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Abstract: This study aims to investigate innovative marketing strategies for Kacandipa products in Sunju Village
using a SWOT analysis approach. By combining qualitative data from scientific literature and observations, we
analyzed the internal strengths, weaknesses, opportunities, and threats that affect the marketing of Kacandipa
products. The results of the SWOT analysis identified product uniqueness, utilization of local raw materials,
strong local reputation as key strengths, while limited distribution and lack of consumer awareness are some of
the weaknesses faced. In the face of digital market expansion opportunities and government support, we
formulated a SWOT strategy that includes strengthening digital market expansion, supply chain optimization, and
increasing consumer awareness. The practical implication of this research is to provide guidance for local
businesses to develop effective and sustainable marketing strategies for Kacandipa products in the Sunju Village
market and possibly beyond that geographical boundary. It is hoped that the results of this study can contribute
to the local marketing literature and provide insights for practitioners in optimizing the market potential of local
products.
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menginvestigasi strategi pemasaran inovatif untuk produk Kacandipa di
Desa Sunju menggunakan pendekatan analisis SWOT. Dengan menggabungkan data kualitatif dari literatur ilmiah
dan observasi, kami menganalisis kekuatan internal, kelemahan, peluang, dan ancaman yang mempengaruhi
pemasaran produk Kacandipa. Hasil analisis SWOT mengidentifikasi keunikan produk, pemanfaatan bahan baku
lokal, reputasi lokal yang kuat sebagai kekuatan utama, sementara distribusi terbatas dan kurangnya kesadaran
konsumen adalah beberapa kelemahan yang dihadapi. Dalam menghadapi peluang ekspansi pasar digital dan
dukungan pemerintah, kami merumuskan strategi SWOT yang mencakup penguatan ekspansi pasar digital,
optimalisasi rantai pasok, dan peningkatan kesadaran konsumen. Implikasi praktis dari penelitian ini adalah
memberikan panduan bagi pelaku usaha lokal untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif dan
berkelanjutan untuk produk Kacandipa di pasar Desa Sunju dan mungkin melampaui batas geografis tersebut.
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi pada literatur pemasaran lokal dan memberikan
wawasan bagi praktisi dalam mengoptimalkan potensi pasar produk lokal.

Kata kunci: SWOT, Strategi Pemasaran, Produk Lokal

PENDAHULUAN

Pasar produk lokal adalah peranan kunci yang sangat penting dalam pengembangan
ekonomi daerah dan bahkan bagi negara secara keseluruhan (Halim, A., 2020). Pasar produk
lokal telah serta merta mendorong berjalannya pembangunan ekonomi daerah, yaitu suatu
proses peningkatan kesejahteraan masyarakat daerah melalui pertumbuhan ekonomi,
pemerataan pendapatan, penciptaan lapangan kerja, dan peningkatan kualitas lingkungan
(Habib, M. A. F., 2021). Saat ini persaingan perusahaan menarik konsumen tidak lagi terbatas

pada atribut fungsional produk saja misalnya kegunaan produk, melainkan sudah dikaitkan
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dengan merek yang mampu memberikan citra khusus bagi penggunanya (Parani., S. B. D,
2020). Peneliti telah mengumpulkan lima alasan mengapa pasar produk lokal memiliki peran
kunci yang sangat penting, diantaranya (1) pasar lokal sebagai tempat mempromosikan
keanekaragaman budaya, yaitu tempat di mana produk dan jasa diproduksi secara lokal
membawa karakteristik khas dan unik yang mencerminkan budaya, tradisi, dan kekayaan alam
lokal; (2) pasar lokal sebagai usaha untuk memperkuat ekonomi lokal, memberikan
kesempatan bagi wirausaha lokal untuk mengembangkan bisnis, kemudian pendapatan yang
dihasilkan berputar dalam komunitas memperkuat ekonomi setempat dan menciptakan
lapangan pekerjaan; (3) pasar lokal mengurangi ketergantungan pada produk impor, sehingga
deficit perdagangan dapat dikurangi, dan ekonomi domestic dapat dikuatkan; (4) pasar lokal
meningkatkan pendapatan petani dan produsen lokal, dengan memberikan akses langsung bagi
petani, nelayan, dan produsen lokal lainnya untuk menjual produknya sehingga terbangunlah
kekuatan ekonomi di tingkat mikro; (5) mempertahankan identitas budaya dan tradisi, yakni
menjadi tempat di mana masyarakat setempat dapat menjaga dan mewariskan nilai-nilai
tradisional kepada khalayak umum.

Perlu diwaspadai dan dikaji juga bahwa ada beberapa tantangan yang perlu diatasi agar
produk lokal dapat bersaing secara efektif dan meningkatkan penjualan. Beberapa manfaat
yang dapat diambil dari adanya usaha yaitu memberikan kebebasan serta peluang untuk
menentukan nasib sendiri, memberikan peluang untuk menciptakan perubahan seperti dalam
berbisnis dapat menemukan cara terbaru dalam mengkombinasikan wujud kepedulian terhadap
berbagai masalah yang dihadapi dalam berbisnis, memberikan peluang mencapai potensi diri
dalam berbisnis, adanya peluang untuk mencari keuntungan semaksimal mungkin dan
memiliki peluang dan dapat berperan aktif dalam masyarakat atas pengakuan usahanya.
(Asriadi., A, 2021). Permasalahan yangmenjadi fokus utama dan perlu diperhatikan adalah 1)
produk lokal harus bersaing dengan merek internasional yang memiliki reputasi dan dana
pemasaran yang lebih besar; 2) keterbatasan sumber daya keuangan untuk aktivitas pemasaran;
3) sulitnya membangun kepercayaan konsumen; 4) produk lokal kurang inovatif dan tidak
memenuhi tren terbaru. Sehingga UMKM perlu merancang strategi yang komprehensif,
termasuk positioning produk,penetapan harga, dan promosi. Strategi pemasaran mencakup
kegiatan yang harus dilakukan perusahaan untuk mempertahankan dan memperluas pasar atau
konsumennya (Amalia., N. R., et al, 2023). Strategi yang baik, produk lokal dapat dikenal lebih
luas, meningkatkan penjualan, dan menghasilkan keuntungan yang berkelanjutan.
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Merujuk pada informasi di atas, terdapat satu produk lokal yang menarik perhatian
peneliti yaitu Kacandipa, sebuah produk yang mencerminkan kekayaan budaya dan tradisional
Desa Sunju. Kacandipa adalah camilan manis, renyah, dan gurih yang berasal dari Kabupaten
Sigi, Sulawesi Tengah, Indonesia. Sebuah produk makanan yang proses pembuatannya
melibatkan cara-cara tradisional menggunakan bahan alami yang secara khusus mendukung
program makanan bebas pengawet buatan. Kacandipa pada dasarnya memiliki keunikan dalam
rasa, aroma, dan bahan baku yang digunakan, menciptakan nilai tambah yang berpotensi
menarik perhatian konsumen lokal maupun pasar lebih luas.

Pengoptimalan potensi pasar Kacandipa di Desa Sunju, diperlukan pemahaman
mendalam tentang lingkungan pasar, tantangan, dan peluang yang ada. Dengan memanfaatkan
teknik analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), penelitian ini
bertujuan untuk merinci faktor-faktor internal dan eksternal yang dapat memengaruhi
pemasaran produk Kacandipa di Desa Sunju. SWOT memberikan landasan yang kokoh untuk
mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dapat membimbing
perumusan strategi pemasaran inovatif (Ratnawati, S., 2020). Penelitian ini
mempertimbangkan hasil temuan dari penelitian sebelumnya, merujuk pada penelitian milik
(Sianturi, 2020), bahwa penggunaan analisis SWOT penting digunakan untuk mengevaluasi
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman UMKM serta menentukan strategi pemasaran
yang tepat bagi UMKM.Pemasaran merupakan suatu proses yang melibatkan serangkaian
langkah sistematis yang dilakukan oleh perusahaan atau lembaga untuk terpenuhi tuntutan
pasar. Prinsip utamanya adalah mengembangkan strategi penjualan guna mencapai hasil
maksimal (Taufiqurrahman., et al, 2023). Di mana menurut temuannya, analisis strategi
pemasaran diidentifikasi melalui empat matriksyaitu S-O, W-O, S-T, dan W-T. Setiap strategi
mempunyai implikasi dan rekomendasi yang berbeda-beda, yang pada akhirnya membantu
usaha kecil meningkatkan manajemen pemasarannya dan meningkatkan daya saing di pasar
(Wibowo, J., 2021).

Konteks ini, kekuatan produk lokal seperti Kacandipa, yang mencakup keaslian,
keunikan rasa, dan bahan baku lokal, mungkin dapat menjadi daya tarik yang signifikan.
Kelemahan dalam distribusi atau kurangnya kesadaran konsumenterhadap produk tersebut.
Peluang muncul dalam bentuk peningkatan permintaan akan produklokal dan potensi ekspansi
pasar. Sementara itu, ancaman dapat berasal dari perubahan tren konsumen, persaingan dengan
produk sejenis, atau kendala regulasi lokal. Melalui pemahamanmendalam terhadap faktor-
faktor SWOT ini, diharapkan penelitian ini dapat memberikan kontribusi berharga untuk

mengembangkan strategi pemasaran inovatif yang dapat memaksimalkan potensi pasar produk
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Kacandipa di Desa Sunju. Penelitianini tidak hanya memberikan pemahaman yang lebih baik

tentang keberlanjutan produk lokal, tetapi juga dapat berperan sebagai panduan praktis bagi

pelaku bisnis lokal, pemerintah, dan pemangku kepentingan lainnya dalam mendukung
pertumbuhan ekonomi di tingkat desa (Siagian, A. O., et. al. 2021).

Sebelumnya, dalam penelitian milik (Asikin., et. al. 2023) berjudul “Startegi pemasaran
Home Industri Kacandipa di Desa Sunju Kabupaten Sigi Sulawesi Tengah” menemukan bahwa
Home Industri Kacandipa memiliki beberapa keunggulan sepertikualitas produk yang tinggi,
pelanggan setia, dan reputasi yang baik, akan tetapi menghadapi beberapa kelemahan seperti
kapasitas produksi yang terbatas, kurangnya inovasi, dan rendahnya promosi. Mengetahui gaya
hidup konsumen, akan menjadi peluang bagi pemasar untuk menciptakan produk yang
memberikan jasa yang sesuai sehingga konsumen dalam menentukan keputusan pembelian
merasa puas dengan tempat yang menjadi pilihannya tersebut (Zakiyah Zahara, 2020). Peneliti
juga menyarankan beberapa strategi untuk meningkatkan kinerja pemasaran Kacandipa,
misalnya memperluas pasar, mengembangkan produk baru, dan meningkatkan promosi.
Namun, sayangnya penelitian tersebut masih belum mampu mengukurdampak dari penerapan
strategi pemasaran Kacandipa terhadap peningkatan omzet, pangsa pasar, dan loyalitas
konsumen home industry Kacandipa, sehingga peneliti belum dapatmenunjukkan kinerja dan
efektivitas dari strategi pemasaran yang dianjurkan.

Penelitian ini memberikan kontribusi signifikan dalam konteks pemasaran produk
lokal, khususnya melalui analisis SWOT dan penerapan strategi pemasaran inovatif pada
produk Kacandipa di Desa Sunju. Kebaruan utama penelitian ini terletak pada pendekatan
holistik terhadap pemahaman karakteristik produk dan potensi pasar di tingkat desa, yang
kemudian digabungkan dengan analisis SWOT untuk merinci faktor-faktor internal dan
eksternal yang memengaruhi pemasaran (Rachmadewi, I. P., et al, 2021). Sementara banyak
penelitian sebelumnya cenderung bersifat deskriptif, penelitian ini menggali lebih dalam
dengan memberikan solusi konkret melalui identifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman produk Kacandipa. Analisis SWOT dan strategi pemasaran inovatif, penelitian ini
tidak hanya memberikan gambaran komprehensif tentang kondisi pasar lokal, tetapi juga
memberikan panduan praktis bagi pelaku bisnis dan pemerintah desa dalam merancang
kebijakan yang lebihefektif untuk mendukung pertumbuhan ekonomi lokal (Syah, R. F., et al,
2021). Keunikan penelitianini terletak pada fokusnya terhadap produk lokal tertentu, yaitu
Kacandipa, sehingga dapat memberikan wawasan yang sangat relevan dan diterapkan secara
langsung untuk produk tersebut dalam konteks desa. Penelitian ini diharapkan mampu

memberikankontribusi yang berarti dalam literatur pemasaran lokal dan memberikan arah baru
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untuk pengembangan strategi pemasaran inovatif di tingkat desa (Syafa’at., et al, 2020).

Penelitian ini didasarkan pada ide bahwa melalui strategi pemasaran inovatif, produk
lokal seperti Kacandipa dapat memperluas pangsa pasar dan meningkatkan daya saingnya.
Dengan memahami potensi pasar dan menerapkan inovasi dalam pemasaran, dapat diciptakan
nilai tambah yang signifikan bagi produk lokal di Desa Sunju. Adapun rumusan masalah
penelitian ini adalah sebagai berikut 1) Bagaimana profil SWOT produk Kacandipa di Desa
Sunju; 2) Bagaimana strategi pemasaran inovatif produk Kacandipa dapat diidentifikasi
berdasarkan analisis SWOT. Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dalam
penelitian ini adalah untuk mengetahui profil SWOT produk Kacandipa di Desa Sunju dan
untuk mengetahui strategi pemasaran inovatif produk Kacandipa dapat diidentifikasi
berdasarkan analisis SWOT.

KAJIAN TEORITIS

Analisa SWOT (Strength, Weakness, Opportunity dan Threat) adalah sebuah alat
analisa guna memperoleh cara bermanfaat untuk menerapkan metode yang baik dalam
menjalankan pasar. SWOT terdiri menjadi empat bagian diantaranya adalah strength yang
berarti kekuatan, weakness yang berarti kelemahan, opportunity yang berarti kesempatan dan
threat yang berarti ancaman (Rachmadewi, 1. P., et al, 2021)

Oleh sebab pernyataan di atas, maka berikut adalah cara peneliti melakukan sebuah
analisis berdasarkan SWOT yang terdiri dari analis dalam dan luar.

a) Analisa Tentang Luar

Cara ini merupakan cara menganalisa mengenai pemahaman yang berada di luar
perusahaan itu sendiri, mulai dari ancaman yang dihadapi oleh perusahaan baik mengenai
produk yang dipasarkan, lokasi dari tiap-tiap perusahaan itu sendiri, strategi yang digunakan
untuk menjalankan pasar, serta target pasar yang telah ditetapkan sebelumnya harus
diperhatikan dengan sebaik-baiknya sebab apabila lalai maka hal tersebut akan menjadi
ancaman bagi perusahaan itu sendiri.

b) Analisa Tentang Dalam

Cara ini merupakan cara menganalisa mengenai pemahaman yang berada di dalam
perusahaan itu sendiri, mulai dari teknik perusahaan memasarkan produknya, penanganan
laporan keungan perusahaan yang memadai, produk yang berkualitas baik yang diciptakan
perusahaan, cara manager menangani permasalahan yang berada di dalam perusahaan itu
sendiri serta kerjasama yang dimiliki oleh masing-masing karyawan yang berada di suatu

perusahaan (Syafa’at., et al, 2020).
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METODE PENELITIAN

Metodologi penelitian yang diusulkan untuk jurnal ilmiah ini dirancang dengan
seksama untuk menggali pemahaman yang mendalam mengenai karakteristik produk
Kacandipa, potensi pasar di Desa Sunju, dan penerapan strategi pemasaran inovatif. Desain
penelitian ini, pendekatan kualitatif eksploratif dipilih untuk memberikan keleluasaan dalam
menjelajahi dimensi produk lokal dan pasar di tingkat desa. Fokus lokasi penelitian ditetapkan
di Desa Sunju, sebagai representasi pasar produk Kacandipa. Subjek penelitian adalah home
industri Kacandipa di Desa Sunju, Kabupaten Sigi, Sulawesi Tengah. Populasi dalam penelitian
ini adalah pedagang di Pasar Desa Sunju dengan sampel sebanyak 4 informan.

Data yang digunakan dalam penelitian ini bersumber dari literatur ilmiah yang
mencakup jurnal-jurnal, dan artikel di platform-platform akademis. Data sekunder ini
mencakup informasi mengenai Kkarakteristik produk Kacandipa, potensi pasar di desa, dan
strategi pemasaran inovatif yang mungkin telah diimplementasikan di berbagai konteks.
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini terfokus pada pencarian, seleksi, dan analisis
literatur ilmiah yang relevan dengan topik penelitian. Peneliti akan menggunakan kata kunci
tertentu, seperti “produk lokal," “pemasaran inovatif,” dan "analisis SWOT," untuk
mengidentifikasi sumber-sumber yang relevan (Sugiyono, 2020).

Validitas dan reliabilitas data dalam penelitian ini ditegakkan melalui seleksi sumber-
sumber literatur yang terpercaya dan diterbitkan pada jurnal ilmiah bereputasi. Upaya juga
dilakukan untuk memastikan bahwa literatur yang diakses relevan dengan tujuan penelitian.
Analisis data dilakukan dengan menyusun dan menyintesis informasi dari literatur ilmiah yang
ditemukan. Pendekatan kualitatif deskriptif digunakan untuk menggambarkan karakteristik
produk, potensi pasar, dan strategi pemasaran inovatif yang teridentifikasi dalam literatur.
analisis SWOT akan diterapkan untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman yang dapat diambil dari literatur ilmiah (Sugiyono, 2020).

Teknik analisa data dalam penelitian kualitatif bagian terpenting dalam melakukan
langkah-langkah untuk menganalisa data-data yang telah diperoleh. Analisa data dalam
penelitian kualitatif, dilakukan pada saat pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai
pengumpulan data dalam periode tertentu. Teknik analisis data dilakukan sepanjang proses
penelitian sejak peneliti memasuki lapangan untuk mengumpulkan data. Terkait dengan itu,
teknik analisis data yang akan ditempuh peneliti melalui tiga tahap yakni reduksi data,

penyajian (display) data, dan penarikan kesimpulan serta verifikasi (Moleong. J. Lexy, 2020).
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Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) digunakan sebagai
kerangka analisis strategis untuk memahami posisi produk Kacandipa di Desa Sunju.

1) Pertama, kekuatan produk Kacandipa akan diidentifikasi dan dianalisis. Ini mencakup
karakteristik unik, kualitas, dan nilai tambah yang membedakan produk ini dari yang
lain.

2) Selanjutnya, kelemahan internal yang mungkin mempengaruhi pemasaran produk
akan dianalisis. Ini bisa mencakup keterbatasan dalam proses produksi, distribusi, atau
mungkinhambatan kompetitif.

3) Kemudian, fokus akan dialihkan pada peluang-peluang yang dapat dimanfaatkan
untuk meningkatkan pemasaran produk. Peluang ini bisa melibatkan perkembangan
tren pasar lokal, peningkatan permintaan terhadap produk lokal, atau adanya
kebutuhan konsumen yang belum terpenuhi.

4) Terakhir, analisis akan difokuskan pada ancaman-ancaman yang dapat menghambat
keberhasilan pemasaran produk Kacandipa, baik dari dalam industri maupun dari
factor eksternal seperti perubahan regulasi atau persaingan yang meningkat.

Merinci dan menganalisis aspek-aspek tersebut, penelitian ini akan dapat merumuskan
strategi pemasaran inovatif yang didasarkan pada pemahaman yang mendalam tentang
kekuatan internal, kelemahan, peluang, dan ancaman yang mempengaruhi produk Kacandipa.
Strategi pemasaran inovatif ini diharapkan dapat meningkatkan daya saing produk lokal,
mengoptimalkan potensi pasar, dan menciptakan nilai tambah yang signifikan. AnalisisSWOT
sebagai alat strategis akan membantu merinci langkah-langkah spesifik yang dapat diambil
untuk meningkatkan pemasaran produk Kacandipa di Desa Sunju (Rambe., D. N. S., et al,
2021)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berikut ini adalah analisis SWOT untuk produk Kacandipa di Desa Sunju :

Tabel 1. Strengths

Strengths (Kekuatan)

Produk Kacandipa memiliki keunikannya sendiri,
Unik dan Autentik mencerminkan nilai-nilai tradisional dan autentik Desa
Sunju.

Bahan Baku Lokal Pemanfaatan bahan baku lokal mendukung konsep
produk lokal yang berkelanjutan.

Reputasi Lokal yang Kuat Kacandipa dapat dihubungkan dengan identitas dan
budaya lokal, meningkatkan kepercayaan konsumen.
Pengalaman Sensori yang Kaya Rasa, aroma, dan pengalaman menyantap Kacandipa
dapat menjadi daya tarik yang kuat.

Sumber: Diolah dari data penelitian, 2024
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Kacandipa memiliki keunikan dan autentisitas yang menjadi kekuatan utama dalam

menarik konsumen lokal. Bahan baku lokal dan reputasi yang kuat di desa juga meningkatkan

daya saing produk.
Tabel 2. Weaknesses
Weaknesses (Kelemahan)
Keterbatasan Produksi Terdapat keterbatasan dalam kapasitas produksi atau
permasalahan dalam rantai pasok.
Distribusi Terbatas Terdapat kendala dalam distribusi produk, terutamauntuk
mencapai pasar yang lebih luas.
Kurangnya Kesadaran Konsumen Beberapa konsumen tidak sepenuhnya menyadari
keberadaan atau keunikan produk.
Ketergantungan pada Pasar Lokal Jika pasar lokal melambat, dapat berdampak pada
penjualan.

Sumber: Diolah dari data penelitian, 2024
Keterbatasan dalam produksi dan distribusi, serta kurangnya kesadaran konsumen,
menjadi kendala yang perlu diatasi. Dalam meningkatkan penetrasi pasar, strategi distribusi
yang lebih efisien dan kampanye peningkatan kesadaran mungkin perlu diterapkan.

Tabel 3. Opportunities
Opportunities (Peluang)

Peningkatan Permintaan Produk Lokal Masyarakat semakin memperhatikan dan mendukung
produk lokal, menciptakan peluang pasar baru.
Ekspansi Pasar Digital Penerapan strategi pemasaran digital dapat membuka
pintu menuju pasar yang lebih luas.
Dukungan Pemerintah untuk Produk Lokal Kebijakan dan insentif pemerintah dapat mendukung
pertumbuhan industri produk lokal.
Pengembangan Variasi Produk Menciptakan variasi produk atau kolaborasi dengan
produk terkait dapat meningkatkan daya tarik.

Sumber: Diolah dari data penelitian, 2024

Peningkatan permintaan produk lokal dan ekspansi pasar digital memberikan peluang
besar. Dukungan pemerintah dan pengembangan variasi produk dapat meningkatkan daya
saing di pasar yang berkembang.

Tabel 4. Threats
Threats (Ancaman)
Persaingan dengan Produk Serupa |Kemungkinan adanya produk sejenis di pasar yang dapat
menjadi pesaing Kacandipa.
Perubahan Selera Konsumen Perubahan tren dan selera konsumen dapat memengaruhi
permintaan terhadap produk tradisional.
Kemungkinan adanya perubahan dalam regulasi yang

Kendala Regulasi dapat mempengaruhi produksi dan pemasaranKacandipa.
Faktor-faktor ekonomi atau sosial dapat mengubah pola
Perubahan Pola Konsumsi konsumsi masyarakat, mempengaruhi permintaanproduk.

Sumber: Diolah dari data penelitian, 2024
Ancaman terutama berasal dari persaingan dengan produk serupa dan perubahan dalam
selera konsumen. Kendala regulasi juga perlu diawasi agar tidak menghambat proses produksi
dan pemasaran. Perubahan pola konsumsi masyarakat juga bisa menjadi faktor resiko yang
perlu diperhitungkan.
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Penelitian ini menggunakan analisis SWOT untuk mendalaminya, memfokuskan pada
produk Kacandipa di Desa Sunju. Keunikan produk, pemanfaatan bahan baku lokal, dan
reputasi lokal yang kuat di antara masyarakat adalah kekuatan utama Kacandipa. Keunikan ini
menciptakan identitas yang khas dan membedakan produk ini dari pesaingnya. Selain itu,
penggunaan bahan baku lokal mendukung konsep produk lokal yang berkelanjutan, sekaligus
memberikan nilai tambah pada produk. Reputasi lokal yang kuat menciptakan kepercayaan
konsumen dan memperkuat hubungan antara produk dan identitas budaya desa, menjadikannya
daya tarik yang signifikan bagi konsumen lokal (Ashari., et al, 2020).

Namun, kelemahan internal perlu diperhatikan. Keterbatasan dalam kapasitas produksi
atau permasalahan dalam rantai pasok bisa menjadi hambatan bagi pertumbuhan produk.
Distribusi terbatas juga dapat membatasi akses produk ke pasar yang lebih luas. Selanjutnya,
kurangnya kesadaran konsumen tentang produk dapat menjadi tantangan. Meskipun memiliki
kekuatan unik, upaya meningkatkan kesadaran konsumen akan produk Kacandipa diperlukan
untuk menjangkau pasar yang lebih luas (Puspitasari., et al, 2020).

Penelitian ini mencatat peningkatan permintaan produk lokal dan potensi ekspansi
pasar melalui strategi pemasaran digital. Pengembangan variasi produk dan dukungan
pemerintah terhadap industri produk lokal juga memberikan peluang pertumbuhan yang
signifikan. Ekspansi pasar digital dapat memberikan akses yang lebih luas ke konsumen dan
meningkatkan visibilitas produk Kacandipa. Dukungan pemerintah, melalui kebijakan dan
insentif, dapat menciptakan lingkungan yang mendukung pertumbuhan produk lokal
(Fadhillah, M. H., et al, 2022).

Ancaman terutama berasal dari persaingan dengan produk serupa di pasar. Perubahan
selera konsumen dan perubahan pola konsumsi masyarakat adalah faktor risiko yang perlu
diwaspadai. Selain itu, perubahan regulasi dapat menjadi kendala yang perlu diatasi agar
produksi dan pemasaran Kacandipa tetap berjalan lancar. Oleh karena itu, dalam menghadapi
persaingan dan mengantisipasi perubahan pasar, perlu dirumuskan strategi yang adaptif dan
responsif (Rahardjo, S., et al, 2022).

Pemahaman mendalam melalui analisis SWOT, diharapkan penelitian ini dapat
memberikan dasar bagi pengembangan strategi pemasaran inovatif yang sesuai dengan konteks
Desa Sunju. Strategi ini akan mempertahankan dan memaksimalkan kekuatan internal,
mengatasi kelemahan, mengambil peluang, dan menghadapi ancaman, menciptakan landasan
yang kokoh untuk pertumbuhan dan keberlanjutan produk Kacandipa di pasar lokal maupun
melalui ekspansi digital. Berdasarkan analisis SWOT, pengembangan strategi pemasaran untuk
produk Kacandipa di Desa Sunju dapat diartikulasikan melalui matriks TOWS (Lestari, A., et
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al, 2022).
1) Strategi S-O (Strengths-Opportunities)

Mengoptimalkan keunikan produk dan reputasi lokal melalui platform digital untuk
menjangkau pasar yang lebih luas. Pemanfaatan media sosial, situs web, dan platform e-
commerce dapat meningkatkan visibilitas dan daya tarik produk Kacandipa di luar Desa Sunju.
Sekaligus mengembangkan variasi produk atau kolaborasi dengan produk terkait untuk
memenuhi permintaan pasar yang berkembang. Ini dapat mencakup inovasi dalam rasa,
kemasan, atau bentuk presentasi untuk meningkatkan daya saing di pasar lokal. Menjaga
kelengkapan produk serta kualitas produk yang ada, agar konsumen tidak kecewa ketika
berbelanja dan produk yang tersedia memuaskan serta memanfaatkan lokasi yang strategis
untuk membuka cabang serta menarik konsumen.

2) Strategi W-O (Weaknesses-Opportunities)

Strategi W-O (Weaknesses-Opportunities) dapat diimplementasikan dengan
optimalisasi rantai pasok untuk meningkatkan kapasitas produksi dan distribusi, mengatasi
kelemahan dalam distribusi terbatas dan memenuhi permintaan yang berkembang. Kampanye
peningkatan kesadaran konsumen juga diperlukan untuk mengatasi kurangnya kesadaran.
Strategi ini dapat melibatkan berbagai media, termasuk media sosial, iklan lokal, dan kegiatan
promosi. Lokasi usaha hal utama yang perlu dipertimbangkan, dengan lokasi yang strategis
menentukan keberhasilan sebuah Pasar. Pasar Di Desa Sunju saat ini menduduki lokasi yang
strategis karena dekat dengan pemukiman warga, maka dari itu sangatlah mudah bagi Pasar Di
Desa Sunju untuk menarik minat beli konsumen di Pasar Di Desa Sunju, dan untuk kedepannya
bisa memanfaatkan lokasi yang lebih strategis untuk membuka cabang.

3) Strategi S-T (Strengths-Threats)

Menghadapi persaingan dan potensi ancaman, strategi S-T (Strengths-Threats) dapat
diterapkan dengan diferensiasi produk dan peningkatan keunikan produk Kacandipa Desa
Sunju, dengan melibatkan peningkatan kualitas, inovasi rasa, atau presentasi produk yanglebih
menarik. Mengeksploitasi kekuatan produk untuk mencari peluang di pasar yang belum
dieksplorasi. Melibatkan riset pasar untuk mengidentifikasi segmen pasar baru atau wilayah
potensial yang mungkin memiliki permintaan untuk produk Kacandipa. Melalui strategi ini,
Kacandipa dapat mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar yang penuh tantangan.
Selain itu, diversifikasi pasar berdasarkan kekuatan produk dapat membantu mengatasi risiko
dari perubahan selera konsumen atau persaingan. Kualitas pelayanan merupakan ukuran
seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan.

Dengan meningkatkan kualitas pelayan pada Pasar Di Desa Sunju akan mempunyai kesan
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kepuasan dan loyal dalam hati konsumen. Dengan begitu otomatis akan menambah pelanggan.
4) Strategi W-T (Weaknesses-Threats)

Terakhir, strategi W-T (Weaknesses-Threats) dapat diwujudkan dengan diversifikasi
produk dan inovasi untuk mengatasi ancaman seperti perubahan selera konsumen atau
persaingan. Menciptakan variasi produk baru atau kolaborasi dengan produk terkait dapat
membantu memitigasi risiko ini. Kemitraan strategis atau jaringan dengan pihak terkait juga
dapat membantu menghadapi kendala regulasi atau perubahan kebijakan.

Hasil analisis SWOT untuk produk Kacandipa di Desa Sunju memberikan pemahaman
mendalam tentang kekuatan internal, kelemahan, peluang, dan ancaman yang mempengaruhi
pemasaran produk tersebut. Keunikan dan kekuatan produk, seperti identitas budaya lokal,
pemanfaatan bahan baku lokal, dan reputasi yang kuat di desa, memberikan dasar yang kokoh
untuk pengembangan strategi pemasaran. Pada tingkat kekuatan-opportunities (S-O), strategi
diterapkan untuk memanfaatkan peluang pasar, seperti penguatan ekspansi pasar digital dan
diversifikasi produk lokal. Pemanfaatan media sosial dan inovasi produk dapat menjadi kunci
dalam mencapai pasar yang lebih luas dan memenuhi permintaan yang berkembang.

Kelemahan seperti distribusi terbatas dan kurangnya kesadaran konsumen dapat diatasi
melalui strategi penguatan-opportunities (W-O). Optimalisasi rantai pasok dan kampanye
peningkatan kesadaran konsumen menjadi fokus untuk mengatasi hambatan ini. Dukungan
pemerintah dan potensi ekspansi pasar digital menawarkan peluang besar, dan dengan
meningkatkan kapasitas produksi serta kesadaran konsumen, produk Kacandipa dapat
memanfaatkan peluang-peluang tersebut (Reza, F., et al, 2020).

Ancaman dari persaingan dengan produk serupa dan perubahan selera konsumen
memerlukan strategi diferensiasi dan pengembangan variasi produk (S-T). Ini melibatkan
peningkatan keunikan produk untuk mempertahankan posisi pasar dan menanggapi perubahan
selera konsumen. Strategi ini juga dapat diperkuat dengan diversifikasi pasar agar produk tetap
relevan dan diminati oleh berbagai segmen konsumen. Menghadapi kendala regulasi dan
perubahan kebijakan, serta untuk mengantisipasi ancaman yang mungkin muncul (W-T),
strategi kemitraan strategis dan inovasi diusulkan. Diversifikasi produk, inovasi, dan kemitraan
dapat membantu produk Kacandipa tetap berdaya saing dan adaptif terhadap perubahan
lingkungan bisnis (Permatasari, D., et al, 2022).

Secara keseluruhan, strategi TOWS yang dihasilkan dari analisis SWOT memberikan
landasan yang kokoh untuk pengembangan produk Kacandipa di Desa Sunju. Dengan
memanfaatkan kekuatan internal, mengatasi kelemahan, memanfaatkan peluang, dan

menghadapi ancaman, produk ini diharapkan dapat tumbuh dan berkembang sebagai produk
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lokal yang sukses dan berkelanjutan. Implementasi strategi ini akan memainkan peran kunci
dalam meningkatkan pemasaran dan daya saing produk Kacandipa di pasar lokal dan mungkin

melampaui batas desa (Munandar, J. N., et al, 2020).

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan dari analisis SWOT dan pengembangan strategi TOWS untuk produk
Kacandipa di Desa Sunju adalah bahwa produk ini memiliki potensi besar untuk tumbuh dan
berhasil di pasar lokal. Keunikan produk, pemanfaatan bahan baku lokal, dan reputasi lokal
yang kuat adalah kekuatan utama yang dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan pemasaran.
Diversifikasi produk, ekspansi pasar digital, dan kampanye peningkatan kesadaran konsumen
diidentifikasi sebagai strategi kunci untuk memanfaatkan peluang pasar yang ada.

Saran untuk pengembangan lebih lanjut adalah memprioritaskan implementasi strategi
yang telah dirumuskan dengan cermat. Penguatan rantai pasok, kemitraan dengan pihak terkait,
dan inovasi dalam produk dapat menjadi fokus utama untuk mengatasi kendala distribusi dan
meningkatkan daya saing produk. Selain itu, kolaborasi dengan pemerintah lokal dan instansi
terkait dapat memberikan dukungan tambahan dalam bentuk insentif atau bantuan regulasi
yang mendukung pertumbuhan produk lokal. Pentingnya melibatkan masyarakat lokal dalam
proses pemasaran dan peningkatan kesadaran konsumen juga perlu ditekankan. Program
pelatihan atau penyuluhan dapat membantu meningkatkan pemahaman masyarakat tentang
nilai dan keunikan produk Kacandipa. Selain itu, membangun kemitraan dengan bisnis lokal
lainnya atau menyelenggarakan acara promosi di tingkat desa dapat menjadi strategi efektif
untuk meningkatkan eksposur produk.

Strategi ini secara konsisten dan responsif terhadap perubahan kondisi pasar, produk
Kacandipa dapat memperkuat posisinya sebagai produk lokal yang sukses dan berkelanjutan.
Dukungan komunitas dan strategi pemasaran inovatif,diharapkan produk ini dapat memasuki
pasar yang lebih luas, tidak hanya memenuhi kebutuhankonsumen lokal tetapi juga menciptakan

dampak positif pada pertumbuhan ekonomi desa.
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