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ABSTRAK 

Penelitian ini membahas mengenai analisis SWOT dan STP pada UMKM Kadai Paten di Kota Padang. 

Kadai Paten, yang  bergerak di sektor kuliner, telah beroperasi selama lebih dari enam tahun dan 

berkontribusi signifikan terhadap ekonomi lokal. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh Kadai Paten serta strategi yang dapat 

diterapkan untuk meningkatkan kinerja usaha. Metode yang digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan 

pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

Kadai Paten memiliki potensi untuk berkembang dengan memanfaatkan teknologi informasi dan 

meningkatkan branding, meskipun harus menghadapi tantangan dari kompetisi yang semakin meningkat. 

Kata Kunci: SWOT Analysis, STP Analysis, Kadai Paten. 

 

PENDAHULUAN 

Pembangunan nasional merupakan salah satu upaya strategis dalam meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat secara menyeluruh. Pertumbuhan ekonomi yang kuat menjadi 

indikator utama kemajuan suatu negara terutama dalam menghadapi tantangan global yang 

semakin  kompleks. Ekonomi yang stabil akan berpengaruh positif pada sektor lainnya, seperti 

pendidikan, kesehatan, dan infrastruktur. Ketika perekonomian berlangsung dengan baik, 

pemerintah memiliki lebih banyak sumber daya untuk diinvestasikan dalam program-program 

sosial yang dapat meningkatkan kualitas hidup masyarakat. 

Salah satu sektor yang memiliki peranan penting dalam pertumbuhan ekonomi dan 

pembangunan nasional adalah Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). UMKM 

berkontribusi terhadap produk domestik bruto (PDB), menciptakan lapangan pekerjaan untuk 

para pencari kerja dan mendukung pemerataan pendapatan di masyarakat. Berdasarkan statistic 

Kadin Indonesia ,Pada tahun 2023 pelaku usaha UMKM mencapai sekitar 66 juta.UMKM 

memberikan Kontribusi signifikan terhadap perekonomian nasional, dengan menyumbang 

sekitar 61% dari Produk Domestik Bruto (PDB), atau setara dengan Rp9.580 triliun. 

Selain itu, UMKM menyerap sekitar 117 juta pekerja (97%) dari total tenaga kerja. 

Bahkan, Kementrian Koperasi dan usaha menengah, mengemukakan bahwa di tahun 2018, 

UMKM berkontribusi dalam meningkatkan PDB negara yaitu sebesar 60,34%.Zahra (2022) 

mengemukakan, pengaruh dari peran UMKM tersebut tidak hanya dirasakan oleh negara 

berkembang. Negara maju seperti di Eropa dan beberapa negara di Asia Pasifik juga 

mengalami pertumbuhan ekonomi yang signifikan berkat adanya UMKM. Bahkan di Eropa, 

proporsi UMKM disana mencapai lebih dari 90%. 

Di era digital ini, banyak UMKM yang mulai memanfaatkan teknologi informasi dan 

komunikasi untuk memperluas jangkauan pasar, dan mengembangkan produk yang lebih 

inovatif. 

Dengan demikian, dukungan terhadap pengembangan UMKM menjadi sangat penting  

dalam konteks pembangunan nasional.Namun, UMKM juga menghadapi berbagai tantangan 
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diantaranya berkaitan literasi digital, produktivitas, perizinan, pembiayaan, branding dan 

pemasaran, sumber daya manusia, standardisasi dan sertifikasi, pemerataan pembinaan, 

pelatihan, dan fasilitas.Sehingga para pelaku usaha perlu memperhatikan tantangan ini sebelum 

memulai usaha. 

Salah satu cara yang dapat dilakukan ialah dengan menganalisa SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, Threats) ataupun STP (Segmentation, Targeting, Positioning) 

untuk melihat peluang serta kebutuhan masyarakat. Dari analisis SWOT dan STP, calon pelaku 

usaha dapat mengetahui usaha apa usaha yang sebaiknya ia bangun sesuai dengan kebutuhan 

masyarakat dan modal yang ia miliki. Selain itu, melalui kedua analisis tersebut, calon pelaku 

usaha dapat mengetahui bagaimana kedepannya progres usaha yang akan ia jalani. 

Kadai Paten merupakan salah satu UMKM dalam sektor kuliner yang berada di Kota 

Padang. UMKM ini telah berdiri selama lebih dari 6 tahun. Berawal dari usaha gerobak kecil 

bernama Mie Padeh Paten, hingga akhirnya owner UMKM ini dapat memiliki tempat tetap 

untuk berjualan produk makanannya. UMKM ini terletak tidak jauh dari Universitas Negeri 

Padang, sehingga peminat dari makanan di Kadai Paten kebanyakan adalah mahasiswa dari 

Universitas Negeri Padang. 

 

METODE PENELITIAN 

Obyek pada penelitian ini yaitu UMKM Kadai Paten. Usaha ini berlokasi di Jalan 

Patenggan gan Air Tawar Kota Padang Sumatra Barat. Metode penelitian yang digunakan adalah 

pendekatan deskriptif analisis dengan pendekatan kualitatif. Peneliti tertarik untuk memilih 

Analisis SWOT dan STP pada UMKM yang ada di Kadai Paten. Penelitian ini dilakukan pada 

tanggal 8 Oktober 2024 dan 16 Oktober 2024. Penelitian ini menggunakan metodologi penelitian 

deskriptif kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan pendekatan penelitian yang digunakan untuk 

menyelidiki objek di lingkungan alami di mana peneliti berperan sebagai alat utama, analisis 

data dilakukan secara induktif, dan hasil penelitian lebih fokus pada arti daripada generalisasi. 

Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan Purposive Sampling, yang dimana 

memilih responden berdasarkan kriteria tertentu. Unit observasi dalam penelitian ini adalah 

pemilik, karyawan, serta situasi kondisi UMKM Kadai Paten sebagai sumber informasi yang 

dapat diperoleh. Tiga teknik pengumpulan data penelitian ini meliputi observasi, wawancara, 

dan studi dokumentasi. 

Menurut I Made Winartha (2020) metode analisis deskriptif kualitatif adalah menganalisis, 

menggambarkan, dan meringkas berbagai kondisi, situasi dari berbagai data yang dikumpulkan 

berupa hasil wawancara atau pengamatan mengenai masalah yang diteliti yang terjadi di 

lapangan. Pendekatan deskriptif analisis  dalam penelitian ini dilakukan  dengan cara 

memberikan gambaran mengenai data atau kejadian berdasarkan fakta-fakta yang tampak pada 

situasi yang diselidiki oleh peneliti. 

Proses penelitian ini dilakukan dengan metode analisis SWOT untuk menganalisis faktor-

faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan, serta untuk mengidentifikasi peluang dan 

ancaman yang dihadapi. Teknik sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik Non 

Probabillity sampling. Teknik Non Probabillity sampling teknik pengambilan sampel yang tidak 

memberi peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih 

menjadi sampel (Sugiyono, 2014). Metode Non Probability Sampling yang digunakan dalam 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan Accidental Sampling, yaitu memilih 

responden untuk penentuan sampel berdasarkan kebetulan, siapa saja yang secara 

kebetulan/incidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang 

orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. Dalam pengambilan data 

menggunakan dengan observasi dan dokumentasi. Observasi yang dilakukan kepada anggota 

kelompok, pembeli, serta situasi pada saat penjualan berlangsung sebagai sumber informasi yang 

dapat diperoleh terkait hal-hal yang dibutuhkan oleh peneliti. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

UMKM ini bernama Kadai Paten yang berlokasikan di Jalan Patenggangan Air Tawar 

Kota Padang Sumatera Barat. Usaha ini didirikan oleh sepasang suami istri pada akhir tahun 

2018 dengan nama awal yaitu Mie Padeh Paten dengan menggunakan gerobak kecil, yang pada 

akhirnya semakin berkembang sehingga sudah memiliki 7 orang pekerja (di luar owner) yang 

masing-masingnya memiliki pembagian seperti bagian kitchen, kasir, dan minuman, serta 

memiliki tempat sendiri di Jalan Patenggangan tersebut. Strategi dalam peningkatan UMKM 

Kadai Paten ini dapat dianalisis menggunakan analisis SWOT yang mana meliputi faktor 

internal dan eksternal, yaitu : 

Faktor internal dalam analisis SWOT antara lain yaitu : 

a. Manajemen 

Manajemen merupakan prosedur berulang yang digunakan untuk membantu tim agar 

tercapainya tujuan organisasi. 

b. Pemasaran 

Pemasaran merupakan proses untuk memenuhi kebutuhan pemakaian barang dan jasa 

terhadap produk yang dibutuhkan dalam kegiatan ekonomi 

c. Keuangan 

Keuangan merupakan pengurusan mengenai uang yang berdampak pada keberlangsungan 

kinerja individu dan badan usaha. 

d. Produksi dan Inovasi 

Produksi merupakan kegiatan yang bertujuan untuk menciptakan dan menambah 

keunggulan sebuah produk untuk memenuhi permintaan konsumen. 

Faktor eksternal dalam analisis SWOT antara lain yaitu : 

a. Ekonomi 

Ekonomi merupakan cabang ilmu yang mempelajari kegiatan manusia yang berhubungan 

dengan prosesmembuat suatu produk, memasarkan  produk, serta memakai hasil barang dan 

jasa. 

b. Sosial, Budaya, dan Lingkungan 

Sosial merupakan bagaimana cara manusia saling berinteraksi dan menciptakan  

komunikasi. Sedangkan budaya ialah gaya hidup semakin berkembang serta dimiliki bersama 

oleh suatu kelompok yang diwarisi secara turun temurun. 

c. Teknologi 

Teknologi memberi dampak penting dalam pemasaran, apalagi jika menggunakan media 

sosial dalam mengenalkan produk. Dampak dari promosi melalui media sosial adalah wilayah 

pemasaran semakin luas. 

d. Kompetitif 

Kompetitif adalah kecakapan sebuah organisasi untuk merancang strategi yang membuat 

posisi mereka menguntungkan. 

Analisis SWOT merupakan alat analisis yang bertahan paling lama serta banyak digunakan 

oleh perusahaan untuk melakukan analisis situasional dalam formulasi strategi. SWOT sendiri 

meliputi kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman 

(threats). Kekuatan mengacu pada kemampuan untuk bersaing dan tumbuh kuat. Kelemahan 

adalah kekurangan yang dapat menghambat kelangsungan usaha. Kekuatan dan kelemahan 

biasanya timbul dari internal. Peluang adalah sebuah kesempatan yang bagus untuk 

pertumbuhan. Sedangkan ancaman dapat membuat sebuah usaha tersebut mengalami masalah, 

yang mungkin menekan kekuatan, memperburuk kelemahan dan menutup sebuah peluang. 

Peluang dan ancaman bersifat lingkungan dan luar. 

Berikut ini merupakan alternatif strategi yang tersusun berlandaskan kondisi UMKM 

Kadai Paten melalui sajian tabel analisis SWOT meliputi kekuatan (strength), kelemahan 

(weakness), peluang (opportunities), dan ancaman (threats). 
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Faktor Internal Kekuatan (Strength) Kelemahan (Weakness) 

Karyawan menerima gaji 

harian dan menyediakan 

bonus tambahan jika 

terdapat 

keuntungan lebih. 

Terdapat masalah dalam 

SDM 

Penyajian menu beragam Belum adanya pencatatan 

keuangan yang terstruktur. 

Faktor Eksternal Respon positif dari 

masyarakat terkait 

kebersihan dan suasana 

nyaman 

Masalah supply chain 

Memiliki tempat yang luas Ketergantungan pasar 

Bahan-bahan dari pemasok 

lokal terpercaya 

Selera masyarakat yang 

berbeda 

Melayani pesan antar Produk mudah ditiru 

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

Owner dapat melihat peluang 

untuk membuka cabang 

Meningkatkan standar dan 

proses 

pengolaham produk 

Adanya kualifikasi untuk 

merekrut 

karyawan 

Menjaga dan meningkatkan 

kualitas produk 

Manfaatkan media sosial untuk 

promosi agar penjualan tidak 

menurun saat libur kuliah Pemanfaatan terhadap media 

sosial untuk mempromosikan 

Kadai Paten 

Gencar menggunkan media 

sosial untuk memperkenalkan 

menu yang beragam dan ciri 

khas kedai 
Lokasi yang strategis 

Membangun hubungan baik 

dengan 

pelanggan. 

Meningkatkan pelayanan untuk 

meningkatkan kepercayaan 

konsumen. 
Harga yang terjangkau 

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

Adanya persaingan harga Mengoptimalkan sumber 

bahan baku lokal 

Harga disesuaikan dengan 

kantong mahasiswa dan 

terdapat promo penjualan 
Kenaikkan harga bahan baku 

seperti cabe dan beras 

menjadi tantangan utama bagi 

kedai 

Kualitas bahan baku yang 

digunakan dapat 

mempengaruhi rasa makanan 

Menyajikan menu spesial dengan 

bahan baku lokal 

Pengeluaran untuk bahan 

baku belum terstruktur 

dengan jelas 

Menawarkan ukuran atau 

kemasan yang lebih 

terjangkau dengan harga 

yang bervariasi 
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Menjadi wirausaha hanya 

sebagai 

sampingan 

Melakukan promosi dan 

pemasaran yang lebih luas 

melalui berbagai media untuk 

menjangkau segmen konsumen 

yang lebih beragam. 

Sumber pendanaan berasal 

dari 

dana tabungan dan pinjaman 

Adapun penjelasan analisa strategi bertahan di UMKM kadai paten melalui Analisis 

SWOT adalah sebagai berikut : 

a. Kekuatan (Strength) 

1. Menggunakan bahan baku makanan yang segar dan berkualitas tinggi setiap hari 

Kadai Paten menjamin kualitas makanan dengan menggunakan bahan baku segar dan 

berkualitas tinggi yang diperoleh setiap hari. Hal ini dapat meningkatkan rasa dan kepuasan 

pelanggan serta dapat membangun reputasi Kadai Paten sebagai tempat makan yang menjunjung 

tinggi standar penyajian makanan. 

2. Sumber bahan baku dari pemasok lokal  langganan yang terpercaya 

Kadai Paten dapat memastikan ketersediaan bahan baku secara konsisten dengan bekerja 

sama dengan pemasok lokal yang terpercaya. Hal ini dapat mendorong perekonomian lokal dan 

meningkatkan stabilitas operasional. 

3. Penyimpanan dan pengolahan bahan baku 

Proses ini membantu menjaga kebersihan dan keawetan bahan makanan. Hal ini dapat 

memastikan bahwa makanan yang disajikan tetap aman dan steril untuk dimakan dan bebas dari 

kuman. 

4. Penyajian menu makanan yang beragam dengan ciri khas dari kedai tersebut 

Variasi menu dan ciri khas Kadai Paten memberikan pengalaman makan yang unik bagi 

pelanggan. Dengan keberagaman ini, Kadai Paten dapat memenuhi berbagai preferensi 

pelanggan. 

5. Menyediakan tempat tinggal yang layak dan nyaman bagi karyawan 

Memberikan tempat tinggal yang layak dan nyaman menunjukkan bahwa Kadai Paten 

memperhatikan kesejahteraan karyawan, yang dapat meningkatkan loyalitas dan produktivitas 

karyawan. 

6. Karyawan menerima gaji harian dan menyediakan bonus tambahan jika mengalami kenaikan 

jumlah pelanggan 

Dengan sistem pembayaran harian dan bonus yang adil dapat meningkatkan motivasi 

karyawan untuk memberikan layanan terbaik kepada pelanggan. Selain itu, hal ini juga dapat 

meningkatkan semangat kerja dan meningkatkan rasa tanggung jawab untuk melakukan 

pekerjaan ini 

7. Respon positif dari masyarakat terkait suasana kedai yang bersih dan nyaman. 

Kebersihan dan kenyamanan merupakan salah satu poin penting yang mnejadi nilai 

tambah bagi pelanggan untuk menikmati menu yang tersedia di Kadai Paten ini, serta respon 

positif dari masyarakat dapat memperkuat citra baik Kadai Paten dan juga dapat membantu 

menarik pelanggan baru. 

8. Kapasitas tempat yang luas bagi pelanggan 

Kadai Paten dapat melayani banyak pelanggan sekaligus karena tempatnya yang luas. Hal 

ini menjadikan sebuah keuntungan bagi Kadai Paten, terutama selama jam kerja atau saat ada 

acara tertentu di Kadai Paten ini. 

9. Ketersediaan layanan pesan antar 

Layanan pesan antar dapat memudahkan bagi pelanggan yang tidak dapat datang langsung 

ke Kadai Paten dan juga dapat membuka peluang untuk menjangkau lebih banyak pelanggan di 

luar dari area Kadai Paten. 
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b. Kelemahan (Weakness) 

1. Masalah Sumber Daya Manusia 

Berbagai masalah yang mengganggu jalannya operasional di Kadai Paten, salah satu 

masalah utamanya yaitu ketidakpastian mengenai pengunduran diri karyawan. Hal ini 

menyulitkan pihak manajemen untuk mengatur ulang jadwal dan tugas operasional karena 

karyawan sering berhenti tanpa pemberitahuan di hari sebelumnya, selain itu juga dapat 

mengganggu alur kerja harian dan dapat menurunkan kualitas layanan serta meningkatkan beban 

kerja bagi karyawan yang masih ada. Yang pada akhirnya, kekurangan karyawan menyebabkan 

masalah perasional seperti penurunan kualitas pelayanan atau keterlambatan dalam menyajikan 

makanan sehingga dapat mengurangi kepuasan pelanggan. 

2. Masalah Supply Chain 

Salah satu masalah dalam rantai pasokan Kadai Paten adalah ketergantungannya pada 

pemasok tertentu untuk mendapatkan bahan baku yang tertentu pula. Ketergantungan ini dapat 

mengganggu pasokan jika pemasok mengalami masalah. Selain itu, ketidakstabilan pengiriman 

bahan baku adalah masalah  tambahan, karena bahan baku kadang-kadang tiba terlambat atau 

tidak sesuai dengan harapan. Hal ini dapat mengganggu proses produksi dan layanan pelanggan. 

Ketidaksesuaian bahan baku, baik dari segi kualitas maupun jumlah, juga dapat menyebabkan 

produk yang dihasilkan menjadi buruk. Akibatnya, Kadai Paten harus mengubah atau mengganti 

bahan baku yang dapat meningkatkan biaya operasi Kadai Paten. Selain itu, keterlambatan 

dalam pengiriman bahan baku dapat mengganggu jadwal operasional Kadai Paten dan 

menyulitkan memenuhi permintaan pelanggan tepat waktu, yang pada akhirnya berdampak 

negatif terhadap reputasi dan kepuasan pelanggan. Perencanaan logistik dan operasional pada 

Kadai Paten juga menjadi lebih sulit karena ketidakpastian dalam waktu pengiriman bahan baku. 

3. Masalah Ketergantungan Pasar 

Masalah lainnya yang dihadapi oleh Kadai Paten adalah ketergantungan pasar yang 

terbatas, di mana sebagian besar pelanggannya adalah mahasiswa. Karena penurunan  jumlah  

pelanggan yang signifikan dan penurunan pendapatan yang signifikan, ketergantungan ini 

menjadi masalah besar, terutama selama liburan sekolah. Perencanaan keuangan jangka panjang  

menjadi lebih sulit bagi pihak manajemen karena fluktuasi pendapatan yang tidak stabil ini. 

Karena lokasinya yang dekat dengan kampus, Kadai Paten ini juga sangat terpengaruh oleh 

perubahan jadwal akademik. Hal ini membuat bisnis sulit menyesuaikan diri dengan perubahan 

pola konsumsi di luar mahasiswa, yang memperburuk ketidakpastian pendapatan mereka. 

c. Peluang (Opportunity) 

1. Owner dapat Melihat Peluang Membuka Cabang Masalah Ketergantungan Pasar 

Owner Kadai Paten dapat melihat peluang jika ia membuka cabang yang berbeda lokasi 

dikarenakan nama usaha ini telah ramai dilirik oleh masyarakat. Tentunya dengan peluang 

tersebut UMKM Kadai Paten dapat berkembang dan mendapatkan keuntungan yang lebih besar. 

2. Pemanfaatan terhadap Media Sosial 

Kadai Paten juga memanfaatkan media sosial agar banyaknya masyarakat yang akan 

berkunjung. Pemanfaatan ini dapat dilakukan dengan bekerjasama dengan influencer untuk 

mempromosikan Kadai Paten. Dengan pemanfaatan melalui influencer tentunya masyarakat 

akan terpengaruh dari ajakan maupun promosi tersebut. 

3. Lokasi yang Strategis 

Lokasi luar ruangan di dekat kampus memberikan banyak keuntungan, terutama karena 

target pasarnya adalah mahasiswa. Lokasi luar ruangan juga menarik bagi pelanggan yang ingin 

menikmati suasana terbuka. 

4. Harga yang Terjangkau 

Harga makanan yang ada di Kadai Paten tentunya menyesuaikan dengan kapasitas 

mahasiswa. Harga yang terjangkau sangat cocok bagi mahasiswa yang mencari makanan berat. 
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d. Ancaman (Threats) 

1. Persaingan Harga 

Dalam industri makanan, persaingan harga sangat ketat. Kadai Paten harus mampu 

menawarkan harga yang kompetitif tanpa mengorbankan kualitas produk. Strategi pemasaran 

yang efektif dan penawaran promosi dapat membantu menarik pelanggan meskipun harga 

mungkin sedikit lebih tinggi. 

2. Kenaikkan harga bahan baku seperti cabe dan beras menjadi tantangan utama bagi kedai 

Hal ini dapat mempengaruhi margin keuntungan dan memaksa kedai untuk menyesuaikan 

harga jual. Kadai Paten perlu mencari alternatif bahan baku atau strategi pengadaan yang lebih 

efisien untuk mengurangi dampak kenaikan harga. 

3. Kualitas bahan baku yang dugunakan dapat mempengaruhi rasa makanan 

Kadai Paten harus memperhatikan bahan baku, karena jika bahan baku tidak segar dapat 

mempengaruhi kualitas makanan yang disajikan. 

4. Pengeluaran untuk bahan baku belum terstruktur dengan jelas 

Kadai Paten perlu mencatat mengenai pengluaran terhadap bahan baku secara rutin  dan 

memantau secara berkala agar tidak adanya kelebihan dalam pembelian bahan baku. 

5. Menjadi wirausaha hanya sebagai sampingan 

Hal ini dapat membatasi waktu dan perhatian yang dapat diberikan kepada usaha tersebut. 

Kadai Paten perlu mempertimbangkan untuk mengalokasikan lebih banyak waktu dan sumber 

daya jika ingin berkembang lebih jauh. 

6. Sumber pendanaan 

Sumber pendanaan yang berasal dari dana tabungan dan pinjaman menunjukkan bahwa 

Kadai Paten mungkin memiliki keterbatasan dalam modal. Penting bagi kedai untuk 

merencanakan keuangan dengan baik dan mencari peluang pendanaan tambahan, seperti 

investasi atau hibah, untuk mendukung pertumbuhan usaha. 

Pelaku usaha tentunya sudah berusaha untuk menetapkan strategi guna berkembangnya 

usaha tersebut. Selain menentukan strategi yang benar dan matang, setiap pelaku usaha 

diharuskan juga untuk mempertimbangkan resiko-resiko yang ada. Sebenarnya, jarang UKM 

mengidentifikasi usahanya menggunakan analisis SWOT, akan tetapi mereka sadar bahwa ada 

banyak kekurangan di dalam usaha mereka. Oleh karena itu, kekurangan-kekurangan tersebut 

dapat diidentifikasi menggunakan analisis SWOT. Analisis SWOT sendiri bisa dikatakan 

sebagai alat untuk merencanakan sebuah strategi dan manajemen strategi dalamsebuah usaha 

maupun organisasi. 

Strategi yang diperoleh dari analisis SWOT dapat dilihat pada tabel diatas. Rumusan 

strategitersebut bertujuan untuk memanfaatkan peluang atas kekuatan yang dimiliki dan juga 

memperkecil kele mahan dan ancaman. Dalam menjalankan rumusan strategi tersebut, pelaku 

usaha harus  melibatkan pihak- pihak terkait seperti warga desa dan  pemerintah. Dengan  

strategi tersebut diharapkan pelaku usaha dapat meningkatkan usahanya. 

Berdasarkan matriks SWOT, maka rekomendasi strategi yang dapat dirumuskan pada S-O 

(Menggunakan Kekuatan dalam Memanfaatkan Peluang) : 

1. Meningkatkan standar dan proses pengolahan produk 

Kadai Paten dapat meningkatkan standar pengolahan produk dengan  menggunakan bahan 

baku segar dan berkualitas tinggi. Hal ini dapat dicapai melalui pelatihan karyawan atau 

penggunaan teknologi pengolahan yang lebih canggih. Langkah ini memastikan konsistensi 

kualitas makanan yang akan meningkatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan. 

2. Menjaga dan meningkatkan kualitas produk 

Sistem pengendalian kualitas yang ketat dapat digunakan untuk menjaga kualitas produk 

seperti menu khas, yang merupakan daya tarik utama yang ada di Kadai Paten. Strategi ini akan 

menarik pelanggan lama dan menarik pelanggan baru, terutama di lokasi dekat kampus. 

3. Gencar menggunakan media sosial untuk memperkenalkan menu beragam dan ciri khas 
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kedai Menggunakan platform media sosial untuk menampilkan keunikan menu dan suasana 

di luar kedai akan meningkatkan eksposur Kadai Paten di pasar yang lebih luas. Melalui 

kampanye digital ini Kadai Paten dapat memiliki konten menarik seperti ulasan pelanggan, 

foto makanan, atau diskon- diskon yang bisa disajikan untuk pelanggan. 

4. Membangun hubungan baik dengan pelanggan 

Kadai Paten dapat menciptakan pengalaman pelanggan yang positif dengan memenuhi 

kebutuhan pelanggan dan memberikan layanan yang ramah. Strategi ini dapat mendorong 

pelanggan untuk menjadi setia dan merekomendasikan tempat ini kepada orang lain, serta dapat 

memperkuat posisi mereka di pasar. 

5. Meningkatkan pelayanan untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan 

Pelayanan yang baik, seperti layanan pesan antar dan suasana serta tempat yang bersih dan 

nyaman, meningkatkan kepuasan pelanggan, menumbuhkan kepercayaan, dan membantu Kadai 

Paten menjadi pilihan utama. 

 Berdasarkan matriks SWOT, maka rekomendasi strategi yang dapat dirumuskan pada W -

O (Mengatasi Kelemahan untuk Meraih Peluang) : 

1. Adanya kualifikasi untuk merekrut karyawan Kadai Paten dapat menerapkan standar yang 

jelas 

dalam proses perekrutan karyawan, seperti pengalaman kerja atau pelatihan tertentu yang 

bertujuan untuk mengatasi masalah terkait SDM. Karyawan yang lebih mahir dapat 

meminimalisir permasalahan yang akan terjadi seperti berhenti mendadak atau terganggu. 

2. Memanfaatkan media sosial untuk mencegah penurunan penjualan karena libur mahasiswa 

Dengan memanfaatkan media sosial, Kadai Paten dapat menarik pelanggan non-

mahasiswa, seperti pekerja kantoran atau penduduk sekitar. Pasar siswa yang rentan terhadap 

jadwal akademik mendapat manfaat dari pendekatan ini. Kampanye online juga dapat 

memasukkan diskon khusus selama liburan kuliah untuk menarik pelanggan baru. 

Berdasarkan matriks SWOT, maka rekomendasi strategi yang dapat dirumuskan pada S-T 

(Menggunakan Kekuatan untuk Mengatasi Ancaman) : 

1. Mengoptimalkan sumber bahan baku lokal 

Mengoptimalkan sumber bahan baku lokal berarti memanfaatkan produk-produk yang 

dihasilkan di sekitar lokasi usaha. Hal ini tidak hanya mendukung perekonomian lokal, tetapi 

juga mengurangi biaya transportasi dan dampak lingkungan. Dengan menggunakan bahan baku 

lokal, kedai dapat memastikan kesegaran produk dan meningkatkan kualitas makanan yang 

disajikan. 

2. Menyajikan menu spesial dengan bahan baku musiman 

Menyajikan menu spesial dengan bahan baku musiman berarti menciptakan hidangan yang 

menggunakan bahan-bahan yang sedang dalam musim panen. Ini tidak hanya menjamin 

kesegaran dan kualitas bahan, tetapi juga memberikan  variasi pada menu. Misalnya, 

menggunakan sayuran atau buah-buahan yang sedang musim dapat menarik pelanggan untuk 

mencoba hidangan baru. 

3. Penerapan standar kebersihan yang lebih ketat 

Penerapan standar kebersihan yang lebih ketat sangat penting dalam industri  makanan  

dan minuman. Hal ini mencakup prosedur pembersihan yang lebih rutin, penggunaan a lat dan 

bahan yang steril, serta pelatihan karyawan mengenai praktik kebersihan yang baik. 

4. Mempromosikan suasana yang nyaman di kedai 

Suasana yang nyaman di kedai dapat meningkatkan pengalaman pelanggan. Ini mencakup 

desain interior yang menarik, pencahayaan yang baik, serta tempat duduk yang nyaman. Selain 

itu, menciptakan atmosfer yang ramah dan hangat, dengan pelayanan yang baik, dapat membuat 

pelanggan merasa betah dan ingin kembali. 

5. Adakan program loyalti pelanggan 

Program loyalti pelanggan adalah strategi untuk menghargai pelanggan yang sering 
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datang. Ini bisa berupa diskon, hadiah, atau poin yang dapat ditukarkan dengan produk tertentu 

setelah mencapai jumlah kunjungan tertentu. Program ini tidak hanya meningkatkan kepuasan 

pelanggan, tetapi juga mendorong mereka untuk kembali dan merekomendasikan kedai kepada 

orang lain. 

6. Pengelolaan keuangan yang lebih baik dengan membuat catatan keuangan 

Pengelolaan keuangan yang baik sangat penting untuk keberlangsungan usaha. Membuat 

catatan keuangan yang rapi dan teratur membantu pemilik kedai untuk memantau pemasukan 

dan pengeluaran, serta membuat perencanaan anggaran yang lebih efektif. Dengan catatan yang 

jelas, pemilik dapat mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki, mengontrol biaya, dan 

membuat keputusan yang lebih baik untuk pengembangan usaha. 

Berdasarkan matriks SWOT, maka rekomendasi strategi yang dapat dirumuskan pada W -

T (Mengatasi Kelemahan untuk Mengantisipasi Ancaman) : 

1. Harga lebih disesuaikan dengan kantong mahasiswa karena terdapat beberapa menu yang 

masih kurang terjangkau di kalangan pelanggan mahasiswa 

2. Adakan promo paket makanan dalam penjualan 

Adapun analisis UMKM dapat dilakukan dengan analisis STP. Strategi STP (Segmenting, 

Targeting, dan Positioning) merupakan pendekatan dalam pemasaran untuk memahami pasar 

dan menentukan bagaimana produk atau layanan akan dipasarkan kepada konsumen. Berikut 

adalah penjelasan mengenai STP : 

1. Segmenting 

Segmenting atau segmentasi pasar adalah pembagian terhadap kelompok-kelompok 

pembeli yang memiliki perbedaan kebutuhan, karakteristik, maupun perilaku yang berbeda 

dalam suatu pasar tertentu seperti demografis, geografis, dan psikografis. Konsumen melakukan 

pembelian atas dasar manfaat yang diberikan atau kemampuan produk dan jasa. 

2. Targeting 

Merupakan proses  pemilihan dan penentuan atas segmen pasar yang telah dilakukan 

sebelumnya. Hal ini juga dapat diartikan sebagaii proses dimana menentukan akan seperti 

apakah konsumen yang menjadi target atau sasaran produk atau jasa yang ditawarkan. 

3. Positioning 

Merupakan proses menempatkan produk agar sesuai dengan profil atau karakteristik sesuai 

dengan profil atau karakteristik dari target market. 

Berdasarkan strategi STP terhadap UMKM Kadai Paten dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Segmentasi 

Berdasarkan demografis : 

- Mahasiswa dari berbagai jurusan dan fakultas 

- Dosen atau staff universitas 

- Masyarakat sekitar (pekerja kantoran, karyawan, dll) Berdasarkan Psikografis 

- Mahasiswa yang mencari tempat untuk belajar atau berkumpul 

- Dosen yang mencari tempat untuk meeting informal 

- Masyarakat yang menyukai makanan lokal atau unik Berdasarkan Perilaku : 

- Mahasiswa yang sering mencari tempat makan atau ngopi 

- Dosen yang mencari tempat untuk bersantai setelah mengajar 

- Pelanggan lainnya yang mencari tempat dengan harga terjangkau 

2) Targeting 

- Mahasiswa : Sebagai segmen utama karena mereka adalah konsumen yang paling banyak 

dan sering berada di sekitar universitas. 

- Dosen dan Staf Universitas  : Sebagai segmen tambahan yang mungkin mencari tempat 

untuk bersantai atau meeting. 

- Masyarakat Umum : Terutama keluarga mahasiswa dan pekerja yang berada di sekitar 

lokasi. 
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3) Positioning 

- Kualitas Makanan : Menawarkan makanan yang berkualitas, baik dari segi rasa maupun 

bahan baku. 

- Suasana Nyaman : Menciptakan suasana yang nyaman untuk belajar, berkumpul, atau 

bersantai. 

- Harga Terjangkau : Menawarkan harga yang bersahabat, terutama untuk mahasiswa. Unik 

dan 

- Kreatif : Menyajikan menu yang unik dan berbeda dari tempat lain, 

Strategi diatas merupakan sebuah strategi dalam pemasaran yang sangat pentin g bagi 

pelaku usaha UKM. Strategi pemasaran tentunya memiliki peranan penting di masa saat ini. Di 

era digital sekarang, pemasaran tentunya dapat membantu mempromosikan sebuah produk 

UMKM. Tentunya pemasaran jadi lebih canggih dibandingkan sebelumnya. Teknologi ini juga 

dapat menjadikan UMKM tersebut mempunyai profilusaha sendiri yang mana sebagai merek 

dari usaha tersebut. Oleh karena itu, para pelaku usaha harus memanfaatkan kemajuan teknologi 

tersebut guna meningkatkan jangkauan pasar, baik nasional maup un internasional. 

UMKM diharapkan memahami perilaku dan permintaan konsumen dalam membeli 

produk. Sangat penting dalam menentukan inovasi-inovasi yang akan dibuat. UMKM harus 

dapat membaca target konsumen yang akan dituju sehingga tepat sasaran dan dapat 

menghasilkan respon yang positif. Inovasi produk sangat menentukan leputusan pembelian 

konsumen dalam menentukan beberapa pilihan produk. 

Adapun hal penting yang harus diperhatikan yaitu lokasi yang strategis. Lokasi yang 

strategis  dapat menarik konsumen untuk membeli produk yang dijual. Lokasi strategis yang 

dapat dijangkau oleh konsumen tentunya dapat menarik minat bagi pembeli. Oleh karena itu 

penting untuk mempertimbangkan lokasi agar produk yang dihasilkan mencapai target 

penjualan. Kualitas produk jug a merupakan salah satu pertimbangan suatu produk agar dapat 

diterima di pasar. Agar produk dapat bersaing  dengan  produk serupa, maka kualitas produk 

harus diperhatikan olehsetiap pelaku usaha. Oleh karena itu dalam meningkatkan kualitas dari 

produk itu sendiri, maka upaya yang dapat dilakukan adalah meningkatkan terlebih dahulu 

sumber daya manusianya. Sumber daya manusia yang berkualitas akan dapat menciptakan suatu 

produk yang berkualitas pula. 

Kendala dalam UMKM “Kadai Paten” antara lain: (1) Tidak membuat catatan keuangan 

(2) Bergantung pada supplier pasar tertentu (3) Pelanggan rata-rata mahasiswa (4) Selera 

masyarakat yang berbeda (5) Produk yang mudah ditiru. Untuk mendukung hal tersebut, dapat 

dilakukan pelatihan -pelatihan yang mana mengarah ke usaha kecil dan menengah. Pelatihan 

adalah kegiatan melatih atau mengembangkan suatu keterampilan dan pengetahuan pada sumber 

daya manusia yang dapat menjadi modal untuk berkompetensi di bidangnya. Ditambah dengan 

pengalaman si pelaku usaha yang juga dapat menjadi pendukung dalam melakukan strategi 

pemasaran diatas. Hasilnya, SDM dapat menentukan strateginya sendiri dari implementasi 

pelatihan yang sudah diikutinya guna meningkatkan kualitas SDM itu sendiri. 

Selanjutnya, yang perlu diperhatikan yakni adalah kepercayaan konsumen. Setiap pelaku 

usaha harus menjaga kepercayaan dari seorang konsumennya. Hal ini bertujuan agar usaha yang 

sedang kita jalankan kian berkembang. Jika kepercayaan konsumen sudah hilang, maka usaha 

yang kita jalankan  dapat dipastikan sudah tamat. Pelaku usaha dapat menjaga kepercayaan 

konsumen dengan cara meningkatkan kualitas produk.Kualitas produk yang baik dapat 

menunjang kepuasan konsumen. Konsumen yang puas dengan produk kita nantinya akan terus 

membeli produk kita yang dapat membuat us aha kita semakin berkembang. 

Konsumen dapat tertarik pada produk kita apabila produk kita kualitasnya baik. Selain itu, 

inovasi dari produk dapat juga menjadi alasan tertariknya konsumen. Inovasi produk adalah 

setiap ide yang dianggap sebagai sesuatu yang baru. Konsumen cenderung jenuh dengan produk-

produk lama yang belum di perbaharui. Oleh karena itu sebuah  produk perlu  adanya 
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pembaharuan dengan inovasi-inovasi yang ada. Hal membuat usaha kita semakin maju dan 

berkembang. 

Terlepas dari itu, harga juga  menjadi tolok ukur konsumen  dalam membeli sebuah 

produk. Harga adalah nominal yang ditetapkan oleh pelaku usaha dalam menjual atau 

menawarkan produknya. Konsumen biasanya suka dengan harga yang murah dan kualitas 

barang yang baik. Selain itu, konsumen juga senang jika UMKM tersebut terdapat potongan 

harga. Biasanya pelaku usaha memberi diskon guna mendorong pembeli untuk membeli dalam 

jumlah yang besar sehingga volume penjualan diharapkan akan bisa naik. Potongan harga ini 

juga akan berdampak pada pola pembelian konsumen yang akhirnya  dapat meningkatkan usaha 

tersebut. 

Selain potongan harga, banyak strategi yang dapat dilakukan seperti promosi. Promosi 

dapat dilakukan dengan berbagai cara yakni lewat media cetak maupun media online. Di era 

digital seperti sekarang, askes untuk promosi sudah sangat mudah dan untuk jangkauannya luas. 

Hal tersebut dapat membuat nama usaha tersebut semakin dikenal banyak orang. Dengan dikenal 

banyak orang, maka usaha menjadi semakin maju. 

Beberapa strategi pada tabel diatas merupakan inovasi yang dapat dilakukan oleh pelaku 

usaha untuk mengembangkan usahanya. Dengan promosi juga dengan peningkatan kualitas 

produk dapat bersaing di pasar. Pelatihan juga dapat menambah wawasan pelaku usaha dalam 

memperbaharui dan menjalankanusahanya. Kepuasan konsumen juga hal yang perlu 

diperhatikan karena salah satu penunjang untuk peningkatan usaha. 

 

KESIMPULAN 

Penelitian ini menganalisis UMKM Kadai Paten di Kota Padang dengan menggunakan 

pendekatan SWOT dan STP. Hasil analisis menunjukkan bahwa Kadai Paten memiliki kekuatan 

dalam manajemen yang baik, pemasaran yang efektif, dan inovasi produk. Namun, terdapat 

kelemahan dalam literasi digital dan branding. Peluang untuk berkembang sangat besar, 

terutama  dengan  memanfaatkan teknologi digital dan media sosial. Namun, Kadai Paten juga 

menghadapi ancaman dari persaingan yang semakin ketat dan perubahan preferensi konsumen. 

Oleh karena itu, strategi yang tepat diperlukan untuk memanfaatkan kekuatan dan peluang serta 

mengatasi kelemahan dan ancaman. 
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