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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana kondisi lingkungan internal dan eksternal serta memberikan strategi
alternatif yang berguna untuk pengembangan UD. Dinamo Gianyar dan pengembangan Usaha Mikro Kecil dan Menengah
di Bali umumnya dan di Gianyar khususnya kedepannya. Penulis melakukan penelitian menggunakan Mix Method yaitu,
memanfaatkan metode kualitatif bersamaan dengan metode kuantitatif. Penulis melakukan wawancara dan membagikan
kuisioner IFE dan EFE kepada 8 orang responden yang terdiri dari 3 orang pihak internal, 2 orang konsumen, 1 orang
supplier, 1 orang pesaing, dan 1 orang reseller. alternatif strategi yang didapatkan yaitu Penambahan varian produk pada
roadbike dan sepeda untuk meningkatkan penjualan sepeda, Tingkatkan hubungan yang baik dengan supplier agar produk
yang dipesan bisa datang tepat waktu dan dapat memenuhi kebutuhan pasar, Tingkatkan promosi dari penjualan langsung
atau penjualan online melawan kompetitor, Intensifkan pemeberian paket sepeda lengkap untuk kebutuhan yang berbeda,
Pemberian layanan untuk menciptakan loyalitas konsumen, Tingkatkan promosi dengan menambahkan saluran media
seperti pemasaran lewat Tiktok, menggunakan sistem informasi seperti Microsoft Exel agar pembukuan bisa jelas dan
terperinci. Tawarkan produk atau paket serupa sesuai persepsi calon konsumen melalui media sosial.
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Pendahuluan
UD. Dinamo yang dirintis oleh (Alm) Ni Ketut Kasih pada tahun 1965
yang hanya melayani jasa perbaikan sepeda dan dilanjutkan oleh
putranya yaitu I Made Muntara. dengan tekad yang kuat UD. Dinamo
berkembang menjadi salah satu toko retailer sepeda di wilayah Bali
timur dimana hingga saat ini terdapat 6 toko sepeda yang menjadi-
kan UD. Dinamo sebagai supplier utama yang tersebar di 4 kabupaten
(Gianyar, Bangli, Klungkung, Karangasem) berikut merupakan daftar
toko yang menjadi reseller UD. Dinamo: Toko Sepeda Morodadi yang
beralamat di Jl Raya Peliatan, Gianyar, Toko Sepeda Artha Jaya yang
beralamat di Jl Astina Selatan, Gianyar, Toko Sepeda Harum Indah
yang beralamat di Jl Ksatrian, Gianyar, Toko Sepeda Guntur yang
beralamat di Jl Merdeka, Bangli, Toko Sepeda Paul yang beralamat
di Jl Werkudara, Klungkung, dan Toko Surya jaya yang beralamat di Jl
Gajahmada, Karangasem. Hingga saat ini UD. Dinamo sudah meme-
gang lisensi 4 merk sepeda ternama antara lain Polygon, United Bike,
Wimcycle, dan Pasific bike. UD Sepeda Dinamo beralamat, di Jalan
Dharma Giri no : 11, Kecamatan Gianyar, Kabupaten Gianyar, Pro-
vinsi Bali. Yang merpakan toko utama sekaligus Gudang selain itu
UD. Dinamo juga memiliki 3 toko cabang yang beralamat di Kompleks
pertokoan Ngurah Rai, Kompleks pertokoan Pasar Gianyar, dan Toko
cabang yang terbaru berada di Jl Gambir no: 10, Gianyar.

Tinjauan Pustaka
Manajemen Strategi

Menurut David (2011:5), Manajemen Strategi dapat di definisikan seba-
gai seni mengevaluasi keputusan-keputusan lintas fungsional yang
menyebabkan sebuah organisasi mencapai tujuannya. Manajemen
strategis berfokus pada usaha untuk mengitegrasikan manajemen,
pemasaran, keuangan atau akuntansi, produksi atau operasi, penelitian
dan pengembangan, serta sistem informasi komputer untuk mencapai
keberhasilan organisasi.

Menurut Thomas L Wheelen dan J. David Hunger (2008:3), mana-
jemen strategi adalah serangkaian keputusan manajerial dan tindakan
yang menentukan kinerja jangka panjang dari perusahaan. Ini menca-
kup pemindahan lingkungan (baik eksternal dan internal) perumusan
strategi (strategy atau perencanaan jangka panjang) pelaksanaan dan
evaluasi pengendalian strategy.

Penilaian Analisis Lingkungan Internal

Menurut Mulyadi (2002), penilaian internal atau audit internal merupa-
kan pelaksana audit/auditor yang menjalankan tugas di dalam perusah-
aan untuk mengetahui sejauh mana prosedur dan kebijakan yang telah
dibentuk sebelumnya dipatuhi menetapkan apakah pengelolaan akan
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aset organisasi/perusahaan sudah dilaksanakan dengan baik, mentap-
kan seberapa efektif dan efisien dari prosedur kegiatan organisasi/pe-
rusahaan serta menilai keefektivitasan informasi yang diproduksi yang
diproduksi oleh tiap unit di dalam organisasi/perusahaan.

Penilaian Analisis Lingkungan Eksternal

Menurut David (2011:120), tujuan dilakukannya penilaian eksternal
atau audit eksternal adalah untuk membangun sebuah daftar terba-
tas dari peluang yang dapat menguntungkan sebuah perusahaan dan
ancaman yang harus dihindarinya. Sebagaimana diisyaratkan den-
gan istilah terbatas, audit eksternal tidak bertujuan mengembangkan
sebuah daftar lengkap dan menyeluruh dari setiap faktor yang dapat
memengaruhi bisnis; melainkan bertujuan mengidentifikasi variabel-
variabel penting yang menawarkan respons berupa tindakan. Perusa-
haan harus mampu merespons entah secara ofensif maupun defensif
terhadap berbagai faktor tersebut dengan memutuskan strategi yang
bisa mengambil keuntungan dari peluang eksternal atau yang memini-
malkan dampak dari ancaman potensial.

Metodologi Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif, yaitu suatu proses peme-
cahan masalah yang menggambarkan objek penelitian secara jelas
dan lebih rinci (komprehensif) dan sampai pada suatu generalisasi yang
menjelaskan variabel-variabel yang mengarah pada gejala atau reali-
tas sosial. Menurut Strauss dan Corbin dalam Cresswell, J. (1998:24),
penelitian kualitatif berarti penelitian yang menghasilkan hasil yang
tidak dapat dicapai (diperoleh) dengan menggunakan prosedur stati-
stik atau metode kuantitatif (pengukuran) lainnya. Sedangkan menurut
penjelasan Bogdan dan Biklen, S. (1992:21- 22), penelitian kualita-
tif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif dan
perilaku yang diamati dalam bentuk ucapan atau tulisan. Kemudian
Sugiyono (2011:15) menyimpulkan bahwa metode penelitian kualitatif
adalah metode penelitian yang didasarkan pada filosofi post-positivis,
digunakan untuk meneliti kondisi objek alam (bukan eksperimen), di
mana peneliti sebagai alat kunci, dan pengambilan sampel. sumber
data memiliki tujuan Dasar dan bola salju, teknologi pengumpulan dan
triangulasi (kombinasi), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil
penelitian kualitatif lebih menekankan makna daripada generalisasi.
Berdasarkan tujuannya, penelitian ini menggunakan deskriptif karena
bertujuan untuk menggambarkan atau mendeskripsikan fakta, atau atri-
but dan hubungan dari fenomena yang diteliti. Proses analisis. Kemu-
dian menggunakan penampang sesuai dengan waktu pelaksanaan
penelitian ini.

Hasil dan Pembahasan
Faktor Internal yang Menjadi Kekuatan dan Kelemahan di UD.
Dinamo Gianyar

Setelah menentukan bobot dan penilaian, selanjutnya peneliti mela-
kukan diskusi dengan pemilik UD. Dinamo (N1.) dengan melakukan
analisis terhadap faktor internal strategi pemasaran yang akan die-
valuasi dengan menggunakan pendekatan 7P mix. Berikut ini akan
dijelaskan kekuatan dan kelemahan masing-masing faktor internal. Dari
tabel 3 maka dapat diketahui informasi sebagai berikut:

1. Total nilai matriks IFE sebesar 2,88 yang berarti bahwa UD Dinamo
kurang kuat secara internal.

2. Menurut narasumber, faktor yang menjadi kekuatan utama dari UD
Dinamo adalah modal yang memadai dengan nilai sebesar 0,99.

3. Sementara faktor yang menjadi kelemahan utama dari UD Dinamo
untuk saat ini adalah pemasaran masih dilakukan dengan cara
tradisional yaitu dari mulut ke mulut dengan nilai sebesar 0,28.

Table 1. Analisis Lingkungan Internal

No. Peluang Ancaman

1 Dukungan dari pemerintah
(Dinas Koperasi dan UMKM)
dalam pengembangan UMKM
di Bali.

Persaingan yang ketat
pada bisnis penjualan
sepeda di Bali

2 Mulai tingginya kesadaran
masyarakat dalam menjaga
kesehatan dengan berolahraga
salah satu olahraganya yaitu
bersepeda.

Persediaan stock dari sup-
plier yang yang masih
kurang untuk memenuhi
keinginan konsumen.

3 Semakin membaiknya kondisi
pariwisata di Bali menyebab-
kan kembali membaikya kon-
disi di sektor ekonomi. Seh-
ingga menyebabkan daya beli
masyarakat semakin tinggi

Anak - anak sekarang
lebih memilih dibelikan
smartphone dibandingkan
dibandingkan membeli
sepeda sebagai hadiah
jika berprestasi di seko-
lah.

Table 2. Analisis Lingkungan Eksternal

No. Kekuatan Kelemahan

1 Produk yang berkualitas den-
gan harga yang bersaing

Pemasaran masih diilaku-
kan dengan cara tradisi-
onal yaitu dari mulut ke
mulut

2 Lokasi Toko yang strategis dan
memiliki view sawah dan lem-
bah sungai ayung konsumen
selain bisa membeli sepeda
juga mendapatkan ketenangan
dengan melihat view sawah
dan suara gemericik air

Sumber daya manusia
kurang memadai terutama
dalam bidang IT

3 Modal yang memadai

4. Bobot diperoleh dari hasil rata-rata jawaban perspektif industri
dan perusahaan mengenai seberapa penting faktor-faktor tersebut
dibandingkan dengan faktor internal/eksternal secara keseluruhan
yang diperoleh dengan cara menyebarkan kuesioner lalu selanju-
tnya berdiskusi untuk menentukan bobot dari faktor tersebut.

5. Pemberian rating menggunakan skala 1 hingga 4 diperoleh mela-
lui penilaian para pelaku industri sepeda tentang respon UD
Dinamo terhadap faktor tersebut, dengan keterangan berbeda
sesuai dengan faktor internal yang telah ditentukan dari kekuatan
dan kelemahan.

Faktor Eksternal yang Menjadi Ancaman dan Peluang di UD.
Dinamo Gianyar

Setelah melakukan analisis terhadap lingkungan internal, selanjutnya
dilakukan analisis terhadap lingkungan eksternal yang dihadapi UD.
Dinamo Gianyar khususnya pada bagian manajemen dalam mema-
sarkan sepedanya, yang merupakan peluang dan ancaman strategi
pemasaran adalah pada tabel 4.

1. Total nilai matriks EFE PT. Susu KPBS Pangalengan sebesar 2,57
yang berarti bahwa UD Dinamo memiliki kondisi eksternal yang
kurang baik.

2. Menurut narasumber, faktor yang menjadi peluang utama dari UD
Dinamo untuk saat ini adalah semakin membaiknya kondisi pari-
wisata di Bali, yang menyebabkan kembali membaiknya kondisi
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Table 3. Tabel IFE

Faktor Internal Rating Bobot Nilai

Kekuatan

Produk yang berkualitas dengan harga
yang bersaing

3,0 0,21 0,63

Lokasi Toko yang strategis dan memiliki
view sawah dan lembah sungai ayung

3,3 0,24 0,78

Modal yang memadai 3,7 0,27 0,99

Total 2,4

Kelemahan

Pemasaran masih diilakukan dengan
cara tradisional yaitu dari mulut ke mulut

2,0 0,14 0,28

Sumber daya manusia kurang memadai
terutama dalam bidang IT

1,67 0,12 0,20

0,48

Total IFE 1 2,88

Table 4. Tabel EFE

Faktor Eksternal Rating Bobot Nilai

Peluang

Dukungan dari pemerintah (Dinas Kope-
rasi dan UMKM )dalam pengembangan
UMKM di Bali.

3,0 0,20 0,60

Mulai tingginya kesadaran masyarakat
dalam menjaga kesehatan dengan bero-
lahraga salah satu olahraganya yaitu ber-
sepeda.

2,0 0,14 0,28

Semakin membaiknya kondisi pariwi-
sata di Bali menyebabkan kembali mem-
baikya kondisi di sektor ekonomi .Seh-
ingga menyebabkan daya beli masyara-
kat semakin tinggi.

3,3 0,23 0,76

Total 1,64

Ancaman

Persaingan yang ketat pada bisnis penju-
alan sepeda di Bali

2.3 0,16 0,37

Persediaan stock dari supplier yang yang
masih kurang untuk memenuhi keinginan
konsumen.

2,0 0,14 0,28

Anak -anak sekarang lebih memilih dibe-
likan smartphone dibandingkan membeli
sepeda sebagai hadiah jika berprestasi di
sekolah.

2,0 0,14 0,28

0,93

Total EFE 1 2,57

di sektor ekonomi. Sehingga menyebabkan daya beli masyarakat
semakin tinggi, dengan nilai tertinggi sebesar 0,76.

3. Sementara faktor yang menjadi ancaman utama dari UD Dinamo
untuk saat ini adalah persaingan yang ketat pada bisnis penjualan
sepeda di Bali, dengan nilai sebesar 0,37.

4. Bobot diperoleh dari hasil rata-rata jawaban perspektif industri
dan perusahaan mengenai seberapa penting faktor-faktor tersebut

Table 5. Matriks SWOT UD. Dinamo Gianyar

Faktor Inter-
nal dan Faktor
Eksternal

Kekuatan
-Produk dengan harga
yang murah
-Target penjualanterpe-
nuhi
-Memiliki modalyang
memadai
-Produk yang berkuali-
tas dengan jumlahyang
bervariasi
-Hubungan yangbaik
dengan supplier

Kelemahan
-Pemasaran
masih dilakukan
dengan cara
tradisional
-Sistem Infor-
masi yang masih
manual

Peluang
-Tingginya
kesadaran mas-
yarakat tentang
pentingnya men-
jaga Kesehatan
dengan berse-
peda
-Jumlah Pesaing
Tidak banyak

Strategi S-O
-Tambah Produk, Jenis
Sepeda dan tambahan
spare part
-Intensifkan pemeberian
paket sepeda lengkap
untuk kebutuhan yang
berbeda seperti hadiah
acara
-acara tertentu

Strategi W-O
-Tingkatkan
promosi dari
penjualan lang-
sung atau
penjualan online
-Tawarkan pro-
duk atau paket
serupa sesuai
persepsi calon
konsumen mela-
lui media social

Ancaman
-Terdapat anca-
man dari produk
subtitusi yaitu HP
(Gadget)
-Persaingan
yangketat den-
gan pesaing
utama (Toko
Sepeda Harum
Indah)
-Persediaan sto-
ckproduk yang
terbatas

Strategi S-T
-Tingkatkan promosi
dengan menambahkan
saluran media seperti
pemasaran lewat Tiktok,
Facebook, dan Insta-
gram
-Tingkatkan hubungan
yang baik dengan sup-
plier agar produk yang
dipesan bisa datang
tepat waktu dan dapat
memenuhi kebutuhan
pasar

Strategi W-T
-Gunakan
sistem infor-
masi seperti
Microsoft Exel
agar pembukuan
bisa jelas dan
terperinci
-Pemberian
layanan untuk
menciptakan
loyalitas konsu-
men

dibandingkan dengan faktor internal/eksternal secara keseluruhan
yang diperoleh dengan cara menyebarkan kuesioner lalu selanju-
tnya berdiskusi untuk menentukan bobot dari faktor tersebut.

5. Pemberian rating menggunakan skala 1 hingga 4 diperoleh mela-
lui penilaian para pelaku industri sepeda tentang respon UD.
Dinamo terhadap faktor tersebut, dengan keterangan berbeda
sesuai dengan faktor internal yang telah ditentukan dari kekuatan
dan kelemahan.

Matriks SWOT

Merumuskan strategi alternatif pemasaran (AS) yang tepat untuk dite-
rapkan oleh karyawan manajemen di UD. Dinamo Gianyar. Pada atriks
SWOT, semua kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman akan
dicocokkan, serta terdapat empat kelompok alternatif strategi, yaitu
strategi Strengths Opportunities (SO), Streghts Threats (ST), Wea-
knesses Opportunities (WO) dan Weaknesses Threats (WT). Strategi
keempat kelompok tersebut dapat dilihat pada tabel 5.

Di atas adalah strategi berdasarkan analisis SWOT yang dibuat
dari hasil kuesioner dari responden. Strategi Strength–Opportunities
(SO) berasal dari bobot pertanyaan tertinggi, yaitu “Biaya produk dan
jasa yang akan dijual harga terjangkau” dan “Buat pesan, pilih saluran
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media (komunikasi)”. Merujuk pada kedua pertanyaan tersebut, maka
strategi SO dibuat agar sesuai dengan harga yang terjangkau yang
dapat dipromosikan ke omni channel seperti media sosial atau SEO
website. Berdasarkan hasil analisis matriks SWOT di atas, terdapat
delapan alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh karyawan bagian
manajemen di Toko sepeda UD. Dinamo Gianyar dalam meningkatkan
penjualan sepeda. Berikut ini adalah penjelasan dari alternatif strategi
tersebut sebagai berikut:

1. Strength Opportunity (SO) Strategy
Penambahan varian produk pada roadbike dan sepeda untuk mening-
katkan penjualan sepeda, membutuhkan produk tambahan khususnya
restoran Spa dan Lembah Ayung untuk menawarkan pilihan oten-
tik Bali dan keramahan serta karyawan merupakan elemen kunci
untuk menciptakan loyalitas konsumen. Mengingat UD. Dinamo Gian-
yar memiliki banyak fasilitas untuk mengembangkan produk baru yang
dapat menunjang penjualan sepeda. Strategi harga yang menarik dan
dinamis menjadi bukti konversi bisnis di UD. Dinamo Gianyar

2. Strength Threat (ST) Strategy
UD. Dinamo Gianyar memiliki harga yang dinamis untuk mengantisipasi
persaingan toko sepeda di Bali. Karena perkembangan industri pertoko
sepedaan saat ini mengalami kemajuan yang sangat pesat. Persaingan
antar penyedia jasa akomodasi tidak bisa dihindari, terutama dalam hal
perang tarif. Banyak toko sepeda menerapkan strategi tarif diskon untuk
meningkatkan pendapatan toko sepeda. Untuk 8 mengantisipasi hal
tersebut, toko sepeda UD. Dinamo Gianyar lebih gencar mempromosi-
kan produk tersebut untuk meningkatkan penjualan sepeda. Membuat
lebih banyak paket dan menyesuaikan penawaran dengan manfaat
yang diinginkan, terutama nilai tambah yang meyakinkan pelanggan
untuk membeli.

3. Weakness Opportunity (WO) Strategies
Untuk meningkatkan penjualan sepeda di UD. Dinamo Gianyar harus
membuat promosi yang menarik baik online maupun offline. Tingkat-
kan visibilitas ke semua mitra utama termasuk agen OTA dan promosi
aktif media sosial. Dengan adanya promosi yang menarik ini oleh tim
sales dan marketing tentunya akan meningkatkan penjualan sepeda
di UD. Dinamo Gianyar. Dalam hal ini karyawan manajemen dituntut
untuk melakukan pemasaran secara maksimal dengan memanfaatkan
platform media sosial yang ada untuk mempromosikan produknya

4. Weakness Threat (WT) Strategies
Mengutamakan kepuasan konsumen yaitu dengan menjaga produk
tetap bersinar dan terawat. Memberikan manfaat tambahan bagi
pelanggan repeater untuk menciptakan loyalitas konsumen. Dengan
memberikan ini akan meningkatkan rasa loyalitas kepada pelanggan
yang akan menguntungkan perusahaan dalam jangka panjang dan
meningkatkan penjualan sepeda.

Matriks QSPM

Tahap akhir dari penelitian ini adalah menentukan penilaian terha-
dap alternatif strategi yang telah dirumuskan sebelum menggunakan
matriks SWOT, penilaian strategi alternatif ini bertujuan untuk menen-
tukan alternatif strategi yang paling tepat untuk diterapkan pada pema-
saran yang dilakukan oleh bagian manajemen untuk meningkatkan
penjualan sepeda di UD. Dinamo Gianyar. Penilaian strategis alternatif
menggunakan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Matriks
QSPM dapat membantu bagian manajemen di UD. Dinamo Gianyar
untuk mengetahui alternatif strategi yang paling efektif untuk diterapkan
pada UD. Dinamo Gianyar. Penilaian matriks QSPM ini menggunakan
nilai rata-rata rating dan nilai skor atraktif yang akan menghasilkan Total

Attractive Score (TAS). Berikut adalah rumus untuk mendapatkan Total
Attractiveness Score :

TAS = RR × AS (1)

Keterangan
RR : Rata-rata Rating
AS : Average Attractive Score

Nilai rata-rata rating diperoleh dari rata-rata rating pada matriks
IFAS dan EFAS yang telah dibahas sebelumnya, sedangkan nilai rata-
rata Attractive Score (AS) diperoleh berdasarkan hasil kuesioner yang
diberikan kepada responden. Perhitungan rata-rata Attractive Score
(AS) terlampir pada Lampiran 8. Nilai TAS pada matriks QSPM menun-
jukkan daya tarik relatif dari setiap strategi dengan mempertimbangkan
faktor strategis internal dan eksternal perusahaan. Strategi dengan
nilai TAS terbesar akan menjadi pilihan utama untuk strategi prioritas,
sedangkan strategi dengan nilai TAS terkecil akan menjadi pilihan tera-
khir. Perhitungan matriks QSPM yang menghasilkan nilai TAS terlampir
pada tabel berikut.

Berdasarkan perhitungan matriks QSPM seperti pada tabel 6,
kedelapan alternatif strategi yang telah dirumuskan akan dirangking
berdasarkan nilai TAS terbesar hingga terkecil. Pemeringkatan strategi
alternatif diperoleh berdasarkan nilai TAS pada matriks QSPM yang
dapat dilihat pada tabe ldibawah ini. Berdasarkan Matriks QSPM dapat
diketahui bahwa strategi dengan nilai TAS tertinggi akan menjadi pilihan
strategis prioritas utama yang akan diterapkan oleh bagian manaje-
men di UD. Dinamo Gianyar untuk meningkatkan penjualan sepeda dan
strategi dengan nilai TAS sebesar :

1. Penambahan varian produk pada roadbike dan sepeda untuk
meningkatkan penjualan sepeda (4,72).

2. Tingkatkan hubungan yang baik dengan supplier agar produk yang
dipesan bisa datang tepat waktu dan dapat memenuhi kebutuhan
pasar (4,06).

3. Tingkatkan promosi dari penjualan langsung atau penjualan online
melawan kompetitor (3,89).

4. Intensifkan pemberian paket sepeda lengkap untuk kebutuhan
yang berbeda (3,51).

5. Pemberian layanan untuk menciptakan loyalitas konsumen (3,48).
6. Tingkatkan promosi dengan menambahkan saluran media seperti

pemasaran lewat Tiktok (3,43).
7. Gunakan sistem informasi seperti Microsoft Excel agar pembukuan

bisa jelas dan terperinci (3,43).
8. Tawarkan produk atau paket serupa sesuai persepsi calon konsu-

men melalui media sosial (3,21).
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Kesimpulan
1. Faktor internal kekuatan utama UD. Dinamo Gianyar adalah Modal

yang dikeluarkan oleh perusahaan sudah sesuai dengan rancan-
gan strategi dan faktor internal kelemahan utama dari UD. Dinamo
Gianyar adalah Pemasaran masih diilakukan dengan cara tradisio-
nal yaitu dari mulut ke mulut UD. Dinamo Gianyar.

2. Faktor eksternal kekuatan utama UD. Dinamo Gianyar adalah
faktor yang menjadi peluang utama dari UD Dinamo untuk saat
ini ialah semakin membaiknya kondisi pariwisata di Bali menye-
babkan kembali membaikya kondisi di sektor ekonomi. Sehingga
menyebabkan daya beli masyarakat semakin tinggi. Sementara
faktor yang menjadi ancaman utama dari UD Dinamo untuk saat
ini ialah persaingan yang ketat pada bisnis penjualan sepeda di
Bali.

3. Strategi pengembangan bisnis yang tepat untuk UD. Dinamo Gian-
yar adalah memposisikan UD Dinamo pada matriks IE berada
di kuadran 5 yaitu Hold and Maintain yang berati perusahaan
diharapkan menerapkan strategi diantaranya penetrasi pasar dan
pengembangan pasar.

4. Prioritas Strategi pengembangan bisnis UD. Dinamo Gianyar ada-
lah Penambahan varian produk pada roadbike dan sepeda untuk
meningkatkan penjualan sepeda dan tingkatkan promosi dari pen-
jualan langsung atau penjualan online melawan kompetitor.
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