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Sebagai sektor pendukung pariwisata, kehadiran UMKM tidak dapat diabaikan. Kondisi
tersebut menjadi peluang besar bagi UMKM. Sasaran UMKM bukan hanya wisatawan
lokal, namun juga mancanegara. kenyataan di lapangan menghadirkan persaingan
kompetitif. Kondisi tersebut tidak hanya terjadi diantara UMKM lokal saja, namun juga
dengan pelaku usaha mancanegara. Beberapa penelitian menegaskan penyusunan
rencana pengembangan dapat dilakukan melalui Ansoff Model. Namun demikian, scope
penelitian pada area ekspor UMKM belum banyak dilakukan. Penelitian ini memberikan
kontribusi dalam peningkatan daya saing produk menuju pasar ekspor. Studi ini
menggunakan desain penelitian campuran (mix methode). Kegiatan wawancara dan
penyebaran kuisioner digunakan dalam penelitian ini. Tahap pertama melalui
penyebaran kuisioner kepada 9 UMKM yang telah melakukan kegiatan ekspor.
Pemetaan instrumen dilakukan melalui Internal Factor Evaluation (IFE), External Factor
Evaluation (EFE) serta analisa SWOT. Berdasarkan analisa Internal Factor Evaluation
(IFE), dapat dilihat jika nilai selisih positif sebesar 1,25. Kekuatan yang dimiliki lebih
besar dibandingkan kelemahan. Sedangkan analisa Eksternal Factor Evaluation (EFE),
dapat dilihat jika skor selisih positif sebesar 0.95. Peluang yang dimiliki organisasi lebih
besar dibandingkan dengan ancaman. Melalui Ansoff Model, terlihat jika penetrasi pasar
merupakan strategi yang dapat digunakan. Pelaku UMKM perlu memperhatikan pasar
yang dituju. Pasar global lebih rumit karena melibatkan aturan yang berbeda. Lebih
lanjut, pelaku UMKM perlu mempertimbangkan peluang pasar yang dimiliki. kualitas
serta ciri khas produk perlu diperkenalkan secara masif. Ketepatan pelaku UMKM
dalam menganalisa situasi menjadikannya mampu bersaing di pasar manapun.
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MSMEs play a crucial role in supporting the tourism industry. This condition is a great
opportunity for MSMEs. The target market for MSMEs is not only local tourists but also
foreign tourists. In reality, there is competitive competition on the ground. This
condition affects not only local MSMEs but also foreign business actors. Numerous
studies confirm that the Ansoff Model can facilitate the development of development
plans. However, there has been little research in the MSME export area. This research
contributes to increasing product competitiveness in export markets. This study uses a
mixed research design (mix method). This research employed both interview activities
and the distribution of questionnaires. The first stage involved distributing
questionnaires to nine MSMEs that had carried out export activities. We carried out
instrument mapping through internal factor evaluation (IFE), external factor evaluation
(EFE), and SWOT analysis. The Internal Factor Evaluation (IFE) analysis reveals a
positive difference value of 1.25. The strengths are greater than the weaknesses. The
External Factor Evaluation (EFE) analysis reveals a positive difference score of 0.95. The
opportunities that an organization has are greater than the threats. The Ansoff Model
reveals market penetration as a viable strategy. MSME players need to pay attention to
their target market. Global markets are more complicated because they involve different
rules. Furthermore, MSME players need to consider the market opportunities they have.
We must introduce the product's quality and characteristics on a large scale. The
accuracy with which MSME actors analyze situations enables them to compete in any
market.
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1. Pendahuluan

Pariwisata memberikan dampak luas bagi perkembangan ekonomi masyarakat
(AbdelMaksoud et al., 2020; Fafurida & Mulyaningsih, 2023). Kondisi tersebut terlihat dari
munculnya usaha ekonomi kreatif masyarakat. Pelaku UMKM sebagai salah satu ujung
tombak perekonomian, merasakan dampak positif pariwisata. Magnet yang diberikan sektor
pariwisata menjadikan bisnis ini tumbuh subur dan berkembang. Pariwisata tidak dapat
berdiri sendiri dan membutuhkan sektor lain untuk menciptakan keberlanjutan (Aktymbayeva
et al., 2021). Lebih lanjut, implementasi pariwisata berkelanjutan juga tidak lepas dari upaya
pemberdayaan ekonomi masyarakat. Dengan demikian, hubungan saling menguntungkan dari
kedua sektor ini perlu dijaga.

Sebagai salah satu instrumen pendukung pariwisata, kehadiran pelaku usaha tidak dapat
diabaikan (Bhrammanachote & Sawangdee, 2021; Prados-Castillo et al., 2023; Susila et al.,
2023). Kebiasaan wisatawan mencari cinderamata atau oleh-oleh sebagai buah tangan
menjadi hal yang lumrah dilakukan. Kondisi tersebut secara langsung menjadi peluang yang
dapat diambil oleh pelaku usaha. Sasaran pelaku usaha bukan hanya wisatawan lokal saja,
namun juga mancanegara (Sulistyo, 2021; Sulistyo et al., 2022, 2023). Situasi ini perlu
diperhatikan mengingat produk UMKM Indonesia memiliki ciri khas tertentu, seperti: kuliner,
cinderamata hingga produk lainnya. Melihat kondisi tersebut, Pemerintah Pusat melalui
Kementerian terkait berupaya menggulirkan berbagai program penguatan. Beberapa program
diantaranya, peningkatan daya saing produk, membuka jalinan kerjasama antar negara hingga
menghadirkan pembeli langsung (Mahanani & Sulistyo, 2023).
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Gambar 1. roduk Unggulan Indonesia

Berbagai peluang yang ada, disisi lain menghadirkan persaingan yang kompetitif
(Jobber & Shipley, 2012; Rybaczewska & Sparks, 2019). Kondisi tersebut tidak hanya terjadi
diantara pelaku UMKM lokal saja, namun juga dengan pelaku usaha mancanegara (Hamid,
2021). Pelaku usaha diharapkan menghadirkan strategi baru dan melakukan penguatan
produknya. Dengan demikian, harapan keberlanjutan usaha dan memberikan dampak luas
dapat direalisasikan. Beberapa dampak positif diantaranya: membuka lapangan pekerjaan,
peningkatan ekonomi masyarakat hingga mampu memperkenalkan ke pasar luar (Mahanani &
Sulistyo, 2023). Sebagai upaya bertahan, para pelaku UMKM perlu melakukan analisa secara
mandiri baik dari sisi internal ataupun eksternal bisnis. Kemampuan pelaku UMKM
melakukan analisa, akan memberikan penguatan bagi organisasi jangka panjang.

Kemampuan pelaku UMKM dalam mengahadirkan produk berkualitas tidak perlu
diragukan. Salah satu wilayah di Indonesia yang memiliki pelaku UMKM dalam jumlah
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banyak adalah Daerah Istimewa Yogyakarta. Berdasarkan data yang dirilis oleh Dinas
Koperasi UKM DIY, Jumlah pelaku usaha mencapai 340 ribu (Deny, 2024). Para pelaku
usaha termasuk bidang usaha kreatif banyak bermunculan. Sebagai wilayah yang identik
dengan pariwisata, pelaku UMKM merasakan dampaknya (Salindri et al., 2022). Upaya
mereka juga diperkuat dengan perhatian pemerintah setempat melalui Dinas Koperasi dan
UMKM. Beberapa program yang diberikan berupaya memberikan perubahan, antara lain: 1)
menghadirkan pelaku UMKM baru, 2) meningkatkan kualitas produk, 3) memperkuat
kompetensi SDM, hingga 4) membuka jalur perdagangan luar negeri (Mahanani & Sulistyo,
2023). Program yang disusun merupakan upaya penguatan pelaku usaha. Keberhasilan
program tersebut tidak hanya menjadi tanggung jawab pemerintah saja, tetapi juga pelaku
UMKM. Hadirnya pelaku UMKM di Yogyakarta, berperan dalam membantu program
pemerintah yaitu penyediaan lapangan pekerjaan dan penguatan ekonomi masyarakat.
Sehingga capaian berikutnya menjadi target yang harus selalu direalisasikan.
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Gambar 2. Program Penguatan UMKM

Beberapa penelitian menegaskan penyusunan rencana pengembangan kompetitif dapat
dilakukan melalui Ansoff Model (AM) (Boehncke, 2023; Sharma et al., 2017). Konsep ini
mampu memberikan panduan bagi bisnis dalam menganalisa strategi yang digunakan dan
peningkatan daya saing. Beberapa penelitian tersebut menjelaskan proses kolaborasi analisa
lingkungan internal dan eksternal. Namun demikian, scope penelitian pada area ekspor
UMKM belum banyak dilakukan. Penelitian ini memberikan kontribusi dalam upaya
peningkatan daya saing produk UMKM menuju pasar ekspor. Hasil penelitian ini akan
memberikan kebaruan literasi melalui implementasi Ansoff Model.

Ketika Kkita berbicara mengenai strategi, maka hal tersebut berkaitan dengan upaya yang
dilakukan. Beberapa penelitian menegaskan jika strategi dimaknai sebagai kemampuan
organisasi menjadi sektor yang memiliki ciri khas dan bernilai (Bhat et al., 2021; Edoho,
2015). Kondisi tersebut diperkuat dengan berbagai keputusan yang diambil serta penyesuaian
yang dilakukan. Strategi merupakan kemampuan organisasi untuk menghasilkan keunggulan
daya saing dan menentukan area bisnis yang dimasuki (Adel et al., 2021; Almeida & Campos,
2021). Strategi juga berkaitan dengan kemampuan memilih sumber daya manusia yang akan
digunakan (Maheshwari et al., 2020). Penggunaan strategi bertujuan untuk menciptakan nilai
lebih bagi stakeholder melalui manfaat yang diterima oleh konsumen. Organisasi yang
memiliki strategi mampu menentukan peta jalan bisnis, mencapai keberhasilan profit serta
kepuasan konsumen. Literatur lain mendefinisikan jika strategi merupakan upaya pengelola
untuk memperkuat kinerja organisasi (Maheshwari et al., 2020; Sendawula et al., 2021).
Strategi perlu disusun dengan baik sebagai panduan organisasi memenuhi target yang
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ditentukan. Memilih strategi melalui keunggulan daya saing menjadi fokus utama organisasi.
Dengan semikian, organisasi harus memiliki pengetahuan yang luas tentang konsep strategi
yang akan digunakan.

Ansoff Model merupakan matriks yang digunakan sebagai upaya menyusun perencanaan
dengan melihat perkembangan organisasi (Boehncke, 2023). Ansoff Model merupakan
panduan pengambilan keputusan dalam rangka pengembangan bisnis. Organisasi atau
perusahaan harus berkembang untuk mencapai keberlanjutan. Kondisi tersebut diasumsikan
dapat diperoleh melalui beberapa langkah: 1) pertumbuhan penetrasi pasar, 2) pengembangan
produk, 3) pengembangan pasar dan 4) produk diversifikasi. Matriks ini dapat digunakan
organisasi untuk mendapatkan pertumbuhan pasar melalui keunggulan daya saing. Konsep ini
memberikan penawaran strategi pilihan untuk memenuhi tujuan organisasi yang disusun.

Tabel. 1 Matriks Ansoff Model

Exixting Product New Product
Existing Market Market Penetration Product Development
New Market Market Development Product/ Market Diversification

Sumber: Ansoff Matriks
Penetrasi Pasar

Instrumen ini menjadi target organisasi untuk tumbuh dan berkembang (Bochert et
al., 2017). Instrumen ini merupakan program orgnisasi untuk meningkatkan penjualan
produk dan layanan yang dimiliki. Penetrasi pasar menghasilkan penjualan yang lebih
banyak tanpa melakukan perubahan bentuk asli produk. Imlementasi yang dilakukan dapat
berupa penambahan tempat penjualan atau saluran distribusi. Upaya ini dilakukan agar
produk semakin mudah dijangkau. Implikasi lainnya bagi produk adalah berbagai aktivitas
promosi yang dapat dilakukan untuk merangsang konsumen. Lebih lanjut, konsumen dapat
mengunjungi lebih sering, membeli lebih banyak atau aktivitas penetrasi pasar lainnya.
a. Pengembangan Pasar

Organisasi perlu mencari area atau pasar baru sebagai upaya pengembangan. Secara
luas, kegiatan ini menjadi strategi pemasaran untuk meningkatkan pendapatan perusahaan
melalui penjualan produk yang dieksplorasi. Aktivitas pemasaran diarea baru menjadi
strategi pertumbuhan yang dapat diadopsi melalui konsep ini (Boehncke, 2023; Sharma et
al., 2017). Kemampuan organisasi untuk melihat dan mengembangkan wilayah tertentu
menjadi nilai lebih bagi perkembangan produk serta pasar.
b. Pengembangan Produk

Dalam upaya pengembangan produk baru, organisasi mencoba memperkenalkan
produk di pasar yang sudah ada. Sudut pandang pengembangan produk berbeda dengan
memperkenalkan produk baru. Upaya modifikasi produk mampu mengubah pandangan
konsumen terhadap produk dan mampu meningkatkan kinerja produk (Boehncke, 2023;
Sharma et al., 2017). Hasil akhir dari instrumen ini adalah mampu menarik perhatian pasar
sebelumnya. Segmen serta target pasar yang ada sebelumnya menjadi tujuan utama
sebelum menyasar pasar yang lain.
c. Diversifikasi Produk

Merupakan strategi organisasi untuk menciptakan produk baru dan memperluas
pelanggan dibandingkan potensi sebelumnya. Strategi ini diasumsikan kemampuan
organisasi membuat produk baru, memperluas merek, serta menjangkau target pasar baru
(Boehncke, 2023; Sharma et al., 2017). Diversifikasi dapat dihadirkan jika instrumen
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sebelumnya mengalami keberhasilan dan target tercapai. Diversifikasi merupakan
instrumen radikal yang digunakan untuk membuat penawaran baru. Bagaimana tidak,
organisasi mengubah analisa bisnis yang telah dilakukan karena mendapatkan peluang
baru. Organisasi merubah rencana yang telah disusun. Ini terjadi karena keberhasilan
dalam pasar awal dan target pasar. Diversifikasi juga pada akhirnya merubah presepsi dan
minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Melihat kondisi tersebut, secara
menyeluruh, organisasi dengan cepat merancang strategi lanjutan untuk dapat diterapkan
lebih komprehensif.

2. Metode

Studi ini menggunakan desain penelitian campuran (mix methode) yaitu kualitatif dan
kuantitatif (Creswell, 2019). Desain tersebut dipilih untuk menginvestigasi melalui faktor
eksternal serta instrumen eksternal melalui area sosial, budaya dan politik. Kegiatan
wawancara dan penyebaran kuisioner digunakan dalam penelitian ini (Mahanani & Sulistyo,
2023; Sulistyo & Annisa, 2020; Syafitri et al., 2021). Tahap pertama melalui penyebaran
kuisioner kepada pelaku 9 UMKM yang memenuhi persyaratan telah melakukan kegiatan
ekspor. Hasil penyebaran kuisioner dianalisa sebagai dasar maping Ansoff Matriks. Sebagai
upaya validasi, kegiatan wawancara dilakukan untuk cross-check pemetaan instrumen internal
dan eksternal yang telah dilakukan.

3. Hasil dan Pembahasan

Tahapan pemetaan instrumen dilakukan melalui Internal Factor Evaluation (IFE),
External Factor Evaluation (EFE) serta kombinasi SWOT (Agustin et al., 2018; Anaya-
Sanchez et al., 2020; Fatmawati et al., 2021). Data tersebut diperoleh melalui sebaran
kuisioner serta kegiatan wawancara terhadap 9 pelaku UMKM yang memenuhi persyaratan.
Variabel lingkungan internal berupa kekuatan diidentifikasikan sebagai berikut:
Ciri khas produk
Jumlah data base pelanggan
Variasi produk
Kualitas produk
Penawaran harga jual kompetitif

®oo0 o

Selanjutnya dilakukan identifikasi variabel internal berupa kelemahan, antara lain:
Kompetensi SDM tidak merata

Konsistensi produksi berdasarkan momen

Belum fokus mengembangkan sebaran pasar

Pemenuhan permintaan belum maksimal

Kesulitan mitra pemasok bahan baku produk

®o0 o

Analisa internal Internal Factor Evaluation (IFE) terdiri dari kekuatan dan kelemahan
organisasi. Lebih detail terlihat dalam tabel berikut:

Tabel. 2 Anallisa Internal Factor Evaluation (IFE)

. Nilai
Instrumen Bobot Nilai Tertimbang
Kekuatan
1. Ciri Khas Produk 0.15 4 0.60
2. Jumlah Data Base Pelanggan 0.25 4 1.00
3. Variasi Produk 0.15 3 0.45
4. Kaualitas Produk 0.30 4 1.20
5. Penawaran Harga Jual Kompetitif 0.15 4 0.60
Total 1 3.85
Kelemahan
1. Kompetensi SDM 0.15 2 0.30
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. Konsistensi Produksi 0.25 3 0.75
. Pengembangan Pasar 0.25 2 0.50
. Pemenuhan Permintaan 0.20 3 0.60
. Pemasok Bahan Baku 0.15 3 0.45
Total 1 2.60

Selisih Positif 1.25

Sumber: Data Diolah

Berdasarkan analisa anallisa Internal Factor Evaluation (IFE), dapat dilihat jika nilai
selisih positif sebesar 1,25. Kekuatan yang dimiliki organisasi lebih besar dibandingkan
dengan nilai kelemahan. Dalam IFE matriks jika skor total dibawah 2,5 maka organisasi
memiliki kekuatan yang cukup. Namun demikian, disisi lain organisasi memiliki kendala
dalam menyelesaikan kelemahan. Sebaliknya jika skor total diatas 2,5 Maka organisasi
disumsikan memiliki kekuatan yang baik dan mampu menyelesaikan kelemahan yang
muncul.

Berdasarkan analisa lingkungan eksternal, dapat diidentifikasikan keadaan peluang
organisasi sebagai berikut:

Peluang pasar global

Pengembangan Bisnis

Pelanggan loyal (melakukan pembelian ulang)
Harga bahan baku

Nilai tukar mata uang (Kurs Mata uang dollar)

®o0 oW

Selanjutnya dilakukan analisa pemetaan instrumen lingkungan eksternal pada area
ancaman organisasi, diidentifikasikan sebagai berikut:
Persaingan usaha
Biaya tenaga kerja
Perkembangan teknologi
Birokrasi negara tujuan
Birokrasi dokumen ekspor

®o0 o

Berdasarkan analisa anallisa Eksternal Factor Evaluation (EFE), dapat dilihat jika skor
selisih positif sebesar 0.95. Peluang yang dimiliki organisasi lebih besar dibandingkan dengan
nilai ancaman. Dalam EFE matriks jika skor total dibawah 2,5 maka organisasi memiliki
peluang yang cukup. Namun demikian, disisi lain organisasi memiliki kendala dalam
menghadapi ancaman yang muncul. Sebaliknya jika skor total diatas 2,5 Maka organisasi
disumsikan memiliki peluang yang baik dan mampu menghadapi ancaman yang muncul.
Analisa dengan menggunakan Ansoff Model (AM (Boehncke, 2023; Sharma et al., 2017)),
merupakan panduan yang dapat diterapkan melalui perencanaan dan mengembangkan pasar.
Kerangka tersebut mampu membantu pelaku UMKM untuk menganalisa perkembangan
bisnis yang dijalankan. Instrumen penting Ansoff Model terdiri dari: 1) penetrasi pasar, 2)
pengembangan pasar, 3) pengembangan produk dan 4) diversifikasi produk.

Analisa eksternal, Eksternal Factor Evaluation (EFE) terdiri dari peluang dan ancaman
organisasi. Lebih detail terlihat dalam tabel berikut:

Tabel. 3 Anallisa Eksternal Factor Evaluation (EFE)

- Nilai
Instrumen Bobot Nilai Tertimbang
Peluang
1. Peluang Pasar Global 0.30 4 1.20
2. Pengembangan Bisnis 0.15 3 0.45
3. Pelanggan Loyal 0.30 4 1.20
4. Harga Bahan Baku 0.15 3 0.45
5. Nilai Tukar Mata Uang (Dollar) 0.10 3 0.30
Total 1 3.60
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Ancaman

1. Persaingan Usaha 0.20 2 0.40
2. Biaya Tenaga Kerja 0.15 3 0.45
3. Perkembangan Teknologi 0.15 2 0.30
4. Birokrasi Negara Tujuan 0.25 3 0.75
5. Birokrasi Dokumen Ekspor 0.25 3 075
Total 1 2.65

Selisih Positif 0.95

Sumber: Data Diolah

Berdasarkan analisa yang dilakukan, pelaku UMKM memiliki nilai Internal Factor
Evaluation (IFE) dan Eksternal Factor Evaluation (EFE) positif. Objek penelitian memiliki
nilai positif pada area kekuatan dan peluang. Nilai sebesar 1.25 untuk IFE dan nilai 0.95
untuk EFE. Jika nilai tersebut dimasukan kedalam Ansoff Model, terlihat dalam tabel berikut:

Tabel. 4 Matriks Ansoff Model

Exixting Product New Product
Market Penetration Product Development
Existing Market IFE<25 IFE>25
EFE <25 EFE<25
Market Development Product/ Market Diversification
New Market IFE<25 IFE>25
EFE > 25 EFE > 25

Sumber: Ansoff Matriks

Berdasarkan analisa Ansoff Model yang dilakukan (Boehncke, 2023; Sharma et al.,
2017), terlihat jika penetrasi pasar merupakan pilihan strategi yang dapat digunakan. Selisih
positif dimiliki kedua instrumen tersebut, namun demikian nilainya tidak lebih besar dari 2.5.
Pelaku UMKM perlu memperhatikan pasar sasaran yang akan dituju. Apakah pasar tersebut
tepat untuk produk yang dimiliki atau tidak. Menganalisa pasar global memerlukan preferensi
lebih besar dibandingkan pasar lokal (Al-Janabi & Mhaibes, 2019). Pasar global lebih rumit
karena melibatkan sektor yang berbeda serta pemahaman aturan yang berbeda. Pemerintah
negara tujuan tentunya akan melindungi pelaku usaha mereka sendiri. Terkait instrumen
kekuatan pada area IFE, pelaku usaha perlu memperkuat kualitas, ciri khas, serta variasi
produk yang dimiliki (Alves et al., 2019). Pelaku usaha perlu mengetahui, apakah produk
yang ditawarkan memang diperlukan oleh konsumen pasar global. Lebih lanjut, pelaku
UMKM juga perlu mempertimbangkan peluang pasar yang dimiliki. Potensi pasar yang luas
serta ciri khas produk perlu diperkenalkan secara masif. Melihat nilai peluang yang kurang
kuat, pelaku UMKM juga perlu mempertimbangkan beberapa ancaman yang muncul. Pelaku
usaha perlu memahami secara komprehensif berbagai birokrasi serta aturan main dalam
menembus pasar global. Keunggulan produk yang dimiliki jangan terabaikan karena
kurangnya pengetahuan dalam memahami birokrasi yang ada.

Pemahaman pelaku UMKM terhadap strategi penetrasi pasar, akan memudahkan
pemetaan pasar yang dibidik (Boehncke, 2023; Sharma et al., 2017). Para pelaku UMKM
mampu mempersiapkan produknya dengan baik dan sesuai dengan kebutuhan. Lingkup
pemasaran selalu berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan serta penyelesaian masalah.
Memahami strategi penetrasi pasar menjadikan pelaku UMKM fokus pada pasar yang dituju.
Pelaku UMKM memiliki kejelasan konsumen yang dilayani serta informasi pelanggan yang
dibidik. Secara komprehensif, pemasaran melalui konsep produk menjelaskan kemampuan
bisnis menghasilkan produk inovatif, berkualitas serta berkinerja tinggi. Berbagai peluang
yang dimiliki perlu diimbangi dengan pengetahuan terhadap ancaman yang muncul. Pelaku
UMKM perlu mempersiapkan diri untuk menghadapi berbagai potensi ancaman. Ketepatan
pelaku UMKM dalam menganalisa situasi dan kebijakan, menjadikan pelaku UMKM mampu
bersaing di pasar manapun
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