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ABSTRAK

Kemajuan pesat dalam teknologi digital telah mengakibatkan pergeseran
preferensi konsumen,memenuhi kebutuhan pokok melalui platform digital,
sehingga pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dihadapkan pada
keharusan untuk menyusun strategi yang tepat agar mampu bersaing. Penelitian
ini berfokus pada evaluasi komprehensif mengenai faktor-faktor internal dan
eksternal yang berdampak pada ekspansi bisnis sembako online Toko
Mekarhidayah di Kota Surabaya penyusunan rencana ekspansi bisnis yang efektif
menggunakan metode analisis SWOT, IFAS, dan EFAS. Metodologi penelitian
yang diadopsi dalam studi ini adalah metode kualitatif, yang melibatkan
pengumpulan data melalui observasi, wawancara mendalam, dan peninjauan
dokumentasi dari pemilik usaha, staf, serta konsumen. Temuan penelitian
mengindikasikan bahwa kekuatan utama Toko Mekarhidayah meliputi
kelengkapan produk, harga yang kompetitif, pelayanan yang baik, pelanggan
tetap, serta pemanfaatan media digital, sedangkan kelemahannya meliputi promosi
digital yang belum optimal, keterbatasan modal, dan keterbatasan sumber daya
manusia. Peluang usaha berasal dari meningkatnya minat masyarakat terhadap
belanja online, perkembangan teknologi digital, serta berkembangnya layanan
pengiriman, sedangkan ancaman meliputi persaingan usaha, fluktuasi harga bahan
pokok, dan munculnya toko online berskala besar. Berdasarkan hasil analisis
SWOT diperoleh koordinat (1,30; 1,20) yang menempatkan Toko Mekarhidayah
pada Kuadran I strategi yang disarankan adalah Strategi Pertumbuhan, yang
mencakup optimalisasi pemasaran berbasis digital, meningkatkan kualitas
pelayanan, memperluas jangkauan pasar, dan memperkuat pengelolaan usaha
guna memperkuat kompetitivitas dan keberlangsungan operasional bisnis.

Kata Kunci: Strategi Pengembangan Usaha; SWOT; IFAS; EFAS; UMKM;
Sembako Online.

A. LATAR BELAKANG

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran strategis
dalam mendukung pertumbuhan ekonomi nasional. Selain berkontribusi terhadap
Produk Domestik Bruto (PDB), UMKM juga menjadi penyerap tenaga kerja
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terbesar di Indonesia. Seiring berkembangnya teknologi digital, pelaku UMKM
dituntut mampu beradaptasi dengan perubahan pola konsumsi masyarakat yang
kian mengutamakan kemudahan, kecepatan, dan efisiensi dalam bertransaksi.
Kondisi tersebut mendorong semakin berkembangnya model bisnis berbasis
digital, termasuk pada sektor perdagangan kebutuhan pokok atau sembako.

Usaha sembako memiliki karakteristik yang berbeda dibandingkan sektor
usaha lainnya karena produk yang dipasarkan merupakan kebutuhan primer
masyarakat dengan tingkat permintaan yang relatif stabil. Meskipun demikian,
tingginya persaingan usaha, perubahan perilaku konsumen, serta perkembangan
teknologi digital para pelaku usaha dituntut untuk memiliki pendekatan strategis
yang memadai agar dapat mempertahankan daya saing serta meningkatkan
keberlangsungan usahanya.

Toko Mekarhidayah merupakan satu contoh UMKM yang beroperasi di
Surabaya dengan fokus pada sektor bidang penjualan sembako secara offline
maupun online. Dalam menjalankan usahanya, Toko Mekarhidayah telah
memanfaatkan media digital sebagai sarana pemasaran dan pelayanan kepada
pelanggan. Namun demikian, bisnis ini masih bergulat dengan berbagai tantangan,
termasuk penerapan promosi digital yang belum mencapai potensi maksimalnya,
keterbatasan modal, keterbatasan sumber daya manusia, serta meningkatnya
persaingan usaha dari toko sembako konvensional maupun marketplace berskala
besar.

Penentuan arah strategi pengembangan yang efektif memerlukan telaah
terhadap faktor-faktor internal dan eksternal yang dimiliki oleh perusahaan.
Sebuah pendekatan yang umum digunakan adalah analisis SWOT, yang
dikombinasikan dengan pemanfaatan Matriks Internal Factor Analysis Summary
(IFAS) dan External Factor Analysis Summary (EFAS). Analisis ini
memungkinkan identifikasi faktor-faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman, yang pada gilirannya akan memfasilitasi perumusan strategi
pengembangan bisnis yang lebih berdasar pada data dan selaras dengan realitas
operasional perusahaan.

Mengingat konteks tersebut, studi ini berupaya untuk mengkaji faktor-faktor
internal dan eksternal yang berperan dalam pengembangan usaha sembako daring
Toko Mekarhidayah di Surabaya. Selain itu, penelitian ini juga bertujuan untuk
merancang strategi pengembangan usaha yang didasarkan pada temuan analisis
SWOT, IFAS, dan EFAS. Hasil analisis ini diharapkan dapat memberikan
masukan strategis bagi para pelaku usaha dalam upaya meningkatkan keunggulan
kompetitif dan keberlangsungan bisnis mereka.

B. METODE PENELITIAN

Studi ini mengadopsi metodologi deskriptif kualitatif untuk melakukan
analisis mendalam faktor internal dan eksternal dalam pengembangan usaha
sembako online Toko Mekarhidayah di Kota Surabaya. Data penelitian yang
ditampung melalui metode pengamatan langsung, diskusi terstruktur, serta
pengumpulan catatan terkait mendalam, dokumen terkait dengan melibatkan
merujuk pada para pengusaha, tenaga kerja, dan klien yang ditetapkan sebagai
sumber informasi berdasarkan kriteria spesifik menggunakan metode purposive
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sampling. Selanjutnya, informasi primer dianalisis melalui serangkaian tahap
klarifikasi informasi, presentasi temuan, dan formulasi kesimpulan. Untuk
merumuskan strategi yang efektif pengembangan usaha analisis SWOT
diaplikasikan, yang mencakup didukung oleh Matriks Internal Factor Analysis
Summary (IFAS) dan External Factor Analysis Summary (EFAS), sehingga
diperoleh alternatif strategi yang sesuai dengan kondisi internal dan eksternal
usaha.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji deskripsi Empiris

Toko Mekarhidayah merupakan usaha mikro yang bergerak di bidang
perdagangan sembako di Kota Surabaya dengan sistem penjualan secara offline
dan online. Dalam menjalankan usahanya, Toko Mekarhidayah memenuhi
berbagai keperluan esensial komunitas, termasuk subtansi seperti padi, pemanis,
minyak masak, dan telur, tepung, serta produk perlengkapan rumah tangga
lainnya. Sebagai tambahan melayani pembelian secara langsung di toko, bisnis ini
juga mengintegrasikan media platform daring dan layanan layanan pengiriman
untuk memudahkan bagi para pembeli dalam proses pertukaran barang/jasa.
Implementasi teknologi digital tersebut menjadi salah satu upaya perusahaan
menjadi salah satu faktor kunci dalam proses peningkatan kualitas pelayanan dan
memperluas jangkauan pasar.

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi, Toko
Mekarhidayah memiliki beberapa keunggulan, antara lain kelengkapan produk,
harga yang kompetitif, pelayanan yang ramah, serta telah memiliki pelanggan
tetap. Meskipun demikian, masih terdapat beberapa tantangan dalam memajukan
bisnis usaha, seperti promosi digital yang belum optimal, keterbatasan modal, dan
keterbatasan sumber daya manusia dalam mengelola pemasaran digital. Di sisi
lain, meningkatnya minat masyarakat terhadap belanja online dan perkembangan
teknologi digital memberikan peluang bagi Toko Mekarhidayah untuk terus
mengembangkan usahanya melalui strategi yang tepat berdasarkan hasil analisis
SWOT, IFAS, dan EFAS.

Faktor Internal

Hasil dari observasi, diskusi mendalam, dan dokumentasi, menunjukkan
adanya beberapa elemen internal yang berdampak pada pertumbuhan usaha Toko
Mekarhidayah. Faktor kekuatan (strengths) meliputi kelengkapan produk
sembako, penawaran harga yang bersaing, layanan yang ramah serta responsif,
keberadaan para konsumen tetap, lokasi usaha yang strategis, pemanfaatan media
digital sebagai sarana pemasaran, serta tersedianya layanan pesan antar. Kekuatan
tersebut menjadi modal utama bagi perusahaan dalam menambah kepuasan klien
dan melebarkan jangkauan pasar. Sementara itu, terdapat beberapa kelemahan
(weaknesses), yaitu promosi digital yang belum optimal, keterbatasan modal
usaha, jumlah sumber daya manusia yang masih terbatas, serta sistem pengelolaan
administrasi yang masih sederhana. Oleh karena itu, diperlukan upaya perbaikan
pada aspek pemasaran digital, pengembangan sumber daya manusia, dan sistem
manajemen usaha agar mampu meningkatkan daya saing perusahaan.
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Faktor Eksternal

Hasil analisis lingkungan eksternal menunjukkan bahwa Toko
Mekarhidayah memiliki berbagai peluang (opportunities) yang dapat
dimanfaatkan untuk mendukung pengembangan usaha. Peluang tersebut meliputi
meningkatnya minat masyarakat terhadap belanja online, perkembangan teknologi
digital yang semakin pesat, kebutuhan sembako yang bersifat rutin, meningkatnya
penggunaan media sosial sebagai media promosi, serta berkembangnya layanan
pengiriman online yang mempermudah distribusi produk kepada konsumen.
Namun demikian, perusahaan juga menghadapi beberapa ancaman (threats),
antara lain meningkatnya persaingan usaha sembako, persaingan harga yang
semakin ketat, fluktuasi harga bahan pokok, perubahan perilaku konsumen, serta
munculnya toko online berskala besar. Berdasarkan kondisi tersebut, Toko
Mekarhidayah perlu memanfaatkan peluang yang ada dengan tetap mengantisipasi
berbagai ancaman melalui penyusunan metode ekspansi bisnis yang sesuai agar
mampu menjaga keberlangsungan dan memperkuat keunggulan kompetitif bisnis.
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Matriks SWOT
Tabel 1 Matriks SWOT
Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weaknesses)
Internal 1. Produk sembako yang dijual 1. Promosi digital belum
cukup lengkap. maksimal.
2. Harga produk relatif 2. Pengelolaan stok masih
terjangkau dan mampu sederhana.
bersaing. 3. Modal usaha masih terbatas.
3. Pelayanan kepada konsumen | 4. Jumlah tenaga kerja masih
ramah dan cepat. sedikit.
4. Toko telah memiliki 5. Sistem pencatatan keuangan
pelanggan tetap. belum terkomputerisasi.
5. Lokasi usaha strategis dan 6. Belum memiliki strategi
mudah dijangkau. pemasaran digital yang
6. Sudah memanfaatkan media | terstruktur.
digital dalam penjualan. 7. Informasi produk di media
7. Proses pemesanan online sosial belum diperbarui secara
mudah. rutin.
8. Tersedia layanan pesan antar.
Eksternal

Peluang (Opportunities)

1. Meningkatnya minat
masyarakat terhadap belanja
online.

2. Perkembangan teknologi
digital yang semakin pesat.

3. Kebutuhan sembako
masyarakat yang bersifat rutin.
4, Adanya layanan pengiriman
online.

5. Penggunaan media sosial
yang terus meningkat.

6. Potensi perluasan pasar
melalui marketplace.

7. Kemudahan komunikasi
dengan pelanggan melalui
aplikasi digital.

Strategi SO

1. Memanfaatkan kelengkapan
produk dan harga terjangkau
untuk menarik lebih banyak
konsumen online.

2. Mengoptimalkan media digital,
layanan pesan antar, dan
kemudahan pemesanan untuk
memanfaatkan meningkatnya
minat belanja online.

3. Memperluas jangkauan pasar
melalui marketplace dengan
dukungan pelayanan ramah dan
pelanggan tetap.

4. Memanfaatkan teknologi digital
untuk meningkatkan komunikasi
dengan pelanggan dan promosi
produk.

5. Menjaga kualitas Eelayanan dan
ketersediaan produk untuk
memenuhi kebutuhan sembako
yang bersifat rutin.

Strategi WO

1. Memanfaatkan perkembangan
teknologi dan media sosial untuk
meningkatkan promosi digital.

2. Menggunakan aplikasi digital
untuk membantu pengelolaan stok
dan pencatatan keuangan.

3. Memanfaatkan layanan
pengiriman online dan
marketplace untuk memperluas
pasar dengan modal terbatas.

4. Meningkatkan pembaruan
informasi produk di media sosial
agar lebih menarik konsumen
online.

5. Membangun strategi pemasaran
digital yang terstruktur dengan
memanfaatkan kemudahan
komunikasi digital.

Ancaman (Threats)

1. Persaingan usaha sembako
semakin tinggi.

2. Persaingan harga dengan
kompetitor.

3. Perubahan harga bahan
pokaok tidak stahil.

4. Munculnya toko online
berskala besar.

5. Perubahan perilaku
konsumen yang cepat.

6. Ketergantungan terhadap
pemasok barang.

7. Persaingan promosi digital
antar usaha.

Strategi ST

1. Menjaga harga tetap
kompetitif dan kualitas produk
untuk menghadapi persaingan.
2. Mengandalkan pelanggan
tetap dan pelayanan ramah
sebagai keunggulan bersaing.
3. Mengoptimalkan media
digital dan layanan pesan antar
untuk bersaing dengan toko
online besar.

4. Memantau harga bahan
pokok dan menjaga hubungan
baik dengan pemasok.

5. Melakukan prorosi digital
yang kreatif untuk menghadapi
persaingan antar usaha.

Strategi WT

1. Meningkatkan efisiensi modal dan
tenaga kerja untuk menghadapi
persaingan usaha,

2. Menyusun strategi pemasaran digital
yang terencana agar tidak tertinggal dari
kompetitor,

3. Memperbaiki pengelolaan stok dan
pencatatan keuangan untuk mengurangi
risiko kerugian akibat perubahan harga.
4. Mengurangi ketergantungan pada satu
pemasok dengan mencari alternatif lain.
5. Rutin memperbarui informasi produk
dan promo untuk menjaga minat
konsumen.

Matriks IFAS dan EFAS

Setelah faktor internal dan eksternal diidentifikasi, tahap selanjutnya adalah
melakukan pembobotan dan penilaian dengan memanfaatkan Matriks Ringkasan
Analisis Faktor Internal (IFAS) dan Ringkasan Analisis Faktor Eksternal (EFAS).
Analisis ini bertujuan guna mengetahui kedudukan strategis Toko Mekarhidayah
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berdasarkan situasi internal dan eksternal sehingga dapat dirumuskan strategi
pendekatan pengembangan usaha yang sesuai.

Tabel 2 Matriks IFAS
Kekuatan (Strengths)
Faktor-Faktor Bobot Rating Skor (Bobot x

Internal Rating)
Produk lengkap 0,20 3 0,60
Harga terjangkau 0,15 3 0,45
Pelayanan baik 0,10 3 0,30
Pelanggan tetap 0,10 3 0,30
Pemanfaatan media 0,10 3 0,30
digital
Total Strengths 0.65 1.95

Kelemahan (Weaknesses)
Faktor-Faktor Bobot Rating Skor (Bobot x

Internal Rating)
Promosi digital belum 0,10 2 0,20
optimal
Pengelolaan stok 0,10 2 0,20
sederhana
Modal terbatas 0,05 2 0,10
Tenaga kerja terbatas 0,05 1 0,05
Pencatatan keuangan 0,05 2 0,10
sederhana
Total Weaknesses 0.35 0.65

TOTAL 1,0 2,60

Hasil analisis menunjukkan bahwa Toko Mekarhidayah memperoleh total
skor IFAS sebesar 2,60, lebih tinggi dari skor rerata 2,50. Hal ini mengindikasikan
bahwa kondisi internal usaha berada pada kategori cukup kuat, sehingga
perusahaan mampu memanfaatkan kekuatan yang dimiliki, terutama kelengkapan
produk, harga yang bersahabat, dan layanan prima untuk mengatasi berbagai
ketidaksempurnaan seperti promosi digital yang belum optimal, keterbatasan
tenaga kerja, serta sistem pengelolaan usaha yang masih sederhana

Tabel 3 Matriks EFAS
Peluang (Opportunities)
Faktor-Faktor Bobot Rating Skor (Bobot x
Eksternal Rating)

Minat belanja online 0,20 4 0,80
meningkat
Perkembangan 0,20 3 0,60
teknologi digital
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Kebutuhan sembako 0,10 3 0,30
stabil
Penggunaan media 0,10 3 0,30
sosial meningkat
Total Opportunities 0.60 2.00
Ancaman (Threats)
Faktor-Faktor Bobot Rating Skor (Bobot x
Eksternal Rating)

Persaingan usaha 0,15 2 0,30
tinggi
Persaingan harga 0,10 2 0,20
Perubahan harga bahan 0,10 2 0,20
pokok
Ketergantungan 0,05 2 0,10
pasokan
Total threats 0.40 0.80

TOTAL 1,00 2,80

Merujuk pada hasil evaluasi, Toko Mekarhidayah memperoleh jumlah nilai
total EFAS sebesar 2,80, yang tercatat melebihi rerata nominal 2,50. Hasil hal ini
mengindikasikan bahwa kondisi lingkungan eksternal memberikan kemungkinan
meraih kesempatan lebih besar ketimbang risiko yang ada. Meningkatnya minat
masyarakat terhadap belanja online, perkembangan teknologi digital, dan
penggunaan media sosial menjadi peluang utama yang dapat dimanfaatkan untuk
mengembangkan usaha. Di sisi lain, perusahaan tetap perlu mengantisipasi
ancaman berupa persaingan usaha, persaingan harga, perubahan harga bahan
pokok, serta ketergantungan terhadap pasokan agar keberlangsungan usaha tetap
terjaga
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DIAGRAM KARTESIUS SWOT
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Gambar 1 Diagram Kartesius SWOT

Hasil analisis Matriks IFAS dan EFAS menunjukkan bahwa Toko
Mekarhidayah memiliki nilai faktor internal (Strength—Weakness) sebesar 1,30
dan nilai faktor eksternal (Opportunity—Threat) sebesar 1,20. Berdasarkan hasil
tersebut, koordinat analisis SWOT berada pada titik (1,30; 1,20) sehingga
menempatkan Toko Mekarhidayah dalam Kuadran I (Strategi Pertumbuhan).

Posisi Toko Mekarhidayah dalam Kuadran I mengindikasikan bahwa
perusahaan memiliki kapabilitas internal yang solid dan didukung oleh potensi
eksternal yang signifikan. Keadaan ini menempatkan perusahaan pada posisi yang
strategis, sehingga strategi pertumbuhan (Growth Strategy) menjadi pilihan yang
paling sesuai. Strategi ini menekankan penggunaan seluruh kekuatan internal
untuk memaksimalkan pemanfaatan peluang eksternal yang ada. Implementasi
strategi tersebut dapat dicapai melalui peningkatan pemasaran digital,
penyempurnaan kualitas layanan, penggunaan media sosial dan platform
marketplace untuk promosi, perluasan cakupan pasar melalui penawaran layanan
pesan antar, serta penguatan relasi dengan pelanggan demi meningkatkan daya
saing dan keberlangsungan bisnis.

Berdasarkan Diagram Kartesius SWOT tersebut, Toko Mekarhidayah
berada dalam Kuadran I, yang menggambarkan bahwa perusahaan memiliki
kapabilitas yang mampu mendukung pemanfaatan berbagai peluang eksternal.
Konsekuensinya, strategi yang disarankan adalah strategi SO (Strength—
Opportunities), dengan mengoptimalkan seluruh kekuatan perusahaan untuk
memperluas pangsa pasar, meningkatkan penjualan, dan memperkuat daya saing
melalui inovasi serta pemanfaatan teknologi digital.
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Pembahasan

Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Toko Mekarhidayah berada pada
Kuadran I (Growth Strategy), yang berarti perusahaan memiliki kekuatan internal
yang mampu dimanfaatkan untuk meraih peluang eksternal. Kekuatan utama yang
dimiliki meliputi kelengkapan produk, harga yang kompetitif, pelayanan yang
baik, pelanggan tetap, serta pemanfaatan media digital dalam proses pemasaran.
Kekuatan tersebut menjadi modal penting bagi perusahaan untuk meningkatkan
daya saing di tengah berkembangnya tren belanja online.

Di sisi lain, perusahaan masih memiliki beberapa kelemahan, seperti
promosi digital yang belum optimal, keterbatasan modal usaha, keterbatasan
sumber daya manusia, serta sistem pengelolaan usaha yang masih sederhana.
Apabila kelemahan tersebut dapat diminimalkan Dengan meningkatkan
kapabilitas tenaga kerja dan mengadopsi teknologi digital, dan perbaikan sistem
manajemen usaha perusahaan akan berpeluang lebih luas untuk berkembang.,

Berdasarkan hasil analisis lingkungan eksternal, meningkatnya penggunaan
internet, media sosial, marketplace, dan layanan pengiriman online menjadi
kesempatan yang dapat digunakan guna mengembangkan penetrasi pasar. Selain
itu, kebutuhan masyarakat terhadap sembako yang bersifat rutin menjadi faktor
pendukung keberlangsungan usaha. Namun demikian, perusahaan juga harus
mampu mengantisipasi ancaman berupa meningkatnya persaingan usaha, fluktuasi
harga bahan pokok, serta transformasi preferensi pembeli yang kini cenderung
memprioritaskan kenyamanan dan efisiensi dalam transaksi pembelian.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi yang paling tepat bagi
Toko Mekarhidayah adalah strategi pertumbuhan (Growth Strategy) dengan
mengoptimalkan pemasaran digital melalui media sosial dan marketplace,
meningkatkan kualitas pelayanan kepada pelanggan, memperluas jaringan
distribusi melalui layanan pesan antar, serta memperkuat hubungan dengan
pelanggan. Selain itu, peningkatan kemampuan sumber daya manusia dalam
bidang digital marketing dan pengelolaan usaha juga perlu dilakukan agar
perusahaan mampu beradaptasi terhadap perkembangan teknologi dan persaingan
bisnis yang semakin dinamis.

D. KESIMPULAN

Kesimpulan dari studi ini menunjukkan bahwa Toko Mekarhidayah
memiliki keunggulan dalam hal kelengkapan inventaris, penetapan harga yang
bersaing, kualitas layanan yang memuaskan, basis pelanggan yang loyal, dan
pemanfaatan platform digital untuk aktivitas promosi. Di sisi lain, tantangan yang
dihadapi mencakup efektivitas promosi digital yang perlu ditingkatkan, kendala
permodalan, keterbatasan staf, serta metode manajemen bisnis yang masih
bersahaja. Secara eksternal, peluang utama timbul dari meningkatnya preferensi
konsumen terhadap transaksi daring, kemajuan teknologi digital, adopsi media
sosial yang luas, serta pertumbuhan layanan logistik daring. Namun, ancaman
yang dihadapi mencakup intensifikasi kompetisi pasar, ketidakstabilan harga
komoditas esensial, dan pergeseran preferensi konsumen.

Berdasarkan evaluasi mendalam melalui analisis SWOT, IFAS, dan EFAS,
Toko Mekarhidayah diidentifikasi menempati Kuadran I, yang mengindikasikan
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strategi pertumbuhan. Dengan demikian, direkomendasikan sebuah pendekatan
strategis yang berfokus pada pemanfaatan maksimal kapabilitas internal
perusahaan untuk meraih peluang eksternal. Hal ini dapat dicapai melalui
beberapa inisiatif utama, termasuk optimalisasi upaya pemasaran digital,
peningkatan standar kualitas layanan, ekspansi jangkauan pasar, pengembangan
kompetensi sumber daya manusia, serta penyempurnaan sistem manajemen
operasional. Implementasi strategi ini diproyeksikan akan memperkuat posisi
kompetitif dan menjamin keberlangsungan bisnis Toko Mekarhidayah di wilayah
Kota Surabaya.
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