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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor internal dan faktor-faktor  

eksternal pemasaran produk beras di UD Sri Rejeki, dan menganalisis strategi pengembangan 
produk beras di UD Sri Rejeki. Penelitian ini dilakukan pada Bulan September – Oktober 2023 di 
UD Sri Rejeki, Kecamatan Bulu, Sukoharjo, Jawa Tengah. UD Sri Rejeki dipilih sebagai lokasi 
penelitian secara sengaja (purposive) dengan pertimbangan bahwa UD Sri Rejeki mengolah 
gabah menjadi produk beras sekaligus memasarkannya ke berbagai wilayah di Sukoharjo. Metode 
penelitian digunakan studi kasus dengan teknik wawancara menggunakan kuesioner. Sampel 
menggunakan purposive sampling dengan informan terpilih, terdiri dari pemilik UD Sri Rejeki, 3 
orang karyawan, dan 30 orang konsumen langsung, dan 15 agen pemasaran. Metode analisa data 
digunakan deskriptif kuantitatif dengan analisis SWOT. Metode analisa data digunakan deskriptif 
kuantitatif dengan analisis Strength, Weakness, Opportunity, and Threat (SWOT). Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa strategi Strength-Opportunity (SO) paling cocok untuk diterapkan dan 
menghasilkan empat alternatif strategi, yaitu (1) memaksimalkan lokasi strategis dengan 
pelayanan yang baik, (2) menambah variasi produk yang bervariasi, (3) peningkatan kualitas dan 
kuantitas produk di UD. Sri Rejeki, (4) peningkatan promosi melalui media sosial.
Kata kunci: SWOT, beras,strategi pengembangan pemasaran.  

ABSTRACT
This research aims to identify internal factors and external factors for marketing rice 

products at UD Sri Rejeki, and analyze the strategy for developing rice products at UD Sri Rejeki as 
well as formulating alternative priority strategies for developing rice product marketing at UD Sri 
Rejeki.This research was conducted in September – October 2023 at UD Sri Rejeki, Bulu District, 
Sukoharjo, Central Java.UD Sri Rejeki was chosen as the research location purposively with the 
consideration that UD Sri Rejeki processes grain into rice products while marketing it to various 
areas in Sukoharjo. The research method used was a case study with interview techniques using a 
questionnaire. The sample used purposive sampling with selected informants, consisting of the 
owner of UD Sri Rejeki, three employees, thirty direct consumers, and fifteen  marketing agents. 
The data analysis method used was quantitative descriptive with Strength, Weakness, Opportunity, 
and Threat (SWOT). The research results show that the Strength-Opportunity (SO) strategy is most 
suitable to be implemented and produces four alternative strategies, namely (1) maximizing 
strategic locations with good service, (2) increasing product variations, (3) increasing product 
quality and quantity at UD. Sri Rejeki, (4) increasing promotion via social media.
Keywords: SWOT, rice, strategy for marketing development..

PENDAHULUAN
Sektor pertanian di Indonesia 

memiliki peran yang besar dalam 
pertumbuhan dan perkembangan 
perekonomian di Indonesia. Salah satu 

komoditas unggulan pada subsesktor 
tanaman pangan adalah beras. 
Kebutuhan beras terus meningkat seiring 
dengan meningkatnya jumlah penduk di 
Indonesia. Sebanyak lebih dari 90% 



masyarakat Indonesia mengonsumsi 
beras sebagai makanan pokoknya. Hal 
tersebut menjadikan komoditas beras 
memiliki nilai yang sangat strategis, selain 
karena menguasai hajat hidup orang 
banyak, juga dapat dijadikan parameter 
s t a b i l i t a s  e k o n o m i  d a n  s o s i a l  
negara.Permintaan beras yang tinggi oleh 
masyarakat akan mengakibatkan 
kurangnya persediaan beras apabila tidak 
diimbangi dengan peningkatan produksi 
beras dalam negeri. Kebutuhan beras dari 
tahun ke tahun terus meningkat karena 
kenaikan jumlah penduk dan kebutuahan 
ini harus terpenuhi. Menurut Badan Pusat 
Statistik (2021), disebutkan bahwa 
volume impor beras di Indonesia pada 
tahun 2021 mencapai 40.774.000 
kilogram. Tingginya angka impor beras 
tersebut diakibatkan dari  permintaan 
beras oleh masyarakat yang memenuhi 
kebutuhan pokoknya. Produk beras yang 
beredar di Indonesia saat ini diproduksi 
d a n  d i p a s a r k a n  o l e h  b e r b a g a i  
perusahaan produsen beras yang 
memiliki merek dagangnya masing-
masing. Keberagaman merek beras yang 
beredar di pasaran menciptakan  
terjadinya persaingan dagang antara 
masing-masing perusahaan produsen 
beras tersebut. Produk beras yang 
dipasarkan juga diupayakan memiliki nilai 
tambah  (added-value) agar dapat 
menarik minat konsumen di pasaran. 
Upaya tersebut juga turut mejadi tuntutan 
baru yang sangat krusial bagi masing-
masing perusahaan yaitu menciptakan 
pemasaran yang kreatif dan inovatif agar 
dapat menyesuaikan dengan kondisi 
kompetitor usaha lainnya. Hal tersebut 
didasarkan pada pernyataan    Pertiwi 
(2019) yang menyatakan bahwa setiap 
perusahaan ket ika  memasarkan 
produknya pasti menjalankan strategi 
pemasaran sehingga dapat mencapai 
sasaran yang diharapkannya. 

U s a h a  D a g a n g  S r i  R e j e k i  
merupakan satu usaha dagang yang 
mengelola gabah menjadi beras dengan 

mengembangkan komoditas beras yaitu 
beras dengan kualitas yang unggul dan 
harga terjangkau oleh masyarakat umum 
khususnya di Kabupaten Sukoharjo. 
Me lon jaknya  permin taan  beras  
mengakibatkan banyak produsen 
memproduksi beras dengan kualitas 
yang rendah. Banyaknya permintaan 
konsumsi beras mendorong produsen  
untuk  meningkatkan  produksi  beras 
(Abidin, 2015).  Usaha Dagang Sri Rejeki 
Sejahtera saat ini memiliki merek dagang 
produk beras yaitu Beras C4 dengan 
kualitas yang baik. Kondisi kebutuhan 
beras yang senantiasa meningkat serta  
banyaknya usaha produksi beras 
menjadikan setiap usaha bersaing untuk 
dapat menguasai segmentasi pasar di 
Kabupaten Sukoharjo. Segmentasi pasar  
UD Sri Rejeki seperti konsumen yang 
membeli di toko milik  UD Sri Rejeki, 
perantara agen-agen toko swalayan di 
berbagai wilayah di Sukoharjo, serta 
melalui marketplace.  Usaha yang 
dijalankan oleh  UD Sri Rejeki 
memerlukan adanya sebuah strategi 
pengembangan pemasaran agar produk 
berasnya dapat lebih dikenali oleh  
konsumen sehingga mampu bersaing 
dengan produk beras lain di Kabupaten 
Sukoharjo. 

Strategi pemasaran merupakan 
suatu rencana yang menyeluruh, terpadu 
dan menyatu di bidang pemasaran yang 
memberikan panduan tentang kegiatan 
yang akan dijalankan untuk dapat 
mencapai tujuan pemasaran suatu 
perusahaan (Supr ia tna ,  2018) .  
Pengembangan pemasaran beras di  UD 
Sri Rejeki dapat dianalisis dengan 
mengetahui faktor–faktor yang terdapat 
pada lingkungan internal dan eksternal 
meliputi kekuatan dan kelemahan yang 
dimiliki oleh UD Sri Rejeki dalam aspek 
pemasaran. Faktor internal dan eksternal 
tersebut dapat diketahui pada analisis 
SWOT. Faktor internal terdiri dari 
Streanghts dan Weakness dimana faktor 
tersebut menyangkut kondisi yang terjadi 
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di UD Sri Rejeki serta faktor eksternal 
terdiri dari Opportunities dan Threats 
yang menyangkut kondisi – kondisi di luar 
ranah  UD Sri Rejeki seperti politik, 
hukum, kependukan, dan sosial budaya 
yang kemudian prioritasnya ditentukan 
menggunakan analisis AHP. Berdasarkan 
permasalahan dan uraian yang telah 
dijelaskan di atas, penelitian ini akan 
m e m b a h a s  t e n t a n g  s t r a t e g i  
pengembangan pemasaran beras bagi 
produk beras C4 milik UD Sri Rejeki 
dengan tujuan untuk meningkatkan 
penjualan beras dan memperkuat posisi 
pasar bagi produsen beras lokal. Produk 
beras UD Sri Rejeki dapat bersaing 
dengan produk beras milik kompetitor 
lain, sehingga dapat meningkatkan  
penjualan produk untuk mencapai 
keuntungan yang maksimal. 

METODE PENELITIAN
Penelitian ini dilakukan pada Bulan 

September – Oktober 2023 di UD Sri 
Rejeki, Kecamatan Bulu, Kabupaten 
Sukoharjo, Jawa Tengah. Usaha Dagang 
Sri Rejeki dipilih sebagai lokasi penelitian 
secara sengaja (purposive) dengan 
pertimbangan bahwa UD Sri Rejeki 
merupakan salah satu badan usaha yang 
mempunyai kegiatan usaha yaitu 
pengolahan gabah menjadi produk beras 
sekaligus memasarkannya ke berbagai 
wilayah di Sukoharjo. 

Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah metode studi kasus 
y a i t u  m e t o d e  p e n e l i t i a n  y a n g  
menitikberatkan secara detail seorang 
peneliti terhadap suatu kasus dengan 
teknik wawancara menggunakan 
k u e s i o n e r  s e b a g a i  a l a t  d a l a m  
pengambilan data yang dibutuhkan di 
lapangan. Penelitian studi kasus 
dilakukan dengan memusatkan perhatian 
peneliti pada suatu kasus yang terjadi 
pada waktu dan tempat yang telah 
ditentukan (Maydiana, 2020). UD Sri 
Rejeki dipilih untuk tempat penelitian 

dengan menggunakan metode studi 
kasus. 

Metode pengambilan sampel 
menggunakan purposive sampling yaitu 
pengambilan sampel secara sengaja 
dengan informan terpilih. Informan 
penelitian terdiri dari pemilik  UD Sri 
Rejeki, 3 orang karyawan, dan 30 orang 
konsumen yang membeli beras di  UD 
Sri Rejeki, dan 15 agen pemasaran.  
Pemilihan informan berdasarkan pada 
pertimbangan bahwa informasi dapat 
terkumpul dari sumber yang dapat 
memberikan informasi yang dibutuhkan 
seperti produksi, pemasaran dan 
informasi tentang kekuatan, kelemahan, 
peluang dan ancama usaha pemasaran 
beras.

Data yang didapat dianalisis 
secara deskriptif kuantitatif dan kualitatif. 
Metode deskriptif   merupakan bentuk 
analisis data yang bertujuan dalam 
pemecahan masalah terhadap suatu 
persoalan dengan mendeskripsikan 
atau menjelaskan data- data berupa 
angka yang telah didapat dari lapangan 
(Aridana dan Wesnawa, 2019). Data 
yang didapat selanjutnya akan dianalisis 
menggunakan analisis SWOT. Analisis 
SWOT dilakukan secara sistematis dan 
teratur agar hasil yang didapatkan 
objektif sehingga menjadi evaluasi bagi 
perusahaan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Sejarah UD. Sri Rejeki

UD Sri Rejeki didirikan oleh Bp. 
Bambang Suranto pada tahun 2008, 
kemudian pada bulan April 2014 
pe rusahaan  mendapa tkan  i z i n  
mendirikan Usaha Dagang (UD) dengan 
nama UD. Sri Rejeki. Awal mula UD Sri 
Rejeki menggunakan alat untuk 
pengolahan bahab menjadi beras 
sangat sederhana tetapi dengan 
perkembangan teknologi dan seiring 
berjalannya waktu UD Sri Rejeki sudah 
menggunakan teknologi yang lebih 
modern dan praktis. Alat modern untuk 
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mengolah gabah menjadi beras yaitu Rice 
Milling. Dengan menggunakan alat Rice 
Milling tersebut produksi yang dihasilkan 
UD Sri Rejeki dapat melimpah sehingga 
beras yang dihasilkan sesuai harapan 
dan pesanan dapat terpenuhi.
Karakteristik Responden

Karakteristik responden digunakan 
untuk mengidentifikasi demografi yang 
dimiliki responden. Hal ini  bertujuan 
untuk memperkuat hasil penelitian karena 
mencerminkan sampel yang diambil 

sesuai dengan sasaran atau tidak. 
Terdapat beberapa aspek demografi 
yang dimiliki responden, adapun yang 
digunakan dalam penelitian ini yaitu jenis 
k e l a m i n  d a n  u s i a  r e s p o n d e n .  
Berdasarkan hasil kuesioner yang 
diperoleh maka dapat dijelaskan secara 
lebih rinci sebagai berikut:
a. Hasil Deskripsi Jenis Kelamin
 Deskripsi responden berdasarkan 
jenis kelamin ditunjukkan pada tabel 
berikut: 

Berdasarkan karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin yang 
mendominasi yaitu perempuan sebanyak 
33 responden (68,75%) dan laki-laki 
sebanyak 15 responden (31,25%).

b. Hasil Deskripsi Tingkat Pendidikan
Deskripsi responden berdasarkan 

tingkat pendidikan ditunjukkan pada 
tabel berikut: 

B e r d a s a r k a n  k a r a k t e r i s t i k  
responden berdasarkan  t ingka t  
pendidikan yang mendominasi yaitu 
sarjana (SLTP) sebanyak 16 responden 
(33,33%), kemudian pendidikan SMU 
sebanyak 14 responden (29,17%), 
sedangkan SD sebanyak 10 responden 
(20,83%) dan S1 sederajat sebanyak 8 

responden (16,67%).

Faktor-faktor Internal UD. Sri Rejeki 
Kabupaten Sukoharjo
 Analisis Lingkungan Internal 
meliputi faktor di dalam UD Sri Rejeki 
yang dapat memberikan informasi 
mengenai kekuatan dan kelemahan bagi 
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UD Sri Rejeki. Adapun faktor-faktor 
lingkungan internal yang menjadi 
kekuatan  dan ke lemahan yang 

menentukan keberhasilan UD Sri Rejeki 
dalam pemasaran dapat d i l ihat  
berdasarkan Tabel 3

Faktor-Faktor Eksternal UD. Sri Rejeki 
Kabupaten Sukoharjo
 Analisis Lingkungan Ekternal 
meliputi faktor di dalam UD Sri Rejeki yang 
dapat memberikan informasi mengenai 
peluang dan ancaman bagi UD Sri Rejeki. 

Adapun faktor-faktor l ingkungan 
eksternal yang menjadi peluang dan 
a n c a m a n  y a n g  m e n e n t u k a n  
keberhasilan UD Sri Rejeki dalam 
pemasaran dapat dilihat berdasarkan 
Tabel 4
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Berdasarkan hasil perhitungan 
matrik EFE pada tabel di atas, dapat dilihat 
bahwa peluang yang menduduki 
peringkat pertama adalah perubahan 
gaya hidup masyarakat yang akan 
mengonsumsi beras yang berkualitas 
dengan nilai tertimbang 0,123. Hal ini 
menunjukkan bahwa perubahan gaya 
hidup masyarakat dalam mengkonsumsi 
be ras  yang  be rkua l i t as  sanga t  
mementingkan bentuk, kejernihan dan 
kepulenan beras yang dimiliki UD Sri 
Rejeki. Menurut David (2013) menyatakan 
bahwa bobot skor total rata-rata adalah 
3,541. Sedangkan bobot skor total yang 
diperoleh yaitu 3,541 atau di atas bobot 
skor rata-rata yang telah ditentukan. Hal 
ini menunjukkan bahwa UD Sri Rejeki 
memiliki posisi ekternal di atas rata-rata, 
yang art inya kemampuan dalam 

merespon peluang dan ancaman 
tergolong sudah baik.

Analisis strategi pengembangan 
pemasaran beras UD Sri Rejeki 
Kabupaten Sukoharjo dalam penelitian 
ini untuk memformulasikan kegiatan-
kegiatan yang bersifat strategis, 
sehingga dengan kondisi atau informasi 
yang diperoleh dari suatu kasus, 
tindakan manajemen yang tepat dan 
sesuai dapat ditentukan. Analisis kasus 
untuk strategis pengembangannya ini 
pent ing bagi  set iap pengambi l  
keputusan, karena itu penguasaan teori, 
pengunaan alat analisis atau model-
mode l  kuan t i ta t i f ,  pemahaman 
mengenai riset pasar, dan sistem 
pengambi lan keputusan sangat  
diperlukan. 
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Berdasarkan hasil analisis matrik 
IFE pada tabel di atas, dapat dilihat 
bahwa kekuatan yang memiliki bobot skor 
paling tinggi yaitu Produk UD Sri Rejeki 
memiliki harga yang kompetitif, UD Sri 
Rejeki mempunyai karyawan yang sopan 
dan ramah dan Lokasi UD Sri Rejeki yang 
strategis nilai tertimbang 0,104. Artinya 
faktor kekuatan ini sangat penting bagi 
UD Sri Rejeki untuk mengembangkan 
pemasaran beras C4, sedangkan 
kekuatan yang memiliki bobot terendah 
adalah UD Sri Rejeki memiliki kualitas 
produk yang terjamin (bulir beras dan 
warna utuh) dan UD Sri Rejeki memiliki 
agen di berbagai wilayah bobot skor 
0,101, hal ini menunjukkan bahwa UD Sri 

Rejeki perlu memiliki kualitas produk 
yang diandalkan dan memiliki agen yang 
bersedia juga memasarkan beras C4.

Sedangkan faktor kelemahan, 
masih kurang memanfaatkan media 
sosial yaitu dengan bobot skor 0,104. Hal 
ini membuktikan bahwa UD Sri Rejeki 
belum memaksimalkan media sebagai 
med ia  pemasaran  beras  yang  
diproduksinya. dapat berkembang baik 
berkat adanya para pemasaran yang 
tepat sasaran yang mau berperan aktif 
mengembangkan usahanya, sedangkan 
bobot terendah yaitu kurangnya stok 
bahan baku disaat musim hama dengan 
bobot skor 0,090.
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Berdasarkan Tabel 7. menunjukkan 
bahwa hasil analisis matrik IFE dalam 
anal is is  st rategi  pengembangan 
pemasaran beras UD Sri Rejeki 
Kabupaten Sukoharjo dengan nilai bobot 
tertinggi adalah 0,416 yaitu Produk UD Sri 
Rejeki memiliki harga yang kompetitif, UD 
Sri Rejeki mempunyai karyawan yang 

sopan dan ramah dan lokasi UD Sri 
Rejeki yang strategis. Sedangkan untuk 
nilai terendah dari analisis matrik IFE ini 
adalah UD Sri Rejeki memiliki kualitas 
produk yang terjamin (bulir beras dan 
warna utuh) dan UD Sri Rejeki memiliki 
agen di berbagai wilayah dengan nilai 
0,405. 
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Berdasarkan Tabel 8. menunjukkan 
bahwa,  da lam ana l is is  s t ra teg i  
pengembangan pemasaran beras UD Sri 
Rejeki Kabupaten Sukoharjo bobot 

tertinggi dengan nilai 0,491 yaitu 
perubahan gaya hidup masyarakat yang 
akan mengkonsumsi beras yang 
berkualitas. 
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Bobot Skor Internal  = Kekuatan – Kelemahan
   = 2,058-1,751 = 0,306

Setelah mendapatkan bobot skor 
internal untuk nilai koordinat kuadran 
analisis SWOT (0,306), kemudian 

melakukan perhitungan pada bobot skor 
eksternal, seperti Tabel 9.
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Bobot Skor Eksternal  = Peluang – Ancaman 
   = 1,737 – 1,632 = 0,105

Berdasarkan hasil perhitungan 
diatas, didapat nilai koordinat untuk 
kuadran analisis SWOT bobot skor 
internal (0,306) dan bobot skor eksternal 
(0,105). Kemudian digambarkan ke 

dalam kuadran analisis SWOT analisis 
strategi pengembangan pemasaran 
beras UD Sri Rejeki Kabupaten 
Sukoharjo, pada Ilustrasi 1.  
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 Berdasarkan hasi l  analisis 
strategi pengembangan pemasaran 
beras UD Sri Rejeki Kabupaten 
Sukoharjo masuk dalam kuadran analisis 
SWOT berada pada kuadran I, bahwa 
strategi yang dihasilkan adalah strategi 
SO, yaitu UD Sri Rejeki memiliki kekuatan 
dan peluang dimana UD Sri Rejeki dalam 
keadaan prima dan mantap. UD Sri 
Rejeki dimungkinkan untuk terus 
melakukan ekspansi, memperbesar 
pertumbuhan dan meraih kemajuan 
secara maksimal. Strategi yang cocok 
a d a l a h  ( p e n e t r a s i  p a s a r  d a n  
p e n g e m b a n g a n  p a s a r )  d a n  
pengembangan produk saat ini, sehingga 
diversifikasi konsentrik dapat mengurangi 
resiko yang berhubungan dengan lini 
produk yang sempit. Posisi kuadran I 
pada penerapan analisis strategi 
pengembangan pemasaran beras UD Sri 
Rejeki Kabupaten Sukoharjo agar dapat 
b e r j a l a n  d e n g a n  b a i k  h a r u s  
m e m p e r h a t i k a n  b e b e r a p a  h a l  
diantaranya perencanaan yang baik 
dalam analisis strategi pemasaran, pihak 
pengelola harus memperhatikan trend 
saat ini, mampu memanfaat sosial media 
sebagai media pemasaran sehingga 
peluang selalu terjaga dengan baik 
disetiap waktunya, mengembangkan 
inovasi produk untuk menarik konsumen 

membeli produk selain beras C4 tersebut 
se r ta  mengembangkan  fas i l i t as  
pendukung untuk konsumen merasa puas 
dan meraih pasar yang berdampak pada 
keuntungan UD Sri Rejeki Kabupaten 
Sukoharjo.Kekuatan utama UD Sri Rejeki 
Kabupaten Sukoharjo tentang produk 
beras C4 yang ditawarkan mampu 
menembus pangsa pasar, antusias warga 
sekitar dalam memberi beras C4 puas 
karena memiliki kualitas yang baik, harga 
jual konsisten, stok produk terjaga 
kuantitasnya dan sudah ada beberapa 
mitra kerjasama yang dimilikinya berupa 
agen-agen penjual di wilayah Kabupaten 
Sukoharjo, dan UD Sri Rejeki Kabupaten 
Sukoharjo dapat memanfaatkan kekuatan 
yang dimilikinya dengan cara menetapkan 
jumlah batas minimum setiap konsumen 
dalam membeli produk.

KESIMPULAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis SWOT 
dan hasil analisis AHP pada penelitian 
ini, didapatkan kesimpulan sebagai 
berikut:
1. Lingkungan internal UD. Sri Rejeki 

terdiri dari faktor-faktor kekuatan 
yaitu (1) UD Sri Rejeki memiliki 
kualitas produk yang terjamin (bulir 
beras dan warna utuh),  (2) Produk 
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UD Sri Rejeki memiliki harga yang 
kompetitif, (3) UD Sri Rejeki 
mempunyai karyawan yang sopan 
dan ramah, (4) UD Sri Rejeki 
memiliki agen di berbagai wilayah, 
(5) Lokasi UD Sri Rejeki yang 
strategis dan faktor- faktor  
kelemahan yaitu (1) Jenis beras 
UD Sri Rejeki yang masih kurang 
bervariasi, (2) Kurangnya stok 
bahan baku disaat musim hama, 
(3) Promosi produk beras yang 
kurang maksimal yang dilakukan 
oleh UD Sri Rejeki, (4) Masih 
kurang memanfaatkan media 
social, (5) Musim panen yang 
gagal.

2. Lingkungan eksternal UD. Sri 
Rejeki terdiri dari faktor-faktor 
peluang yaitu (1) Perubahan gaya 
hidup masyarakat yang akan 
mengonsums i  beras  yang  
berkualitas, (2) Memiliki banyak 
konsumen yang sah menjadi 
langganan, (3) Adanya dukungan 
dari pemerintah, (4) Memiliki 
hubungan yang baik dengan 
k o n s u m e n ,  ( 5 )  A d a n y a  
perkembangan teknologi yang 
dapat memahkan transaksi jual 
beli di toko dan faktor-faktor 
ancaman yaitu (1) Memiliki 
banyak pesaing, (2) Pesaing 
gencar melakuan promosi, (3) 
K o n s u m e n  y a n g  s e l a l u  
membandingkan harga, (4) 
M e n i n g k a t k a n  b i a y a  
operasional(kenaikan BBM), (5) 
Adanya Konsumen tidak tetap.

Saran
Berdasarkan hasil analisis SWOT dan 

hasil analisis AHP pada penelitian ini, 
saran yang dapat diberikan adalah 
sebagai berikut:

1. UD. Sri Rejeki  disarankan untuk 
m e m p e r l u a s  j a n g k a u a n  
penjualan produk berasnmelalui 
peningkatan jumlah agen agar 
d a p a t  m e m e n u h i  t a r g e t  
penjualan perbulannya

2. UD. Sri Rejeki juga disarankan 
untuk dapat meningkatkan 
kegiatan pemasaran melalui 
optimalisasi promosi pada media 
online dengan mengikuti tren 
yang ada.

3. UD. Sri Rejeki juga disarankan 
untuk dapat mempertimbangkan 
mengenai pengimplementasian 
alternatif strategi dan substrategi 
lain yang telah dirumuskan oleh 
peneliti untuk dapat diterapkan 
pada kegiatan pemasaran beras.

4. P e n e l i t i  l a i n  y a n g  a k a n  
mengambil topik penelitian 
mengenai strategi pemasaran 
hendaknya dapat memberikan 
pembaharuan terhadap topik 
p e n e l i t i a n  y a n g  s a m a  
b e r d a s a r k a n  h a s i l  d a n  
pembahasan yang ada di dalam 
penelitian ini.
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