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ABSTRACT

Marketing strategy is an activity with the intention of selling products that are planned to achieve
company goals. This research raised a problem related to the phenomenon of frozen food being one of
the solutions for some people who liked fast food. The purpose of this study was to determine the
marketing strategy carried out by Kios Unggas in marketing its frozen food products. This research used
SWOT analysis which included the EFE matrix and IFE matrix at the data entry stage, the IE matrix, and
the QSPM matrix at the decision stage. The results of the SWOT analysis showed that on internal factors
the highest value of strength was 0.3546 and the highest value of weakness was 0.1573. In external
factors, the highest value of opportunities was 0.3571 and the highest value of threats was 0.3090. In the
internal and external matrix, the position of the Kios Unggas was in the second quadrant, namely hold
and maintain. Finally, the QSPM matrix analysis showed that Strategi | was chosen to be one of the
alternative strategy choices for Kios Unggas.
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ABSTRAK

Strategi pemasaran adalah suatu kegiatan dengan maksud untuk menjual hasil olahan ataupun produk
yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan. Penelitian ini mengangkat sebuah masalah terkait
dengan dimana ada fenomena Frozen food menjadi salah satu solusi bagi beberapa orang yang menyukai
makanan siap saji. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan
oleh kios ungas dalam memasarkan produk frozen food nya. Penelitian ini menggunakan Analisis SWOT
yang mencakup matriks EFE dan matriks IFE pada tahap penginputan data, matriks IE, dan matriks
QSPM pada tahap keputusan. Hasil analisis SWOT menunjukan pada faktor internal di peroleh nilai
tertinggi dari kekuatan sebesar 0.3546 dan nilai tertinggi dari kelemahan adalah 0.1573. Pada faktor
eksternal di peroleh nilai tertinggi dari peluang sebesar 0.3571 dan nilai tertiggi dari ancaman adalah
0.3090. Pada matriks internal dan eksternal posisi Kios Unggas berada pada kuadran kedua yaitu hold
and maintain. Terakhir dalam analisis matriks QSPM menunjuan bahwa Strategi | terpilih menjadi salah
satu alternatif pemilihan strategi untuk Kios Unggas.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Makanan Beku, Analisis SWOT

74



Maria Haryulin Astuti, Robertho Imanuel, Paulini, Siti Ma'rifah, Efrein Diotamaputra

PENDAHULUAN

Pada era modern seperti saat ini, banyak
sekali bidang usaha yang berkembang sangat
pesat, tidak hanya di bidang teknologi informasi,
tetapi juga bidang-bidang bisnis lainnya.
Persaingan tersebut bertujuan untuk pemenuhan
kebutuhan dan gaya hidup konsumen. Selain itu,
konsumen semakin teliti dalam memilih suatu
produk, khususnya produk frozen food (makanan
beku). Pemilik ataupun pelaku usaha harus
memiliki suatu strategi untuk bersaing agar dapat
memenangkan persaingan. Frozen food menjadi
salah satu solusi bagi beberapa orang yang
menyukai makanan siap saji atau makanan yang
tidak memerlukan banyak waktu dalam
penyajiannya. Banyak orang memilih frozen food
karena praktis dan siap saji (Khoiriyah A, dan
Wicaksana.P.S.1, 2023).

Frozen food (makanan beku) adalah
makanan yang diolah lalu dikemas ke dalam
kemasan dengan keadaan setengah matang dan
apabila dikonsumsi harus melalui proses
pengolahan  kembali yaitu dengan cara
memanaskan di penggorengan (Bisnis Ukm,
2014). Makanan beku olahan atau yang dikenal
dengan frozen food merupakan hasil dari metode
pengawetan makanan yang dilakukan dengan
cara menurunkan suhu hingga titik beku. Hal ini
bertujuan  untuk  memperlambat  proses
pembusukan. Frozen food pada awalnya
diciptakan dan ditujukan untuk seseorang yang
terlalu sibuk atau tidak mampu menyiapkan
makanan untuk dirinya sendiri (Lovell, 2011).

Kios Unggas merupakan salah satu toko
yang menjual ayam potong, telur, nugget, sosis
atau berbagai jenis hasil olahan frozen food dan
kebutuhan lainnya. Kios Unggas diciptakan
sebagai sarana dari penjualan produk kemitraan
Charoen Pokphand dengan peternak lokal ayam
dan telur. Semua produk ayam potong kemitraan
dengan RPHU yang sudah memiliki sertifikat
halal dan sertifikat NKV (nomor control
veteriner). Kios Unggas mencakup wilayah
operasional yang meliputi Daerah Kalimantan,
Sulawesi, Bali, Nusa, sampai Papua. Proses
pemasaran produk pada Kios Unggas sebagian
besar masih dilakukan secara manual yaitu
pelanggan mendatangi secara langsung, dapat
juga melalui delivery order atau komunikasi
telepon. Hal ini dinilai masih belum efektif dan
efisien., sehingga perlu dilakukan kajian kembali
mengenai strategi pemasaran yang tepat dan
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dapat  meningkatkan  penjualan
khususnya pada produk frozen food.

produk,

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan
November 2023 - Maret 2024. Lokasi penelitian
yaitu pada dua belas Kios Unggas yang berada di
Kota Palangka Raya Provinsi Kalimantan
Tengah. Metode yang digunakan pada penelitian
ini adalah analisis data kualitatif dan kuantitatif.
Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan
sumber data primer dan data sekunder. Data
primer diperoleh melalui proses wawancara
(kepala bagian pemasaran dan konsumen Kios
Unggas). Wawancara kepada kepala bidang
bagian pemasaran meliputi proses pemasaran
yang  dilakukan dengan menggunakan
komunikasi dua arah, sedangkan wawancara
dengan pembeli dari kios unggas dipandu
menggunakan kuesioner yang telah disediakan.
Data sekunder akan menjadi pelengkap dalam
kebutuhan pengambilan data. Metode kualitatif
dilakukan secara analisis deskriptif terkait
dengan informasi pada Kios Unggas baik secara
umum ataupun khusus di bidang pemasaran.
Metode kuantitatif dilakukan dengan analisis
SWOT vyang mencakup, matriks EFE dan
matriks IFE pada tahap penginputan data,
matriks IE, dan matriks QSPM pada tahap
keputusan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Kios Unggas
Kios Unggas atau yang sebelumnya
disebut dengan kios KTl masih bagian dari
Charoen Pokphand Indonesia Group melalui PT.
Prima Food Internasional yang menangani
seluruh  kegiatan operasional outlet. Kios
Unggas adalah special store yang menjual ayam,
telur, bebek dan Frozen Food (Makanan Beku)
dengan kualitas yang terjaga, pengemasan yang
baik serta harga yang terjangkau. Dengan adanya
quality control, kesegaran dan kandungan gizi
dalam daging ayam dan bebek terjaga dengan
sempurna. Branding dari logo Kios Unggas
memliki ciri khas tersendiri yaitu berwarna oren
dengan gambar kepala ayam yang bertuliskan
Kios Unggas (daging ayam dan bebek). Brand
atau merek merupakan sesuatu yang dibuat oleh
perusahaan dalam menghubungkan emosional
konsumen terhadap produk atau jasa mereka
(Wheeler dkk, 2013).
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Gambar 1. Logo Kios Unggas
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Strategi Pemasaran Kios Unggas

Strategi pemasaran diperlukan oleh setiap
pelaku usaha agar dapat menghasilkan produk
yang dapat diterima oleh konsumen. Setiap
pelaku usaha dapat meningkatkan penjualan
produknya dengan menggunakan strategi
pemasaran yang efektif dan efisien dalam
meningkatkan pangsa pasar. Begitu pula halnya
dengan Kios Unggas dalam pengaplikasiaannya.
Peranan pemasaran tidak hanya untuk kegiatan
pertukaran bernilai, namun mengenai
keberhasilan produk dan jasa yang diberikan
perusahaan dalam mencapai kepuasan konsumen
dengan menghasilkan profit yang diharapkan
(Satriadi dkk, 2021).

Adapun strategi pada Kios unggas sebagai
berikut:
1. Strategi tempat (Place).

Salah satu strategi pemasaran yang ada
pada Kios Unggas adalah strategi tempat
(Place). Place adalah kegiatan yang dilakukan
oleh perusahaan agar produk dapat diperoleh
dan tersedia bagi konsumen. Kios Unggas
lebih  memilih jumlah Kios yang banyak
dibandingkan dengan hanya membuat satu
kios yang besar di kota Palangka Raya. Hal
ini bertujuan untuk menjaring konsumen
secara luas dan dekat dengan lokasi
konsumen, sehingga diharapkan  dari
pemilahan strategi tersebut dapat
meningkatkan penjualan produk. Cabang
Kios Unggas di Kalimatan Tengah terdapat
di beberapa tempat terkhususnya pada kota
Palangka Raya ada 12 cabang yaitu; jalan
Bukit Keminting, jalan Tamanggung Tilung,
jalan Seth Adji, jalan Rajawali, jalan Badak,
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jalan RTA. Milono, jalan Karet, jalan Kecipir,
jalan Pinus, jalan G. Obos 12, jalan Hiu Putih
dan jalan Sisingamangaraja.
2. Strategi Digital marketing

Kios Unggas merupakan salah satu
produk yang menjual berbagai macam olahan
daging ayam yang berupa frozen food ataupun
ayam segar. Produk Kios Unggas sudah
banyak dikenal di daerah Jawa, Bali, dan
Sumatra. Dalam pengaplikasiaan digital
marketing Kios Unggas sudah menggunakan
pemesanan melalui aplikasi Whatsapp yang
menyediakan jasa pengantaran kerumah
konsumen. Namun secara penjaringan, sistem
delivery hanya menjaring konsumen dalam
lingkup kecil saja, karena dari persentase
penjualan  lebih  besar  mengandalkan
konsumen untuk datang langsung ke kios. Hal
tersebut berbanding terbalik dengan dampak
sebuah fenomena yang dikenal sebagai The
Network Effect, dimana sebuah penjualan
produk saat ini tidak hanya bergantung pada
kualitas, akan tetapi pada seberapa besar
jaringan yang dikaitkan dengan produk
tersebut. (Gretz dan Basuroy, 2013).

Alur Distribusi Produk Kios Unggas

Daging ayam segar di ambil dari Rumah
potong unggas yang ada di kota Banjar baru
Kalimantan Selatan dan produk olahannya juga
didistribusikan dari kota Banjar Baru Kalimantan
Selatan. Kadang kala di ambil dari pulau jawa,
tergantung dengan ketersediaan stok. Pemesanan
ataupun pengambilan stok barang tergantung
dengan jumlah permintaan konsumen. Produk
yang telah di ambil lalu di kumpulkan di salah
satu gudang yaitu pada Kios Unggas cabang
keminting yang sekaligus sebagai tempat kantor
cabang yang ada di kalimantan Tengah.

Produk yang di tampung atau yang telah di
ambil dari PT. Prima Food Internasional
kemudian di sebarkan pada cabang-cabang yang
ada di kota Palangka raya dan siap untuk sampai
ke tangan konsumen. Pengambilan produk
makanan beku menggunakan mobil box
pendingin yang bertujuan untuk tetap menjaga
dari kualitas produk tersebut. Dalam alur
distribusinya produk atau produk olahan yang
sudah dalam keadaan kadaluarsa ataupun stok
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yang tidak habis terbeli akan di return ke pusat
yang kemudian akan di musnahkan untuk
menjaga kualitas dari produk yang ada pada Kios
Unggas.

Konsumen Kios Unggas

Data karakteristik konsumen pada Kios
Unggas kota Palangka Raya diperoleh dari 50
responden yang diwawancara sesuai kuesioner.

Karakteristik konsumen mengenai identitas
responden, Karakteristik tingkat pendapatan
konsumen, umur, serta asumsi konsumen

terhadap Kios Unggas yang berdasarkan tingkat
kepuasan konsumen terhadap produk dan
pelayanan dari Kios Unggas, di karenakan
konsumen merupakan salah satu faktor penentu
dalam perkembangan Kios Unggas yang
berdasarkan keputusan pembeli dalam memilih
produknya. Adapun hasil yang didapatkan dari
proses pengumpulan data ada pada tabel 1.

Tabel 1. Hasil Kuesioner Kios Unggas

Mo Pertanvaan 5TS |T5|:°:.; Ni% | 50 |ss-:’.»;,)
(%)
1 | Memberikan produk berkualitas kepada | 2.0% 0% W0 | M0 | M4.0%
konsumen |
1 | Memberikan  pelayamam  yang  balk | 20% 10% 18.0°% | 380% | 200%
kepada konsumen
3 | Memberikan  fasilitas  (tempat yang 0% 0% 40% | 310% | 24.0%

barsih) kepada kosumen
4 | Harza yanz di berkan psrusahaan | 4.0% 0% 3208 | 480% | 1609

memberikan kepusan kepada
Honsumsn
Produk CPI memilild daye terk | 2.0% 0% 40.0% | 4800 | 10.0%
tersendini. dibendins demzan
peraduk lainma
Eelemahan
1 | Penziriman atmu pemyuplaizan produk | 4.0% 12.0% | 48.0% | 28.0% | 20%

CPI sering tarlambat

2 | Produk CPI lebih makal di bandingkan | 4.0% | 10.0% | 300% | 30% | 10%
dangan berbelanja di pasar radisional

3 | Pelayaman dari Kios Unggas kureng | 40%: | 40.0% @ 34.0% | I20% 0%
memuzskan

4 | KEwangmyz informasi promoebazar di % 4.0% 36.0% | 46.0% | 12.0%
platform rezmi Eips Ungzeas

Pemilthan tempat kdo: vanz kuranz | 30.8% | 33.0% e B.3% 3.6%
strataziz

Peloans )
1 | Euelias dan luantitas prodok CPT | 2.0% 0% W0t | 360% | 220%
sanzat mandukung potensi perdagznzan
secarz medersn

1 | Berbazai jemis produk olzhan daging | 2.0% 60% | 260% | 380% | BO%
avam tersedia di Kio: Ungzas

3 | Kemajuan teknologi  vamg  pesat | 18.0%% | 38.0% | I6.0% | 160: | 12.0%
meninzkatkan penjualan produk pada

¥ios Ungzas
4 | Kebutzhan a2kan pamgan  tems | 1.0% 0% 1808 | 480% | 140%
meninzkat setiap karinya

Bamvak UEM sertz wamng maksn | 2.0% 0% | I10% | 420% | 310%

vapg membutohlan  produk  dard

petarnakan

| Ancaman )
1 | Kenaikan herga bahan baku sehingga | 2.0% [ 340% | 300 | 14009

tarjadinya ketidak stabilannya harza |

1 | Ada pihek lain yame menyediaken | 2.0% 6.0% | 310% | M0% | 6.0%

harga lebih murah |

3 | Eeinsinan masyarakat terhadap produk | 6.0% 0% | 310% | 380% | 20%
produk tertenm

4 | Bertambaheyz jemis perusabaan yang | 6.0% | 10.0% | 3408 | 260% | 40%
sama

Tidak szmpmz knlanzen (kelas sesial) | 4.0% 100% | #40% | 300% | 120%
biza berbelanja di Eins Unezas

Analisis Matris SWOT
Analisis menggunakan matriks SWOT
untuk mengetahui perencanaan strategi yang
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akan dihasilkan dari analisis tersebut. Adapun
faktor internal pada Kios Unggas meliputi
manajemen, pemasaran, keuangan, dan produksi
atau operasi. Faktor eksternal makro terdiri dari
sosial demografi, teknologi, ekonomi,
lingkungan, politik dan legal. Sedangkan faktor
eksternal lingkungan industri mikro meliputi
masuknya pesaing baru, potensi pengembangan
produk substitusi, kekuatan posisi tawar
pemasok, kekuatan posisi tawar pembeli, dan
tingkat persaingan dengan kompetitor. Setiap
organisasi memiliki kekuatan dan kelemahan
dalam area fungsional bisnis, maka dari itu
analisis SWOT dapat membantu organisasi
dalam memperkecil kelemahan atau kerugian
yang ada (Fajar, 2020). Penjelasan mengenai
analisis peluang, ancaman, kekuatan, dan
kelemahan terdapat pada tabel 2.

Tabel 2. Analisis Matriks SWOT

Swrength (3) Wezlkmes: (W)
Mamberikan produk Penziriman atan
berkmalitas kepada pemyuplaizan preduk CPI
Intarnzl konsumen sering tarlambat
Mamberikan pelayanan yang | -  Produk CPI lebih mahal di
baik kepada konsumen bandingian dengan
Memberdan failime berbelanja di pasar
(tempar vang bersih) kepada radisiomal
kozamen Pelayanan dari Kins
Harza yang di berikan Ungzzas kurang
perusahazn membarikan merruzzkan
kepusan kepada Eonsumen Furanemya informasi
Produk CPI memiliki daya promoe atzu bazar di
tarik terzendiri ditandinglkan platform resmi Kios
Elszrmal dengen peroduk lainnya Ungzns
Pamilthan tempat kios
varg kurang strategis
ppartmity (0] Mempertzhankar Fasilitas Mempertahanian
- Enalitas dan kuantitas dan pelayanan kepada ketersedizan stok
produk CPT sanzat konsumen Menrpoptimalkan
mendukung potensi Panzembangan pemasaran pamazaran produk dan
perdazanzan zecara secara modoren kinerja karyawan
modem Memperinas pemasaran
Berbagai jeni: procuk jangkauan paza
a]ntzn?:llzjgig E}m Janghasan p2
tersadia di Eios Ungzas
Eemzjuan takmologi yang
pesat menimzkatkan
penjualan produk pada kes
Ungzaz
Eetnrinhan akean panzan
terus meninskat setiap
harimya
Baryak [EM sema wamng
makan vans memburuhkan
produk dari peternakan.
Threat (T} - Melakukan inoves] dalam Menjaga serta
Eenaikan harga bahan pemasaran meninzkatean kualitas
bakm sehingza terjadimya Menyedizkan produk agar prodiuk kepada konsumen
ketidak stzbilanmya harza. dapat barsaing dengan Melakukan promosi yang
Ada pihak lain yang produk laimmya menarik denzan
manyedizken harza lebih |- Menyedizken produk atau memanfaatian sosial media
murzh harza vang lebik ekonomiz tentang kelebihan produk
Eeinginan masyarakat
terhadap produk produk
tertesto
Bertambahmnya jeris
peruszhaan yang sama
Tidak :emua kalanzan
(kelas sosial) bisa
berbelanja di kios Unezas

P
p

Berdasarkan tabel Matriks SWOT, strategi
SO bertujuan untuk mempertahankan fasilitas

elayanan
engembangan

kepada

konsumen

serta

pemasaran secara modern
dengan jangkauan pasar yang luas. Strategi WO
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bertujuan untuk mempertahankan kesediaan stok
serta mengopnimalkan pemasaran produk dan
kinerja karyawan. Memperkecil kelemahan-
kelemahan internal  perusahaan  dengan
memanfaatkan peluang-peluang eksternal dan
meningkatkan inovasi dalam penampilan produk.
Startegi ST yaitu dengan melakukan inovasi atau
menyediakan produk yang lebih ekonomis agar
lebih dapat bersaing dengan produk-produk
lainnya. Strategi WT vyaitu menjaga serta
meningkatkan kualitas produk kepada konsumen
serta melakukan promosi yang menarik dengan
memanfaatkan media sosial.

Analisis Matriks IFE

Analisis terhadap kondisi lingkungan
internal produk CPI pada Kios Unggas di kota
Palangka Raya melalui aspek fungsional yang
meliputi aspek keuangan, pemasaran,
operasional, dan sumber daya manusia sehingga
menghasilkan beberapa faktor yang menjadi
kekuatan dan kelemahan. Faktor internal
dianalisis dengan menggunakan metode analisis
Internal Factor Evaluation Matrix (IFE).

Tabel 3. Analisis Matrik IFE

Vol 18 No 2 Desember 2024: Hal 74 — 80

No. | Faktor Internal Kunci | Bobot | Peringkat | Skor
Kekuatan
1. | Memberikan produk berkualitas kepada konsumen 0,113 3.12 03546
2. | Memberikan pelayanan vang baik kepada konsumen 0,111 3.05 03388
3. | Memberikan Fasilitas (tempat yang bersth kepada | 0,113 312 0.3546
konsumen)
4. | Harga yang diberikan Perusahaan memberikan kepuasan | 0,106 229 0.3106
kepada konsumen

5. | Produk CPI memiliki daya Tarik tersendiri di | 0,104 2.86 0,2979
bandingkan dengan produk lainnya

Kelemahan )
1. | Penginman atau penyuplaiaan produk CPI senng | 0,091 252 0.2313
terlambat

2. |Produk CPI lebth mahal di bandingkan dengan | 0,094 259 0.2443
berbelanja di pasar tradisional |
3. | Pelayanan dari kios Unggas kurang memuaskan 0,085 235 0,2011

4. | Kurangnya informasi promo/bazar diplatform resmi Kios | 0,104 2.86 0.2979
Unggas |
5. | Pemilihan tempat Kios Unggas yang kurang strategis 0,075 2,06 0,1545

Total 1,0 27862

Berdasarkan Tabel matriks IFE, skor bobot
total dari hasil analisis kekuatan dan kelemahan
adalah 2,7862. Dari total skor tersebut dapat
dilihat bahwa faktor kekuatan nilai yang tertinggi
terdapat pada pemberian produk yang berkualitas
serta fasilitas tempat yang bersih kepada
konsumen dengan skor sebesar 0,3546.
Sedangkan dari faktor kelemahan nilai yang
tertinggi terdapat pada kurangnya informasi
promo/bazar di platform resmi Kios Unggas
dengan skor sebesar adalah 0,1573. Maka dari
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itu Kios Unggas harus memberikan informasi
yang lebih baik lagi terkait dengan promosi
ataupun event yang ada pada produk-produk
yang di jual oleh Kios Unggas.

Analisis Matriks EFE

Analisis terhadap kondisi lingkungan
eksternal produk CPI pada Kios Unggas di kota
Palangka Raya menggunakan matriks EFE
(Evaluation Factor Eksternal) yang digunakan
untuk mengidentifikasi lingkungan eksternal dari
Kios Unggas agar dapat mengetahui peluang dan
ancaman dari para pesaing.

Tabel 4. Analisis Matrik EFE

No. | Faktor Eksternal Kunei ‘Bnhot Peringkat | Skor

1. | Koalitas dan kuantitas produk CPI sangat mendukung | 0,110 3,08 0,3414
potensi perdagangan secara moderen

Berbagai jenis produk olahan daging ayam tersedia di | 0,102 2,85 0,2923
Kios Unggas |
3. | Kemajuan teknologi yang pesat meningkatkan penjualan | 0,082 2,30 0,1904
produk pada kios Unggas
4. | Kebutuhan akan pangan terus meningkat setiap harinya 0,103 2,88 0,2985
5. | Banyak UEM serta warung makan yang membutvhkan | 0,113 315 0,3571
produk dari peternakan.
Ancaman
1. | Kenaikan harga bahan baku sehingga terjadinya ketidak | 0,103 2,93 0,3090
stabilannya harga |
2. | Ada pihak lain vang menvediakan harga lebih murah 0,097 | 2,70 0,2624
3. | Keinginan masyarakat terhadap produk produk tertentn 0,094 | 2,62 0,2470
4. | Bertambahnya jenis perusahaan yang sama 0,091 | 2,55 0,2340
5. | Tidak semua kalangan (kelas sosial) biza berbelanja di | 0,097 272 0,2663
Kioz Unggas
Total 1.0 2,7989

Berdasarkan Tabel matriks EFE, skor
bobot total dari hasil analisis peluang dan
ancaman adalah 2,7989. Dari total skor tersebut
dapat dilihat bahwa faktor peluang nilai yang
tertinggi terdapat pada banyak UKM serta
warung makan yang membutuhkan produk dari
peternakan dengan skor sebesar 0,3571.
Sedangkan dari faktor ancaman nilai yang
tertinggi terdapat pada kenaikan harga bahan
baku sehingga terjadinya ketidakstabilannya
harga dengan skor sebesar adalah 0,3090. Dari
hasil analisis EFE tersebut Kios Unggas harus
mengoktimalkan strategi ataupun pilihan terbaik
agar Kios Unggas dapat menguasai pasar hal
terkhususnya pasar dari UMKM ataupun warung
makan atau restoran serta Kios juga harus
memperhatikan terkait dengan strategi apa yang
harus dilakukan agar dapat memberikan harga
yang relative stabil kepada masyarakat.
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Analisis Matriks IE

Matriks IE merupakan gabungan dari
matriks EFE dan IFE. Tujuan penggunaan
matriks ini adalah untuk memperoleh strategi
bisnis yang dimiliki dan melakuakan intervensi
manajemen terhadap strategi yang dikelola oleh
perusahaan. Matriks IE didasarkan pada total
nilai Matriks IFE yang diberi bobot pada sumbu
X dan total nilai Matriks EFE yang diberi bobot
pada sumbu Y. Berdasarkan matriks EFE dan
IFE Kios Unggas maka dapat digambarkan
dalam matriks IE yang dapat dilihat pada gambar
dibawabh ini. Analisis Matriks IE
Dengan menggunakan analisis matriks EFE
mendapatkan total skor dengan nilai 2,7989 dan
matriks IFE dengan total skor senilai 2,7862 |,
apabila digambar dengan matriks IE posisi Kios
Unggas berada pada kuadran kedua yaitu hold
and maintain. Menurut Kusumastuti (2006),
strategi yang tepat untuk perusahaan yang berada
di kuadran kedua hold and maintain, adalah
dengan strategi  penetrasi pasar, strategi
pengembangan  produk, dan  peningkatan
pelayanan. Dari hasil tersebut dapat di artikan
bahwa Strategi yang tepat untuk tipe ini adalah
penetrasi pasar dan pengembangan produk yang
berkonsentrasi pada perluasan pangsa pasar atau
informasi yang menunjukan total penjualan saat
ini.

Gambar 2. Analisis Matriks IE
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Analisis Matriks QSPM
Matriks QSPM dibuat berdasarkan faktor—
faktor utama eksternal dan internal pada matriks

Strategi Pemasaran Frozen Food Produk Charoen Pokphand Indonesia pada
Kios Unggas di Kota Palangka Raya

EFE, IFE serta matriks SWOT. Di matriks
QSPM terdapat nilai AS (Attractiveness Score)
dan TAS (Total Attractiveness Score). Nilai AS
menunjukan daya tarik masing-masing strategi
terhadap faktor kunci yang dimiliki. Nilai AS
didapat dari hasil wawancara. Nilai TAS
merupakan hasil pembobotan dengan nilai AS
dari setiap faktor kunci strategi.

Tabel 5. Analisis Matriks QSPM

[ S ——

Nou Faktor Kunci Bobot Strategi 1 Stratezi 2 Strategi 3

Melakukan Mlenyedizka Menyediakan
prompsi yang n produk produk azar

menarik denzan atau harga dapat bersxing
memanfaatkan yang lebih dengan produk
zosial media ekpnomis lzirmya
tentang kelebifan
produk
AS | TAS | AS [ TAS AS [ TAS

Kekuatan

Memberikan produlk 0.113 4 434 4 434 3 340
berkualitas kepada
korsumen

b3 Memberian 0,111 4 444 4 444 4 444
pelayaren yans baik
| kepada konsumsn
3 Memberikan fasilitas 0,113 3 340 3 | 340 2 27
{tempat yang bersik)
kepada kosamen

4. Harga vang di berikan | 0,106 4 4335 4 415 2 212
perusakaan
memberikan kepuzan

| kepada Eensumen |

3. Produk CPImemiliki | 0,104 4 418 4 416 4 418
daya tarik terzendin

peroduk Tainnya

Eelemahan
] Pengiriman atau 0091 2 183 2 183 3 273
pemyuplaizzn produl
CPI sering terlambat

X Produk CPT lebih 0,094 4 3T 4 377 4 377
mahal di bandingian
denzan berbelania di
pasar tradizional

3 Pelayanan dari Eios 0,085 4 341 2 171 3 156
TnzEas burang
memuaskan

4. Kuarangnya informasi 0,104 4 418 4 418 4 418
promo atan bazar di
plarform resmi Kios
Unggas

3. Pemilibane tempat kios | 0,073 3 125 2 150 3 23
vang kurans stratesiz

Peluzans

] Foualitas dan kuanttas | 0,110 4 443 2 el | 4 441

produk CPT sameat

mendukung potenzi

perdazangan secara

| moderen | |

2 Berbagai jenis produk | 0,102 4 410 3 307 4 410

nlahan daging ayam
tersadia &1 Kios

[ Unzzas .
1 Eemajuan taknalozi 0,081 3 143 2 165 4 331

yang pesat

menin,

penjuzlan produk pada
ks Unzzas

4. Eebutuhan akan 0,103 2 07 3 31l 4 414
panzan tamus
meningkat sstiap

| harieya 1 |

3 Baryak UEM zerta 0,113 4 453 4 453 4 433
TWRrNE makan yang
membutuhkan produk
dari petermakan

Ancaman
1 Eenaiken harga bzhan | 0,103 3 314 4 411 2 210
baku sehingza
terjadinya ketidak
| smabilarmya harsa |
2 Ada pihak lain yanz 0,097 4 383 4 388 4 £
menyediaken hars
lebih murzh

3 EKeingiren masyarzket | 0094 |3 183 2 188 4 3717
terhadap produk
praduk tertantu

4. Eertambalknya jemis 0081 3 175 4 367 4 367

| perusabean yens sama | |

3. Tidak semua kalangam | 0,097 4 301 4 301 4 391

{kelas spzial) bisa

berbelanja di king
Unzzas

STAS 1 7045 6,509 6032
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Berdasarkan  hasil dari table 5
menunjukkan bahwa strategi alternatif yang
dapat dilakukan apabila dilakukan perangkingan
adalah:

a. Strategi 1 (Melakukan promosi yang menarik
dengan memanfaatkan sosial media tentang
kelebihan produk),

b. Strategi 3 (Menyediakan produk agar dapat
bersaing dengan produk lainnya),

c. Strategi 2 (Menyediakan produk atau harga
yang lebih ekonomis) Maka Strategi
Melakukan promosi yang menarik dengan
memanfaatkan  sosial media  tentang
kelebihan produk menjadi strategi yang
terpilih untuk meningkatkan pertumbuhan
pasar, mempertahankan dan memelihara
usaha.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan matriks SWOT pada Kios
Unggas, beberapa strategi yang dilakukan antara
lain melakukan penetrasi pasar, inovasi produk,
memulai penjualan secara online, memperbaiki
kualitas Kkinerja karyawan, serta meningkatkan
kualitas dan kuantitas produksi. Strategi
alternatif yang terpilih adalah melakukan
promosi yang menarik dengan memanfaatkan
media sosial untuk menonjolkan kelebihan
produk. Strategi ini dipilih untuk meningkatkan
pertumbuhan pasar, serta mempertahankan dan
memelihara usaha.

Saran

Kios Unggas disarankan untuk
mengoptimalkan pemanfaatan media sosial yang
masih  belum maksimal saat ini. Dengan
perkembangan pesat dalam pemasaran modern,
Kios Unggas dapat mulai menjaring pelanggan
melalui berbagai platform sosial media. Selain
itu, hasil analisis SWOT dapat dijadikan
pertimbangan untuk meningkatkan persentase
penjualan di Kios Unggas. Adopsi strategi yang
memanfaatkan kekuatan dan peluang, serta
mengatasi kelemahan dan ancaman, diharapkan
dapat memberikan dampak positif terhadap
pertumbuhan bisnis Kios Unggas.
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