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Abstrak  

Menghadapi dan menyongsong era Society 5.0, penggunaan digitalisasi   atau teknologi 

informasi menjadi perhatian tersendiri dalam aspek-aspek manajemen perusahaan 

mengenai proses kegiatan dalam menyelesaikan permasalahan yang dihadapi di masa 

datang. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisa strategi 

pemasaran terpadu unit usaha BUMDes Kesra memasuki era Society 5.0 dengan berbasis 

tata kelola manajemen perusahaan yang tepat. Salah satu model bisnis yang dapat 

digunakan untuk mengevaluasi pemilihan strategi terpadu yang selaras dengan 

perkembangan marketing di era Society 5.0 adalah Analisis SWOT dan TOWS. Dari 75 

Responden,  didapatkan hasil penguatan manajemen strategi yang dikembangkan adalah 

merujuk pada SO (Strength Oportunities), yaitu mengadakan inovasi terhadap produk baru 

atau mengembangkan produk lama dengan tampilan yang lebih modernt, memberikan 

jaminan kualitas yang sama sesuai yang telah diterapkan selama ini, Mempertahankan 

promosi penjualan, terus melakukan inovasi serta megembangkan advertising/iklan dan 

interaktif marketing dengan konsumen melalui media sosial seperti WA, FB, IG dan 

sebagainya. Sehingga kendala masih dominannya budaya birokrasi BUMDes akan 

memanfaatkan teknologi digital dan komunikasi informasi bisa diatasi. BUMDes dalam 

menghadapi era Society 5.0, sudah sedini mungkin mempersiapkan secara tepat dan cepat 

memgambail tindakan sesaui kendala dan segala bentuk perubahan lingkungan dan 

perkembangannya.  

Kata kunci: Strategi pemasaran, Society 5.0, BUMDes, SWOT  

Abstract  

In facing and anticipating the era of Society 5.0, the use of digitalization or information 

technology has become a particular focus in various aspects of company management, 

especially concerning the processes involved in resolving future challenges. The objective 

of this research is to understand and analyze the integrated marketing strategies of the 

Kesra Village-Owned Enterprises (BUMDes) unit as they enter the Society 5.0 era, based 

on appropriate corporate management governance. One of the business models that can 

be used to evaluate the selection of integrated strategies aligned with the developments in 

marketing in the 5.0 era is the SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) and 

TOWS (Threats, Opportunities, Weaknesses, Strengths) analysis. From the 75 

respondents, the results indicated a reinforcement in strategic management developed that 

refers to SO (Strengths, Opportunities). This includes innovating new products or 

modernizing existing ones while ensuring consistent quality, maintaining sales promotion, 

consistently innovating and developing advertising/interactive marketing with consumers 

via social media platforms such as WhatsApp, Facebook, Instagram, and others. Thus, the 

predominant obstacle of the bureaucratic culture within BUMDes can be overcome by 

leveraging digital technology and communication information. 
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PENDAHULUAN 

BUMDes merupakan salah satu lembaga atau organisasi yang juga harus ikut serta 

alam menghadapi era Society 5.0. Pesatnya perkembangan teknologi yang ada tentu saja 

akan membawa dampak juga di dalam kehidupan perusahaan. Dampaknya ialah 

persaingan antar perusahaan menjadi sangat ketat atau kompetitif (jiwa saing yang tinggi). 

Setiap perusahaan nantinya akan bersaing dalam memunculkan atau menciptakan beberapa  

strategi manajemen yang  baru  guna menghadapi era  yang baru juga yaitu era Society 5.0. 

Dan tentu saja strategi yang akan digunakan harus benar- benar membutuhkan persiapan 

yang matang dan sangat efisien agar tidak berjalan dengan abal-abal. Oleh karena itu 

perusahaan harus mempunyai strategi dalammenghadapi perubahan.   Diantaranya adalah 

bagaimana memahami dan mengidentifikasi strategi manajemen dalam menghadapi 

perubahan ini, baik menganalisis permintaan pelanggan,mendapatkan informasi inventaris 

rantai pemasok, menganalisis para pesaing, menggunakan data  informasi pengiriman dan 

lain sebagainya (Izzuddin et al., 2021).  Dalam penerapan strategi perusahaan, perlu adanya 

evaluasi terhadap strategi yang telah diterapkan melalui evaluasi model bisnis yang sedang 

dijalankan agar dapat mengidentifikasi masalah apa saja yang perlu mendapat perhatian. 

Salah satu model bisnis yang dapat digunakan untuk mengevaluasi pemilihan strategi 

terpadu yang selaras dengan perkembangan marketing di era 5.0 adalah Analisis  

Definisi manajemen strategis adalah sebagai seni dan pengetahuan dalam 

merumuskan, mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan-keputusan lintas 

fungsional yang membuat sebuah organisasi mampu mencapai tujuannya. Sebagaimana 

dijelaskan oleh definisi di atas, manajemen strategis berfokus pada usaha untuk 

mengintegrasikan manajemen, pemasaran, keuangan/akuntansi, produksi/operasi, 

penelitian, dan pengembangan, serta sistem informasi komputer untuk mencapai 

keberhasilan organisasional, (David, 2002). Salah satu model bisnis yang dapat digunakan 

untuk mengevaluasi pemilihan strategi terpadu yang selaras dengan perkembangan 

marketing di era 5.0 adalah Analisis SWOT dan TOWS. Menurut  Rangkuti, (2015) 

analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan 

strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan 

kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara bersamaan dapat 

meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats) (Supeni et al., 2023). Bara 

et al., (2023) menyatakan hasil strategi pemasaran diperoleh dari faktor eksternal dan 

internal dengan cara melakukan kerja sama dengan rekan bisnis, perbedaan produk, 

promosi gabungan anatar group Charoen Pokphand dengan promosi edukatif.   

SWOT dan TOWS. Analisis ini digunakan untuk melihat perbandingan antara 

kondisi lingkungan dan bisnis, sehingga memberi wawasan yang lebih luas mengenai 

kelebihan, kekurangan, potensi dan penghambat. Arifin et al., (2019) menyebutkan bahwa 

pengetahuan tentang TOWS dapat digunakan sebagai strategi bisnis untuk menentukan 

peluang di pasaran. Ashraf Tanzila & Bhalla A.S., (2018) menjelaskan “pemasaran adalah 

strategi bauran pemasaran (marketing mix) yaitu 4P yang terdiri dari product (produk), 

price (harga), place (tempat), dan promotion (promosi). Strategi pemasaran merupakan 

bentuk dari rencana yang telah terorganisir dibidang pemasaran dengan tujuan 

mendapatkan hasil yang maksmial. Fungsi dari strategi ini untuk mengetahui segmentasi 

di lapangan, penentuan sasaran dan lokasi yang tepat untuk memasarkan produk. Sehingga, 

dengan adanya strategi ini diharapkan dapat menjadi ujung tombak agar bisa menarik 

minat pembelian kostumer. Larasati & Kadri, (2021)mengugkapkan pengertian strategi 

ialah metode yang harus dilakukan oleh perusahaan agar tujuannya dapat tercapai. Hal ini 

dikarenakan  strategi pemasaran berguna untuk menghadapi persaingan pasar, dengan cara 
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selalu memantau kondisi pasar. Pendapat lain yang diungkapkan oleh Haque-Fawzi et al., 

(2022) menjelaskan dalam melakukan strategi pemasaran diperlukan langkah yang cukup 

sulit, namun seluruh langkah harus dilakukan dengan hati-hati serta berfokus terhadap 

tujuan yang telah ditentukan. Strategi dan model bisnis berperan penting bagi 

keberlangsungan suatu perusahaan. Tanpa adanya 2 hal tersebut perusahaan tidak akan 

memiliki peta sebagai pedoman untuk mencapai tujuannya. Maka dari itu penyusunan 

strategi dan model bisnis harus dilakukan dengan teliti agar mendapatkan hasil yang baik 

(Qomariah et al., 2021). Hal tersebut berlaku untuk BUMDes sebagai salah satu lembaga 

yang memiliki wewenang untuk mengembangkan unit usaha secara berkelanjutan.  Seperti 

BUMDes pada umumnya, dalam pengelolaannya salah satu unit usaha BUMDes Kesra 

Cangkring, yaitu UMKM Rosita Cake yang sudah beroperasi sejak tahun 2016, harus 

beradaptasi sejalan dengan perkembangan Teknologi di Era 5.0.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1: Grafik Data Penjualan Unit Usaha BUMDES KESRA tahun 2022 

Sumber : Unit Usaha BUMDes Kesra 2022 

Terlihat grafik diatas bahwa penjualan per bulan pada UMKM BUMDes Kesra 

mengalami fluktuasi setiap bulannya. Selain masalah penjualan yang mengalaami fluktuasi 

juga terdapat beberapa masalah dalam komunkasi pemasaran terpadu yakni seperti produk, 

harga, tempat dan promosi masih bersifat tradisional dan belum menerapkan strategi 

pemasaran (Santoso & Alawiyah, 2021). Karena itulah inovasi pemasaran sangat 

diperlukan dalam meningkatkan pemasaran UMKM Rosita Cake BUMDes Kesra. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka perlu diadakannya studi  lanjut untuk 

menentukan Strategi Pemasaran Terpadu pengembangan usaha Menghadapi dan 

menyonsong era society 5.0. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan explanatory research dari studi empiris melalui analisa 

statistik deskriptif dan kuantitatif untuk mendeskripsikan Strategi Pemasaran Terpadu 

Bumdes Kesra. Populasi yang diteliti dalam penelitian ini merupakan konsumen dari Unit 

Usaha BUMDes Kesra  pada bulan November 2022- Maret 2023 yang berjumlah 65 orang 

(Fathiah et al., 2021). Baik itu pelanggan tetap ataupun konsumen yang baru melakukan 

pembelian. Selain dari konsumen, populasi pada penelitian ini juga pesaing Unit Usaha 

BUMDes Kesra yang terdapat di sekitar tempat produksi yang berjumlah 3 pesaing dan 

populasi berikutnya adalah pihak internal BUMDes Kesra yang berjumlah 7 orang. 

Sehingga jumlah populasi pada penelitian ini 75 orang. 
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Metode analisis yang digunakan untuk menjawab tujuan penelitian berturut-turut 

diuraikan sebagai berikut : 

1. Identifikasi dan Penentuan Matrik IFAS dan EFAS BUMDes 

2. Analisis SWOT dengan TOWS 

3. Penentuan Matriks SWOT 

4. Strategi Pengembangan Usaha Alternatif Yang Dipilih 

 

HASIL 

Berdasarkan hasil dari analisa SWOT yang telah dilakukan, berdasarkan tabel 

diatas tersebut dapat diketahui hasil pembobotan, rating dan skor dari faktor-faktor 

eksternal komunikasi pemasaran terpadu Badan Usaha Milik Desa (BUMDes) Kesra 

Rosita Cake di Desa Cangkring Kecamatan Jenggawah yang berupa peluang dan ancaman. 

Dari beberapa indikator peluang yang ada, peluang terbesar komunikasi pemasaran terpadu 

pada Bumdes Kesra Rosita Cake yakni Direct Marketing/pemasaran langsung, Adanya 

kebutuhan masyarakat Desa Cangkring terkait pemenuhan bahan tambahan sebagai 

pendamping pokok dan Interactive Marketing/pemasaran interaktif berupa kemajuan 

teknologi yang mendukung kegiatan pemasaran terpadu BUMDes Kesra Rosita Cake 

kedepannya. Hasil bobot kedua peluang utama tersebut 0,72 dengan rating 3 dan skor 0,16. 

Hal ini menunjukkan bahwa yang menjadi peluang terbesar bagi keberlangsungan 

BUMDes Kesra Rosita Cake untuk meningkatkan penjualan adalah adanya kebutuhan 

masyarakat Desa Cangkring terkait pemenuham bahan-bahan tambahan pokok sehingga 

dapat mendorong BUMDes Kesra Rosita Cake  untuk melakukan pemasaran langsung 

dengan masyarakat sekitar Desa Cangkring (Hafidzi et al., 2023). Kedua, adanya kemajuan 

tekhnologi yang memberikan peluang besar bagi Bumdes Kesra Rosita Cake untuk 

melakukan pemasaran interaktif melalui media sosial, seperti promosi, iklan serta 

pemesanan melalui media sosial.  

 

PEMBAHASAN 

Tabel  1. Matrik SWOT Unit Usaha BUMDes 

IFAS / 

EFAS 

KEKUATAN (S) KELEMAHAN (S) 

1. Kualitas Produk yang ditawarkan di 

Bumdes Rosita Cake memiliki 

kualitas yang cukup baik, dimana 

kemasan yang digunakan ialah 

plastik preses. Penggunaan plastik 

presss dapat meningkatkan 

ketahanan produk selama 5 sampai 

dengan 7 hari tanpa adanya bahan 

pengawet. 

2. Ciri khas dari produk Bumdes Rosita 

cake ialah seluruh bahan baku diolah 

secara langsung oleh ibu rumah 

tangga. Sehingga, produk yang 

dihasilkan memiliki rasa yang unik 

dan kemasan produk beraneka 

ragam. 

3. Jumlah Anggota Rosita Cake 

memiliki anggota sebanyak 22 orang 

dan seluruh anggotanya merupakan 

ibu rumah yang sudah lihai dalam 

pembuatan kue tradisional, sehingga 

1. Produk yang ditawarkan di Bumdes Rosita 

Cake memiliki kualitasyang cukup baik, 

dimana namun dengan kemasan yang 

kurang menarik terutama bagi para kaum 

milenial sehingga kurang memikat minat 

pelanggan baru  

2. Ciri khas dari produk Bumdes Rosita cake 

ialah seluruh bahan baku diolah secara 

langsung oleh ibu rumah tangga. 

Sehingga, produk yang dihasilkan 

memiliki rasa yang unik dan kemasan 

produk beraneka ragam namun kurangnya 

variasi kue kekinian membuat pelanggan 

milenial merasa bosan dalam 

berlangganan waktu berkepanjangan. 

3. Jumlah Anggota Rosita Cake memiliki 

anggota sebanyak 22 orang dan seluruh 

anggotanya merupakan ibu rumah tangga 

yang kurang memahami kue dalam variasi 

terbaru. Peneliti menyarankan agar 

Bumdes merektut anggota baru yakni para 
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tidak memerlukan catatan takaran 

dalam pembuatan kue dan 

mempersingkat waktu dalam 

pembuatannya 

4. Ketersediaan gerai dispalay dan 

rumah produksi yang berada dalam 

lokasi pemilik akan memangkas 

keefesiensian waktu dalam 

pengerjaan produksi kue di Rosita 

Cake sehingga akan sangat 

membantu apabila dalam kondisi 

yang mendesak 

5. Loyalitas anggota Bumdes untuk 

mendukung usaha yang dilakukan. 

Rosita cake memiliki anggota yang 

mayoritas diisi oleh ibu rumah 

tangga yang sudah mahir dalam 

pembuatan dan produksi kue yang 

disajikan dalam rak display Rosita 

cake, dengan kepahaman karakter 

antara yang lain serta kedewasaan 

pribadi dari anggota dapat 

meminimalisir konflik yang akan 

terjadi dalam Bumdes  

6. Kekuatan produksi yang 

berdasarkan pemesanan menjadi 

pemangkas harga modal sehingga 

modal yang dibutuhkan dalam 

produksi tidak terlalu banyak sebab 

sudah disesuaikan terlebih dahulu 

dengan kebutuhan produksi 

7. Promosi Penjualan/Persoanal 

Selling Bumdes Kesra Rosita Cake 

menerapkan ptponan harga setiap 

pembelin minimal 3 pcs 

produk.dengan harga grosir 

8. Advertising / Iklan Terdapat banner 

pada area depan Bumdes Kesra 

Rosita Cake sebagai salah satu 

media iklan 

9. Public Relation / Hubungan dengan 

masyarakat Pihak Bumdes Kesra 

Rosita Cake mendampingi dan 

membantu para pelaku usaha kecil 

yang ada di sekitar Desa Cangkring, 

untuk memjukan usaha masayarakat 

setempat. 

10. Personal Selling / penjualan 

personal Kepala Kesra Rosita Cake 

selalu menyampaikan kepada 

konsumen secara langsung terkait 

produk-produk dan harga yang 

terjangkau dari Bumdes Kesra 

Rosita Cake Direct Marketing/ 

pemasaran langsung Pihak Bumdes 

Kesra Rosita Cake menjalin 

komunikasi baik dengan para 

konsumen dan menerima segala 

remaja agar dapat menimbulkan inovasi 

terbaru di Bumdes. 

4. Bumdes Rosita Cake masih belum 

memiiki tempat untuk berjualan. 

Penjualan dilakukan di rumah, sehingga 

dengan adanya store diharapkan akan 

memudahkan transaksi.  

5. Loyalitas anggota Bumdes 

6. Sebuah organisasi memerlukan adanya 

loyalitas untuk mendukung usaha yang 

dilakukan. Rosita cake memiliki anggota 

ibu rumah tangga yang masih memiliki 

tangggung jawab di rumahnya sehingga 

sering kali memiliki kesibukan tersendiri 

di rumah. Hal tersebut berdampak pada 

kegiatan produksi Rosita cake yaang tidak 

pasti 

7. Modal yang terbatas berdampak pada 

perkembangan Rosita cake yang sulit 

untuk berubah menjadi lebih maju. Selain 

itu, modal yang terbatas juga berdampak 

pada Rosita cake yang tidak memiliki 

tempat untuk berjualan.  

8. Promosi Penjualan Bumdes Kesra Rosita 

Cake belum menerapkan informasi terkait 

promosi produk-produk melalui media 

social 

9. Advertising / Iklan Bumdes Kesra Rosita 

Cake belum menggunakan media sosial 

sebagai salah satu media iklan 

10. Public Relation / Hubungan dengan 

masyarakat Bumdes Kesra Rosita Cake 

belum mengadakan program kegiatan 

khusus yang dilaksanakan dimasyarakat 

untuk menjalin hubungan dengan 

masyarakat Desa Cangkring 

11. Personal Selling / penjualan personal 

Bumdes Kesra Rosita Cake belum 

mengenalkan atau menyebarkan informasi 

terkait produk-produk yang dijual oleh 

Unit Rosita Cake melalui media sosial. 

12. Direct Marketing/pemasaran langsung 

Bumdes Kesra Rosita Cake belum 

melakukan pemasaran secara langsung 

melalui media social 

13. Interactive Marketing/pemasaran 

interaktif Bumdes Kesra Rosita Cake 

belum menerapkan pemasaran interaktif 

melalui media sosial,dan kurangnya 

fasilitas hotspot yang menunjang pada 

lokasi Kesra Rosita Cake 
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bentuk masukan dari konsumen. 

Peluang (O) STRATEGI S-O STRATEGI W-O 

1. Pemerintah telah menyediakan 

fasilitas untuk seluruh pelaku 

UMKM di Indonesia 

2. Pemerintah telah memberikan 

bantuan langsung kepada UMKM 

di tempat tersebut 

3. Bahan baku yang selalu tersedia 

4. Lokasi penelitian dekat dengan 

objekwisata 

5. Promosi Penjualan Pesaing belum 

menerapkan promosi penjualan 

dengan pemberian potongan 

harga. 

6. Advertising / Iklan Kemajuan 

tekhnologi akan memudahkan 

sebagai sarana penyampaian iklan 

BUMDes Kesra Rosita Cake 

untuk kedepannya 

7. Public Relation / Hubungan 

dengan masyarakat 

8. Menyediakan program kerjasama 

dengan masyarakat kedepannya 

untuk lebih mengenalkan 

keberadaan BUMDes Kesra 

Rosita Cake serta dukungan dari 

masyarakat Desa Cangkring 

Jenggawah terkait keberadaan 

Bumdes 

9. Personal Selling / penjualan 

personal Penjualan dan 

pengenalan Unit BUMDes lebih 

luas lagi melalui media social 

10. Direct Marketing/ pemasaran 

langsung Adanya kebutuhan 

masyarakat Desa Cangkring 

terkait pemenuhan bahan 

Tambahan pokok 

11. Event Marketing/  pemasaran 

terpadu melalui even 

Mengadakan bazar sebagai salah 

satu even kegiatan pemasaran 

terpadu BUMDes Rosita Cake 

dalam event. 

12. Interactive Marketing/pemasaran 

interaktif Kemajuan teknologi 

mendukung kegiatan pemasaran 

terpadu BUMDes Rosita Cake 

kedepannya. 

1. Melakukan inovasi produk 

baru 

2. Memberikan jaminan 

kualitas pada produk yang 

dipasarkan 

3. Mempertahankan promosi 

penjualan serta 

megembangkan 

advertising/iklan dan 

interaktif marketing dengan 

konsumen melalui media 

sosial seperti WA, FB, IG. 

(S1,S2,S6,O1,O2,O6) 

4. Meningkatkan hubungan 

dengan masyarakat (public 

relation) dengan melakukan 

kerja sama melalui kegiatan 

even marketing seperti bazar. 

(S3,O3,O6) 

5. Meningkatkan kegiatan 

penjualan personal dan 

interaktif marketing dengan 

para konsumen dengan 

menggelar kegiatan-kegiatan 

teretentu untuk lebih 

memperkenalkan keberadaan 

BUMDes Kesra Rosita Cake 

serta melalui meda sosial. 

(S4,S5,O4,O5,O7) 

1. Mengadakan rapat 

anggota 

2. Memperluas 

memasarkan produk 

melalui media social 

3. Menyediakan tempat 

untuk penyimpanan 

bahan baku  

4. Melakukan promosi 

penjualan dan 

periklanan secara 

massif melalui media 

sosial. (W1,W2,O1,O2) 

5. Merancang program-

program kegiatan 

dengan masayarakat 

sekitar Desa Cangkring 

untuk menjalin 

kedekatan hubungan 

BUMDes Kesra Rosita 

Cake dengan 

masayarakat sehingga 

lebih mudah dalam 

melakukan penjualan 

personal dan 

mengembangkannya 

melalui media sosial.  

(W3,W4,O3,O4) 

6. Terapkan sistem 

pemesanan online 

melalui media sosial 

dan delivery order guna 

memenuhi kebutuhan 

masayarakat sekitar 

Desa Cangkring akan 

kebutuhan pokok untuk 

menjalin interkatif 

marketing dan 

pemasaran 

langsung/direct 

marketing. 

(W5,W6,W7,O5,O6,O7 

Ancaman (T) STRATEGI S-T STRATEGI W-T 

1. Tingginya daya saing antar UMK 

sejenis 

2. Keadaan ekonomi yang tidak 

stabil 

1. Pemberian pelayanan 

dilakukan dengan maksimal 

2. Kebersihan produksi produk 

terjaga  

1. Menentukan harga 

sesuai dengan 

kompetitif namun tetap 

memberikan 
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3. Persaingan antar seller yang 

semakin ketat 

4. Promosi Penjualan Kemunculan 

pesaing sejenis di luar Desa 

Cangkring dengan berbagai 

macam strategi promosi 

5. Advertising / Iklan Iklan-iklan 

pesaing yang lebih memikat 

konsumen 

6. Public Relation / Hubungan 

dengan masyarakat Tidak 

antusiasnya masyarakat sekitar 

Desa Cangkring dalam menjalin 

kegiatan kerjasama dengan Pihak 

BUMDes Kesra Rosita Cake 

7. Personal Selling / penjualan 

personal Pejualan personal 

pesaing menggunakan strategi 

lebih menarik dan unik 

8. Direct Marketing/pemasaran 

langsung Para pesaing lebih 

gencar dalam melakukan 

pemasaran langsung baik melalui 

offline maupun media social 

9. Event Marketing/ pemasaran 

melalui even Bumdes Kesra 

Rosita Cake kurang menjalin  

kerjasama dengan beberapa pihak 

dalam mengadakan kegiatan Even 

marketing 

10. Interactive Marketing/ pemasaran 

interaktif Pesaing yang lebih 

menjalin hubungan interaktif 

dengan konsumen melalui media 

social 

3. Mempertahankan promosi 

penjualan dengan sistem 

penjulan harga ecer dan 

grosir serta potongan harga 

tertentu. (S1,O1) 

4. Meningkatkan desain 

periklanan semenarik 

mungkin melalui media 

sosial, guna menigkatkan 

penjualan personal/personal 

selling. (S2, S4, O2,O4) 

5. Menjalin interaktif 

marketing dengan 

konsumen BUMDes Rosita 

Cake Cangkring melalui 

kegaiatan dan pogram yang 

dirancang guna menjaling 

hubungan lebih dekat 

dengan masayarakat sekitar. 

(S3,S5,S6,W3,W5,W6,W7). 

keuntungan 

2. Lingkungan terjaga 

Kualitas bahan baku 

terjaga  

3. meningkatkan fasilitas 

Wifi pada Bumdes 

Kesra guna 

memudahkan dalam 

melakukan kegiatan 

promosi dan periklanan 

melalui media sosial. 

(W1,W2,W7 O1,O2 

O7). 

4. Mengadakan kegaiatan  

event marketing yang 

menarik untuk menjalin 

direct 

maketing/pemasaran 

langsung  dengan 

konsumen Bumdes 

untuk kemudian 

diperkenalkan melalui 

media sosial (W3,W4,  

W5,W6, O3,O4, 

O5,O6) 

 

Sumber : Data Diolah 2023 

 

Ancaman utama dari komunikasi pemasaran terpadu Badan Usaha Milik Desa 

(BUMDes) Kesra Rosita Cake yang berada di Desa Cangkring Kecamatan Jenggawah dari 

hasil analisis matriks yakni event marketing / pemasaran melalui even yang dilakukan 

BUMDes Kesra Rosita Cake yang kurang menjalin kerjasama dengan beberapa pihak 

dalam mengadakan kegiatan even marketing dengan nilai bobot 0, 81 rating 3 dan total 

skor 0, 43. Keadaan ini menunjukkan bahwasanya Bumdes Kesra Rosita Cake perlu untuk 

mengadakan kegiatan even marketing dan bekerja sama dengan beberapa pihak, Jika tidak 

maka keadaan ini akan menjadi ancaman besar bagi Bumdes Kesra Rosita Cake 

kedepannya untuk dapat meraih banyak konsumen (Prastyowati et al., 2021). 

 

Tabel  2. Matrik Kombinasi Penentuan SWOT UMKM Rosita Cake 
 

               IFAS 

  EFAS 
Strength (S) Weakness (W) 

 

Opportunities 

(O) 

Strategi S-O : Menggunakan 

kekuatan untuk memanfaatkan 

peluang = 8,1 

Strategi W-O : Meminimalkan 

kelemaha  dengan memanfaatkan 

peluang = 6,1 
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Treaths (T) 

Strategi S-T : Menggunakan 

kekuatan untuk mengatasi 

ancaman = 5,55 

Strategi W-T : Meminimalkan 

kelemahan dan menghindari  

ancaman = 2,45 

          Sumber : Data Diolah 2023  

 

Dari tabel 2, berdasarkan hasil dari analisa SWOT yang telah dilakukan, 

menghasilkan data bahwa jika dari hasil pengaruh internal memiliki kelebihan jika produk 

yang ditawarkan memiliki kualitas yang bagus serta berkarakter khusus, namun memiliki 

kelemahan akan kurangnya anggota (Susbiyani et al., 2023), tidak adanya store khusus 

untuk display produk, kurangnya loyalitas dan totalitas anggota BUMDes serta 

keterbatasan modal untuk melaksanakan produksi Sedangkan pengaruh dari faktor 

eksternal adalah mempunyai kelebihan sebab kualitas produk sudah banyak mendapat 

pengakuan dari konsumen, terjaminnya keamanan barang konsumen selama proses 

pengiriman. Namun memiliki kelemahan dalam faktor eksternal yaitu banyaknya 

persaingan dalam bidang yang sama, pesaing memberikan harga dibawak pasaran 

seharusnya Strategi matrik SWOT dalam faktor (1) Strategi Strength Opportunities : 

hendaknya mengadakan inovasi terhadap produk baru atau mengembangkan produk lama 

dengan tampilan yang lebih modernt, memberikan jaminan kualitas yang sama sesuai yang 

telah diterapkan selama ini, Mempertahankan promosi penjualan, terus melakukan inovasi 

serta megembangkan advertising/iklan dan interaktif marketing dengan konsumen melalui 

media sosial seperti WA, FB, IG dan sebagainya (Qomariah et al., 2022), Meningkatkan 

hubungan dengan masyarakat (public relation) Hendaknya memperluas jaringan dengan 

melakukan kerja sama melalui kegiatan even marketing seperti bazar, Meningkatkan 

kegiatan penjualan personal dan interaktif marketing (Satoto, 2023). Terus berinovasi dan 

meningkatkan intensitas interaksi dengan para konsumen dengan menggelar kegiatan-

kegiatan tertentu untuk lebih untuk lebih memperkenalkan keberadaan Bumdes Kesra 

melalui media social (Cahyono & Rachmaniyah, 2020). 

Dengan adanya penguatan strategi manajemen yang baru ini, kendala terkait masih 

dominannya budaya birokrasi Bumdes memasuki era Society 5.0 bisa sedini mungkin 

dipersiapkan secara tepat dan cepat memgambil tindakan sesuai kendala dan segala bentuk 

perubahan lingkungan dan perkembangannya (Sanosra et al., 2022). Untuk melaksanakan 

tugas Bumdes yaitu memberdayakan sumber daya dan potensi desa.  Hal ini selaras dengan 

hasil penelitian Supeni & Wijayantini, (2023) yang menyatakan bahwa  teknik analisis 

SWOT dapat meningkatkan secara maksimal produksi, penjualan, dan pemasaran usaha 

budidaya jamur BUMDes, dan BUMDes dianggap sebagai salah satu elemen penting yang 

dapat memainkan peran membangkitkan dan menggerakkan ekonomi yang lesu di tengah 

pandemic (Setianingsih & Nursaidah, 2023). 

 

KESIMPULAN 

Era Society 5.0 banyak mengalami kendala terkait masih dominannya budaya 

birokrasi bumdes akan memanfaatkan teknologi digital dan komunikasi informasi dalam 

orientasi proses kegiatan manajemen sebuah perusahaan. Dengan demikian bahwa 

perencanaan  BUMDes   dalam menghadapi era Society 5.0  sedini mungkin dipersiapkan 

secara tepat dan cepat dalam mengambil tindakan sesuai  kendala dan segala bentuk 

perubahan lingkungan dan perkembangannya. Analisis strategi pemasaran menggunakan 

analisis SWOT memperoleh 2 sumber hasil yakni analisis lingkungan internal dan 

eksternal. Analisis lingkungan internal BUMDes Rosita Cake meliputi kekuatan (Strength) 

yaitu produk memiliki kualitas terjamin dan produk mempunyai ciri khas (Santoso & 
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Aprillianto, 2019). Sedangkan.  kelemahan (Weakness) yang dimiliki adalah jumlah 

anggota kurang dari kebutuhan, tidak memiliki gerai tetap, loyalitas anggota Bumdes 

masih kurang, pemasaran masih belum maksimal, modal terbatas daan produk 

tidakmampu bertahan lama (Hafidzi & Qomariah, 2022). Analisis eksternal BUMDes 

Rosita Cake terdiri dari peluang (Opportunity) yaitu konsumen mengakui kualitas produk, 

keamanan barang konsumen terjamin. Sedangkan ancaman (Threat) yang dimiliki adalah 

persaingan produk ketat dan pesaing menentukan harga yang relatif lebih murah 

dibandingkan dengan produk BUMDes Rosita Cake (Qomariah et al., 2016). Analisis 

strategi pemasaran yang telah dilakukan dengan analisis SWOT, BUMDes Rosita Cake 

dapat menentukan evaluasi strategi yang harsu dilakukan oleh BUMDes Rosita Cake 

(Qomariah, 2012), yakni melakukan inovasi produk baru, memberikan jaminan kualitas 

produk, memperluas pemasaran produk melalui media social, pemberan pelayanan 

dilakukan dengan maksimal, mengadakan rapat anggota, menjaga kebersihan produksi, 

menyediakan tempat untuk penyimpanan bahan baku, menentukan harga sesuai dengan 

kompetitif namun memberikan keuntungan, lingkungan terjaga, kualitas bahan baku 

terjaga (Cahyono, 2020). Dengan adanya penguatan strategi manajemen yang baru ini, 

kendala terkait masih dominannya budaya birokrasi bumdes, memasuki era Society 5.0 

bisa sedini mungkin dipersiapkan secara tepat dan cepat memgambail tindakan sesaui 

kendala dan segala bentuk perubahan lingkungan dan perkembangannya (Indarto et al., 

2022).  
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