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Abstract 

The retail industry shows relatively rapid growth, both franchise and independent 

concepts are scattered in almost every city. Changes in consumer tastes are one of 

the reasons for its development. So it is not surprising that competition in this 

industry is getting sharper. Each is trying to become a market leader. Of course, to 

realize this, a precise strategy is needed. Therefore, systematic identification of 

various factors to formulate a company strategy needs to be done. The Community 

Service Team helps the participants of the activity to further expand their 

understanding and knowledge about their business in general and specifically using 

the right analysis, especially SWOT analysis. Based on the Community Service 

activities that have been carried out, it was concluded that "This Community Service 

Activity deepens understanding regarding the use of SWOT analysis". The 

community service activities carried out went smoothly. This community service 

activity showed a positive response, the training provided was considered important 

and respondents were satisfied with the training provided. 

Keywords: Competitor Analysis, SWOT Analysis, Competitiveness, Management, 

Retail Business 

 

Abstrak 

Industri ritel menunjukkan pertumbuhan yang relatif pesat, baik yang berkonsep 

waralaba maupun mandiri bertebaran hampir disetiap kota. Perubahan selera 

konsumen menjadi salahsatu sebab perkembangannya. Maka tak heran persaingan 

di industri ini semakin tajam. Masing-masing berusaha untuk bisa menjadi penguasa 

pasar. Tentunya untuk mewujudkan hal ini, diperlukan strategi yang jitu. Oleh 

karenanya indentifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi 

perusahaan perlu dilakukan. Tim Pengabdian membantu para peserta kegiatan untuk 

semakin memperluas pemahaman dan pengetahuan tentang usahanya secara umum 

serta secara khususnya menggunakan analisis yang tepat khususnya analisis SWOT. 

Berdasarkan kegiatan Pengabdian yang telah dilaksanakan maka diperoleh 

kesimpulan bahwa “Kegiatan Pengabdian ini memperdalam pemahaman terkait 

penggunaan analisis SWOT”. Kegiatan pengabdian yang dilakukan berjalan dengan 

lancar. Kegiatan pengabdian ini menunjukkan respon yang positif, pelatihan yang 

diberikan dianggap penting dan responden merasa puas dengan pelatihan yang 

diberikan. 

Kata Kunci: Analisis Kompetitor, Analisis SWOT, Daya Saing, Pengelolaan, Usaha 

Ritel 

 

A. PENDAHULUAN Bisnis ritel sesungguhnya merupakan usaha 

yang telah dikenal sejak lama. Usaha yang 
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terkesan biasa, namun ternyata menjadi salah 

satu usaha yang mampu menembus jaman dan 

paling kuat terhadap gangguan serta paling 

mudah untuk dimasuki, setidaknya ini terbukti 

dengan terus bertumbuhnya bisnis ini.  

Organisasi pengecer sangat beragam, dimana 

semua jenis toko eceran tersebut melalui tahap 

pertumbuhan dan penurunan yang dapat 

dijelaskan dalam siklus hidup eceran. Suatu 

toko eceran muncul, menikmati periode 

pertumbuhan yang meningkat, mencapai 

kemapanan dan kemudian penurunan. Agar 

periode penurunan tidak terjadi maka, 

diperlukan maintenance bisnis, agar bisnis 

yang dilakukan senantiasa segar dan terus 

berjalan baik, karena dalam prakteknya 

menjalankan bisnis ritel ditengah persaingan 

yang cukup sengit tentu bukanlah hal yang 

mudah. Diperlukan strategi yang jitu. Namun 

sebelum merumuskan strategi, perlu dilakukan 

pengamatan dahulu terhadap keunggulan, 

kelemahan, peluang dan ancaman terhadap 

bisnis yang dijalankan secara cermat. Agar 

strategi yang di jalankan sesuai dengan situasi 

yang dihadapi. 

Senada dengan hal tersebut, maka perlu 

kiranya untuk menentukan Langkah yang tepat 

dalam sebuah aktivitas usaha. Dimana 

Langkah tersebut diambil melalui riset atau 

analisis yang telah dilakukan sebelumnya. 

Salah satu analisis yang biasa dilakukan adalah 

analisis kompetitor, misalnya menggunakan 

Analisis Streng, Weakness, Opportunity, 

Threats (S.W.O.T) sebagai tolok ukur dari 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman 

yang terjadi baik dari segi internal maupun 

pihak luar/ ekternal. Kegiatan pengabdian ini 

bertujuan untuk menggambarkan dan 

menguraikan kegiatan-kegiatan yang 

dilakukan untuk mengefektifkan penerapan 

strategi keunggulan bisnis. Analisis SWOT 

adalah teknik perencanaan strategis yang 

digunakan untuk mengidentifikasi dan 

menganalisis kekuatan (Strengths), kelemahan 

(Weaknesses), peluang (Opportunities), dan 

ancaman (Threats) yang dihadapi oleh suatu 

organisasi atau proyek. Ini membantu dalam 

merumuskan strategi yang efektif dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor internal dan 

eksternal yang mempengaruhi kinerja. 

Dalam kegiatan pengabdian ini, tim 

pengabdian menargetkan kegiatan pada 

sebanyak dua puluh (20) mitra/pelaku usaha 

ritel. Pada Umumnya, permasalahan yang 

dihadapi adalah dengan semakin menjamurnya 

bisnis ritel yang ada baik itu ritel tradisional 

hingga ritel modern sekalipun. Selain itu 

persaingan juga semakin sengit karena tiap 

usaha ritel tentu memiliki keunggulan maupun 

kekurangan yang berbeda pula, seperti 

kebijakan pemberian diskon, penetapan harga 

hingga pelayanan yang diberikan. Oleh karena 

itu penting sekali bagi tiap pemilik usaha untuk 

dapat memiliki kemampuan dalam 

menganalisis, dalam hal usaha tentunya adalah 

analisis competitor. Analisis ini dilakukan 

untuk melihat kekuatan, kelemahan, peluang 

hingga ancaman baik dari segi internal maupun 

ekternal. Sehingga jika analisis ini dilakukan 

dengan baik, akan mampu menghasilkan 

formula atau strategi yang tepat pada nantinya 

akan seperti apa aktivitas usaha itu dijalankan. 

Dengan latar belakang tersebut, maka tim 

pengabdian merasa perlu memberikan 

pelatihan kepada para target untuk menambah 

pengetahuan dan pemahaman. Maka kegiatan 

ini dinamakan: Pelatihan Analisis Strength, 

Weakness, Opportunity, Threats (Analisis 

SWOT) Untuk Meningkatkan Daya Saing 

Pada Kelompok Usaha Ritel Di Desa 

Cileungsi” 

 

 

B. PELAKSANAAN DAN METODE 

Pada Umumnya, permasalahan yang dihadapi 

adalah pengambilan keputusan yang kurang 

tepat dalam usaha ini bisa saja disebabkan oleh 

minimnya pengetahuan para pelaku usaha 

untuk melakukan analisis yang tepat sebelum 

mengambil keputusan. Karena minimnya 

praktik terkait menganalisis suatu usaha  serta 

kurangnya pengetahuan, hal ini tentunya 

menjadi kendala bagi pelaku usaha dalam 

menjalankan usahanya.  Dalam hal ini, 

setidaknya pelaku usaha menghadapi tiga 

masalah. Pertama, keterbatasan pemahaman 
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dan pengetahuan. Kedua, keterbatasan 

pemahaman dan kemampuan untuk 

memanfaatkan berbagai platform yang dapat 

digunakan. Ketiga, masih ada beberapa yang 

belum memanfaatkan dan memaksimalkan 

peran platform untuk menjalankan promosi 

analisis secara berkelanjutan. Tim pengabdian 

melakukan kegiatan pengabdian untuk 

memberikan pengetahuan dan pengalaman 

secara langsung melalui praktik menganalisis 

suatu usaha hingga melakukan langkah yang 

tepat untuk mengambil keputusan. 

Metode kegiatan adalah dengan ceramah dan 

diskusi yang akan dilakukan oleh dosen yang 

memahami bidang ilmu ekonomi manajemen, 

khususnya berkaitan dengan Manajemen Ritel. 

Tim pengabdian membuat dua metode, yakni 

(1) Metode Teoritis, berupa pemaparan 

melalui presentasi yang ditunjang dengan 

materi pengabdian mengenai pelatihan analisis 

SWOT. (2) Metode Praktik, yang dilakukan 

dengan praktik langsung membuat analisis 

kompetitor yang meliputi analisis dari segi 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman, 

baik dari sisi pemilik usaha maupun dari sisi 

kompetitor. 

 

 
Gambar 1. Dokumentasi Kegiatan 

 
Gambar 2. Dokumentasi Kegiatan 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kegiatan PKM ini dilakukan kepada sejumlah 

pelaku usaha ritel dilingkungan desa Cileungsi 

sejumlah 20 pemilik usaha.Tim Pengabdian 

melakukan pemberian materi serta praktik 

yang dilaksanakan dengan metode tatap muka.  

Bentuk kegiatan dalam acara ini adalah (1) 

Ceramah/Presentasi yang berisi penyuluhan 

disampaikan oleh para pemateri tentang 

pengantar usaha ritel serta analisis SWOT 

dalam usaha.(2) Tanya Jawab, Setelah 

pemateri selesai memaparkan, maka dibuka 

sesi tanya-jawab. Peserta diberi kesempatan 

bertanya setelah menerima penjelasan dari 

pembicara, sehingga peserta dapat menerima 

informasi secara lengkap. (3) Diskusi, Selain 

diberikan sesi tanya jawab, peserta juga diberi 

kesempatan untuk bisa berdiskusi terkait 

dengan studi kasus pada usaha yang akan 

mereka jalankan atau sudah berjalan. Dalam 

diskusi yang berjalan, peserta bisa berbagi 

pengalaman baik dengan pemateri ataupun 

peserta kegiatan lainnya, sehingga peserta 

dapat menerima masukan serta informasi yang 

lebih mendalam. Gambaran Isi Materi dalam 

kegiatan pengabdian ini meliputi (1) Mengenal 

Bagaimana suatu usaha dapat terus 

berlangsung (2) Mengetahuinya pentingnya 

analisis dalam suatu usaha (3) Analisis SWOT 

(4) Penggunaan Perangkat Teknologi 

Informasi dalam Analisis SWOT (5) 
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Pengambilan keputusan yang tepat (6) 

Implementasi Strategi jitu dalam usaha 

 

Berdasarkan rangkaian kegiatan Pengabdian 

yang telah dilaksanakan, maka terlihat hasil 

seperti dibawah ini. 

Tabel 1. Selisih pre-test dengan post-test 

Peserta 

Pre-

test 

(Poin) 

Post-

test 

(poin) 

Peningkatan 

(%) 

Peserta-

1 13 19 24% 

Peserta-

2 12 19 28% 

Peserta-

3 18 22 16% 

Peserta-

4 13 21 32% 

Peserta-

5 11 20 36% 

Peserta-

6 13 19 24% 

Peserta-

7 16 23 28% 

Peserta-

8 13 20 28% 

Peserta-

9 15 17 8% 

Peserta-

10 15 21 24% 

Peserta-

11 14 20 24% 

Peserta-

12 12 23 44% 

Peserta-

13 14 24 40% 

Peserta-

14 14 18 16% 

Peserta-

15 13 23 40% 

Peserta-

16 13 21 32% 

Peserta-

17 15 18 12% 

Peserta-

18 13 20 28% 

Peserta-

19 15 19 16% 

Peserta-

20 12 23 44% 

Sumber: data yang diolah 

 

Dari tabel diatas terlihat bahwa mayoritas 

peserta kegiatan mendapatkan peningkatan 

pengetahuan dan kemampuan setelah 

menerima materi dalam kegiatan Pengabdian. 

Bahkan beberapa peserta kegiatan mendapat 

peningkatan yang cukup tinggi hingga 44% 

dibanding sebelum mengikuti kegiatan. 

“Kegiatan Pengabdian ini memperdalam 

pemahaman terkait penggunaan analisis 

SWOT”. 

 

Selanjutnya, rangkaian kegiatan Pengabdian 

dievaluasi melalui survei dalam bentuk angket 

yang diisi oleh para peserta kegiatan. Berikut 

ini merupakan hasil evaluasi.  
Tabel 2. Hasil Evaluasi Kegiatan 

No. Pernyataan Sangat 

Puas 

Puas Cukup 

Puas 

Tidak 

Puas 

Sangat 

Tidak 

Puas 

1. 

Bagaimana 

dengan kualitas 

tim pengabdian 

secara umum, 

seetelah 

bapak/ibu 

mengikuti 

kegiatan ini? 

10% 80% 10%   

2. 

Bagaimana 

kemampuan 

penyaji materi 

dalam 

memberikan 

materi? 

 90% 10%   

3. 

Bagaimana 

dengan media 

yang digunakan 

oleh tim 

pengabdian 

dalam 

penyampaian 

materi? 

 80% 20%   

4. 

Bagaimana 

pengaruh/dampak

/efek dari 

kegiatan ini jika 

diterapkan dalam 

cakupan usaha 

yang sedang 

dijalankan 

bapak/ibu? 

5% 85% 10%   

5 
Bagaimana 

pengaruh/dampak
20% 80%    
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/efek dari 

kegiatan ini 

terhadap 

peningkatan 

pengetahuan dan 

pemahaman 

bapak/ibu? 

Sumber: data yang diolah 

 

Dari tabel evaluasi hasil angket diatas, terlihat 

bahwa sebagian besar peserta merasa sangat 

terbantu dengan adanya kegiatan ini karena 

mampu memperdalam pengetahuan dan 

pemahaman Berdasarkan hasil diatas 

disimpulkan bahwa kegiatan pengabdian ini 

menunjukkan respon yang positif, pelatihan 

yang diberikan dianggap penting dan 

responden merasa puas dengan 

pelatihan/pembinaan yang diberikan 

 

 

 

 

 

D. PENUTUP 

Simpulan 

Tim Pengabdian membantu para peserta 

kegiatan untuk semakin memperluas 

pemahaman dan pengetahuan tentang 

usahanya secara umum serta secara khususnya 

menggunakan analisis yang tepat khususnya 

analisis SWOT. Berdasarkan kegiatan 

Pengabdian yang telah dilaksanakan maka 

diperoleh kesimpulan bahwa “Kegiatan 

Pengabdian ini memperdalam pemahaman 

terkait penggunaan analisis SWOT”. Kegiatan 

pengabdian yang dilakukan berjalan dengan 

lancar. Kegiatan pengabdian ini menunjukkan 

respon yang positif, pelatihan yang diberikan 

dianggap penting dan responden merasa puas 

dengan pelatihan yang diberikan 

Saran 

Berdasarkan kegiatan Pengabdian yang telah 

dilaksanakan, maka sarannya adalah sebagai 

berikut (1) Program ini tidak berhenti sampai 

di sini tetapi akan berlanjut pada tahap-tahap 

berikutnya yang dilaksanakan oleh 

Kementerian. Riset, teknologi dan pendidikan 

tinggi, internal kampus, lembaga 

pemerintahan, lembaga swasta dan lain-lain.  

(2) Masyarakat, pelaku usaha atau golongan 

lainnya dapat terus meningkatkan pengetahuan 

dan kemampuannya dengan mengikuti 

kegiatan seminar, webinar, pelatihan, 

pembinaan terkait untuk selalu merangsang 

kemampuan dan potensi yang dimiliki serta 

memperkaya pemahaman dan pengetahuan 
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