarik konsumen. Berikut ini 

merupakan jajaran pesaing dari Nanda Fried Chicken. 

Tabel 1.5 Nama Pesaing Nanda Fried Chicken 
No. Nama Usaha Jenis Produk  Harga  

1. Sabana Fried Chicken 

1. Fried chicken Rp 8.000-10.000 

2. Kulit crispy Rp 5.000 

3. Burger Rp 12.000 

4. Kentang goreng Rp 8.000 

5. Nasi  Rp 5.000 

2. dkriuk Fried Chicken 

1. Fried chicken Rp 8.000-10.000 

2. Kulit crispy Rp 7.000 

3. Burger  Rp 12.000 

4. Ayam geprek Rp 15.000 

5. Nasi  Rp 5.000 

3. D’Besto 

1. Fried chicken Rp 7.500-10.000 

2. Burger  Rp 8.000-15.000 

3. Kentang goreng Rp 10.000 

4. Kulit crispy Rp 10.000-12.500 

5. Nasi  Rp 6.500 

4. 
D’BRO Chicken And 

Burger 

1. Fried Chicken Rp 10.000-14.500 

2. Kulit crispy Rp 8.000 

3. Burger  Rp 11.500-27.000 

4. Nasi  Rp 5.500 

5. Kentang goreng Rp 8.000 

6. Ayam geprek Rp 15.500-19.500 

Sumber : Nanda Fried Chicken,  diolah (2023) 

Pada tabel di atas dapat diketahui bahwa Nanda Fried Chicken memiliki pesaing 

seperti Sabana Fried Chicken, Dkriuk Fried Chicken, D’Besto Fried Chicken, dan 

D’BRO Chicken And Burger yang memiliki menu dan harga yang ditawarkan relatif 

sama seperti fried chicken maupun snack. Selain itu para pesaing seperti di atas 

memiliki banyak cabang yang berjumlah sekitar 20-30 cabang di Bogor pada setiap 

pesaingnya.  Kompetitor-kompetitor di atas menjadi tolak ukur bagi Nanda Fried 

Chicken untuk bersaing di pasaran dan menuntut perusahaan agar lebih baik lagi dalam 

membuat produknya untuk lebih memperluas pangsa pasar, karena dapat kita ketahui 

bahwa persaingan dalam kegiatan proses pemasaran tidak dapat dihindari. Namun, 

Nanda Fried Chicken harus menyadari bahwa teknologi semakin berkembang dan 

persaingan semakin ketat, sehingga Nanda Fried Chicken harus mampu menciptakan 

strategi pemasaran yang efektif agar perusahaan bisa maju dan menghasilkan 

keuntungan sesuai dengan yang diharapkan. Bahkan menurut Assauri (2018), strategi 

pemasaran merupakan rencana yang menyeluruh terpadu dan menyatu di bidang 



6 
 

  

pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk 

dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi 

pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi 

arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan serta alokasinya.  

Dalam menentukan strategi yang tepat, perusahaan harus menerapkan strategi 

pemasaran dengan melihat kondisi internal maupun kondisi eksternal perusahaan. 

Faktor-faktor tersebut harus dipahami oleh setiap perusahaan dimana letak kekuatan, 

kelemahan, ancaman, dan peluang yang ada. Aspek-aspek yang berhubungan dengan 

strategi pemasaran harus diidentifikasi dengan mempertimbangkan faktor internal dan 

faktor eksternal pada Nanda Fried Chicken seperti kekuatan, kelemahan, ancaman, dan 

peluang dari dalam perusahaan atau dari luar perusahaan perlu dilakukan evaluasi 

untuk membentuk formulasi strategi pemasaran yang efektif. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Nanda Fried Chicken.” 

1.2 Identifikasi dan Perumusan Masalah 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas dapat diidentifikasi beberapa 

permasalahan dalam penelitian sebagai berikut: 

1. Penjualan Nanda Fried Chicken mengalami penurunan dari tahun 2021-2023. 

2. Penerapan strategi pemasaran yang dilakukan Nanda Fried Chicken masih 

sederhana. 

3. Persaingan yang kompetitif dalam industri fast food fried chicken lokal. 

1.2.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang ada, maka perumusan masalah yang 

diteliti yaitu: 

1. Bagaimana analisis faktor internal pada Nanda Fried Chicken? 

2. Bagaimana analisis faktor eksternal pada Nanda Fried Chicken? 

3. Bagaimana rekomendasi strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh 

Nanda Fried Chicken? 

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian 

1.3.1 Maksud Penelitian 

Maksud dari penelitian ini adalah untuk memperoleh suatu informasi yang 

berkaitan dengan identifikasi masalah pada Nanda Fried Chicken sebagai bahan untuk 

menyusun suatu proposal penelitian. Penelitian ini juga dimaksudkan agar dapat 

menerapkan dan mengembangkan ilmu yang dimiliki oleh peneliti agar mendapatkan 

solusi yang terbaik dalam memecahkan suatu masalah. 
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1.3.2 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah, maka tujuan dari penelitian 

ini yaitu: 

1. Untuk menganalisis faktor internal pada Nanda Fried Chicken. 

2. Untuk menganalisis faktor eksternal pada Nanda Fried Chicken. 

3. Untuk menganalisis rekomendasi strategi pemasaran yang tepat bagi Nanda Fried 

Chicken. 

1.4 Kegunaan Penelitian 

1.4.1 Kegunaan Praktis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai masukan dan bahan 

evaluasi bagi Nanda Fried Chicken dalam melakukan suatu kegiatan usaha serta 

sebagai bahan referensi untuk peneliti lain yang berkaitan dengan strategi pemasaran 

dalam meningkatkan penjualan. 

1.4.2 Kegunaan Akademis 

1. Bagi Penulis 

Diharapkan dapat menjadi sebuah pengalaman bagi peneliti dalam merealisasikan 

pengetahuan yang diperoleh saat perkuliahan dan menerapkannya di lapangan, 

serta dapat berguna bagi peneliti untuk menambah pengetahuan dan pemahaman 

mengenai strategi pemasaran. 

2.   Bagi Perusahaan 

Diharapkan hasil penelitian ini akan menjadi masukan bagi Nanda Fried Chicken 

guna membantu dalam pengambilan sebuah keputusan.
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Manajemen Pemasaran 

2.1.1 Manajemen Pemasaran 

Menurut Astuti (2020), manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih 

pasar sasaran dan memperoleh, mempertahankan, dan mengembangkan pelanggan 

dengan cara menciptakan, mengirimkan, dan menyampaikan nilai pelanggan yang 

unggul. 

Menurut Assauri (2018), manajemen pemasaran adalah kegiatan dimana 

perusahaan membuat, menyiapkan, dan menerapkan rencana untuk menghasilkan 

laba. Serupa dengan pernyataan di atas, menurut Kurniawan (2018), menyatakan 

bahwa pemasaran atau marketing adalah suatu gabungan kegiatan yang berhubungan 

dan berhubungan dengan mengetahui kebutuhan konsumen serta mengembangkan 

kampanye, distribusi, pelayanan dan harga agar kebutuhan konsumen sesuai dengan 

margin keuntungan tertentu dapat dipenuhi.  

Singkatnya, manajemen pemasaran adalah fungsi bisnis yang membuat dan 

mengembangkan strategi pemasaran suatu institusi. Manajemen pemasaran 

menggunakan alat dari ekonomi serta strategi bersaing untuk menganalisis konteks 

industri tempat perusahaan beroperasi. 

2.1.2 Pemasaran 

Pemasaran adalah aktivitas mempercepat perpindahan barang maupun jasa yang 

dijual dari produsen atau distributor hingga ke tangan konsumen. Pemasaran adalah 

sebuah strategi bisnis yang mengacu pada aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk 

mempromosikan penjualan suatu produk. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2020), pemasaran adalah suatu proses yang 

melibatkan identifikasi kebutuhan dan keinginan pelanggan, pengembangan produk 

dan jasa yang memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut dan mempromosikan 

produk dan jasa tersebut kepada pelanggan potensial. Kemudian menurut Sedjati 

(2018), pemasaran adalah aktivitas mempercepat perpindahan barang maupun jasa 

yang dijual dari produsen atau distributor hingga ke tangan konsumen. Pemasaran 

adalah sebuah strategi bisnis yang mengacu pada aktivitas yang dilakukan perusahaan 

untuk mempromosikan penjualan suatu produk.  

Menurut Laksana (2019), pemasaran adalah proses di mana penjual dan pembeli 

bertemu untuk melakukan transaksi produk, baik barang maupun jasa. Oleh karena itu, 

pengertian pasar kini tidak lagi terbatas pada sebuah lokasi fisik, melainkan lebih 

mengacu pada aktivitas atau kegiatan di mana penjual dan pembeli berinteraksi untuk 

menawarkan produk kepada konsumen.  
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Berdasarkan definisi-definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 

suatu kegiatan yang dilakukan oleh perorangan atau sekelompok orang untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen dan memberikan keuntungan. 

2.1.3 Tujuan Pemasaran 

Menurut Tjiptono (2020), menyebutkan bahwa pemasaran memiliki beragam 

tujuan, seperti menciptakan kesejahteraan bagi perusahaan dan pelanggan, mencari 

solusi untuk setiap permasalahan yang muncul, serta memperoleh manfaat yang dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Selanjutnya menurut Kotler dan Keller (2016), mengatakan bahwa pemasaran 

bertujuan untuk membangun hubungan yang saling menguntungkan dengan pihak-

pihak yang memiliki kepentingan utama, seperti pelanggan, pemasok, dan distributor, 

dalam upaya mendapatkan dan mempertahankan pelanggan dan keberlangsungan 

bisnis dalam jangka panjang. 

Kemudian menurut Sudaryono (2016) dalam Mega (2018), tujuan pemasaran 

adalah untuk membangun, mengembangkan, dan menkonsentrasikan hubungan 

dengan pelanggan dalam jangka panjang sehingga masing-masing pihak dapat 

mencapai tujuan mereka. Hal ini biasanya dicapai melalui proses pertukaran dan saling 

memenuhi. 

Berdasarkan definisi-definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran tidak 

hanya bertujuan untuk mencapai keberhasilan finansial perusahaan, tetapi juga 

berfokus pada pembangunan hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan 

antara perusahaan dan pemangku kepentingan utama, terutama pada pelanggan. 

2.1.4 Konsep Pemasaran 

Menurut Firmansyah (2019), konsep inti pemasaran adalah kebutuhan, 

keinginan, dan permintaan. Kebutuhan adalah hal wajib yang harus dipenuhi manusia 

kebutuhan akan makanan, udara, pakaian, air, dan tempat tinggal yang digunakan 

untuk dapat mempertahankan kehidupan. Kebutuhan dapat berubah menjadi keinginan 

ketika dikelola dan diarahkan pada objek tertentu yang memuaskan kebutuhan. 

Keinginan muncul dari pengaruh masyarakat, sedangkan permintaan adalah keinginan 

terhadap produk yang disertai dengan kemampuan untuk membelinya. Oleh karena itu, 

konsep pemasaran dapat disimpulkan sebagai proses di mana individu dan kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan secara bebas bertukar produk dan jasa yang bernilai dengan orang 

lain. 

Sedangkan menurut Panjaitan (2018), konsep pemasaran yang juga dikenal 

sebagai falsafah pemasaran ini berpendapat bahwa menentukan kebutuhan dan 

keinginan pasar sasaran adalah kunci untuk mencapai sasaran organisasi. Dengan 

fokus pada kepuasan pelanggan, organisasi dapat bersaing lebih baik daripada pesaing. 

Fokus pada nilai dan pelanggan adalah jalan menuju target penjualan. Pekerjaan yang 
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dilakukan oleh seorang manajer pemasaran bukanlah menemukan pelanggan yang 

tepat bagi produk yang dijual, tetapi menemukan produk yang tepat bagi pelanggan. 

Menurut Kotler dan Keller (2016), konsep pemasaran dapat dibagi sebagai 

berikut: 

1. Kebutuhan, keinginan dan permintaan. 

2. Target pasar. 

3. Penawaran dan merek. 
4. Saluran pemasaran. 

5. Media berbayar, milik dan memperoleh. 

6. Tayangan dan keterlibatan. 

7. Nilai dan kepuasan. 

8. Rantai pasokan. 

9. Kompetisi.   

10. Lingkungan pemasaran. 

2.2 Manajemen Strategi 

2.2.1 Pengertian Manajemen Strategi 

Sangat penting bagi perusahaan untuk memiliki strategi pemasaran yang 

mengarahkan tindakan perusahaan dalam mencapai tujuannya. Bagi manajer, strategi 

dapat diartikan sebagai rencana besar yang berfokus pada jangka panjang, yang 

mengatur interaksi dengan lingkungan yang kompetitif untuk mencapai target 

perusahaan. Strategi adalah rencana yang menjabarkan apa yang ingin dicapai oleh 

perusahaan. Suatu strategi menunjukkan pemahaman perusahaan tentang cara, waktu, 

dan tempat berkompetisi, serta siapa yang menjadi pesaing, dan tujuan dari kompetisi 

sutau perusahaan. 

Menurut David dan David (2017), mendefinisikan manajemen strategi adalah 

seni dan ilmu merumuskan, mengimplementasi, dan mengevaluasi keputusan lintas 

fungsional untuk mencapai tujuannya. Manajemen strategi terdiri dari tiga tahapan, 

yaitu: formulasi strategi, implementasi strategi, dan evaluasi strategi. Sedangkan 

menurut Assauri (2018), manajemen strategi merupakan proses untuk penetapan visi, 

misi, dan tujuan organisasi serta untuk pengembangan kebijakan dan program 

pelaksanaan mencapainya. Selain itu, menurut Sedarmayanti (2017) dalam Nasution 

(2022), manajemen strategi adalah proses dimana perusahaan menentukan arah masa 

depan, target, sasaran jangka pendek maupun sasaran jangka panjang yang akan 

dilakukan oleh perusahaan itu sendiri. 

Berdasarkan definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa manajemen 

strategi adalah proses penetapan misi, visi, dan tujuan organisasi untuk merumuskan, 

mengimplementasi, dan mengevaluasi strategi agar dapat mencapai tujuan 
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2.2.2 Proses Manajemen Strategi 

Proses manajemen strategi merupakan suatu cara yang digunakan oleh 

manajemen dalam merumuskan sasaran, kebijakan, dan keputusan dalam pengambilan 

strategi yang akan digunakan. 

Menurut David dan David (2017), proses dari manajemen strategi terdiri atas 

tiga tahap, yaitu sebagai berikut: 

1. Formulasi Strategi 

Teknik formulasi strategi ini mencakup pengembangan visi dan misi, 

mengidentifikasi kesempatan dan ancaman eksternal organisasi, menentukan 

kekuatan dan kelemahan internal, menciptakan tujuan jangka panjang, memulai 

strategi alternatif, dan memilih strategi khusus yang akan dicapai. 

2. Implementasi Strategi 

Implementasi strategi mencakup pengembangan budaya suporit-strategi, 

menciptakan struktur organisasi terhadap produk, pengarahan kembali pemasaran, 

persiapan anggaran, pengembangan dan sistem informasi serta pengaitan 

kompensasi karyawan dengan kinerja. 

3. Evaluasi Strategi 

Tahapan final dalam manajemen strategi. Tiga aktivitas fundamental evaluasi 

strategi yaitu meninjau faktor internal dan eksternal yang merupakan basis untuk 

strategi saat ini, mengukur kinerja dan mengambil tindakan yang korektif. 

Menurut Assauri (2019), secara teknis proses manajemen strategi dilakukan 

dengan 5 (lima) tahapan, yaitu: 

1. Pengembangan suatu visi strategi yang mengarahkan dan memfokuskan pada 

masa depan organisasi perusahaan. 

2. Menentukan tujuan dan sasaran untuk mengukur kemajuan pencapaian visi 

strategi organisasi perusahaan. 

3. Merumuskan strategi untuk mencapai tujuan organisasi perusahaan. 

4. Mengimplementasikan dan melaksanakan strategi secara efektif dan efisien. 

5. Menilai kinerja dan melakukan penyesuaian koreksi, untuk keperluan organisasi 

perusahaan jangka panjang, naik tentang pengarahan, tujuan, strategi, atau 

pendekatan dalam pelaksanaan strategi. 

2.2.3 Pengertian Strategi Pemasaran 

Menurut Tjiptono dan Chandra (2017), strategi pemasaran adalah rencana untuk 

memasarkan produk atau jasa pada pasar sasaran dan melakukan tindakan pemasaran 

berdasarkan permintaan untuk produk atau jasa tersebut. Salah satu cara untuk 

mendapatkan keunggulan atas perusahaan yang memproduksi barang atau jasa adalah 

dengan menggunakan strategi yang sangat penting. Sedangkan menurut Laili (2018), 
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strategi pemasaran adalah kegiatan yang mengarah pada pemasaran atau usaha untuk 

mencapai tujuan perusahaan dalam lingkungan kompetitif dan dinamis. 

Menurut Rosma (2022), strategi pemasaran terdiri dari lima unsur yang saling 

terkait, yaitu sebagai berikut:  

1. Pilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani, didasarkan pada persepsi 

tentang fungsi produk serta pengelompokan teknologi yang bisa dilindungi dan 

dikuasai, dengan mempertimbangkan keterbatasan sumber daya internal yang 

mendorong perlunya fokus yang lebih spesifik. Pengalaman yang diperoleh secara 

kumulatif melalui metode trial and error dalam menanggapi peluang dan 

tantangan, serta kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber daya 

langka atau pasar yang terlindungi.  

2. Perencanaan produk, meliputi produk yang akan dijual, pembentukan lini produk, 

dan penawaran individu untuk setiap lini. 

3. Penetapan harga yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai 

kuantitatif dari produk kepada pelanggan. 

4. Sistem distribusi yaitu perdagangan grosir dan eceran yang menyalurkan produk 

kepada konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya. 

5. Komunikasi pemasaran (promosi) yang meliputi periklanan, personal selling, 

promosi penjualan, direct marketing, dan public relation. 

Berdasarkan definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran adalah suatu rencana atau kegiatan yang dilakukan untuk memasarkan 

produk atau jasa di pasar sasaran. Strategi pemasaran bukan hanya sekadar rencana 

pemasaran, tetapi juga suatu upaya untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 

lingkungan yang kompetitif dan berubah-ubah. Pemahaman yang mendalam tentang 

pasar, produk, harga, distribusi, dan komunikasi pemasaran menjadi kunci untuk 

merancang strategi yang efektif dalam menghadapi kompleksitas bisnis. 

2.3 Analisis Lingkungan Pemasaran 

2.3.1 Analisis Lingkungan Pemasaran Internal 

Analisis lingkungan internal dilakukan untuk mengetahui tingkat daya saing 

perusahaan berdasarkan kondisi internal perusahaan yaitu mengenai strength 

(kekuatan) dan weakness (kelemahan). 

Menurut Riyanto (2018), lingkungan internal adalah lingkungan yang berada 

didalam organisasi dan secara normal memiliki implikasi langsung dan khusus pada 

perusahaan.  

Menurut David dan David (2017), analisis lingkungan internal perusahaan perlu 

dilakukan untuk mengidentifikasi faktor kekuatan dan kelemahan perusahaan yaitu: 

1. Manajemen 

Manajemen mempunyai 5 fungsi dalam melaksanakan aktivitasnya yang terdiri 

dari perencanaan, pengorganisasian, pemotivasian, penempatan staf, dan 
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pengendalian. Semua kegiatan tersebut harus dilaksanakan oleh perusahaan untuk 

mencapai tujuan.  

2. Pemasaran 

Pemasaran didefinisikan sebagai suatu proses dari pendefinisian, 

pengantisipasian, penciptaan, serta keinginan konsumen terhadap suatu produk 

dan jasa. Terdapat tujuh fungsi pemasaran analisis pelanggan, menjual produk dan 

jasa, perencanaan produk dan jasa, harga distribusi, penelitian dan analisis 

peluang. Fungsi-fungsi ini membantu perusahaan dalam mengidentifikasi dan 

mengevaluasi kekuatan dan kelemahan 

3. Keuangan dan Akuntansi 

Kondisi keuangan sering kali dikatakan sebagai suatu ukuran tunggal terbaik 

posisi kompetitif perusahaan dan daya tariknya bagi investor. Menentukan 

kekuatan dan kelemahan keuangan suatu organisasi sangat penting untuk 

merumuskan strategi secara efektif. Faktor keuangan sering kali mengubah 

strategi yang sudah ada dan mengubah rencana implementasi. 

4. Produksi atau Operasi 

Fungsi dari produksi atau operasi yaitu semua aktivitas yang mengubah input 

menjadi barang atau jasa. Manajemen produksi atau operasi mengenai input, 

transformasi dan output yang beragam dari satu industri dan pasar yang lain. 

5. Penelitian dan Pengembangan 

Perusahaan yang dikelola dengan baik saat ini berusaha mengatur aktivitas 

penelitian dan pengembangan, serta membangun semangat kerjasama antara 

manajemen penelitian dan pengembangan dengan manajer lain di dalam 

perusahaan. 

6. Sistem Informasi Manajemen 

Informasi menyatukan semua fungsi bisnis bersama dan memberikan basis untuk 

semua keputusan manajerial. Tujuan Sistem Informasi Manajemen untuk 

meningkatkan kinerja perusahaan dengan meningkatkan kualitas keputusan 

manajerial. 

Analisis lingkungan perusahaan perlu dilakukan untuk mengidentifikasi faktor 

kekuatan dan kelemahan suatu perusahaan. Kegiatan utama tidak selalu penting 

daripada kegiatan pendukung, meskipun kegiatan utama dapat menambah nilai 

langsung ke proses produksi. Pada saat ini keunggulan kompetitif utama berasal dari 

peningkatan teknologi maupun inovasi dalam model atau proses bisnis. 

1. Barang masuk adalah menerima, menyimpan, dan menebarkan input internal.  

2. Operasi adalah proses output proses atau sistem operasional. 

3. Barang jadi adalah kostum produk atau pelayanan logistik outbon,  

4. Pemasaran dan penjualan adalah promosi tempat harga.  

5. Pelayanan adalah pemeliharaan dan perbaikan.  

6. Infrastruktur perusahaan adalah pemasaran penjualan pemasaran digital. 

7. Teknologi adalah penawaran harga peningkatan (stok produk delivery time).  
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8. Pengadaan barang adalah perencanaan manajemen dan strategi legal administrasi 

dan akuntansi.  

9. Manajemen sumber daya manusia adalah hadiah, motivasi, dan penghargaan. 

2.3.1.1 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

Menurut Zahra et al. (2021), Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) adalah 

alat untuk membangun strategi yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan dan 

kelemahan, serta menjadi tempat untuk mengidentifikasi hubungan antar keduanya. 

Menurut Astuti (2020), Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) adalah matriks yang 

digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh dari faktor kekuatan dan kelemahan 

internal yang ada dalam perusahaan. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) terdiri 

dari kolom, bobot, dan total nilai yang hasilnya merupakan perkalian dari bobot dan 

rating pada bagian kolom, bobot, dan rating pengisiannya sesuai nilai yang merupakan 

hasil dari pengelompokkan faktor-faktor internal sesuai tingkat kepentingannya. 

Tabel 2.1 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
Faktor Internal Bobot  Rating  Skor Bobot 

Kekuatan  

 

- 

 

   

Kelemahan 

  

- 

 

   

Total     
Sumber : Astuti (2020) 

 

Menurut Sulasih (2019), tahap-tahap dalam membuat matriks Internal Factor 

Evaluation (IFE) yaitu: 

1. Melakukan identifikasi faktor sukses kunci internal yang berupa peluang dan 

ancaman yang dimiliki oleh perusahaan 10-20 faktor. 

2. Memberi bobot 0-1. Angka 0 artinya faktor yang tidak penting dan angka 1 

merupakan faktor yang sangat penting. 

3. Setelah memberi bobot kemudian pemberian rating dengan ketentuan sebagai 

berikut: angka 1 untuk kelemahan utama, angka 2 untuk buka kelemahan utama, 

angka 3 merupakan kekuatan minor, dan angka 4 untuk kekuatan utama. 

4. Setelah terisi bobot dan rating, kemudian mengalihkan bobot dan rating dan 

hasilnya ditempatkan pada kolom skor bobot tertimbang. 

5. Langkah terakhir melakukan penjumlahan skor tertimbang pada setiap faktor 

untuk menentukan total skor tertimbang perusahaan. 

2.3.2 Analisis Lingkungan Pemasaran Eksternal 

Menurut David dan David (2017), lingkungan merupakan segala sesuatu yang 

ada di dalam maupun diluar perusahaan. Lingkungan eksternal adalah lingkungan 
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diluar perusahaan yang berinteraksi dan menghubungkan antara sumber daya dengan 

perusahaan. 

Selanjutnya menurut Riyanto (2018), lingkungan eksternal adalah lingkungan 

yang berada diluar organisasi dan perlu dianalisis untuk menentukan kesempatan 

(opportunities), dan ancaman (threats) yang akan dihadapi oleh perusahaan yang 

memiliki implikasi tidak langsung dan tidak bisa di kontrol oleh perusahaan. 

2.3.2.1 Analisis Lingkungan Makro 

Menurut Akhiar (2020), lingkungan makro terdiri dari kekuatan sosial yang 

besar dan dapat mempengaruhi lingkungan mikro, yang terdiri dari lingkungan 

demografi, lingkungan ekonomi, lingkungan alam, lingkungan teknologi, lingkungan 

politik, dan lingkungan budaya. 

Menurut Pratiwi (2019), lingkungan makro terdiri dari kekuatan-kekuatan yang 

keuntungan kemasyarakatan yang lebih besar dan mempengaruhi semua pelaku dalam 

lingkungan mikro dalam perusahaan, yaitu: 

1. Lingkungan Demografis (Kependidikan) 

Keadaan dan masalah yang berkaitan dengan penduduk mencakup distribusi 

geografis, tingkat kepadatan, distribusi usia, kelahiran, perkawinan, ras dan etnis, 

serta struktur keagamaan. 

2. Lingkungan Ekonomi 

Menggambarkan sistem ekonomi yang digunakan, kebijakan-kebijakan ekonomi 

pemerintah, penurunan dalam pertumbuhan pendapatan nyata, tekanan inflasi 

yang terus-menerus, perubahan pada pola belanja konsumen dalam 

perekonomian. 

3. Lingkungan Fisik 

Lingkungan yang mengalami kelangkaan bahan mentah tertentu yang penting 

bagi perusahaan, kenaikan biaya energi, peningkatan pada pencemaran, dan 

meningkatnya campur tangan pemerintah dalam pengelolaan serta pemanfaatan 

sumber daya alam. 

4. Lingkungan Teknologi 

Menunjukkan percepatan perkembangan teknologi, peluang inovasi yang tak 

terbatas, biaya riset dan pengembangan, serta perhatian yang lebih besar terhadap 

penyempurnaan komponen kecil produk dari penemuan besar.  

5. Lingkungan Sosial/Budaya 

Lingkungan ini menunjukkan keadaan suatu kelompok masyarakat mengenai 

aturan kehidupan, norma dan nilai yang berlaku dalam masyarakat, dan 

pandangan masyarakat serta lingkungan sekitarnya. 

 

Menurut David dan David (2017), lingkungan eksternal makro terdiri dari: 

1. Sosial Budaya 

Faktor sosial meliputi semua faktor yang dapat mempengaruhi keinginan dari 

pelanggan dan mempengaruhi ukuran dari besarnya pangsa pasar yang ada, seperti 
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populasi, bauran usia populasi, jenis kelamin, pasar etnis, kelompok terdidik, pola 

rumah tangga, penghasilan, perubahan geografis, dan populasi. 

2. Teknologi (Technological) 

Teknologi merupakan faktor pemicu perubahan (change drive) yang dapat 

berpotensi membawa perusahaan untuk memperoleh keunggulan kompetitif. 

Adanya teknologi diharapkan suatu perusahaan akan semakin maju dan terus 

berkembang serta memiliki daya saing yang tinggi. 

3. Ekonomi (Economics) 

Faktor ekonomi meliputi semua faktor yang mempengaruhi daya beli dari 

konsumen dan mempengaruhi iklim berbisnis suatu perusahaan. 

4. Lingkungan (Environmental) 

Demografi Faktor lingkungan dapat digunakan ketika melakukan perencanaan 

strategis atau mencoba mempengaruhi keputusan pembelian. 

5. Politik (Political) 

Faktor politik seperti kebijakan pemerintah, hukum yang berlaku, dan aturan 

formal atau informal dilingkungan perusahaan. 

6. Legal 

Faktor legal meliputi pengaruh hukum seperti perubahan undang-undang yang ada 

atau yang akan datang. 

Berdasarkan definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa pemahaman 

mendalam terhadap lingkungan makro menjadi kunci bagi perusahaan dalam 

merancang strategi bisnis yang adaptif dan responsif terhadap perubahan eksternal 

yang kompleks. Faktor-faktor demografi, ekonomi, fisik, teknologi, sosial/budaya, 

politik, dan legal dalam perencanaan strategis membantu perusahaan untuk lebih baik 

bersiap menghadapi tantangan dan memanfaatkan peluang dalam lingkungan bisnis 

yang berubah-ubah. 

2.3.2.2 Analisis Lingkungan Industri 

Menurut Syahdat (2023), saat ini, struktur ekonomi telah memaksa setiap 

perusahaan untuk berada dalam persaingan yang sangat ketat. Penting bagi perusahaan 

untuk menganalisis lingkungan industri guna memahami kondisi pesaing dan 

merancang strategi pemasaran yang efektif. 

Menurut David dan David (2017), mengatakan bahwa model lima kekuatan 

porter (Porter’s five-forces Model) dalam analisis bersaing adalah pendekatan 

kompetitif yang digunakan untuk mengembangkan strategi dalam perusahaan atau 

industri. 

Menurut David dan David (2017), porter intensitas persaingan dalam industri 

dapat dilihat dari lima kekuatan, yaitu: 

1. Ancaman Masuknya Pendatang Baru 

Pendatang baru dengan kapasitas baru berusaha untuk merebut pasar dan menjadi 

sumber daya yang lebih besar, yang dapat mengakibatkan penurunan harga atau 
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peningkatan biaya, mengurangi kemampuan untuk menghasilkan keuntunga.. 

Ancaman masuknya pendatang baru tergantung dari penghalang untuk masak 

(barriers to entry) ke suatu industri. 

2. Ancaman Produk Substitusi 

Ancaman produk substitusi akan membatasi laba potensial dari industri dengan 

menetapkan harga dasar yang dapat diberikan oleh perusahaan dalam industri. Jika 

harga yang ditawarkan oleh produk pengganti menarik maka makin ketat pembatasan 

laba industri.  

3. Kekuatan Tawar Menawar Pembeli 

Pelanggan berfokus dalam jumlah besar atau membeli dalam volume yang besar, 

kekuatan daya tawar pembeli mempresentasikan kekuatan besar yang mempengaruhi 

intensitas bersaing dalam industri. Daya tawar pembeli dapat memaksa penurunan 

harga, menawar pelayanan yang lebih baik atau lebih tinggi.  

4. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok 

Kekuatan tawar menawar pemasok berpengaruh pada tingkat persaingan di dalam 

industri, terutama jika terdapat beberapa pemasok, terdapat beberapa bahan mentah 

substitusi yang baik atau ketika biaya perubahan bahan mentah tinggi. Pemasok dapat 

menggunakan kekuatan tawar menawar terhadap para peserta industri dengan 

mengancam akan menaikan harga atau menurunkan kualitas barang atau jasa yang 

dibeli.  

5. Persaingan Sesama Perusahaan dalam Industri 

Persaingan sesama perusahaan dalam industri biasanya paling kuat dari lima 

kekuatan bersaing. Strategi yang dikejar oleh suatu perusahaan dapat berhasil ketika 

mereka memberikan keunggulan bersaing dalam strategi yang dikejar oleh perusahaan 

pesaing. Sebuah perusahaan mungkin akan mendapatkan perlawanan seperti harga 

yang lebih rendah, peningkatan kualitas, penambahan fitur, perluasan jaminan, dan 

penguatan upaya pemasaran. Saat perusahaan terlihat rentan, mereka cenderung 

memperkuat operasi produksi untuk menjaga posisi mereka dalam persaingan industri. 

2.3.2.3 Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) 

Menurut Zahra et al. (2021), Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) adalah 

alat untuk membangun strategi yang digunakan untuk mengevaluasi peluang dan 

ancaman serta evaluasi informasi. Menurut Astuti (2020), Matriks Eksternal Factor 

Evaluation (EFE) adalah matriks yang digunakan untuk menggambarkan kondisi 

peluang dan ancaman yang terdapat di luar perusahaan. Matriks Eksternal Factor 

Evaluation (EFE) terdiri dari kolom, bobot, dan total nilai yang hasilnya merupakan 

perkalian dari bobot dan rating pada bagian kolom, bobot, dan rating pengisiannya 

sesuai nilai yang merupakan hasil dari pengelompokkan faktor-faktor internal sesuai 

tingkat kepentingannya. 
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Tabel 2.2 Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) 
Faktor Eksternal Bobot  Rating  Skor Bobot 

Peluang  

 

- 

 

   

Ancaman  

- 

 

   

Total     

Sumber : Astuti, 2020 

Menurut Sulasih (2019), tahap-tahap dalam membuat matriks Eksternal Factor 

Evaluation (EFE) yaitu: 

1. Mengumpulkan faktor eksternal yang sudah teridentifikasi melalui hasil audit 

eksternal faktor yang berupa peluang dan ancaman sekitar 10-20 faktor. 

Kemudian faktor-faktor tersebut dijelaskan secara spesifik dengan menggunakan 

data kuantitatif seperti persentase, rasio, atau angka komparatif. 

2. Memberikan bobot atau nilai 0 sampai 1 pada masing-masing faktor yang telah 

diidentifikasi. Angka 0 untuk faktor yang tidak penting dan angka 1 untuk faktor 

yang sangat penting. Angka pada peluang akan mendapatkan bobot yang lebih 

besar daripada ancaman. Namun bisa saja sebaliknya jika perusahaan benar-benar 

dalam kondisi sangat terancam. 

3. Selanjutnya setelah pemberian bobot kemudian memberikan rating. Rating diberi 

nilai antara 1 sampai 4. Rating tersebut menunjukan rating perusahaan dalam 

merespon faktor-faktor eksternal. Rating dengan angka 4 berarti respon yang 

superior, rating 3 di atas rata-rata, rating 2 respon rata-rata, dan rating 1 respon 

yang kurang. Apabila bobot dinilai dari sisi industri maka rating dinilai dari sisi 

perusahaan. 

4. Selanjutnya nilai bobot dikaitkan dengan nilai rating. Hasil dari perkalian tersebut 

ada di kolom skor tertimbang. 

5. Jumlah skor tertimbang dari semua faktor baik ancaman maupun peluang. Hasil 

dari penjumlahan skor tertimbang dapat dijadikan penilaian tentang respon 

perusahaan terhadap lingkungan eksternal. Skor 4,0 merupakan nilai tertinggi dan 

1,0 merupakan nilai terendah. Perusahaan yang mendapat nilai tinggi artinya 

sudah memiliki respon yang baik terhadap lingkungan eksternal. Begitu pun 

sebaliknya, perusahaan yang mendapatkan nilai rendah berarti masih kurang 

dalam merespon lingkungan eksternal. 

2.3.3 Matriks IE 

Menurut David dan David (2017), matriks Internal-Eksternal (IE) melibatkan 

perencanaan divisi organisasi dalam diagram skematik. Matriks IE merupakan tahap 

masukan dari formulasi strategi yang mencakup pemetaan dari analisis faktor internal 
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dan eksternal yang telah didapat, yaitu total skor bobot IFE pada sumbu horizontal dan 

total skor bobot EFE pada sumbu vertikal. 

Pada matriks IE digunakan untuk mempertajam analisis yang telah dilakukan 

oleh matriks IFE dan EFE yang selanjutnya dipetakan pada matriks IE untuk 

memperoleh strategi bisnis di tingkat perusahaan yang lebih jelas. Gabungan matriks 

IFE dan EFE menghasilkan matriks IE yang berisi sembilan macam sel yang 

memperlihatkan kombinasi total nilai bobot dari matriks IFE dan EFE. Tujuan 

penggunaan model ini yaitu untuk memperoleh strategi bisnis di tingkat korporat yang 

lebih detail. Matriks IE dapat dilihat sebagai berikut: 

SKOR TETIMBANG TOTAL IFE 

SKOR 

TERTIM 

BANG 

TOTAL  

EFE 

 Kuat 

(4,00-3,00) 

4,0 

Rata-Rata 

(3,00-2,99) 

3,0 

Lemah 

(2,99-1,00) 

2,0 

 

 

1,0 

Tinggi 

(4,00-3,00) 

3,0 

I 

 

Growth and 

Build 

II 

 

Growth and 

Build 

III 

 

Hold and 

maintain 

 

Sedang 

(3,00-2,99) 

2,0 

IV 

 

Growth and 

Build 

V 

 

Hold and 

Maintain 

VI 

 

Harvest or 

Divest 

 

Rendah 

(2,99-1,00) 

1,0 

VII 

 

Hold and 

Maintain 

VIII 

 

Harvest or 

Divest 

IX 

 

Harvest or 

Divest 

 

Gambar 2.1 Penyusunan Matriks IE 

Dari Matriks IE di atas, dapat dibagi menjadi tiga bagian besar dengan implikasi 

startegi yang berbeda. Tujuan penggunaan matriks ini untuk memperoleh strategi 

bisnis di tingkat unit bisnis yang lebih detail. Matriks IE dapat mengidentifikasikan 

sembilan sel strategi, tetapi pada prinsipnya kesembilan sel ini dapat dikelompokan 

menjadi tiga bagian utama yang memiliki dampak strategi yang berbeda, yaitu sebagai 

berikut: 

1. Divisi yang termasuk ke dalam sel I, II, IV dapat menerapkan atau menggunakan 

strategi tumbuh dan membangun (growth and build). Strategi yang tepat untuk 

keadaan seperti ini yaitu berupa strategi intensif (penetrasi pasar, pengembangan 

pasar dan pengembangan produk) atau integratif (integrasi ke belakang, integrasi 

ke depan dan integrasi horizontal). 
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2. Divisi yang termasuk ke dalam sel III, V, VII, dapat menerapkan atau 

menggunakan strategi pertahankan dan pelihara (hold and maintain). Strategi 

yang dapat dilakukan adalah berupa penetrasi pasar dan pengembangan produk. 

3. Divisi yang masuk ke dalam sel VI, VIII, atau IX, strategi yang dapat diterapkan 

adalah panen atau divestasi (harvest or divestiture). 

4. Matriks IE didasarkan pada dua dimensi kunci, total nilai IFE yang diberi bobot 

pada sumbu-x dan total nilai EFE yang diberi bobot pada sumbu-y. Pada sumbu-

x matriks IE, total nilai IFE yang diberi bobot dari 1,0- 1,99 menunjukkan posisi 

internal yang lemah, nilai dari 2,0-2,99 dianggap sedang dan 3,0-4,0 kuat. 

Demikian pula pada sumbu-y, total nilai EFE yang diberi bobot 1,0- 1,99 dianggap 

rendah, nilai 2,0-2,99 sedang dan 3,0-4,0 tinggi. 

2.4 Analisis SWOT 

Menurut Assauri (2019), dalam proses perumusan strategi yang tepat dan jitu, 

maka dilakukan pengintegrasian kedua analisis, yaitu analisis internal perusahaan 

untuk mengidentifikasi keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisis eksternal 

dan industri untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman eksternal. Pengintegrasian 

kedua analisis tersebut akan memperoleh analisis ULPA, yaitu keunggulan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman, atau disebut dengan analisis ULPA. Analisis bagi 

perumusan strategi ini umumnya dikenal dengan analisis SWOT yaitu strengths, 

weaknesses, opportunities, dan threats. Sedangkan menurut Paramansyah (2022), 

analisis SWOT adalah metode analisis perencanaan strategis yang digunakan untuk 

memantau dan mengevaluasi lingkungan internal dan lingkungan eksternal perusahaan 

dengan tujuan bisnis tertentu. 

Menurut Mahmudi (2020), analisis SWOT merupakan teknik perencanaan 

strategi yang berguna untuk menilai kekuatan (strengths) dan kelemahan (weakness), 

peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dalam suatu proyek, baik rencana yang 

sedang berlangsung maupun rencana baru. Kombinasi fokus analisis SWOT antara 

lain: 

1. Fokus pada kekuatan-peluang (S-O) untuk memperoleh alternatif ofensif dengan 

menggunakan kekuatan internal untuk memanfaatkan peluang eksternal. 
2. Fokus pada kelemahan-ancaman (W-T) untuk memperoleh alternatif defensif 

dengan memanfaatkan kelemahan internal untuk mengurangi ancaman eksternal. 
3. Faktor pada kekuatan-ancaman (S-T) dengan menggunakan kekuatan internal 

untuk mengurangi ancaman eksternal. 
4. Faktor pada kelemahan-peluang (W-O) dengan menopang kelemahan internal 

untuk mengambil keuntungan dari kesempatan eksternal. 

2.5 Matriks SWOT 

Menurut Rangkuti (2018), matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk 

menyusun faktor-faktor strategi perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan secara 
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jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan disesuaikan 

dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki. Sedangkan menurut Wijayanti (2019), 

matriks SWOT merupakan alat untuk menyusun faktor-faktor strategi suatu 

perusahaan. 

Menurut Maulidah et al. (2023), matriks SWOT dapat mempermudah dalam 

perumusan strategi yang akan dilakukan dengan didasarkan pada usaha untuk 

menggunakan kekuatan dan memperbaiki kelemahan, memanfaatkan peluang dan 

mengatasi ancaman, dari matriks SWOT tersebut, kemudian akan diperoleh empat 

alternatif strategi seperti berikut:  

Tabel 2.3 Analisis Matriks SWOT 

 
Sumber : Maulidah et al. (2023). 

Masing-masing alternatif strategi pada matriks SWOT, yaitu: 

1. Strategi SO (Strengths-Opportunities) Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran 

perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan 

memanfaatkan peluang yang sebesar-besarnya.  

2. Strategi ST (Strenghts-Threats) Strategi ini adalah strategi dalam menggunakan 

kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman.  

3. Strategi WO (Weaknesses-Opportunities) Strategi ini diterapkan berdasarkan 

pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.   

IFAS   
  
  

  

  
  

EFAS   

Strengths    

S   

Tentukan       faktor – faktor   
Kekuatan    internal   

Weakness   

W   

Tentukan   Factor-faktor 
kelemahan   internal   

Opportunites   

O   

Tentukan        Faktor 
  -faktor peluang   

  

Strategi   S-O   
  

  

Ciptakan   strategi   yang   
menggunakan   kekuatan   untuk   

Memanfaatkan    peluang   

Strategi   W-O   
  

  

Ciptakan   strategi   yang   
meminimalkan kelemahan   

untuk   memanfaatkan   
peluang.   

Threats   

T   

Tentukan        faktor 
  -faktor ancaman   

  

Strategi   S-T   
  

  

Ciptakan   strategi   yang   
menggunakan   kekuatan   untuk   
mengatasi   ancaman.   

Strategi   W-T   
  

  

Ciptakan   strategi   yang   
meminimalkan kelemahan   
dan   menghindari    ancaman   
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4. Strategi WT (Weaknesses-Threats) Strategi ini berdasarkan pada kegiatan yang 

bersifat defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta 

menghindari ancaman.  

2.6 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu ini menjadi salah satu acuan peneliti dalam melakukan 

penelitian sehingga penulis dapat memperkaya teori yang digunakan dalam mengkaji 

penelitian yang dilakukan. Peneliti mengangkat beberapa penelitian sebagai referensi 

dalam memperkaya bahan kajian pada penelitian. Berikut merupakan penelitian 

terdahulu berupa beberapa jurnal yang terkait dengan penelitian yang dilakukan. 

Tabel 2.4 Penelitian Terdahulu 
No. Nama 

peneliti, 

Tahun, & 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

yang 

diteliti 

Indikator  Metode 

Analisis 

Hasil Penelitian 

1. Andre 

Bangsawan & 

Sapmaya 

Wulan (2022). 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan 

Pada Master 

Fried Chicken 

Di Bandar 

Lampung 

Pada Masa 

Pandemi 

Covid-19 

Strategi 

Pemasaran 

Analisis 

lingkungan 

internal,analisis 

lingkungan 

eksternal, dan 

analisis SWOT 

Kualitatif  Hasil dari penelitian: 

menawarkan produk 

dalam berbagai jenis 

sehingga banyak 

pilihan jenis ayam 

goreng, meningkatkan 

alat produksi modern 

yang dapat 

menyempurnakan 

produk dalam jumlah 

banyak, Harga produk 

yg terjangkau bisa 

untuk mencakup pasar 

yg lebih luas 

memperhatikan harga 

pesaing untuk 

menentukan harga, dan 

menyediakan tempat 

yang bersih 

2. Ima 

Rahmania, 

Farida 

Yulianti, 

Apriya 

Shantir 

(2022). 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam Upaya 

Meningkatkan 

Penjualan 

Di Rocket 

Chicken 

Strategi 

Pemasaran 
Produk, harga, 

tempat, dan 

promosi 

Kualitatif 

deskriptif 

Hasil dari penelitian: 

strategi yang perannya 

sangat penting dalam 

memasarkan 

produknya yaitu 

strategi produk dan 

strategi promosi, kedua 

peranan strategi 

tersebut menjadi kunci 

utama dalam 

meningkatkan 

penjualan, mempunyai 

strategi yang tepat 

dalam menjalankan 

usahanya seperti 
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No. Nama 

peneliti, 

Tahun, & 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

yang 

diteliti 

Indikator  Metode 

Analisis 

Hasil Penelitian 

Irigasi 

Gambut 

Kabupaten 

Banjar 

memberikan kualitas 

produk, kualitas harga, 

kualitas tempat dan 

kualitas promosi yang 

terbaik. 

3. Elok Nur 

Badriah 

(2023). 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Pada 

Penjualan 

Produk 

Chicken Hot 

Plate Di Desa 

Ambulu 

Kabupaten 

Jember 

Strategi 

Pemasaran 

Produk, harga, 

tempat, dan 

promosi 

Kualitatif 

deskriptif 

Hasil dari penelitian: 

Strategi pemasaran 

yang dilakukan lewat 

aplikasi sosial media 

seperti gofood, 

memiliki target pasar 

yaitu masyarakat 

Ambulu untuk semua 

golongan,memproduksi 

makanan berkualitas 

kepada masyarakat 

yang menginginkan 

makanan lezat, sehat, 

dan bebas dari bahan 

pengawet 

4. Muhamad Ali 

Murtado, 

Budi 

Prasetiyo 

(2023). 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Franchise 

Fast Food. 

Strategi 

Pemasaran 

Produk, harga, 

tempat, 

promosi, dan 

analisis SWOT 

Kualitatif  Hasil dari penelitian: 

memanfaatkan dan 

memahami teknologi 

sebagai sarana promosi 

pemasaran produk, 

khususnya aplikasi 

bisnis seperti 

Grabfood, Gofood dan 

Shopeefood. Selain itu 

membuat media sosial 

khusus agar 

meningkatkan iklan 

yang berisi daftar dan 

informasi terkait asar 

hisana fried chicken, 

serta memperbaiki atau 

menambah menu lain 

agar konsumen tidak 

bosan dalam memilih 

produk. 

5. Eri Adia 

Sandra, Andri 

Muhamad 

Nuroni, 

Soviyan 

Munawar 

(2022). 

Strategi 

Pemasaran 

Produk, harga, 

tempat, 

promosi, dan 

analisis SWOT 

Kualitatif  Hasil dari penelitian: 

perusahaan kedai 

chicken monster harus 

melakukan strategi 

ekspansion 

menekankan kepada 

penambahan inovasi 
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No. Nama 

peneliti, 

Tahun, & 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

yang 

diteliti 

Indikator  Metode 

Analisis 

Hasil Penelitian 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Kedai 

Chicken 

Monster 

Dimasa 

Pandemi 

Covid-19. 

dan perluasan pasar, 

akan tetapi tidak hanya 

menemukan 

keuntungan yang lebih 

besar, strategi ini pula 

mempunyai efek 

kegagalan yang tidak 

sedikit, sehingga  

perusahaan disarankan 

harus mampu 

mengeluarkan berbagai 

paket promo dan 

rewarding seperti 

promo bundling, harga 

dine in dan take away 

yang sama, paket hand 

sanitizer setiap 

pembelian paket, 

sedangkan untuk 

rewarding kepada jasa 

antar online 

memberikan fasilitas 

khusus yang nyaman 

dan pelayanan yang 

ramah. 

6. Ridha 

Azzahra, 

Endang 

Wuryandini, 

Mahmud 

Yunus (2023). 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Pada Warung 

Geprek 

Abang Joo 

Jalan Gajah 

Raya 

Semarang. 

Strategi 

Pemasaran 

Produk, harga, 

tempat, dan 

promosi 

Kualitatif Hasil dari penelitian: 

strategi produksi dan 

strategi penetapan 

harga yang digunakan 

warung geprek Abang 

Joo sudah baik. 

Strategi tempat dengan   

memilih   lokasi   

strategis   dan   perlu   

adanya   tambahan   

tempat   makan.   

Strategi   promosi   

hanya mengandalkan 

spanduk/MMT serta 

aplikasi ojek online 

seperti Shopee Food 

dan Grab Food. 

7. Sultan Dicky 

Kusuma 

Mahendra 

(2023). 

Penentuan 

Strategi 

Pemasaran 

Analisis SWOT 

dan Analytical 

Hierarchy 

Process (AHP) 

Kualitatif  Hasil dari penelitian: 

Analisis SWOT 

didapatkan titik 

pertemuan diagonal-

diagonal tersebut (X), 
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No. Nama 

peneliti, 

Tahun, & 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

yang 

diteliti 

Indikator  Metode 

Analisis 

Hasil Penelitian 

Strategi 

Pemasaran 

Pada Pizza 

Hut Delivery 

(PHD) 

Menggunakan 

Metode 

Analisis 

SWOT Dan 

Analytical 

Hierarchy 

Process 

(AHP) (Studi 

Kasus PHD 

Cabang 

Sultan Agung 

Semarang) 

maka posisi strategi 

dan program kerja 

manajemen marketing 

ini diketahui pada 

kuadran I, yaitu dengan 

melakukan penetrasi 

pasar, mengembangan 

pasar dan 

mengembangkan 

produk agar lebih baik 

lagi di masa 

mendatang. Sedangkan 

untuk analisa AHP 

didapatkan kriteria 

dengan bobot tertinggi 

dan merupakan kriteria 

terpenting pada 

pemilihan strategi yaitu 

SO. Pada pembobotan 

seluruh alternatif 

terhadap bobot kriteria 

didapatkan strategi 

bobot tertinggi yaitu 

terus melakukan 

promosi melalui media 

sosial seperti 

instagram, tiktok, dan 

twitter (SO5), 

mempertahankan 

reputasi baik PHD 

dengan tetap 

menggunakan material 

berkualitas (SO4), 

pemanfaatan jaringan 

yang stabil dan luas 

memanfaatkan 

teknologi informasi 

yang terus berkembang 

(SO3). Strategi 

segmentasi target pasar 

adalah kelas menengah 

dan menengah ke atas 

(SO2) 63 64 dan 

strategi terus 

berinovasi membuat 

menu baru (SO1). 
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No. Nama 

peneliti, 

Tahun, & 

Judul 

Penelitian 

Variabel 

yang 

diteliti 

Indikator  Metode 

Analisis 

Hasil Penelitian 

8. Arinda 

Novela Putri 

(2022). 

Strategi 

Pemasaran 

Usaha 

Dimsum 

(Studi Kasus 

di Dimsum 

Moresto 

Bandar 

Lampung). 

Strategi 

Pemasaran 

Analisis 

lingkungan 

internal,analisis 

lingkungan 

eksternal, dan 

analisis SWOT 

Kualitatif  Hasil dari penelitian: 

Faktor internal pada 

Dimsum Moresto yang 

menjadi kekuatan 

utama yaitu kualitas 

dan rasa dimsum yang 

baik, sedangkan 

kelemahannya yaitu 

kegiatan promosi yang 

belum optimal. Faktor 

eksternal pada Dimsum 

Moresto yang menjadi 

peluang utama yaitu 

ketertarikan 

masyarakat terhadap 

dimsum semakin 

banyak, sedangkan 

ancaman utamanya 

yaitu pesaing yang 

lebih inovatif. 

Rumusan strategi yang 

dapat dilakukan oleh 

Dimsum Moresto yaitu 

meningkatkan kualitas 

produk, memperluas 

sistem waralaba dan 

meningkatkan 

intensitas promo 

menarik pada aplikasi 

delivery online. 

Tabel diatas menjelaskan hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan 

penelitian ini dan menjadi acuan peneliti dalam penelitian sehingga penulis dapat 

memperkaya teori yang digunakan dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. 

2.7 Kerangka Pemikiran dan Konstelasi Pemikiran 

Pemilihan strategi pemasaran yang tepat merupakan salah satu faktor penentu 

keberhasilan dalam suatu usaha. Pada kondisi tersebut, Nanda Fried Chicken 

memerlukan adanya suatu analisis dalam perencanaan pemasaran. Tujuan dari sebuah 

perencanaan pemasaran yaitu agar dapat menentukan bagaimana perusahaan dapat 

menciptakan strategi yang tepat dan dapat menempatkan strategi pemasaran secara 

nyata dalam praktik di pasar.  

Langkah selanjutnya ketika analisis perencanaan strategi pemasaran sudah 

dilakukan maka perlu dilakukannya analisis faktor lingkungan internal dan eksternal 
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perusahaan (makro dan mikro).  Analisis lingkungan internal yaitu untuk mengetahui 

daya saing perusahaan berdasarkan kondisi internal perusahaan yaitu kekuatan dan 

kelemahan dari perusahaan. Lingkungan internal tersebut terdiri dari manajemen, 

keuangan, pemasaran, dan produksi atau operasi (David dan David, 2017)). 

Analisis lingkungan eksternal yaitu analisis untuk melihat faktor peluang dan 

ancaman yang dapat mempengaruhi lingkungan usaha pada saat ini dan menciptakan 

perubahan untuk di masa yang akan mendatang. Lingkungan makro terdiri dari sosial 

budaya, teknologi, ekonomi, politik, legal, dan lingkungan (David dan David, 2017)). 

Lingkungan mikro terdiri dari ancaman masuknya pendatang baru, persaingan sesama 

perusahaan dalam industri, ancaman dari produk substitusi, kekuatan tawar-menawar 

pembeli, dan kekuatan tawar-menawar pemasok. Selanjutnya, setelah melakukan 

analisis lingkungan internal dan eksternal maka langkah selanjutnya adalah 

menganalisis dengan menggunakan Matriks IE, Matriks Strength, Weaknesses, 

Opportunities dan Threats (SWOT) untuk merumuskan alternatif strategi.  

Penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Muhamad Ali 

Murtado, Budi Prasetiyo (2023), yang berjudul Analisis Strategi Pemasaran Franchise 

Fast Food. Hasil penelitian tersebut yaitu memanfaatkan dan memahami teknologi 

sebagai sarana promosi pemasaran produk, khususnya aplikasi bisnis seperti Grabfood, 

Gofood dan Shopeefood. Selain itu membuat media sosial khusus agar meningkatkan 

iklan yang berisi daftar dan informasi terkait Asar Hisana Fried Chicken, serta 

memperbaiki atau menambah menu lain agar konsumen tidak bosan dalam memilih 

produk. Perbedaan pada penelitian ini terletak pada metode analisis data, penelitian 

yang dilakukan oleh   Muhamad Ali Murtado, Budi Prasetiyo (2023) ini menggunakan 

bauran pemasaran dan SWOT. Selain itu terdapat perbedaan pada objek penelitian.



28 
 

  

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

Permasalahan yang dihadapi: 

Tingkat penjualan mengalami penurunan, penerapan strategi pemasaran yang dilakukan 

Nanda Fried Chicken masih sederhana, dan persaingan yang semakin  

ketat dalam industri. 

 

Analisis Faktor Eksternal 

David dan David (2017): 

1. Makro 

a. Sosial Budaya 

b. Teknologi 

c. Eknomoni 

d. Politik 

e. Lingkungan 

 

2. Mikro 

a. Ancaman masuknya pendatang baru. 

b. Ancaman dari produksi susbtitusi. 

c. Kekuatan tawar-menawar pemasok. 

d. Kekuatan tawar-menawar pembeli. 

e. Persaingan sesama perusahaan dalam 

industri. 

 

 

Analisis Faktor Internal 

David dan David (2017): 

1. Manajemen 

2. Pemasaran 

3. Keuangan dan Akuntansi 

4. Produksi atau Operasi 

Analisis SWOT 

Alternatif Strategi Pemasaran 

Gambar 2.2 Konstelasi Penelitian 

Matriks IFE & EFE 

Analisis Lingkungan 

Matriks IE 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

deskriptif kualitatif, dimana riset ini bertujuan untuk menggambarkan dan 

mendeskripsikan sesuatu secara cermat dan menggunakan pendekatan kualitatif. Pada 

penelitian ini yang dideskripsikan yaitu analisis strategi pemasaran Nanda Fried 

Chicken. 

3.2 Objek, unit Analisis, dan Lokasi Penelitian 

3.2.1. Objek Penelitian 

Objek penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah menganalisis 

strategi pemasaran Nanda Fried Chicken. 

3.2.2. Unit Analisis 

Unit analisis yang digunakan pada penelitian ini yaitu organisasi atau 

perusahaan Nanda Fried Chicken. 

3.2.3. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan cabang pusat Nanda Fried Chicken di Jalan 

Raya Parung Banteng No. 32, RT 04/RW 01, Katulampa, Kecamatan Bogor Timur, 

Kota Bogor. 

3.3 Jenis dan Sumber Data Penelitian  

3.3.1. Jenis Data Penelitian 

Jenis data pada penelitian ini adalah kualitatif. Data kualitatif adalah data yang 

diperoleh dari hasil wawancara yang dilakukan 

3.3.2. Sumber Data penelitian 

Sumber data penelitian ini meliputi dua jenis, yaitu : 

1. Data Primer 

Menurut Sugiono (2019), data primer adalah data yang dikumpulkan atau 

didapatkan pada sumber pertama secara langsung oleh peneliti sendiri. Pada 

penelitian ini, data primer diperoleh dari tanggapan responden melalui 

wawancara secara langsung yang dilakukan oleh peneliti. Pada penelitian ini 

data primer diperoleh dari Manajer Nanda Fried Chicken, Kepala Produksi, 

dan Kepala wilayah Nanda Fried Chicken. 

2. Data Sekunder 

Menurut Sugiono (2019), data sekunder adalah data yang diperoleh secara 

tidak langsung dari sumber penelitian. Data sekunder didapatkan dari studi 

Pustaka yang berupa pengkajian literatur, hasil penelitian sebelumnya, serta 

sumber-sumber lain yang relevan dengan masalah yang akan dibahas. Pada 
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penelitian ini data sekunder diperoleh dari data penjualan Nanda Fried Chicken 

tahun 2021-2023, selain itu data sekunder ini diperoleh dari studi pustaka 

dengan mempelajari berbagai jurnal, buku, dan skripsi yang berhubungan 

dengan variabel penelitian ini. 

3.4 Operasional Variabel 

Tabel 3.1 Operasional Variabel 
Variabel  Sub 

Variabel  

Dimensi   Indikator  

Strategi 

Pemasaran 

Faktor 

Eksternal 

(Makro) 

Sosial Demografi • Pertumbuhan penduduk 

• Usia  

• Jenis kelamin 

Teknologi  • Perkembangan teknologi pada 

industri fast food 

• Perkembangan internet akses 

atau digital 

Ekonomi • Pertumbuhan ekonomi 

• kenaikan harga 

Lingkungan  • Lokasi yang mudah dijangkau 

• Rasa aman dan nyaman 

konsumen saat berada di 

tempat 

Politik  • Kebijakan pemerintah 

mengenai industri fast food 

Faktor 

Eksternal 

(Mikro) 

Ancaman 

Masuknya 

Pendatang Baru  

• Kemudahan keluar masuknya 

suatu industri serupa 

Ancaman Produk 

Substitusi  
• Ancaman produk pengganti 

Kekuatan Tawar 

Penawar Pemasok 
• Jumlah pemasok 

• Kemampuan barang yang 

dipasok 

Kekuatan Tawar-

Menawar Pembeli 
• Daya beli 

• Kuantitas yang dibeli 

Persaingan 

sesama 

perusahaan dalam 

industri 

• Tingkat persaingan 

perusahaan sejenis yang 

menyebabkan perang harga 

Strategi 

Pemasaran 

Faktor 

Internal 

Manajemen  • Perencanaan 

• Pengorganisasian 

• Pemotivasian 

• Penempatan staf 

• Pengendalian dan pengawasan 

Pemasaran  • Bauran pemasaran 

Keuangan dan 

Akuntansi 
• Kemampuan mengarsip data 

produksi dan keuangan 

• Laba usaha 

Produksi atau 

Operasi 
• Sistem produksi 

• Sistem pengendalian 
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3.5 Metode Penarikan Informan 

Menurut Sugiyono (2019), populasi adalah area generalisasi terdiri dari 

objek/subjek dengan besaran dan sifat tertentu ditentukan oleh peneliti dan kemudian 

ditarik kembali kesimpulannya. 

Penelitian ini menggunakan metode penarikan sampel Non-Probability 

Sampling. Teknik memiliki arti yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 

memberikan peluang atau kesempatan yang sama terhadap setiap unsur atau anggota 

populasi untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono, 2019). Teknik penarikan sampel 

yang digunakan adalah teknik purposive sampling, yaitu teknik pengambilan sampel 

berdasarkan dengan pertimbangan tertentu. Metode ini mempertimbangkan pemilihan 

kriteria responden yaitu memiliki keahlian, pengalaman, dan pengetahuan tentang 

Nanda Fried Chicken, mengerti bisnis secara keseluruhan, dan minimal 2 tahun 

bekerja pada Nanda Fried Chicken, yaitu:   

1. Manajer Nanda Fried Chicken = 1 orang 

2. Kepala produksi Nanda Fried Chicken = 1 orang 

3. Kepala wilayah Nanda Fried Chicken = 1 orang 

4. Supplier Nanda Fried Chicken = 2 orang 

5. Konsumen Nanda Fried Chicken = 5 orang 

3.6 Metode Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan beberapa data yang diperoleh dari 

data primer dan data sekunder yakni; 

1. Data Primer 

Data primer merupakan sumber data yang diperoleh secara langsung dari sumber 

asli (tidak melalui perantara). Data primer ini secara khusus dikumpulkan oleh 

peneliti untuk menjawab penelitian. Data primer ini diperoleh dengan cara:  

a. Wawancara 

Melakukan penelitian dengan wawancara langsung bersama Manajer Nanda Fried 

Chicken, kepala produksi Nanda Fried Chicken, dan kepala wilayah Nanda Fried 

Chicken untuk memperoleh informasi dan keterangan secara lebih rinci.  

b. Observasi 

Melakukan penelitian dengan turun langsung ke lapangan dan melakukan 

observasi langsung terhadap aktivitas Nanda Fried Chicken terutama yang 

berkaitan dengan kegiatan pemasaran. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara tidak langsung tetapi 

melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). Data sekunder 

pada penelitian ini diperoleh dari studi pustaka yang berupa studi literatur, jurnal, 

artikel, dan data yang berkaitan dengan topik penelitian.  
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3.7 Metode Pengolahan/Analisis Data 

Penelitian ini akan mengkaji mengenai strategi pemasaran pada Nanda Fried 

Chicken yang akan menjadi variabel penelitian. Berikut penjelasan mengenai teknik 

pengolahan data yang akan digunakan dalam penelitian ini. 

3.7.1. Analisis Lingkungan Eksternal 

Analisis lingkungan eksternal Perusahaan mencakup analisis makro dan mikro 

yang terdiri dari: 

1. Analisis makro mencakup: 

a. Sosial/Demografi 

b. Teknologi 

c. Ekonomi 

d. Lingkungan 

e. Politik  

2. Analisis mikro mencakup: 

a. Ancaman masuknya pendatang baru 

b. Ancaman dari produk substitusi 

c. Kekuatan tawar-menawar pembeli 

d. Kekuatan tawar-menawar pemasok 

e. Persaingan sesama perusahaan dalam industri 

Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) digunakan untuk melakukan 

evaluasi pada faktor-faktor eksternal perusahaan yang termasuk peluang dan ancaman. 

Berikut merupakan tahapan kerja menganalisis matriks EFE yaitu: 

1. Membuat daftar faktor-faktor eksternal utama, daftar terlebih dahulu peluang 

terlebih dahulu kemudian ancaman. 

2. Menentukan bobot (weight) dari critical success factors dengan skala yang lebih 

tinggi bagi yang berprestasi tinggi dan sebaliknya. Jumlah dari keseluruhan bobot 

harus sebesar 1,0. Nilai bobot dicari dan dihitung berdasarkan rata-rata 

industrinya.  

3. Tentukan nilai setiap critical success factors antara 1 sampai 4 pada setiap faktor, 

dimana 1 = di bawah rata-rata, 2 = rata-rata, 3 = di atas rata-rata, 4 = sangat bagus.  

4. Kalikan nilai bobot dan nilai ratingnya untuk mendapatkan skor bobot.  

5. Jumlahkan skor rata-rata untuk setiap variabel untuk menentukan skor bobot total 

untuk organisasi. 

Tabel 3.2 Contoh Tabel Penyusunan Matriks EFE 
No. Faktor-Faktor 

Eksternal 

Bobot  Peringkat  Skor Bobot 

 Peluang    

1. …..    

2. …..    

3. …..    

4. …..    

 Ancaman     
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No. Faktor-Faktor 

Eksternal 

Bobot  Peringkat  Skor Bobot 

1. …..    

2. …..    

3. …..    

4. …..    

 Total  1,00   

Sumber : David dan David (2017) 

3.7.2. Analisis Lingkungan Internal 

Analisis lingkungan internal Perusahaan dapat diidentifikasikan dengan 

bersumber dari: 

1. Manajemen 

2. Pemasaran 

3. Keuangan 

4. Produksi atau Operasi 

Penggunaan Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dalam penelitian untuk 

melihat faktor internal dari perusahaan yang berkaitan dengan kekuatan dan 

kelemahan yang dianggap penting. Data dan informasi perusahaan mengenai aspek 

internal perusahaan dari beberapa fungsional seperti aspek manajemen, pemasaran, 

keuangan dan akuntansi, produksi atau operasi, penelitian dan pengembangan serta 

sistem informasi manajemen. Berikut merupakan tahapan kerja menganalisis matriks 

IFE yaitu: 

1. Membuat daftar faktor-faktor utama, daftar terlebih dahulu kekuatan kemudian 

kelemahan. 

2. Menentukan bobot (weight) dari critical success factors dengan skala yang lebih 

tinggi bagi yang berprestasi tinggi dan sebaliknya. Jumlah dari keseluruhan bobot 

harus sebesar 1,0. Nilai bobot dicari dan dihitung berdasarkan rata-rata 

industrinya. 

3. Berilah peringkat 1 sampai 4 pada setiap faktor untuk mengindikasikan apakah 

faktor tersebut sangat lemah (peringkat = 1), lemah (peringkat = 2), kuat 

(peringkat = 3), sangat kuat (peringkat = 4). 

4. Kalikan setiap bobot setiap faktor dengan peringkatnya untuk menentukan skor 

bobot bagi masing-masing variabel.  

5. Jumlahkan skor bobot masing-masing variabel untuk dapat memperoleh skor 

bobot total organisasi. 

Tabel 3.3 Contoh Penyusunan Matriks IFE 
No. Faktor-Faktor 

Internal 

Bobot  Peringkat  Skor Bobot 

 Kekuatan     

1. …..    

2. …..    

3. …..    

4. …..    
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 Kelemahan    

1. …..    

2. …..    

3. …..    

4. …..    

 Total  1,00   

Sumber : David dan David (2017) 

3.7.3. Matriks SWOT 

Analisis SWOT merupakan teknik perencanaan strategi yang berguna untuk 

menilai kekuatan (strengths) dan kelemahan (weakness), peluang (opportunities) dan 

ancaman (threats) dalam suatu proyek, baik rencana yang sedang berlangsung maupun 

rencana baru. (Mahmudi, 2020)). 

Tabel 3.4 Analisis Matriks SWOT 

 

Sumber :  Maulidah et al. (2023) 

Masing-masing alternatif strategi pada matriks SWOT, yaitu: 

1. Strategi SO (Strengths-Opportunities)  

strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang yang 

sebesar-besarnya.  

IFAS   

  

  

  

  

  

EFAS   

Strength s   

S   

Tentukan       faktor – faktor   

Kekuatan    internal   

Weakness   

W   

Tentukan   Factor-faktor 

kelemahan   internal   

Opportunites   

O   

Tentukan        Faktor 

  -faktor peluang   
  

Strategi   S-O   

  

  

Ciptakan   strategi   yang   

menggunakan   kekuatan   untuk   

Memanfaatkan    peluang   

Strategi   W-O   

  

  

Ciptakan   strategi   yang   

meminimalkan kelemahan   

untuk   memanfaatkan   

peluang.   

Threats   

T   

Tentukan        faktor 

  -faktor ancaman   
  

Strategi   S-T   

  

  

Ciptakan   strategi   yang   

menggunakan   kekuatan   untuk   

mengatasi   ancaman.   

Strategi   W-T   

  

  

Ciptakan   strategi   yang   

meminimalkan kelemahan   

dan   menghindari    ancaman   
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2. Strategi ST (Strenghts-Threats)  

Strategi ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki 

perusahaan untuk mengatasi ancaman.  

3. Strategi WO (Weknesses-Opportunities)  

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara 

meminimalkan kelemahan yang ada.   

4. Strategi WT (Weaknesses-Threats)  

Strategi ini berdasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha 

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.  
 

3.7.4. Matriks IE 

Matriks IE (internal-eksternal) merupakan pemetaan skor matriks IFE dan EFE 

yang telah dihasilkan dan memposisikan perusahaan dalam tampilan sembilan sel. 

Matriks IE didasari pada dua dimensi kunci yaitu total skor pembobotan IFE pada 

sumbu horizontal dan matriks IE, total skor bobot dari 0,1 hingga 1,99 menunjukan 

posisi lemah; nilai dari 2,0 hingga 2,99 menunjukan pengaruh eksternal sedang; dan 

nilai 3,0 hingga 4,0 adalah pengaruh eksternal yang tinggi. Konsep matriks IE dapat 

dilihat pada gambar berikut ini. 
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Gambar 3.1 Matriks IE
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN & PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

4.1.1. Sejarah Nanda Fried Chicken 

Nanda Fried Chicken adalah usaha yang bergerak di bidang perdagangan yang 

berdiri pada tahun 2006 oleh Bapak Marino bersama ibu Ati Tiani (alm). 

Setelah melalui berbagai usaha yang mengalami pasang surut, akhirnya Pak 

Marino dan istrinya memutuskan untuk membuka usaha ayam goreng. Mereka 

memutuskan untuk menamai merek ayam goreng tersebut dengan nama anak 

tunggal mereka, yaitu Nanda, sehingga menjadi Nanda Chicken. Nanda Fried 

Chicken ini menjual aneka makanan cepat saji seperti fried chicken, burger, 

dan kentang goreng. Berkat usaha keras, ketekunan, dan kesabaran, bisnis fried 

chicken yang didirikan oleh Pak Marino sekarang berkembang dengan baik, 

bahkan memiliki beberapa cabang di penjuru Bogor. 

4.1.2. Kegiatan Usaha 

1. Nanda Fried Chicken merupakan gerai makanan yang menjual berbagai 

macam produk fast food di berbagai penjuru Bogor. 

2. Nanda Fried Chicken menjual produknya secara konvensional, seperti 

dengan memberikan diskon dan menyebarkan brosur. 

4.1.3. Struktur Organisasi 

 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Nanda Fried Chicken 
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Berdasarkan gambar di atas, maka tugas dan tanggung jawab pada setiap bagian di atas 

adalah sebagai berikut: 

1. CEO (Chief Executive Officer)  
CEO sebagai posisi tertinggi dari suatu perusahaan, tentu saja CEO memiliki 

fungsi manajerial yaitu planning, organize, actuating, dan controlling (POAC). 
2. CFO (Chief Financial Officer)  

Mengontrol laporan manajer sebelum diberikan kepada CEO. 
3. Manajer  

Mengatur keuangan dimulai dari laporan penjualan grafik setiap minggu, laporan 

bulanan ke CEO, merekap penjualan supplier barang. 
4. Kepala Produksi  

Bertugas mengatur mengelola supplier barang agar tidak terjadi kekurangan, dan 

mengatur pendistribusian ke setiap cabang. 
5. SPV  

Bertugas mengawasi SDM di setiap cabang baik dari pengerjaan SOP, mengontrol 

kebersihan cabang, mengontrol penjualan sampai mengontrol kualitas produk.  

6. Koordinator Wilayah (korwil)  
Bertugas mengatur regulasi libur di wilayah cabang tersebut dan mengontrol 

penjualan di wilayahnya masing-masing. 
7. Cabang 

Tempat berjualan Nanda Fried Chicken 

4.1.4. Visi dan Misi Nanda Fried Chicken 

VISI 

3. Menjadikan perusahaan berskala nasional dan ikut serta dalam menjaga ketahanan 

ekonomi nasional dengan cara membuka lapangan kerja. 

MISI 

1. Membuka cabang di beberapa kota dengan jaringan yang kuat 

2. Memberikan produk yang halal dan berkualitas 

3. Memberikan pelayanan terbaik dan memberikan harga yang ekonomis yang bisa 

menjangkau semua kalangan 

4. Terus berinovasi seiring dengan perkembangan zaman 

5. Memberikan apresiasi serta kesempatan kepada karyawan untuk berkembang dan 

menjadi entrepreneur. 

4.2 Pembahasan 

4.2.1. Analisis Faktor Internal dan Faktor Eksternal Nanda Fried Chicken 

4.2.1.1.Analisis Faktor Internal Nanda Fried Chicken 

 Aspek internal pada Nanda Fried Chicken yaitu seluruh kegiatan yang berada 

pada lingkungan internal perusahaan seperti manajemen, pemasaran, keuangan, dan 

operasi. Berikut penjelasan mengenai faktor internal pada Nanda Fried Chicken yang 

terdiri atas: 
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1. Manajemen  
Manajemen pada Nanda Fried Chicken terdiri dari berbagai macam aspek, yaitu 

sebagai berikut: 

a. Perencanaan  

Nanda Fried Chicken memiliki visi dan misi dengan perencanaan yang 

sistematis dan strategis kedepannya sesuai dengan visi dan misi dengan 

menjadikan perusahaan berskala nasional dan menciptakan lapangan kerja 

serta membuka cabang di kota lain dengan memberikan inovasi baru, 

pelayanan yang lebih baik, strategi penjualan, dan memberikan apresiasi 

terhadap karyawan. Hal ini di dukung oleh penelitian Mahulae (2022), bahwa 

perencanaan berupa penentuan langkah awal yang memungkinkan suatu 

organisasi dapat mencapai tujuannya dan penentuan strategi yang tepat untuk 

mewujudkan tujuan suatu perusahaan/organisasi. Berdasarkan hasil 

wawancara yang didapat dari manajer bahwa “untuk perencanaan 

kedepannya Nanda Fried Chicken hendak membuka franchise agar lebih 

berkembang”.  

 

b. Pengorganisasian 
Nanda Fried Chicken memiliki struktur organisasi seperti yang ditunjukkan 

pada gambar 4.1, terlihat bahwa posisi manajemen puncak dipegang oleh 

owner. Owner bertanggung jawab untuk melakukan manajerial yaitu 

planning, organize, dan controlling terhadap semua kegiatan, dengan tujuan 

menjaga keberlangsungan usaha yang dijalankan. Selain itu, terdapat juga 

CFO dan staf lainnya yang bertugas menjalankan tugas masing-masing sesuai 

dengan ketentuan yang telah ditetapkan. Berdasarkan hasil wawancara yang 

didapat dari manajer bahwa “Struktur organisasi yang didapat pada Nanda 

Fried Chicken yaitu manajer memberikan masing-masing tugas kepada 

seluruh staf untuk menjalankan tugasnya sesuai SOP dan visi misi 

perusahaan”. Hal tersebut di dukung oleh penelitian Mahulae (2022), melalui 

pengorganisasian, manajer dapat memantau dan mengontrol karyawan 

lainnya agar dapat melaksanakan tugasnya dengan tepat. 

 

c. Pemotivasian 

Kegiatan ini berkaitan dengan pemberian motivasi dan penghargaan kepada 

karyawan. Untuk memotivasi karyawan Nanda Fried Chicken agar semangat 

dan berkinerja baik, mereka menerapkan sistem bonus yang diberikan jika 

target yang ditetapkan tercapai. Selain itu, karyawan juga mendapatkan 

tunjangan hari raya, yang membuat mereka merasa senang bekerja dan 

semakin termotivasi untuk meningkatkan kinerja pada Nanda Fried Chicken. 

Berdasarkan hasil wawancara yang didapat dari manajer bahwa “Para 

karyawan diberikan apresiasi dalam bentuk tunjangan dan bonus agar para 

karyawan lebih giat dalam menjalankan pekerjaannya di Nanda Fried 
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Chicken”. Hal ini sejalan dengan yang di kemukakan oleh Dewi dan Armiwal 

(2022), pemotivasian merupakan faktor yang sangat penting dalam sebuah 

perusahaan karena dapat meningkatkan kinerja karyawan. Oleh karena itu, 

kemampuan manajemen dalam memberikan motivasi akan sangat 

berpengaruh terhadap keberhasilan atau kegagalan dalam mencapai tujuan 

perusahaan . 

 

d. Penempatan Staf 

Penempatan staf Nanda Fried Chicken berkaitan dengan aktivitas perekrutan, 

wawancara, penyeleksian, pelatihan, pengevaluasian dan pemecatan 

pegawai. Nanda Fried Chicken dalam melakukan perekrutan pegawai dengan 

menyeleksi, pendidikan min SMA/sederajat, dan mampu berkomunikasi 

dengan baik. Berdasarkan hasil wawancara yang didapati dari manajer bahwa 

“Nanda Fried Chicken melakukan aktivitas tersebut dikarenakan dengan 

adanya SOP yang telah berlaku untuk mendapatkan calon kandidat yang 

terbaik sesuai visi misi pada Nanda Fried Chicken”. Hal ini sejalan dengan 

pernyataan  Mahulae (2022), yaitu seorang manajer bisa melihat bakat dan 

minat seseorang agar dapat menempatkan calon kandidat pada posisi terbaik 

dan dapat bekerja secara optimal. 

 

e. Pengendalian dan Pengawasan 
Pada kegiatan ini, aktivitas yang dilakukan mencakup kinerja pegawai, 

standar operasional prosedur pelayanan, perawatan atau pemeliharaan produk 

dan fasilitas, serta pemasaran. Pengawasan ini bertujuan untuk memastikan 

rencana kerja berjalan sesuai dengan prosedur yang telah ditetapkan. 

Pengawasan dapat berupa pencegahan dan penanggulangan. Pencegahan 

dilakukan untuk menghindari hal-hal yang tidak diinginkan, terutama yang 

dapat menghambat kelancaran kegiatan. Sementara itu, penanggulangan 

dilakukan apabila terdapat gangguan terhadap kelancaran kegiatan, terutama 

yang berkaitan dengan keamanan dan kenyamanan konsumen. Salah satu 

contoh penanggulangan adalah penggunaan CCTV untuk meningkatkan 

keamanan dan mencegah tindak kejahatan. Berdasarkan hasil wawancara 

yang didapat dari manajer bahwa “Didapati pengendalian dan pengawasan 

pada Nanda Fried Chicken bertujuan untuk memastikan rencana kerja 

berjalan dengan lancar dan aman yang dilakukan oleh Korwil diberbagai 

cabang”. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan Mahulae (2022), bahwa 

pengendalian dan pengawasan berguna untuk memastikan bahwa aktivitas 

yang telah dilakukan sesuai dengan rencana awal dan untuk 

mengevaluasinya. 

2. Pemasaran 
Nanda Fried Chicken hanya melakukan pemasarannya dengan metode 

konvensional, diantaranya yaitu dengan melakukan membuat diskon, penyebaran 



40 
 

  

brosur di tempat, menentukan pemilihan lokasi saat membuka cabang, dan 

membuka cabang baru. Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh 

manajer bahwa “Nanda Fried Chicken memiliki keterbatasan SDM khususnya 

pada bagian pemasaran, sehingga pemasaran yang dilakukan masih kurang efektif 

yaitu hanya dengan metode konvensional”. Hal ini sejalan dengan pernyataan 

Usman et al. (2020), pemasaran sangatlah penting bagi perusahaan, dimana para 

pelaku bisnis berlomba-lomba untuk membuat strategi pemasaran yang tepat agar 

dapat memperluas jangkauan pasar. 

3. Keuangan dan Akuntansi 
Hal ini berkaitan dengan kemampuan perusahaan dalam mengelola data keuangan 

yang dimiliki. Nanda Fried Chicken memiliki kemampuan dalam mengarsip data 

produksi dan keuangan yang belum terstruktur dengan rapih. Berdasarkan hasil 

wawancara yang dilakukan oleh manajer bahwa “Pencatatan dan pengarsipan data 

keuangan pada Nanda Fried Chicken masih belum rapih dan lengkap, sebelumnya 

Nanda Fried Chicken melakukan pengolahan keuangan secara manual dengan 

melakukan pembukuan pada setiap minggunya, namun sekarang berinovasi 

dengan menggunakan ms.excel namun masih tidak optimal”. Sumber modal yang 

didapati oleh Nanda Fried Chicken bisa terbilang cukup kuat, dikarenakan owner 

Nanda Fried Chicken mendirikan bisnis fast food tersebut mandiri tanpa bantuan 

dari investor. Laba yang diperoleh dari beberapa cabang Nanda Fried Chicken 

rata-rata mencapai target penjualan, namun jumlah penjualan yang didapati terus 

menurun dari tahun 2021 hingga tahun 2023. Pernyataan tersebut sejalan dengan 

penelitian Santiago (2021), bahwa penerapan informasi akuntansi keuangan pada 

perusahaan sangat berguna untuk memantau perkembangan usaha dan kondisi 

keuangannya. Hal ini mencakup aspek-aspek seperti permodalan, laba, dan rugi 

yang dialami perusahaan dalam periode tertentu. Salah satu faktor paling penting 

dalam sebuah perusahaan adalah laporan keuangan, karena laporan ini berfungsi 

sebagai indikator atau panduan bagi perusahaan untuk mengevaluasi kinerja bisnis 

yang dijalankan. 

4. Produksi atau Operasi  
Nanda Fried Chicken mendapatkan produk dari berbagai pemasok untuk 

membandingkan harga dan memilih yang termurah. Pemasok tetap akan 

mendapatkan repeat order karena kualitas dan harga yang sudah terjamin terbaik. 

Pemasok mereka antara lain PT. Ciomas Adisatwa, Yamiku (PT. Sinar Ternak 

Sejahtera, PT. Tamansari Berkah Sejahtera, dan PT. Raja Java Nisi. Pemesanan 

dilakukan melalui WhatsApp dan langsung diproses oleh pemasok, Setelah 

produk diterima, dilakukan pengecekan untuk memastikan kesesuaian produk dari 

kerusakan, setelah itu, produk disimpan di dalam gudang yang berisikan freezer- 

freezer, kemudian produk dikirim pada setiap cabang, dan dimasukkan ke dalam 

freezer agar produk tetap terjaga kualitasnya.  Nanda Fried Chicken memiliki 

fryer dengan mesin yang otomatis, yang dimana suhu mesin mencapai 110 derajat 
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celcius, dan fryer tersebut mampu menggoreng selama 10 hingga 15 menit, jika 

waktu melebihi batas penggorengan, maka mesin fryer akan otomatis berhenti. 

Jadi, mesin fryer menghindari adanya kegagalan akan produksi seperti terjadinya 

produk yang gosong. Hal ini sejalan dengan penelitian Nadya et al. (2020) dengan 

kemajuan teknologi yang semakin canggih dan pesatnya perkembangan dunia 

bisnis, masyarakat kini mampu membedakan produk berkualitas untuk memenuhi 

kebutuhan sehari-hari mereka. Hal ini menyebabkan persaingan dalam hal 

kualitas produk menjadi semakin ketat. Kondisi semacam ini memaksa 

perusahaan untuk bekerja lebih keras dalam memahami kondisi pasar, sehingga 

produk atau jasa yang ditawarkan dapat diterima dengan baik dan perusahaan 

dapat menghindari masalah produksi. 

 Analisis terhadap faktor internal Nanda Fried Chicken melalui aspek 

fungsional yang meliputi aktivitas utama dan aktivitas pendukung menghasilkan 

beberapa faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan. Faktor-faktor internal 

dianalisis dengan menggunakan metode analisis Internal Factor Evaluation 

Matrix (IFE). 

 

Tabel 4.1 Hasil Analisis Matriks IFE 

No. 
Faktor Internal 

Bobot Peringkat Skor Bobot 
      Kekuatan 

1.  Memiliki beberapa cabang 

sehingga dapat menarik 

konsumen baru. 

0,25 4 1 

2. Nanda Fried Chicken 

memiliki hubungan yang 

baik dengan pemasok. 
0,21 3,3 0,69 

3. Nanda Fried Chicken 

memanfaatkan teknologi 

produksi yang canggih. 

0,23 3,7 0,85 

 
Kelemahan Bobot Peringkat Skor Bobot 

1. Keterbatasan akan SDM 

khususnya tenaga 

pemasaran  

0,08 1,3 0,10 

2. Kemampuan mengarsip 

data dan keuangan tidak 

optimal 

0,08 1,3 0,10 

3. Strategi pemasaran yang 

dilakukan hanya melalui 

konvensional. 

0,15 2,3 0,35 

Total  1,00  3,09 
Sumber :  Data Diolah Penulis, 2024 

Berdasarkan tabel hasil matriks IFE, skor bobot total dari hasil analisis 

kekuatan dan kelemahan adalah 3,09. Dari total skor tersebut dapat diketahui bahwa 
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faktor kekuatan nilai yang tertinggi adalah Nanda Fried Chicken memanfaatkan 

teknologi produksi yang canggih sebesar 0,85. Sedangkan dari faktor kelemahan nilai 

yang tertinggi adalah strategi pemasaran yang dilakukan hanya melalui konvensional 

sebesar 0,35. Maka dari itu Nanda Fried Chicken harus berinovasi dalam strategi 

pemasaran serta memanfaatkan penggunaan teknologi. 

 

4.2.1.2.Analisis Faktor Eksternal Makro Nanda Fried Chicken 

1. Sosial Demografi 

Lingkungan sosial dan demografi sangat berpengaruh bagi para pelaku usaha. 

Perkembangan dalam lingkungan demografis tidak dapat dikendalikan oleh pelaku 

usaha. Diketahui bahwa masyarakat adalah pembentuk pasar, dan populasi merupakan 

kekuatan utama yang diawasi oleh para penjual. Penjual sangat memperhatikan ukuran 

dan tingkat pertumbuhan populasi di suatu kota, wilayah, dan negara sebagai dasar 

dalam menetapkan pangsa produk mereka. Pertumbuhan penduduk akan 

mempengaruhi tingkat peluang pemasaran bagi produk atau jasa tertentu. 

Pertumbuhan penduduk yang semakin tinggi akan semakin membuka peluang lebih 

luas, karena bagaimanapun akan terkait dengan seberapa besar suatu produk atau jasa 

akan bisa diserap oleh pasar.  

Menurut (databoks, 2024), data kependudukan berdasarkan Direktorat Jenderal 

Kependudukan dan Pencatatan Sipil (Dukcapil) Kementerian Dalam Negeri, jumlah 

penduduk Provinsi Jawa Barat sebanyak 49,9 juta jiwa pada Desember 2023. Kota 

Bogor merupakan wilayah dengan penduduk mencapai peringkat ke-20 di Provinsi 

Jawa Barat, yakni berjumlah 1,13 juta jiwa (2,26%) dari total penduduk. Seperti yang 

diungkapkan oleh manajer Nanda Fried Chicken pada saat melakukan wawancara 

bahwa “Semakin meningkatnya jumlah penduduk maka semakin tinggi juga peluang 

untuk mendapatkan calon pembeli, selain itu banyaknya pembeli yang berbelanja di 

Nanda Fried Chicken di usia semua kalangan, sehingga bisnis fast food ini diminati 

karena mudah dijangkau dan praktis”. 

2. Teknologi 

 Perkembangan teknologi membuat perusahaan menjadi lebih efisien. Globalisasi 

mengubah berbagai aturan main dalam berbisnis, persaingan juga tidak lagi dalam 

skala lokal dan nasional, namun sudah mengarah kepada persaingan global. 

Pertumbuhan dan kemajuan teknologi sudah mengubah cara berbelanja masyarakat 

dengan melakukan transaksi perdagangan dalam cara pembayaran, yang sebelumnya 

masyarakat menggunakan sistem pembayaran dengan cara tunai, saat ini sudah 

berinovasi menjadi non-tunai seperti melalui transfer, debit dan qris. Yang dimana 

masyarakat saat ini lebih sering menggunakan pembayaran secara cashless. 

Diungkapkan oleh wawancara yang dilakukan oleh manajer bahwa “Nanda Fried 

Chicken sudah melakukan kemajuan teknologi dengan cara melakukan transaksi 

pembayaran melalui non-tunai (cashless)”. 
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3. Ekonomi 

 Situasi ekonomi di Indonesia saat ini mengalami perkembangan yang signifikan, 

yang disebabkan oleh peningkatan Produk Domestik Bruto (PDB). Secara umum, 

PDB bisa dijadikan indikator pertumbuhan ekonomi suatu negara, di mana salah satu 

kontributor utamanya adalah sektor perdagangan. Dapat dilihat pada gambar 4.2 

berikut ini 

 

           Sumber : Data Sekunder Badan Pusat Statistik 2022 

Gambar 4.2 PDB Lapangan Usaha 

 Berdasarkan penjelasan pada gambar di atas, pertumbuhan produk domestik 

regional Jawa Barat mengalami fluktuasi. Namun, pada tahun 2022 mulai 

menunjukkan peningkatan, yang akan berdampak pada kemampuan daya beli 

masyarakat, terutama dalam sektor perdagangan. 

 Pada saat ini Indonesia sedang melakukan pemulihan di berbagai bidang aspek 

termasuk dibidang ekonomi. Hal tersebut dapat dilihat dari peningkatan produk 

domestik regional bruto (PDRB), dimana PDRB adalah salah satu indikator penting 

untuk mengetahui kondisi ekonomi di suatu daerah dalam periode tertentu. Menurut 

Bima Arya (Walikota Bogor) (2023), Kota Bogor mengalami peningkatan PDRB, 

dimana tahun 2022 PDRB Kota Bogor 236,15 triliun rupiah dan meningkat secara 

signifikan di tahun 2023 dengan jumlah 245,22 triliun rupiah. Salah satu yang 

berkontribusi besar dalam perkembangan ekonomi nasional yaitu dari sektor produk. 

Seperti yang diungkapkan oleh Kepala Ekonomi Bank Dunia untuk Kawasan Asia 

Timur dan Pasifik, Aaditya Mattoo (2023), "Sektor produk setidaknya bertanggung 

jawab terhadap setengah dari perekonomian Asia Pasifik dan dalam satu dekade 

terakhir sektor produk berkontribusi besar terhadap produktivitas ketimbang 

manufaktur, serta reformasi produk dan digitalisasi dapat menghasilkan siklus yang 

baik dalam meningkatkan peluang ekonomi serta mengembangkan kapasitas sumber 

daya manusia yang mendorong pembangunan". Seperti yang diungkapkan oleh 
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manajer Nanda Fried Chicken pada wawancara yang mengatakan bahwa “Nanda Fried 

Chicken memiliki potensi yang baik bagi penyerapan tenaga kerja yang berdampak 

pada kesejahteraan perekonomian masyarakat, apabila dapat berkembang dengan 

baik.” Dengan meningkatnya perekonomian Kota Bogor yang dibuktikan dengan 

peningkatan PDRB, maka akan terciptanya lapangan kerja dan kesejahteraan 

masyarakat yang berdampak pada daya beli masyarakat akan semakin meningkat. 

 

4. Politik 

 Arah kebijakan dan kestabilan politik pemerintah menjadi faktor krusial bagi para 

pelaku bisnis makanan. Situasi politik yang tidak kondusif dapat memberikan dampak 

negatif pada dunia usaha. Faktor politik ini mencakup undang-undang tentang 

lingkungan, regulasi perdagangan luar negeri, peraturan tentang keselamatan dan 

kesehatan kerja, sistem perpajakan, kestabilan politik, dan lain-lain. Salah satu regulasi 

yang perlu diperhatikan oleh Nanda Fried Chicken adalah Peraturan Presiden 

Republik Indonesia Nomor 7 Tahun 2021 tentang perizinan untuk usaha mikro, kecil, 

dan menengah. Kemudahan perizinan ini menjadi ancaman bagi Nanda Fried Chicken 

karena menyebabkan semakin banyaknya pesaing dalam bisnis makanan. Seperti yang 

diungkapkan oleh manajer Nanda Fried Chicken bahwa “Nanda Fried Chicken dalam 

melakukan proses perizinan usaha dapat dikatakan mudah karena dinas dan 

kementrian memberikan bimbingan secara langsung”. 

5. Lingkungan  

 Lingkungan mencakup sumber daya alam yang dibutuhkan untuk pemasaran atau 

yang dipengaruhi oleh aktivitas pemasaran. Faktor lingkungan yang dimaksud 

meliputi aksesibilitas lokasi Nanda Fried Chicken bagi konsumen serta rasa aman dan 

nyaman saat berada di sana. Nanda Fried Chicken, diketahui bahwa lokasinya berada 

jalan raya Parung Banteng, lokasi ini strategis karena terletak di jalan raya besar. 

 Nanda Fried Chicken terus berupaya meningkatkan rasa aman dan nyaman 

konsumen dengan menjaga kebersihan area kasir, lantai, rak produk, freezer, dan 

menyediakan tempat sampah. Seperti yang diungkapkan oleh manajer Nanda Fried 

Chicken pada wawancara mengatakan bahwa “Nanda Fried Chicken memiliki lokasi 

strategis di jalan raya besar yang memudahkan akses konsumen. Selain itu, mereka 

berkomitmen untuk meningkatkan rasa aman dan nyaman bagi konsumen dengan 

menjaga kebersihan area kasir, lantai, rak produk, dan freezer, serta menyediakan 

tempat sampah yang memadai”. 

4.2.1.3.Analisis Faktor Eksternal Mikro Nanda Fried Chicken 

1. Ancaman Masuknya Pendatang Baru 

 Pesaing pada suatu industri makanan di kota Bogor membawa kapasitas baru, 

keinginan ingin merebut bagian pasar, serta sering kali juga sumber daya yang besar. 

Akibatnya terjadi persaingan harga sehingga mengurangi kemampuan untuk 

memperoleh laba. Industri yang sulit dimasuki oleh pesaing memungkinkan 
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perusahaan menguasai pangsa pasar dengan mudah. Namun, jika suatu industri mudah 

dimasuki pesaing, kompetisi pasar akan menjadi sangat ketat. Pada bisnis makanan, 

kemungkinan masuknya pendatang baru cukup mudah karena banyaknya usaha 

makanan membuat konsumen tidak kesulitan membeli berbagai produk langsung dari 

produsen. Faktor lain yang meningkatkan ancaman pendatang baru adalah kemudahan 

mendapatkan izin untuk mendirikan bisnis makanan. Berdasarkan hasil wawancara 

yang diperoleh dari manajer Nanda Fried Chicken bahwa “Ancaman pendatang baru 

bagi Nanda Fried Chicken yaitu kompetitor yang disekitarnya melakukan pemasaran 

melalui media digital dan juga membuat cabang franchise, sehingga bisnis fast food 

semakin berkembang dengan cepat dibandingkan dengan Nanda Fried Chicken. Hal 

tersebut berdampak para perolehan laba bisnis Nanda Fried Chicken”. 

 Ancaman pesaing Nanda Fried Chicken di daerah kota Bogor merupakan pesaing 

yang kompetitif, dimana para kompetitor sudah lebih terkenal dan sudah lebih lama 

dibandingkan dengan Nanda Fried Chicken. Dalam hal tersebut, Nanda Fried Chicken 

melakukan strategi yang lebih agresif dengan memberikan pelayanan yang terbaik 

serta harga yang relatif lebih murah dengan memberikan kualitas produk yang baik, 

untuk menarik calon konsumen pada Nanda Fried Chicken. 

2. Ancaman Dari Produksi Substitusi 

 Bisnis fast food saat ini sangat diminati oleh masyarakat, dikarenakan praktis dan 

tidak memakan waktu yang lama dalam proses pembuatan. Nanda Fried Chicken 

termasuk ke dalam jenis fast food western, namun terdapat juga fast food lokal 

diantaranya seperti nasi goreng, bakso, mie ayam, dan lain-lain yang tentunya sangat 

diminati oleh masyarakat dan menjadi ancaman bagi Nanda Fried Chicken. Fast food 

lokal kini banyak dipilih oleh masyarakat, dikarenakan lebih unggul pada porsi yang 

disajikan sehingga masyarakat tertarik untuk membeli. Berdasarkan wawancara yang 

dilakukan bersama manajer bahwa “Kini fast food lokal menjadi ancaman bagi Nanda 

Fried Chicken karena menjadi produk substitusi bagi bisnis fast food ini. Yang dimana 

fast food lokal seperti penjual bakso dan nasi goreng masih ada yang memakai strategi 

penjualan dengan berkeliling, sehingga hal tersebut merupakan peluang bagi bisnis 

fast food lokal dikarenakan masyarakat tidak perlu menghabiskan tenaga lebih banyak 

untuk pergi ke cabang Nanda Fried Chicken”. 

3. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok 

 Kekuatan posisi tawar menawar mempengaruhi intensitas persaingan dalam 

industri makanan. Ketika memiliki beberapa pemasok dengan kualitas yang baik 

dengan harga yang terendah, hal tersebut merupakan kepentingan terbaik bagi Nanda 

Fried Chicken untuk membantu satu sama lain dengan harga yang kompetitif, kualitas 

yang baik, pengerjaan tepat waktu, dan pengurangan biaya operasional. Nanda Fried 

Chicken memiliki empat pemasok yang sudah bekerjasama sejak berdirinya usaha 

tersebut. Hasil dari wawancara yang dilakukan oleh manajer Nanda Fried Chicken 

bahwa “Dengan memiliki pemasok yang telah bekerjasama, Nanda Fried Chicken 
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sangat diuntungkan dengan adanya pemasok tersebut, dikarenakan Nanda Fried 

Chicken membeli dalam jumlah yang besar kepada pemasok, sehingga posisi fast food 

ini lebih kuat tawar menawarnya dibandingkan dengan pemasok”. 

4. Kekuatan Tawar Menawar Pembeli 

Ketika mendapat konsumen dalam jumlah besar, kekuatan daya tawar menawar 

mereka merepresentasikan kekuatan besar yang mempengaruhi intensitas bersaing 

dalam industri. Kekuatan tawar menawar pembeli dikatakan kuat saat pembeli hanya 

sedikit dan penjual produk fast food banyak, dan dikatakan lemah saat pembeli banyak 

dan penjual fast food sedikit. Seperti yang diungkapkan oleh manajer Nanda Fried 

Chicken bahwa “Kekuatan tawar menawar konsumen pada Nanda Fried Chicken 

dikatakan seimbang, karena jumlah yang banyak dan jumlah penjual produk fast food 

yang banyak pula”. 

5. Persaingan Sesama Perusahaan Dalam Industri 

Strategi yang diterapkan oleh suatu perusahaan dapat berhasil hanya jika mereka 

memberikan keunggulan bersaing dalam strategi yang diterapkan oleh perusahaan 

pesaing. Usaha dibidang fast food sangat diminati oleh pelaku usaha, dimana produk 

fast food merupakan produk yang diminati konsumen. Persaingan dibidang fast food 

sangat kompetitif, setiap pelaku usaha memberikan harga yang tidak jauh dari produk 

yang dijual oleh Nanda Fried Chicken, dan para kompetitor menjual produk fast food 

yang hampir serupa macamnya dengan yang dijual oleh Nanda Fried Chicken. Hal 

tersebut sesuai dari hasil wawancara bersama manajer Nanda Fried Chicken yaitu 

“persaingan dalam usaha fast food sangat kompetitif, Dimana para pelaku usaha 

sejenis melakukan banyak inovasi dan pengembangan produk yang serupa. Namun, 

Nanda Fried Chicken memiliki strateginya sendiri dengan harga yang relatif murah 

dengan memberikan kualitas yang baik sehingga Nanda Fried Chicken memiliki 

peluang untuk bersaing dengan usaha sejenis, dikarenakan harga kompetitor lain hanya 

sedikit lebih tinggi dibandingkan dengan Nanda Fried Chicken, walaupun kompetitor 

lebih berkembang dibandingkan dengan Nanda Fried Chicken, tetapi harga yang 

diberikan oleh kompetitor masih terbilang terjangkau”. 

Tabel 4.2 Hasil Analisis Matriks EFE 

No. 
Faktor Eksternal 

Bobot Peringkat Skor Bobot 
      Peluang  

1.  Konsumen dari semua usia 

dapat membeli 
0,13 3,9 0,51 

2. Pertumbuhan ekonomi di 

kota Bogor meningkat 
0,10 3,0 0,3 

3. Perkembangan teknologi 

yang semakin meningkat 
0,12 3,7 0,44 

4. Lokasi Nanda Fried 

Chicken yang strategis 
0,14 4 0,56 

5. Kerjasama antar pemasok 

terjamin 
0,11 3,1 0,34 
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Ancaman Bobot Peringkat Skor Bobot 

1. Masuknya pendatang baru  0,10 3 0,3 

2. Ancaman produk substitusi 0,09 2,9 0,26 

3. Persaingan yang ketat 

dalam industri fast food 
0,11 3,3 0,36 

4. Kemudahan perizinan usaha 

mikro 
0,10 3 0,3 

Total  1,00  3,37 
Sumber :  Data Diolah Penulis, (2024) 

Berdasarkan tabel matriks EFE, skor bobot total dari hasil analisis peluang dan 

ancaman adalah 3,37. Dari total skor tersebut dapat diketahui bahwa faktor peluang 

nilai yang tertinggi adalah Lokasi Nanda Fried Chicken yang strategis sebesar 0,56. 

Sedangkan dari faktor ancaman nilai yang tertinggi adalah persaingan yang ketat 

dalam industri fast food sebesar 0,36. Maka dari itu Nanda Fried Chicken harus 

memperluas pangsa pasar sebagai strategi pemasaran. 

4.2.2. Matriks IE 

Matriks IE merupakan suatu gabungan dari matriks EFE dan IFE, yang 

bertujuan untuk memperoleh strategi bisnis di tingkat korporat yang lebih detail. 

Berdasarkan matriks EFE dan IFE Nanda Fried Chicken, dapat digambarkan dalam 

matriks IE yang dapat dilihat pada gambar berikut: 

SKOR 

TERTIM 

BANG 

TOTAL  

EFE 

 Kuat 

(4,00-3,00) 

4,0 

Rata-Rata 

(3,00-2,99) 

3,0 

Lemah 

(2,99-1,00) 

2,0 

 

 
1,0 

Tinggi 

(4,00-3,00) 

3,0 

I 

 

 

II 

 

 

III 

 

 

 

Sedang 

(3,00-2,99) 

2,0 

IV 

 

 

V 

 

 

VI 

 

 

 

Rendah 

(2,99-1,00) 

1,0 

VII 

 

 

VIII 

 

 

IX 

 

 

 

Sumber : Data Diolah Penulis, (2024) 

Gambar 4.3 Matriks IE Nanda Fried Chicken 

Dapat disimpulkan dalam menggunakan matriks IFE dengan total nilai 3,09 

dan matriks EFE dengan total nilai 3,37. Hal tersebut dapat dilihat bahwa posisi Nanda 

Fried Chicken berada pada kuadran I yaitu Growth and Build (tumbuh dan 
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membangun), artinya strategi yang tepat untuk keadaan ini yaitu berupa strategi 

intensif (penetrasi pasar, pengembangan pasar dan pengembangan produk) atau 

integratif (integrasi ke belakang, integrasi ke depan dan integrasi horizontal). Ditinjau 

dari kondisi Nanda Fried Chicken saat ini, strategi intensif seperti penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, dan pengembangan produk adalah strategi yang tepat, seperti 

memperkuat promosi menggunakan teknologi canggih terkini dan menggunakan 

influencer sebagai brand ambassador. Melakukan invonasi baru dengan menciptakan 

varian ayam original atau spicy, memberikan pilihan pada tepung biasa atau yang 

gluten free bagi penikmat healthy food. 

4.2.3. Matriks SWOT 

Matriks SWOT merupakan suatu alat pencocokan yang dapat membantu para 

manajer untuk dapat mengetahui dan mengembangkan perusahaannya dengan empat 

tipe strategi, yaitu: strategi Kekuatan-Peluang (strengths-opportunities/SO), strategi 

Kelemahan-Peluang (weaknesses-opportunities/WO), strategi Kekuatan-Ancaman 

(strengths-threats/ST) dan strategi Kelemahan-Ancaman (weaknesses-threats/WT). 

Tabel 4.3 Analisis Matriks SWOT 

 Strength (S) Weaknesses (W) 

1. Memiliki beberapa 

cabang sehingga dapat 

menarik konsumen 

baru. 

2. Nanda Fried Chicken 

memiliki hubungan 

yang baik dengan 

pemasok. 

3. Nanda Fried Chicken 

memanfaatkan 

teknologi produksi 

yang canggih 

1. Keterbatasan akan SDM 

khususnya tenaga 

pemasaran 

2. Kemampuan mengarsip 

data dan keuangan tidak 

optimal 

3. Strategi pemasaran yang 

dilakukan hanya melalui 

konvensional. 

Opportunities (O) Strategi S-O Strategi W-O 

1. Konsumen dari semua 

usia dapat membeli 

2. Pertumbuhan ekonomi di 

kota Bogor meningkat 

3. Perkembangan teknologi 

yang semakin meningkat 

4. Lokasi Nanda Fried 

Chicken strategis 

5. Kerjasama antar 

pemasok terjamin 

• Melakukan penetrasi 

pasar (S1, S2, S3, O1, 

O3, O3, O4) 

• Memaksimalkan 

strategi pemasaran 

Nanda Fried Chicken 

(S1, S2, S3, O2, O3, 

O5) 

Threats (T) Strategi S-T Strategi W-T 

1. Masuknya pendatang 

baru 

2. Ancaman produk 

substitusi 

3. Persaingan yang ketat 

dalam industri fast food 

• Melakukan inovasi 

pada produk baru (S1, 

S2, S3, T1, T2, T3) 

• Meningkatkan 

efektifitas tenaga 

pemasaran (W1, W2, 

W3, T1, T2, T3) 
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4. Kemudahan perizinan 

usaha mikro 
Sumber : Data Diolah Penulis, (2024) 

Berdasarkan tabel hasil analisis matriks SWOT yang terdiri dari strategi SO, 

strategi WO, strategi ST dan strategi WT sebagai alternatif strategi yang dapat 

dipertimbangkan oleh Nanda Fried Chicken dapat dilihat sebagai berikut: 

1. Strategi SO yaitu strategi yang menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk 

peluang-peluang yang ada di luar perusahaan. 
a. Memaksimalkan Teknologi Produksi Canggih dan Lokasi Strategis untuk 

Menarik Konsumen dari Semua Usia. 

Dengan memanfaatkan teknologi produksi yang canggih yaitu dengan 

menggunakan mesin yang otomatis agar dapat meningkatkan kualitas produk, 

dan kecepatan layanan, sehingga mampu menarik lebih banyak konsumen dari 

berbagai usia yang tertarik dengan pelayanan cepat dan makanan berkualitas 

tinggi. Memilih lokasi yang strategis seperti di pinggir jalan raya atau tempat 

dekat pemukiman warga agar mempermudah aksesibilitas bagi konsumen. 

b. Kerjasama dengan Pemasok untuk Memanfaatkan Lokasi Strategis dan 

Teknologi Produksi Canggih. 

Memastikan kerjasama yang baik dengan pemasok untuk mendukung operasi 

di lokasi strategis. Dengan dukungan teknologi produksi canggih, Nanda 

Fried Chicken dapat menjaga kualitas bahan baku dan efisiensi produksi, yang 

akan memperkuat daya saing mereka di pasar. 

c. Peningkatan Layanan dan Produk dengan Memanfaatkan Perkembangan 

Teknologi dan Lokasi Strategis: 

Dengan memanfaatkan perkembangan teknologi yang semakin meningkat, 

Nanda Fried Chicken dapat terus berinovasi dalam produk dan layanan 

mereka. Lokasi yang strategis memungkinkan mereka menjangkau lebih 

banyak konsumen dan memaksimalkan teknologi untuk memenuhi kebutuhan 

pasar yang terus berkembang. 

2. Strategi WO yaitu strategi yang bertujuan mengurangi kelemahan internal dengan 

mengambil keuntungan pada peluang internal. 
a. Peningkatan SDM dan Tenaga Pemasaran melalui Teknologi. 

Memanfaatkan teknologi seperti aplikasi manajemen sumber daya manusia 

(HRM) dan alat pemasaran digital untuk merekrut, melatih, dan mengelola 

tenaga pemasaran yang lebih efektif. Selain itu, gunakan platform e-learning 

untuk meningkatkan keterampilan pemasaran karyawan yang ada. 
b. Implementasi Sistem Pengarsipan Digital. 

Menerapkan sistem manajemen data dan keuangan digital, seperti software 

akuntansi, untuk meningkatkan efisiensi pengarsipan dan pengelolaan data 

keuangan. 
c. Diversifikasi Strategi Pemasaran dengan Teknologi Digital. 
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mengembangkan strategi pemasaran digital dengan memanfaatkan media 

sosial dan platform iklan online lainnya. Selain itu, buat kampanye pemasaran 

online yang menarik untuk menarik konsumen dari berbagai usia. 
d. Kolaborasi dengan Komunitas Lokal dan Pemasok untuk Pemasaran. 

meningkatkan kerjasama dengan pemasok dan komunitas lokal untuk 

melakukan co-branding atau event bersama yang dapat menarik berbagai 

segmen konsumen. Selain itu, bisa juga memanfaatkan jaringan pemasok 

untuk memperluas jangkauan pemasaran. 

e. Promosi dan Event di Lokasi Strategis 
mengadakan promosi dan event menarik di lokasi strategis untuk 

meningkatkan brand awareness dan menarik pelanggan baru. 

3. Strategi ST yaitu strategi yang mempunyai tujuan untuk menggunakan perusahaan 

untuk menghindari atau mengurangi dampak ancaman eksternal. 
a. Memotivasi Karyawan untuk Meningkatkan Daya Saing Menghadapi 

Ancaman Produk Substitusi. 
Mendorong karyawan untuk berinovasi dan memberikan ide-ide baru untuk 

meningkatkan variasi menu dan kualitas produk, sehingga konsumen tetap 

setia pada Nanda Fried Chicken. 
b. Memanfaatkan Teknologi Produksi Canggih untuk Menghadapi Persaingan 

Ketat dan Ancaman Produk Substitusi. 
Mengoptimalkan penggunaan teknologi dalam proses produksi untuk 

mengurangi biaya, meningkatkan kecepatan layanan, dan memastikan kualitas 

produk yang lebih tinggi. Meningkatkan kreativitas pada produk dengan 

membuat inovasi baru seperti membuat varian ayam dan jenis sambal. 

c. Pengawasan dan Motivasi untuk Menghadapi Kemudahan Perizinan Usaha 

Mikro. 
Meningkatkan hubungan dengan pelanggan melalui layanan berkualitas tinggi 

dan interaksi yang lebih personal, serta memberikan pelatihan berkelanjutan 

kepada karyawan untuk menghadapi perubahan pasar. 

 

4. Strategi WT yaitu strategi yang dilakukan untuk mengurangi kelemahan internal 

dan menghindari ancaman eksternal. 

a. Meningkatkan Kemampuan SDM dalam Bidang Pemasaran dan Arsip Data. 

Menyelenggarakan program pelatihan dan pengembangan untuk 

meningkatkan keterampilan SDM khususnya di bidang pemasaran dan 

manajemen data dan merekrut tenaga ahli di bidang pemasaran dan 

manajemen data untuk memperkuat tim yang ada dan mengisi kekosongan 

keterampilan yang diperlukan. 

b. Diversifikasi Strategi Pemasaran untuk Mengatasi Masuknya Pendatang Baru 

dan Ancaman Produk Substitusi. 

Mengembangkan strategi pemasaran digital melalui media sosial, website, dan 

platform e-commerce untuk menjangkau lebih banyak konsumen dan 
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meningkatkan daya saing dan mengadakan promosi khusus dan menjalin 

kolaborasi dengan perusahaan lain atau influencer untuk meningkatkan 

visibilitas dan daya tarik produk. 

c. Optimalisasi Proses Pengarsipan Data dan Keuangan untuk Menghadapi 

Persaingan Ketat dan Kemudahan Perizinan Usaha Mikro. 

Menggunakan sistem manajemen terintegrasi untuk mengoptimalkan 

pengarsipan data dan keuangan, sehingga informasi lebih mudah diakses dan 

dianalisis untuk pengambilan keputusan yang lebih baik, serta melakukan 

audit dan evaluasi berkala terhadap proses pengarsipan dan keuangan untuk 

memastikan efektivitas dan efisiensi. 

d. Adaptasi dan Inovasi Produk untuk Mengurangi Ancaman Produk Substitusi 

dan Persaingan Ketat. 

Melakukan penelitian dan pengembangan untuk menciptakan produk baru 

yang sesuai dengan tren pasar dan kebutuhan konsumen dan meningkatkan 

kualitas produk dan pelayanan untuk mempertahankan pelanggan dan menarik 

pelanggan baru. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Simpulan  

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan pada Nanda Fried Chicken, 

maka diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Faktor-faktor internal Nanda Fried Chicken memperoleh hasil sebagai berikut: 

Memiliki beberapa cabang sehingga dapat menarik konsumen baru, menjalin 

hubungan yang baik dengan pemasok, Nanda Fried Chicken memanfaatkan 

teknologi produksi yang canggih. dan kelemahan yang didapati dari faktor internal 

yaitu keterbatasan akan SDM khususnya tenaga pemasaran, kemampuan 

mengarsip data dan keuangan tidak optimal, strategi pemasaran yang dilakukan 

hanya melalui konvensional 

2. Faktor-faktor eksternal Nanda Fried Chicken memperoleh hasil sebagai berikut: 

Peluang yang didapati dari faktor eksternal yaitu konsumen dari semua usia dapat 

membeli, pertumbuhan ekonomi di kota Bogor meningkat, perkembangan 

teknologi yang semakin meningkat, lokasi Nanda Fried Chicken yang strategis, 

Kerjasama antar pemasok terjamin. Kemudian, ancaman yang didapati dari faktor 

eksternal yaitu masuknya pendatang baru, ancaman produk substitusi, persaingan 

yang ketat dalam industri fast food, kemudahan perizinan usaha mikro. 

3. Rekomendasi strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan Nanda Fried 

Chicken yaitu: 

a. Strategi SO (Strengths – Opportunities) 

Memaksimalkan teknologi produksi canggih dan lokasi strategis untuk 

menarik konsumen dari semua usia, memanfaatkan lokasi strategis dan 

teknologi produksi canggih, dan peningkatan layanan dan produk dengan 

memanfaatkan perkembangan teknologi dan lokasi strategis. 

b. Strategi WO (Weaknesses – Opportunities) 

Peningkatan SDM dan tenaga pemasaran melalui teknologi, implementasi 

sistem pengarsipan digital, diversifikasi strategi pemasaran dengan teknologi 

digital, kolaborasi dengan komunitas lokal dan pemasok untuk pemasaran, 

dan promosi dan event di lokasi strategis. 

c. Strategi ST (Strengths – Threats) 

Memotivasi karyawan untuk meningkatkan daya saing menghadapi ancaman 

produk substitusi, memanfaatkan teknologi produksi canggih untuk 

menghadapi persaingan ketat dan ancaman produk substitusi, dan 

pengawasan dan motivasi untuk menghadapi kemudahan perizinan usaha 

mikro. 

d. Strategi WT (Weaknesses Threats) 

Meningkatkan kemampuan SDM dalam bidang pemasaran dan arsip data, 

diversivikasi strategi pemasaran untuk mengatasi masuknya pendatang baru 
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dan ancaman produk substitusi, optimalisasi proses pengarsipan data dan 

keuangan untuk menghadapi persaingan ketat dan kemudahan perizinan 

usaha mikro, dan adaptasi dan inovasi produk untuk mengurangi ancaman 

produk substitusi dan persaingan ketat. 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan, maka 

peneliti dapat memberikan saran sebagai berikut: 

Hasil analisis yang digunakan pada Nanda Fried Chicken yaitu analisis IFE, EFE, dan 

SWOT, Nanda Fried Chicken dapat memanfaatkan teknologi mutakhir seperti aplikasi 

manajemen SDM, dan alat pemasaran digital merekrut, melatih, dan mengelola tenaga 

pemasaran lebih efektif, serta menggunakan platform e-learning untuk meningkatkan 

keterampilan pemasaran karyawan. Untuk meningkatkan kualitas kecepatan layanan, 

menarik lebih banyak konsumen dari berbagai usia yang menghargai pelayanan cepat 

dan makanan berkualitas tinggi. Nanda Fried Chicken harus menerapkan sistem 

manajemen data dan keuangan digital, seperti software akuntansi untuk meningkatkan 

efisiensi pengarsipan dan pengelolaan data keuangan. Dengan teknologi yang terus 

berkembang, Nanda Fried Chicken harus lebih berinovasi dalam produk dan layanan 

mereka, dengan teknologi produksi canggih, Nanda Fried Chicken menjaga kualitas 

bahan baku dan efisiensi produksi untuk memperkuat daya saing pasar, serta lokasi 

strategis memungkinkan mereka menjangkau lebih banyak konsumen, dan 

memanfaatkan teknologi untuk memenuhi kebutuhan pasar yang terus berkembang. 

Meningkatkan kerjasama dengan pemasok dan komunitas lokal untuk co-branding 

atau event bersama yang menarik berbagai segmen konsumen, serta memanfaatkan 

jaringan pemasok untuk memperluas jangkauan pemasaran. Mengembangkan strategi 

pemasaran digital melalui media sosial, website, dan platform e-commerce untuk 

menjangkau lebih banyak konsumen dan meningkatkan daya saing, serta mengadakan 

promosi khusus dan kolaborasi dengan perusahaan lain atau influencer.
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Lampiran 1. Lampiran Daftar Pertanyaan Wawancara 

 

 
 

Daftar Pertanyaan ini digunakan sebagai bahan dalam penyusunan Skripsi: 

No  Indikator Pertanyaan 

Analisis Lingkungan Eksternal Makro 

1. Sosial Demografi • Apakah kenaikan jumlah penduduk di Bogor 

berpengaruh terhadap pertumbuhan pasar Nanda 

Fried Chicken?  

• Berapakah kriteria usia dalam mempengaruhi 

penjualan Nanda fried chicken? 

• Mayoritas jenis kelamin apa yang mempengaruhi 

peningkatan penjualan Nanda fried chicken? 

2. Teknologi  • Apakah perkembangan teknologi untuk menunjang 

bisnis fast food sudah dijalankan dengan baik? 

• Apakah penggunaan internet atau akses digital yang 

semakin berkembang dapat memudahkan Nanda 

Fried Chicken dalam menjalankan bisnis? 

3. Ekonomi  • Apakah tingkat inflasi berdampak terhadap 

penjualan produk yang ada di Nanda Fried Chicken? 

• Apakah tingkat pendapatan perkapita masyarakat 

berpengaruh terhadap Nanda Fried Chicken? 

4. Lingkungan  • Apakah lokasi dari Nanda Fried Chicken mudah 

dijangkau oleh konsumen? 

• Apakah konsumen merasa nyaman dan aman ketika 

membeli produk di Nanda Fried Chicken?  

5. Politik  • Bagaimana kebijakan pemerintah mengenai industri 

fast food? 

Analisis Lingkungan Eksternal Mikro 

1. Ancaman Masuknya 

Pendatang Baru 
• Bagaimana pendapat mengenai ancaman pendatang 

baru bagi Nanda Fried Chicken? Dan seberapa 

berpengaruhnya terhadap penjualan? 

• Bagaimana hambatan bagi Nanda Fried Chicken 

yang ingin memulai bisnisnya pada industri seperti 

Nanda Fried Chicken? 

2. Ancaman Produk 

Substitusi 
• Apakah ada produk pengganti atau produk alternatif 

yang dipilih oleh masyarakat? 

• Sejauh mana produk substitusi dapat menggantikan 

Nanda Fried Chicken? 

3. Kekuatan Tawar 

Menawar Pembeli 
• Bagaimana daya beli konsumen? 

• Siapakah yang lebih kuat pada posisi tawar 

menawar? pembeli atau penjual?   
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4. Kekuatan Tawar 

Menawar Pemasok  
• Ada berapa jumlah pemasok? 

• Bagaimana posisi Nanda Fried Chicken dengan 

pemasok? Apakah Nanda Fried Chicken membeli 

dalam jumlah besar sehingga posisi lebih kuat atau 

membeli dalam jumlah kecil dan pemasoknya 

banyak? 

5. Persaingan sesama 

perusahaan dalam industri 
• Apakah Nanda Fried Chicken memiliki kompetitor 

yang menjual produk serupa? 

• Apakah persaingan harga antar kompetitor 

berpengaruh terhadap Nanda Fried Chicken? 

Analisis Lingkungan Internal 

1. Manajemen  • Bagaimana rencana yang dirancang oleh Nanda 

Fried Chicken? 

• Bagaimana struktur organisasi Nanda Fried 

Chicken? 

• Bagaimana cara Nanda Fried Chicken memotivasi 

pegawainya agar lebih bersemangat dalam bekerja? 

• Bagaimana proses perekrutan pegawai Nanda Fried 

Chicken? 

• Bagaimana pengawasan dan pengendalian yang 

dilakukan Nanda Fried Chicken? 

2. Pemasaran  • Apa saja produk dari Nanda Fried Chicken? 

• Apakah secara umum harga yang ditawarkan oleh 

Nanda Fried Chicken sama, lebih rendah, atau lebih 

tinggi dari kompetitor? 

• Bagaimana cara pemasaran yang dilakukan oleh 

Nanda Fried Chicken? 

• Promosi seperti apa yang digunakan oleh Nanda 

Fried Chicken? 

3. Keuangan  • Apakah Nanda Fried Chicken memiliki sumber 

dana modal yang kuat? 

• Apakah keuntungan yang didapat Nanda Fried 

Chicken mencapai target penjualan? 

• Bagaimana kemampuan Nanda Fried Chicken 

dalam mengarsip data produksi dan keuangan? 

4. Produksi atau Operasi • Bagaimana sistem Nanda Fried Chicken dalam 

pemantauan untuk suhu fryer dan waktu 

penggorengan? 

• Bagaimana teknik penyimpanan barang yang masuk 

pada Nanda Fried Chicken? 
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Lampiran 2. Penilaian IFE 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Faktor internal 

N

o 
Kekuatan 

informan 
Jumlah Bobot Rating Bobot x rating 

1 2 3 

1  Keberadaan Korwil membuat 

aktivitas yang dilakukan oleh para 

karyawan lebih terawasi dan aman. 

3 4 4 10 0, 21 3,3 0,69 

2 Nanda Fried Chicken memotivasi 

karyawan dengan memberikan 

apresiasi berupa tunjangan dan 

bonus 

4 4 4 12 0,25 4,0 1,0 

3 Nanda Fried Chicken 

memanfaatkan teknologi produksi 

yang canggih 

3 4 3 11 0,23 3,7 0,85 

Total 33 0,69 11 2,54 

Faktor Internal 

N

o 
Kelemahan 

infroman 
jumlah bobot rating Bobot x rating 

1 2 3 

1 Keterbatasan akan SDM khususnya 

tenaga pemasaran 

1 2 1 4 0,08 1,3 0,10 

2 Kemampuan mengarsip data dan 

keuangan tidak optimal 

2 2 3 7 0,08 1,3 0,10 

3 Strategi pemasaran yang dilakukan 

hanya melalui konvensional 

1 1 2 4 0,15 2,3 0,35 

Total 15 0,31 4,9 0,55 

Total Keseluruhan 48 1,00 15,9 3,09 
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Lampiran 3. Penilaian EFE 

Faktor Eksternal 

No. Peluang 

informan 

Jumlah Bobot Rating Bobot x Rating supplier konsumen 

1 2 1 2 3 4 5 

1. Konsumen dari semua usia 

dapat membeli 

4 4 4 3 4 4 4 27 0,13 3,9 0,51 

2. Pertumbuhan ekonomi di 

kota Bogor meningkat 

3 3 4 3 2 3 3 21 0,10 3,0 0,3 

3. Perkembangan teknologi 

yang semakin meningkat 

4 4 3 3 4 4 4 26 0,12 3,7 0,44 

4. Lokasi Nanda Fried 

Chicken yang strategis 

4 4 4 4 4 4 4 28 0,14 4 0,56 

5. Kerjasama antar pemasok 

terjamin 

4 4 3 3 2 3 3 22 0,11 3,1 0,34 

TOTAL 124 0,6 17,7 2,15 

Faktor Eksternal 

No. Ancaman 

informan 

Jumlah Bobot Rating Bobot x Rating supplier konsumen 

1 2 1 2 3 4 5 

1. Masuknya pendatang baru 4 4 3 2 2 3 3 21 0,10 3 0,3 

2. Ancaman produk 

susbtitusi 

4 4 1 3 2 3 3 20 0, 09 2,9 0,26 

3. Persaingan yang ketat 

dalam industri fast food 

3 3 3 3 4 3 4 23 0,11 3,3 0,36 
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4. Kemudahan perizinan 

usaha mikro 

4 3 3 2 2 4 3 21 0,10 3 0,3 

TOTAL 85 0,4 12,2 1,22 

TOTAL KESELURUHAN 209 1,00 29,9 3,37 
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Keterangan:  

A. Peringkat:  

1= Sangat Lemah 

2= Lemah 

3= Kuat 

4= Sangat Kuat 

 

B. Informan: 

1= Manajer Nanda Fried Chicken 

1= Kepala Produksi Nanda Fried Chicken 

1= Kepala Wilayah Nanda Fried Chicken 

2= Supplier Nanda Fried Chicken 

5= Konsumen Nanda Fried Chicken
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Lampiran 4. Dokumentasi Lokasi Nanda Fried Chicken 

 
 

 

 


