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ABSTRACT 

ABSTRAK 

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengeksplorasi strategi 

manajerial yang dijalankan oleh UMKM. “Pisang kribo” Di 

Surabaya dalam menghadapi tantangan pasar industry makanan 
ringan. Pendekatan penelitian yang digunakan adalah kualitatif 

dengan metode studi kasus, melalui wawancara mendalam, 

observasi, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa “Pisang Kribo” mengimplementasikan strategi berbasis 
analisis SWOT, inovasi produk, digital marketing, dan penguatan 

kemitraan untuk meningkatkan daya saing. Beberapa tantangan 

yang dihadapi antara lain keterbatasan modal, sumber daya 
manusia yang belum siap digital, serta fluktuasi harga bahan 

baku. UMKM ini mengatasi tantangan tersebut melalui 

kolaborasi dengan koperasi lokal, pelatihan digital, dan 
penjajakan investor swasta. Strategi pemasaran dilakukan 

melalui bauran 4P yang meliputi inovasi produk, harga 

kompetitif, distribusi multikanal, serta promosi aktif di media 
sosial. Penelitian ini menyimpulkan bahwa integrasi antara 

strategi manajemen berbasis data, pemanfaatan teknologi, dan 

pendekatan inovatif menjadi kunci utama bagi keberlanjutan dan 
pertumbuhan UMKM di era bisnis yang dinamis. 
Kata Kunci: UMKM, Strategi Manajement, SWOT, Digital  

Marketing, Inovasi Produk 

  

This study aims to examine the management strategies 
implemented by the “Pisang Kribo” UMKM in Surabaya in facing 
the challenges of the snack industry market. The research 
approach used is qualitative with a case study method, through in-
depth interviews, observation, and documentation. The results of 
the study indicate that “Pisang Kribo” implements strategies based 
on SWOT analysis, product innovation, digital marketing, and 
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strengthening partnerships to increase competitiveness. Some of 
the challenges faced include limited capital, human resources that 
are not yet digitally ready, and fluctuations in raw material prices. 
This UMKM overcomes these challenges through collaboration with 
local cooperatives, digital training, and exploring private investors. 
The marketing strategy is carried out through a 4P mix which 
includes product innovation, competitive pricing, multi-channel 
distribution, and active promotion on social media. This study 
concludes that the integration of data-based management 
strategies, technology utilization, and innovative approaches is the 
main key to the sustainability and growth of UMKM in a dynamic 
business era. 
Keywords: UMKM, Management Strategy, SWOT, Digital 
Marketing, Product Innovation  

 

Pendahuluan 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan peran penting dalam 
mendorong pertumbuhan ekonomi. Kontribusinya sangat signifikan, terutama dalam 

mendukung perekonomian nasional serta menciptakan lapangan kerja. UMKM juga 
dikenal memiliki keunggulan dalam hal fleksibilitas dan kemampuan untuk 

menyesuaikan diri secara cepat terhadap perubahan. Mengingat perannya yang 
strategis, pemerintah memberikan perhatian khusus melalui berbagai kebijakan yang 

mendukung penguatan ekonomi berbasis kerakyatan yang bertumpu pada UMKM. 
Oleh karena itu, diperlukan upaya berkelanjutan untuk mendorong percepatan 

pertumbuhan sektor ini. (Sulistiyani et al., 2020) 

Selain itu, UMKM juga berkontribusi besar dalam menjaga stabilitas 
perekonomian nasional. Keberadaan sektor ini turut membantu pemerintah dalam 

mengurangi beban penyediaan lapangan kerja bagi masyarakat. Penguatan dan 
pengembangan UMKM menjadi langkah penting karena selain meningkatkan 

penerimaan negara melalui pajak, UMKM juga berperan dalam menurunkan angka 
pengangguran. Dengan pengelolaan yang optimal, sektor ini berpotensi besar dalam 

membantu mengatasi kemiskinan. Saat ini, UMKM menyerap lebih dari 99,45% tenaga 
kerja nasional dan berkontribusi sekitar 30% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB). 

Apabila penguatan sektor ini dilakukan secara konsisten, maka tidak hanya lapangan 

kerja yang akan bertambah, tetapi kesejahteraan masyarakat pun dapat meningkat 
secara signifikan, disertai dengan penurunan angka pengangguran. (Nurdin & Oktafia, 

n.d. 2023) 
Sektor kuliner menjadi salah satu bidang UMKM yang mengalami 

perkembangan signifikan, khususnya pada produk makanan ringan yang tengah 
digemari masyarakat. Camilan yang dibuat dari bahan lokal, seperti keripik pisang, kini 

semakin dikenal luas, tidak hanya di pasar lokal tetapi juga telah menembus berbagai 

daerah lainnya. Keunggulan produk ini terletak pada cita rasa yang khas, variasi 
produk yang inovatif, serta kemasan yang menarik, yang secara keseluruhan menjadi 

nilai jual kompetitif dan membuka peluang bisnis yang prospektif bagi pelaku UMKM. 
Namun demikian, sektor ini juga dihadapkan pada tantangan serius berupa tingkat 

persaingan yang semakin ketat. Kondisi tersebut mendorong pelaku usaha untuk 
menerapkan manajemen yang efektif, termasuk dalam hal pengembangan produk, 

strategi promosi, efisiensi operasional, dan inovasi yang berkelanjutan. Oleh karena itu, 
kemampuan UMKM dalam merancang strategi bisnis yang tepat menjadi kunci penting 

dalam menjaga kelangsungan usaha dan meningkatkan keunggulan bersaing di tengah 

kondisi pasar yang terus berkembang. (Ahmad Kholik & Dewi Rahmi, 2023) 
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Dalam konteks tersebut, penting untuk dilakukan analisis mendalam terkait 

bagaimana pelaku UMKM, khususnya yang berlokasi di Kota Surabaya, menyusun dan 
menerapkan strategi manajerial yang mampu merespons dinamika pasar secara 

adaptif. Surabaya dikenal sebagai salah satu pusat ekonomi terbesar di Indonesia, 

dengan laju pertumbuhan bisnis yang sangat pesat. Data dari Dinas Koperasi dan UKM 
Kota Surabaya (2023) mencatat bahwa terdapat lebih dari 325.000 UMKM aktif, dan 

sekitar 22% di antaranya bergerak di sektor kuliner, termasuk makanan ringan seperti 
keripik pisang. Meskipun sektor ini menjadi motor penggerak perekonomian daerah, 

para pelakunya tetap menghadapi tantangan serius, seperti tingginya tingkat 
persaingan, rendahnya pemanfaatan teknologi digital, dan perubahan preferensi 

konsumen. Oleh karena itu, dibutuhkan strategi manajerial yang tepat, berbasis data 
dan analisis, agar UMKM dapat bertahan serta berkembang secara berkelanjutan. 

Temuan dari (Frasatya et al., 2023)mendukung hal ini, dengan menunjukkan bahwa 

kombinasi antara analisis SWOT dan pendekatan IFAS-EFAS mampu membantu 
UMKM makanan ringan di Surabaya dalam merumuskan strategi yang relevan 

terhadap tantangan pasar. Strategi ini mencakup pengembangan produk yang inovatif, 
optimalisasi pemasaran digital, serta peningkatan efisiensi operasional, yang secara 

nyata berkontribusi pada peningkatan daya saing dan pendapatan usaha. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi manajemen yang 

diterapkan oleh UMKM di Surabaya dalam merespons perubahan dan tantangan yang 

muncul dari persaingan bisnis yang semakin dinamis. Kajian ini penting untuk 
memberikan landasan empiris dalam memperkuat ketahanan dan kesinambungan 

strategi usaha UMKM di tengah iklim persaingan yang kompetitif. Temuan ini selaras 
dengan penelitian Frasatya et al. (2023), yang mengungkap bahwa UMKM makanan 

ringan seperti “Snackinian” berhasil merumuskan strategi pengembangan usaha 
dengan memanfaatkan analisis SWOT serta pendekatan IFAS dan EFAS secara efektif. 

Strategi tersebut meliputi pemanfaatan kekuatan internal seperti inovasi produk dan 
penggunaan media sosial, serta respons terhadap tantangan eksternal melalui efisiensi 

operasional dan promosi yang lebih terfokus. Pendekatan ini terbukti efektif dalam 

meningkatkan daya saing dan penjualan, serta menegaskan bahwa strategi yang tepat 
merupakan faktor kunci dalam keberhasilan UMKM menghadapi dinamika pasar. 

(Frasatya et al., 2023) 

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) merupakan salah satu 

alat analisis strategis yang banyak digunakan dan telah terbukti efektif dalam 
membantu perumusan arah serta strategi pengembangan usaha, khususnya di 

kalangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Metode ini memberikan 
kerangka analisis yang sistematis untuk mengevaluasi aspek internal dan eksternal 

yang memengaruhi kelangsungan dan pertumbuhan bisnis. Dengan mengeksplorasi 

kekuatan dan kelemahan internal, serta mengidentifikasi peluang dan ancaman dari 
lingkungan eksternal, pelaku UMKM dapat menyusun strategi yang lebih tepat sasaran 

guna mempertahankan keberlanjutan usaha sekaligus memperluas pangsa pasar. 
Pendekatan ini sangat relevan diterapkan oleh pelaku usaha makanan ringan, seperti 

UMKM “Pisang Kribo” di Surabaya yang memproduksi keripik pisang dengan berbagai 
varian rasa. Melalui penggunaan analisis SWOT, Pisang Kribo mampu memahami 

secara lebih komprehensif posisi bisnisnya dalam menghadapi persaingan industri, 

serta merumuskan strategi yang adaptif dan inovatif untuk meningkatkan daya saing 
baik di pasar lokal maupun di tingkat yang lebih luas. (Yuliaty, 2020) 

Kemajuan UMKM di Indonesia sangat dipengaruhi oleh pemanfaatan teknologi 
informasi, yang memberikan peluang akses pasar yang lebih luas. Meski baru sekitar 

75 ribu dari total 17 juta UMKM yang telah mengadopsi teknologi digital, proses 
digitalisasi telah memungkinkan pelaku usaha untuk memasarkan produk secara 

lebih efisien melalui internet. Hasil survei terhadap 200 pelaku UMKM menunjukkan 
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bahwa sekitar 29% dari pendapatan tahunan mereka berasal dari penjualan online. 

Selain itu, penggunaan media sosial, platform e-commerce, dan layanan pengiriman 
turut membantu memperluas jangkauan pasar dengan biaya yang relatif rendah. 

UMKM yang mampu mengintegrasikan teknologi digital secara optimal cenderung 

memiliki tingkat daya saing yang lebih tinggi dibandingkan dengan mereka yang masih 
mengandalkan metode konvensional. Inovasi produk dan layanan juga menjadi elemen 

penting dalam mempertahankan loyalitas pelanggan lama serta menarik konsumen 
baru, yang pada akhirnya memperkuat posisi usaha di tengah persaingan pasar. 

(Gunawan et al., 2020) 

Industri makanan ringan menjadi salah satu sektor yang mengalami 

pertumbuhan yang cukup pesat, namun di sisi lain juga menghadapi tingkat 
persaingan yang tinggi, terutama di wilayah perkotaan seperti Surabaya. Situasi ini 

mendorong pelaku UMKM untuk menyusun strategi manajemen yang adaptif dan 

kreatif agar mampu mempertahankan eksistensi sekaligus mendorong pertumbuhan 
bisnis. UMKM Pisang Kribo menjadi salah satu contoh yang berhasil menjawab 

tantangan tersebut melalui penerapan strategi yang berbasis pada analisis SWOT, 
pemanfaatan media sosial sebagai sarana pemasaran digital, dan pengembangan 

produk yang dilakukan secara berkelanjutan. Strategi ini sejalan dengan temuan 
Akbar dan Irfani (2022), yang menunjukkan bahwa penerapan digital marketing 

melalui platform seperti Instagram dan Facebook berkontribusi besar terhadap 

peningkatan penjualan di sektor UMKM. (Akbar et al., 2022) 

Melihat konteks tersebut, fokus utama dalam penelitian ini adalah untuk 

menelaah bagaimana strategi manajerial yang diterapkan oleh UMKM Pisang Kribo 
dalam merespons tingginya tingkat persaingan di sektor makanan ringan, khususnya 

di kawasan Surabaya. Kebaruan dari penelitian ini terletak pada pendekatannya yang 
komprehensif, dengan menggabungkan analisis SWOT, pemanfaatan digital marketing, 

serta inovasi produk dalam studi kasus UMKM lokal suatu kombinasi yang masih 
jarang dijadikan fokus kajian secara mendalam dalam literatur manajemen UMKM. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji dan menguraikan strategi-strategi 

manajemen yang digunakan oleh Pisang Kribo dalam menghadapi dinamika pasar, 
serta mengevaluasi efektivitas integrasi antara analisis SWOT, strategi pemasaran 

digital, dan inovasi produk dalam menjaga keberlangsungan bisnis. Temuan dari 
penelitian ini diharapkan tidak hanya memperluas kontribusi keilmuan di bidang 

manajemen UMKM, tetapi juga memberikan panduan praktis bagi pelaku usaha kecil 
dalam merancang strategi yang kompetitif dan berorientasi digital. 

 
Metode Penelitian  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus 

yang difokuskan pada UMKM Pisang Kribo di Surabaya. Tujuannya adalah untuk 
menggali secara menyeluruh strategi manajemen yang diterapkan dalam merespons 

dinamika persaingan usaha. Pengumpulan data diperoleh melalui wawancara 
mendalam sebagai sumber data primer, serta observasi langsung terhadap aktivitas 

operasional dan pemasaran. Selain itu, digunakan pula data sekunder berupa 
dokumen internal seperti laporan penjualan dan materi promosi (Sugiyono, 2017; 

Dokumen internal Pisang Kribo, 2025). Pendekatan ini sejalan dengan penelitian pada 

UMKM Madu Hutan Lestari di Sumbawa yang menerapkan wawancara semi-
terstruktur, observasi lapangan, serta dokumentasi, dan menganalisis data 

menggunakan model interaktif yang meliputi proses reduksi data, penyajian informasi, 
dan penarikan kesimpulan. (Sabiq Hilal Al Falih et al., 2019) 

Data yang dikumpulkan dianalisis menggunakan pendekatan tematik, yang 
mencakup tahapan dalam mengidentifikasi, menyederhanakan, serta 

mengelompokkan tema-tema utama yang muncul dari data (Miles & Huberman dalam 
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Rifa’i, 2024). Untuk memastikan keabsahan dan kredibilitas temuan, penelitian ini 

menerapkan metode triangulasi baik terhadap sumber maupun teknik pengumpulan 
data, serta melakukan member checking dengan para informan guna memverifikasi 

kebenaran interpretasi yang diperoleh. (Zamili, n.d.) 

 
Jenis data  

Dalam penelitian ini, data yang diperoleh dibedakan menjadi dua kategori 
utama, yaitu data primer dan data sekunder. Data primer dikumpulkan secara 

langsung dari informan melalui wawancara mendalam, observasi lapangan, dan diskusi 
kelompok terarah (FGD). Wawancara dilakukan dengan pemilik UMKM Pisang Kribo, 

sejumlah karyawan, serta pelanggan setia, guna memahami kekuatan internal seperti 

kualitas produk dan tingkat loyalitas pelanggan, maupun kelemahan internal seperti 
keterbatasan modal serta strategi pemasaran yang belum optimal. Teknik wawancara 

dan observasi ini merujuk pada pendekatan yang dijelaskan oleh (Wıtjaksono et al., 
2023), yang menekankan bahwa metode tersebut memungkinkan eksplorasi fenomena 

secara mendalam dari sudut pandang pelaku usaha. Di samping itu, penggunaan 
wawancara semi-terstruktur memberikan ruang bagi informan untuk menyampaikan 

pandangan secara lebih luas dan kontekstual, sebagaimana direkomendasikan dalam 
studi kasus kualitatif (Sugiyono, 2017). 

 Adapun data sekunder dalam studi ini diperoleh dari berbagai dokumen internal 

milik Pisang Kribo, termasuk laporan penjualan, catatan distribusi, materi promosi, 
dan dokumentasi kegiatan pemasaran selama kurun waktu satu tahun terakhir. Data 

ini dilengkapi dengan literatur ilmiah, seperti artikel jurnal, laporan industri makanan 
ringan lokal, serta hasil-hasil penelitian terdahulu yang membahas strategi UMKM 

dalam menghadapi persaingan usaha. Penggunaan data sekunder ini bertujuan untuk 
memperkuat hasil temuan lapangan sekaligus memberikan gambaran yang lebih luas 

mengenai kondisi bisnis secara makro, sebagaimana diungkapkan dalam penelitian 
(Nurul Hasannah et al., 2025), yang menekankan pentingnya triangulasi antara data 

empiris dan referensi tertulis guna meningkatkan kredibilitas hasil penelitian. Selain 

itu, peneliti juga melakukan analisis terhadap konten media sosial Pisang Kribo—
seperti Instagram dan TikTok—untuk meninjau strategi komunikasi merek, tanggapan 

publik, serta tingkat keterlibatan konsumen di platform digital. Analisis ini dianggap 
krusial dalam memetakan posisi UMKM di tengah perkembangan pemasaran digital 

saat ini. (Rahmawati & Lestari, 2023) 
Dengan mengintegrasikan data primer dan sekunder yang saling mendukung, 

penelitian ini bertujuan untuk merumuskan pemetaan strategi secara komprehensif 

melalui pendekatan analisis SWOT. Temuan dari analisis ini digunakan sebagai 
landasan dalam merancang strategi manajerial yang fleksibel dan tanggap terhadap 

perubahan dinamika persaingan, khususnya dalam industri makanan ringan di 
wilayah Surabaya.  

 
Sumber data  

 Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer, yaitu data 
yang dikumpulkan langsung oleh peneliti dari sumber aslinya melalui wawancara dan 

dokumentasi dengan informan tanpa melibatkan perantara. 
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Teknik pengumpulan data  

 Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, 
yang merupakan bentuk interaksi langsung antara peneliti dan informan untuk 

bertukar informasi melalui sesi tanya jawab. Metode ini dipilih karena mampu 

memberikan pemahaman yang lebih dalam terhadap isu yang diteliti melalui 
penelusuran perspektif informan secara langsung (Sugiyono, 2017). Wawancara yang 

digunakan bersifat semi-terstruktur, di mana peneliti menggunakan pedoman 
pertanyaan yang telah disiapkan namun tetap memberikan ruang bagi informan untuk 

mengembangkan jawabannya secara bebas sesuai konteks pengalaman mereka. 
Pendekatan ini dianggap efektif dalam studi kualitatif karena memungkinkan 

pengumpulan data yang lebih reflektif dan relevan secara kontekstual, sebagaimana 
ditegaskan oleh (Siti Romdona et al., 2025) 

 Pemilihan informan dalam penelitian ini dilakukan menggunakan teknik 

purposive sampling, yaitu pendekatan pemilihan responden secara sengaja 
berdasarkan pertimbangan tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian (Creswell, 

2014). Informan utama yang dilibatkan adalah Syahlan Arif, selaku pemilik UMKM 
Pisang Kribo, dan Muhammad Farid, seorang karyawan yang secara aktif terlibat dalam 

kegiatan produksi dan pemasaran. Keduanya dipilih karena dinilai memiliki wawasan 
mendalam serta keterlibatan langsung dalam strategi operasional bisnis yang 

dijalankan. Seluruh proses wawancara direkam dan ditranskripkan untuk dianalisis 

secara lebih mendalam. Analisis data dilakukan dengan pendekatan tematik 
berdasarkan model interaktif Miles dan Huberman, yang mencakup tiga langkah 

utama: reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan (Miles & Huberman, 
1994). Teknik ini diterapkan untuk mengidentifikasi tema-tema utama yang 

mencerminkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh 
bisnis. Melalui penerapan wawancara semi-terstruktur, pemilihan informan yang 

strategis, serta metode analisis yang sistematis, diharapkan penelitian ini mampu 
menghasilkan temuan yang komprehensif dan kontekstual dalam menjelaskan strategi 

manajerial UMKM dalam menghadapi dinamika persaingan pasar. 

 Dalam penelitian ini, analisis data dilakukan secara kualitatif dengan 
pendekatan deskriptif. Proses analisis dilakukan secara sistematis terhadap data yang 

diperoleh dari wawancara, observasi, dan dokumentasi. Tujuan utama dari analisis ini 
adalah mengubah data mentah menjadi informasi yang bermakna, yang selanjutnya 

digunakan untuk merancang strategi manajemen UMKM Pisang Kribo dalam 
menghadapi persaingan bisnis. Analisis data pada penelitian ini dilaksanakan melalui 

tiga tahap, yaitu: 

1. Reduksi data: Pada tahap awal, dilakukan proses penyaringan dan penyederhanaan 
data yang diperoleh dari lapangan. Data yang tidak sesuai dengan fokus penelitian 

akan disingkirkan, sementara data penting diklasifikasikan berdasarkan tema-tema 
tertentu seperti kekuatan internal, tantangan eksternal, strategi pemasaran, dan 

perubahan pasar. Tahap ini membantu peneliti untuk lebih memusatkan perhatian 
pada informasi yang relevan serta menghindari bias akibat terlalu banyak atau data 

yang tidak terstruktur. (Qomaruddin & Sa’diyah, 2024) 
2. Penyajian data: Setelah data melalui proses reduksi dan pengorganisasian, langkah 

selanjutnya adalah menyajikan data secara teratur. Penyajian ini dapat dilakukan 

dalam bentuk deskripsi naratif, matriks SWOT, atau visualisasi berupa tabel dan 
bagan tematik bila diperlukan. Tujuan dari tahap ini adalah untuk mempermudah 

peneliti dalam menganalisis keterkaitan antar informasi dan mengidentifikasi pola-
pola penting dari data yang telah dikumpulkan. 

3. Penarikan kesimpulan dan verifikasi: Tahap terakhir mencakup penyusunan 
kesimpulan yang menjawab rumusan masalah dan tujuan penelitian. Kesimpulan 

tersebut diperoleh berdasarkan interpretasi dari data yang sudah dianalisis dan 

disajikan. Verifikasi dilakukan untuk memastikan bahwa temuan mencerminkan 
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kondisi nyata di lapangan, melalui triangulasi data dari berbagai sumber dan 

konfirmasi ulang dengan informan (member checking). Proses ini menjamin validitas 
hasil penelitian secara ilmiah. 

 

Uji Keabsahan Data  
 Dalam penelitian kualitatif, memastikan keabsahan data sangat penting agar 

hasil yang diperoleh benar-benar mencerminkan kondisi nyata yang diteliti. Oleh 
karena itu, validitas data dalam penelitian ini diuji menggunakan teknik triangulasi, 

yang bertujuan untuk memverifikasi keakuratan informasi dengan membandingkan 
data dari berbagai sumber, metode, dan waktu pengumpulan yang berbeda. Triangulasi 

adalah teknik pemeriksaan keabsahan data dengan memanfaatkan sesuatu di luar 
data itu sendiri sebagai alat pembanding. Dalam studi ini, peneliti menerapkan tiga 

bentuk triangulasi, yaitu: 

A. Triangulasi sumber: dilakukan dengan memeriksa konsistensi informasi yang 
diperoleh dari berbagai informan, seperti pemilik usaha, tenaga produksi, staf 

pemasaran, dan pelanggan, guna mengurangi bias subjektif. 
B. Triangulasi teknik: diterapkan melalui kombinasi wawancara mendalam, observasi 

langsung, serta analisis dokumen internal seperti laporan penjualan dan materi 
promosi untuk saling menguatkan hasil antar metode. 

C. Triangulasi waktu: dilakukan dengan melakukan pengumpulan data pada waktu 

yang bervariasi termasuk jam kerja biasa, akhir pekan, dan periode promosi—untuk 
menangkap dinamika situasional yang mungkin memengaruhi perilaku atau informasi 

yang diperoleh. 
Dengan penerapan ketiga teknik triangulasi tersebut, diharapkan data yang 

dihasilkan memiliki tingkat kredibilitas yang tinggi dan dapat dipertanggungjawabkan 
secara ilmiah. Temuan ini selanjutnya menjadi dasar dalam merumuskan strategi 

manajemen yang relevan dan aplikatif, tidak hanya bagi UMKM Pisang Kribo, tetapi 
juga bagi pelaku usaha sejenis dalam merespons tantangan persaingan yang terus 

berkembang. 

 
Hasil Dan Pembahasan  

Hasil Penelitian  
Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji strategi manajemen yang dijalankan 

oleh UMKM Pisang Kribo dalam merespons dinamika persaingan bisnis yang kian 
kompetitif. Berdasarkan hasil observasi lapangan, wawancara, dan telaah literatur, 

diketahui bahwa keberhasilan pengembangan usaha sangat bergantung pada 
kemampuan internal pelaku usaha dalam mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan 

usahanya, serta sejauh mana mereka mampu memanfaatkan peluang dan menghadapi 

tantangan dari faktor eksternal. Hal ini sejalan dengan temuan Haq et al. (2023), yang 
menunjukkan bahwa pelaku UMKM perlu memahami secara menyeluruh situasi 

internal dan eksternal agar dapat menentukan strategi yang tepat dalam menghadapi 
persaingan pasar. (Kamaluddin, 2020) 

Pendekatan yang digunakan dalam analisis ini adalah kerangka SWOT 
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) yang diperluas secara kuantitatif 

melalui matriks IFAS dan EFAS. Dalam jurnal tersebut, pendekatan ini terbukti efektif 

untuk merumuskan strategi bisnis berbasis kekuatan dan peluang, sekaligus 
mengantisipasi kelemahan dan ancaman yang ada di lingkungan usaha. Penggunaan 

bobot dan rating pada masing-masing faktor strategis memungkinkan pelaku usaha 
menyusun langkah-langkah yang lebih terukur dan sistematis dalam meningkatkan 

daya saing. 
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Analisis SWOT sebagai Dasar Strategi 

 Salah satu pendekatan yang banyak diterapkan dalam merumuskan strategi 
bisnis UMKM adalah analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). 

Pendekatan ini menawarkan kerangka yang sistematis untuk mengidentifikasi dan 

mengevaluasi faktor-faktor internal maupun eksternal yang memengaruhi kinerja 
usaha. Menurut Kamaluddin (2020), optimalisasi kekuatan internal serta pemanfaatan 

peluang eksternal secara efektif dapat membantu perusahaan dalam memperluas 
pangsa pasar dan menjalin kolaborasi strategis untuk memperkuat daya saing. 

(Kamaluddin, 2020) 
Masruroh et al. (2023) juga menemukan hal serupa, bahwa sinergi antara 

kekuatan internal dan peluang eksternal dapat menciptakan strategi yang unggul 
dalam persaingan. Selain itu, menyusun strategi yang memperhitungkan ancaman dari 

lingkungan eksternal juga menjadi aspek penting untuk mengantisipasi berbagai 

tantangan yang mungkin timbul di lapangan. Dalam konteks UMKM, strategi semacam 
ini sangat penting mengingat dinamika pasar yang tidak menentu serta perubahan 

perilaku konsumen pascapandemi. (Aniswatun Masruroh et al., 2023) 
Penelitian oleh Haryansyah dan Anas (2024) memperkuat pandangan ini 

dengan menyebut bahwa optimalisasi potensi internal dan pemanfaatan peluang 
pasar dapat memperkuat posisi kompetitif UMKM. Strategi ini juga mencakup 

pengurangan kelemahan dan mitigasi risiko terhadap ancaman yang ada. Sementara 

itu, Fatimah dan Tyas (2020) menekankan pentingnya strategi stabilisasi selama masa 
krisis, seperti pandemi COVID-19, untuk menjaga kelangsungan operasional UMKM 

(Haryansyah et al., 2024). 
 

Analisis Faktor Internal Dan Matriks IFAS 
 Berdasarkan hasil temuan yang diperoleh, faktor internal yang dimiliki oleh 

UMKM Pisang Kribo mencakup keunikan produk yang menjadi ciri khas, pemanfaatan 
bahan baku lokal dengan kualitas unggul, serta keberadaan sertifikasi halal yang 

turut meningkatkan kepercayaan pelanggan. Di sisi lain, terdapat sejumlah 

kelemahan seperti pemanfaatan media digital yang masih terbatas, jangkauan 
distribusi yang belum optimal, serta rendahnya kompetensi sumber daya manusia 

dalam menjalankan strategi pemasaran berbasis teknologi.  
Adapun matriks IFAS berikut menyajikan gambaran terukur mengenai kekuatan dan 

kelemahan internal yang dimiliki oleh UMKM Pisang kribo.  
Tabel 1 Matriks IFAS 

Faktor Internal Bobot Rating Skor Keterangan 

Kualitas produk konsisten dan 

disukai konsumen  

0,20 4 0,80 Kekuatan 

Sertifikasi halal yang 

meningkatkan nilai jual  

0,15 4 0,60 Kekuatan 

Loyalitas pelanggan terhadap 
produk  

0,10 3 0,30 Kekuatan 

Pemasaran digital belum 

optimal  

0,15 2 0,30 Kelemahan 

Distribusi terbatas pada 

wilayah tertentu  

0,10 2 0,20 Kelemahan 

Keterampilan tenaga kerja di 
bidang kerja digital masih 

rendah  

0,10 2 0,20 Kelemahan 

Ketergantungan terhadap satu 
jenis bahan baku  

0,10 2 0,20 Kelemahan 

Total  1.00 - 2.60 - 
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Interpretasi dari hasil analisis menunjukkan bahwa skor total sebesar 2,60 

mencerminkan dominasi kekuatan internal yang cukup signifikan pada UMKM Pisang 
Kribo. Aspek yang paling menonjol berada pada kualitas produk yang konsisten dan 

keberadaan sertifikasi halal yang mampu meningkatkan kepercayaan konsumen. 

Capaian ini mengindikasikan bahwa struktur dasar usaha telah terbentuk dengan 
baik. Namun demikian, diperlukan peningkatan dalam pemanfaatan teknologi digital 

dan penguatan saluran distribusi guna mendorong akselerasi pertumbuhan bisnis 
secara lebih optimal. 

Temuan ini selaras dengan hasil studi oleh Umar et al. (2024), yang 
menyatakan bahwa daya saing UMKM dalam sektor makanan sangat ditentukan oleh 

keunggulan produk, pengemasan yang menarik, serta kualitas layanan. Di sisi lain, 
tantangan yang dihadapi berupa keterbatasan pemahaman pelaku UMKM terhadap 

pemasaran digital dan rendahnya penguasaan teknologi modern perlu diatasi melalui 

pelatihan sumber daya manusia serta kolaborasi strategis berbasis teknologi. (Saidun 
Umar et al., 2024) 

Matriks EFAS (External Factor Analisis Summary)  
 Faktor-faktor eksternal yang berpotensi memengaruhi keberlangsungan usaha 

diidentifikasi melalui hasil observasi terhadap dinamika pasar dan perkembangan 
industri makanan ringan di wilayah Surabaya. Berdasarkan hasil identifikasi 

tersebut, disusunlah Matriks EFAS untuk menggambarkan peluang dan ancaman 

yang dihadapi secara terstruktur: 
 

Tabel 2 Matriks EFAS  

Faktor Eksternal Bobot Rating Skor Keterangan 

Dukungan program 
digitalisasi UMKM 

dari pemerintah  

0,20 4 0,80 Peluang  
 

Tren konsumen 

terhadap produk 
sehat dan lokal yang 

terus meningkat 

0,20 3 0,60 Peluang  

Perkembangan pesat 
platform e-commerce 

dan medsos  

0,15 3 0,45 Peluang  

Munculnya 
Kompetitor serupa di 

pasar lokal  

0,15 2 0,30 Ancaman  

Ketidak stabilan 

harga bahan baku di 
tingkat petani lokal  

0,10 2 0,20 Ancaman  

Perubahan selera dan 

perilaku konsumen 
yang cepat  

0,10 2 0,20 Ancaman  

Total  1.00 - 2.55 - 

 

Interpretasi dari skor total sebesar 2,55 mengindikasikan bahwa peluang 

eksternal yang dimiliki UMKM Pisang Kribo lebih dominan dibandingkan potensi 
ancaman yang ada. Momentum seperti inisiatif digitalisasi serta meningkatnya tren 

konsumsi makanan sehat menjadi aspek strategis yang dapat dioptimalkan, 
khususnya melalui pengembangan inovasi produk dan perluasan pasar berbasis 

digital. Temuan ini sejalan dengan hasil studi (Saputra et al., 2023) yang menegaskan 
bahwa transformasi digital dan pergeseran preferensi konsumen menuju pola hidup 
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sehat merupakan peluang emas bagi UMKM sektor makanan untuk melakukan 

penyesuaian terhadap model bisnis mereka secara adaptif dan berkelanjutan. 
Implikasi Strategis Berdasarkan Analisis Matriks TOWS 

 Berdasarkan posisi strategis UMKM Pisang Kribo yang dianalisis melalui Matriks 

IFAS dan EFAS, maka perumusan strategi dapat dilakukan menggunakan pendekatan 
Matriks TOWS sebagai berikut: 

1. Strategi S–O (Strength–Opportunity): Menggunakan keunggulan utama 
berupa kualitas produk dan sertifikasi halal sebagai nilai jual utama untuk 

menjawab kebutuhan konsumen terhadap makanan sehat, dengan 

mendorong perluasan jangkauan pasar melalui platform digital dan kanal 

distribusi daring. 

2. Strategi W–O (Weakness–Opportunity): Memanfaatkan peluang berupa 
program pelatihan digital yang tersedia dari pemerintah atau mitra lembaga 

untuk meningkatkan kapasitas sumber daya manusia dalam pengelolaan 
pemasaran digital, sebagai respons atas tantangan terbatasnya jangkauan 

distribusi saat ini. 

3. Strategi S–T (Strength–Threat): Menguatkan citra merek dengan 
menampilkan narasi kualitas produk dan testimoni pelanggan secara 

konsisten di media sosial, sebagai bentuk pembeda dari pesaing yang 

semakin banyak dan serupa di pasar. 

4. Strategi W–T (Weakness–Threat): Mengurangi ketergantungan pada satu 

sumber bahan baku dengan melakukan diversifikasi pemasok serta menjalin 
kemitraan dengan koperasi petani lokal, untuk meminimalkan dampak 

fluktuasi harga dan ketidakpastian pasokan. 

Berdasarkan hasil analisis terhadap faktor internal dan eksternal melalui 

Matriks IFAS dan EFAS, dapat disimpulkan bahwa UMKM Pisang Kribo berada dalam 

posisi strategis yang relatif kuat untuk melakukan ekspansi usaha. Dengan 
menguatkan potensi internal yang dimiliki serta secara optimal memanfaatkan peluang 

eksternal, UMKM ini memiliki prospek untuk meningkatkan daya saingnya secara 
signifikan. Penerapan strategi pengembangan yang mengacu pada pendekatan SWOT 

dan diintegrasikan ke dalam kerangka TOWS memberikan arahan strategis yang 
terfokus, khususnya dalam aspek penguatan kapabilitas digital, inovasi produk, serta 

pengembangan jaringan distribusi yang lebih luas. 
Temuan ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh frasatya yang 

menyatakan bahwa penerapan strategi kombinatif berbasis SWOT–IFAS–EFAS secara 

sistematis mampu mendorong peningkatan omzet dan ketahanan usaha, khususnya 
pada sektor UMKM makanan ringan di wilayah Surabaya. (Frasatya et al., 2023), 

 
 

Peran Teknologi Dan Pemasaran Digital 
Pada era digital saat ini, pemanfaatan teknologi menjadi elemen penting yang 

harus diperhatikan oleh pelaku UMKM. Menurut Saputra et al. (2023), proses 
digitalisasi memberikan peluang bagi UMKM untuk menjangkau pasar yang lebih luas, 

meningkatkan efisiensi kegiatan operasional, serta mempercepat proses penyesuaian 

terhadap dinamika perubahan. Media sosial seperti Instagram, TikTok, dan WhatsApp 
Business berperan sebagai alat komunikasi langsung dengan pelanggan, sekaligus 

menjadi sarana dalam membangun dan memperkuat citra merek usaha. (Saputra et 
al., 2023) 

Selain itu, marketplace seperti Shopee dan Tokopedia memungkinkan akses 
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pasar yang lebih luas, bahkan menjangkau konsumen di luar daerah. Penggunaan 

aplikasi kasir digital, sistem manajemen inventori, dan layanan pengiriman online juga 
mempercepat transaksi dan meningkatkan akurasi layanan pelanggan. Dalam konteks 

UMKM seperti Pisang Kribo, penerapan teknologi digital dapat mendukung promosi 

produk, pemesanan online, serta pengelolaan operasional yang lebih efisien. 
Inovasi produk dan layanan  

 Faktor lain yang menjadi penentu daya saing UMKM adalah inovasi, baik dalam 
produk maupun layanan. Pradana et al. (2024) menjelaskan bahwa inovasi menjadi 

pembeda utama antara satu usaha dengan usaha lainnya dalam industri makanan 
ringan yang sangat kompetitif. Inovasi dapat berupa pengembangan rasa baru, desain 

kemasan yang menarik, hingga model pelayanan yang lebih fleksibel seperti pre-order 
dan layanan pesan antar. 

Selain itu, inovasi dalam sistem pelayanan seperti program loyalitas pelanggan 

atau sistem pemesanan online juga terbukti meningkatkan kepuasan pelanggan dan 
memperkuat loyalitas. UMKM yang terus berinovasi lebih mampu mengikuti tren pasar 

dan menjaga hubungan jangka panjang dengan konsumennya. (Ardica Karunia 
Pradana et al., 2024) 

Posisi strategis UMKM  
 Merujuk pada Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008, Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) dikelompokkan menjadi tiga kategori, yaitu usaha mikro, kecil, dan 

menengah, yang pengelompokannya didasarkan pada jumlah tenaga kerja dan 
besarnya omzet. UMKM memiliki peran yang signifikan dalam mendorong 

pertumbuhan ekonomi nasional, terutama dalam menciptakan lapangan pekerjaan 
serta memberikan kontribusi terhadap Produk Domestik Bruto (PDB). Namun 

demikian, sektor ini masih menghadapi berbagai hambatan, seperti keterbatasan akses 
terhadap modal dan teknologi (Bismala & Handayani, 2014). Oleh sebab itu, diperlukan 

penerapan strategi yang tepat agar UMKM dapat bertahan dan berkembang di tengah 
tantangan tersebut. (Bismala & Handayani, 2014) 

Pembahasan  

Tantangan Dan Upaya Keberlanjutan Dalam Menerapkan Berbagai Strategi Pada 
UMKM “Pisang Kribo” Di Kota Surabaya 

 Meskipun UMKM “Pisang Kribo” yang berlokasi di Kota Surabaya telah 
mengimplementasikan berbagai strategi pengembangan usaha yang adaptif dan 

inovatif, proses mempertahankan keberlanjutan bisnis tetap menghadapi sejumlah 
tantangan signifikan. Tantangan-tantangan ini tidak hanya berkaitan dengan aspek 

internal perusahaan seperti permodalan dan sumber daya manusia, tetapi juga 
dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti fluktuasi harga bahan baku dan dinamika 

pasar yang terus berubah. Oleh karena itu, diperlukan upaya yang sistematis dan 

berkelanjutan dalam mengatasi hambatan-hambatan tersebut agar strategi yang telah 
dijalankan dapat memberikan hasil yang optimal dalam jangka panjang. Adapun 

beberapa tantangan utama beserta langkah penanganannya antara lain sebagai 
berikut: 

1. Keterbatasan modal untuk ekspansi produksi dan pemasaran: Salah satu kendala 
utama yang dihadapi UMKM Pisang Kribo adalah terbatasnya akses terhadap 

permodalan, terutama dalam rangka memperluas kapasitas produksi dan 

memperkuat strategi pemasaran, khususnya di ranah digital. Kegiatan promosi 
secara daring, seperti promosi berbayar melalui media sosial dan peningkatan 

visibilitas melalui optimasi mesin pencari (SEO), memerlukan anggaran yang tidak 
sedikit. Kondisi ini menyebabkan ruang gerak UMKM menjadi terbatas dalam 

menjangkau pasar yang lebih luas. Untuk menjawab tantangan ini, Pisang Kribo 
mulai menjajaki potensi kerja sama dengan pihak eksternal, seperti investor swasta 
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maupun lembaga keuangan mikro, sebagai alternatif solusi dalam memperoleh 

suntikan dana yang lebih stabil dan berkelanjutan. Selain itu, pengajuan bantuan 
hibah dari program-program pemerintah juga menjadi bagian dari strategi 

diversifikasi sumber pembiayaan. 

2. Kesulitan dalam Menemukan Sumber Daya Manusia (SDM) yang Melek Digital: 
Transformasi digital yang semakin pesat menuntut pelaku UMKM untuk beradaptasi 

dengan teknologi, baik dalam hal pemasaran, manajemen operasional, maupun 
pelayanan konsumen. Namun, Pisang Kribo menghadapi tantangan dalam 

menemukan tenaga kerja yang memiliki keterampilan digital yang memadai, 
terutama dalam mengelola media sosial, e-commerce, dan analisis data pelanggan. 

Untuk mengatasi permasalahan ini, pemilik usaha secara aktif mengikutsertakan 
timnya dalam berbagai program pelatihan dan workshop digital marketing yang 

difasilitasi oleh dinas UMKM, lembaga pelatihan, maupun komunitas kewirausahaan 

lokal. Diharapkan, peningkatan kapasitas SDM ini dapat mempercepat adaptasi 
digital sekaligus memperkuat daya saing UMKM di pasar modern. (Sulaksono, 2020) 

3. Ketergantungan terhadap Pemasok Bahan Baku Lokal yang Fluktuatif: Pisang Kribo 
sangat bergantung pada ketersediaan bahan baku utama berupa pisang dari 

pemasok lokal. Ketergantungan ini membuat perusahaan menjadi rentan terhadap 
fluktuasi harga dan ketersediaan stok yang tidak menentu, terutama saat musim 

panen yang tidak stabil atau terjadi gangguan distribusi. Untuk mengurangi risiko 

ini, Pisang Kribo mengambil inisiatif menjalin kerja sama jangka panjang dengan 
koperasi petani lokal, dengan skema kemitraan berbasis kontrak yang menjamin 

pasokan bahan baku secara berkelanjutan dan dengan harga yang lebih kompetitif. 
Selain menstabilkan rantai pasok, langkah ini juga memperkuat hubungan ekonomi 

lokal dan menciptakan ekosistem usaha yang saling mendukung. (Agil Dzikrullah & 

Chasanah, 2024) 

Dengan menghadapi ketiga tantangan tersebut melalui pendekatan strategis dan 
kolaboratif, UMKM pisang kriboberupaya memastikan keberlanjutan usahanya di 

tengah persaingan bisnis yang semakin kompetitif dan dinamis pendekatan yang 

dilakukan mencerminkan pentingnya fleksibilitas, inovasi serta kerjasama lintas sektor 
dalam mejaga eksistensi UMKM Di era ekonomi modern.  

Solusi strategis terhadap tantangan yang dihadapi oleh UMKM Pisang Kribo  
Dalam menghadapi hambatan bisnis, UMKM pisang kribo menyusun strategi 

jangka menengah dan panjang, yang tidak hanya menyelesaikan masalah saat ini, 
tetapi juga memperkuat daya saing di masa depan adapun strategi yang diterapkan 

adalah sebagi berikut: 
1. Menjalin kemitraan dengan koperasi lokal sebagai solusi keterbatasan bahan baku 

dan stabilitas harga: Kerjasama dengan koperasi lokal menjadi salah satu solusi 

kunci untuk mengurangi ketergantungan terhadap pemasok tunggal, terutama 
dalam menghadapi fluktuasi harga bahan baku. Melalui kemitraan ini, “Pisang 

Kribo” memperoleh pasokan yang lebih stabil dan berkelanjutan karena adanya 
sistem pengelolaan kolektif. Selain itu, koperasi juga berperan sebagai penghubung 

antara pelaku usaha dengan petani lokal, yang mendukung terbentuknya jaringan 
bisnis yang saling menguntungkan. 

2. Mengikuti pelatihan digital yang diselenggarakan oleh pemerintah untuk 

meningkatkan kapasitas SDM: pelatihan dari pemerintah dimanfaatkan untuk 
meningkatkan keterampilan digital dalam promosi online, manajemen inventaris, 

dan keuangan, sehingga operasional lebih efisien dan sesuai dengan perkembangan 
zaman.  

3. Menjajaki investor swasta untuk mendapatkan tambahan permodalan: Upaya untuk 
menarik minat investor swasta dilakukan sebagai solusi dalam mengatasi 

kekurangan modal usaha. Selain mendapatkan tambahan dana, keberadaan 
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investor juga memungkinkan perluasan jaringan bisnis dan penerapan praktik 

manajemen yang lebih profesional. Untuk itu, “Pisang Kribo” perlu menyusun 
rencana bisnis yang terstruktur dan menjanjikan guna meningkatkan kepercayaan 

investor terhadap prospek jangka panjang usaha. (Kore, 2025) 

 
Strategi Manajemen UMKM Dalam Menghadapi Dinamika Persaingan Bisnis 

UMKM Pisang Kribo menghadapi sejumlah tantangan dalam mempertahankan 
keunggulan kompetitifnya di sektor kuliner Surabaya, seperti persaingan pasar yang 

kian sengit, perubahan selera konsumen, serta keterbatasan sumber daya yang 
dimiliki. Untuk menjawab tantangan tersebut, UMKM ini mengimplementasikan 

strategi manajemen yang meliputi tahap perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi 
dengan tujuan untuk meningkatkan kualitas produk, efisiensi operasional, dan 

efektivitas promosi. Walaupun strategi tersebut telah disusun secara terstruktur, 

keterbatasan modal dan tenaga kerja masih menjadi kendala utama dalam 
pelaksanaannya. 

Berdasarkan analisis SWOT, ditemukan bahwa kekuatan utama Pisang Kribo 
terletak pada konsistensi kualitas produk, sertifikasi halal yang dimiliki, serta tingkat 

loyalitas pelanggan yang tinggi. Namun, tantangan internal seperti keterbatasan modal 
dan minimnya sumber daya manusia masih menjadi hambatan. Di sisi eksternal, 

kemajuan teknologi digital memberikan peluang besar untuk memperluas pasar, 

meskipun persaingan dengan usaha sejenis, termasuk dari pelaku bisnis berskala 
besar, tetap menjadi ancaman signifikan. Oleh karena itu, strategi diferensiasi produk 

dan layanan menjadi sangat penting untuk menjaga posisi pasar. 
Dalam aspek pemasaran, analisis bauran pemasaran (4P) menunjukkan bahwa produk 

Pisang Kribo memiliki cita rasa unik dan sudah tersertifikasi halal, dengan inovasi 
produk yang terus dilakukan secara berkala. Strategi penetapan harga dibuat agar 

tetap kompetitif di tengah persaingan. Distribusi produk dilakukan melalui penjualan 
langsung serta platform digital seperti GoFood dan GrabFood. Promosi dijalankan 

melalui media sosial dan keikutsertaan dalam berbagai acara kuliner untuk 

meningkatkan eksposur merek. 
Meskipun strategi yang diterapkan telah memberikan hasil positif, fluktuasi 

penjualan masih terjadi akibat perubahan kondisi pasar. Oleh sebab itu, peningkatan 
pemanfaatan teknologi digital dalam promosi dan sistem penjualan menjadi semakin 

penting. Selain itu, diversifikasi produk, penguatan loyalitas pelanggan, serta efisiensi 
dalam produksi dan distribusi merupakan langkah strategis yang diperlukan untuk 

meningkatkan daya saing dan memastikan keberlangsungan usaha dalam jangka 
panjang. (Devitasari & Defrizal, 2024) 

 

Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan dalam penelitian ini, teridentifikasi 

beberapa elemen kunci dalam strategi yang dijalankan oleh UMKM Pisang Kribo untuk 
mengatasi dinamika persaingan bisnis. Penelitian ini menyimpulkan bahwa UMKM 

tersebut telah berhasil menerapkan strategi bauran pemasaran dengan optimal, 
mencakup penyediaan produk berkualitas yang telah bersertifikat halal, penetapan 

harga yang bersaing, pemanfaatan berbagai kanal distribusi, serta pelaksanaan 

kegiatan promosi secara aktif melalui media daring dan luring. menghadapi persaingan, 
Pisang Kribo fokus pada inovasi produk, peningkatan mutu layanan, dan optimalisasi 

pemasaran digital. Temuan ini menjadi landasan penting dalam menyusun strategi 
yang lebih tepat sasaran untuk menanggapi tantangan pasar. Oleh karena itu, 

beberapa rekomendasi untuk UMKM Pisang Kribo antara lain: 
1. Menampilkan label halal secara konsisten pada kemasan produk serta seluruh 

media promosi seperti media sosial, spanduk, dan brosur untuk meningkatkan 
keyakinan konsumen terhadap kualitas dan kehalalan produk. 
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2. Meningkatkan kesetiaan pelanggan dengan mengadakan program poin hadiah 

yang menawarkan diskon atau produk gratis setelah pelanggan mencapai 
jumlah pembelian tertentu. 

3. Mengembangkan jaringan distribusi dengan memberikan peluang kepada 

reseller serta menawarkan insentif berupa potongan harga untuk pembelian 
dalam jumlah besar; dan 

4. Memanfaatkan testimoni positif dari pelanggan sebagai alat promosi yang efektif 
di media sosial guna memperkuat daya saing di tengah munculnya pelaku usaha 

baru. 
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