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Abstrak 
 

UD. Sahabat Barokah merupakan sebuah perusahaan home industri yang bergerak di 

bidang manufaktur memproduksi petis udamg. Perusahaan ini masih mengalami permasalahan 

dalam memasarkan produknya.   Tujuan penelitian ini yaitu untuk merumuskan strategi 

pemasaran petis udang sehingga dapat menjadi pertimbangan perusahaan untuk meningkatkan 

penjualan petis uadang. Pada penelitian produk petis udang ini menggunakan metode SWOT dan 

QSPM. Metode SWOT adalah metode yang digunakan untuk menentukan strategi, sedangkan 

metode QSPM adlah metode yang digunakan untuk menentukan alternafif strategi yang 

digunakan perusahaan saat ini. 

 
Setelah dilakukan penelitian didapatkan hasil alternatif strategi pemasaran SO :   

Pengembangan produk dengan citra yang khas, Pengembangan pasar ke daerah baru,  dan 

Memanfaatkan  musim   tertentu  untuk  memenuhi  permintaan pasar.  WO : Menambah jaringan 

pemasaran keberbagai daerah di jawa timur. ST :  Membuat petis udang yang bervariasi. WT : 

Melakukan  promosi secara maksimal dengan memanfaatkan   media   brosur,   pamflet,   atau   

internet   untuk   menarik   minat pelanggan. Hasil dari matriks IFE berada diposisi sedang dengan 

sekor bobot sebesar (2,94), sedangkan matriks EFE sekor bobot  sebesar (2,97). Hasil dari 

metode QSPM adalah membuat petis udang yang bervariasi dengan total nilai TAS sebesar 

(6,36). 
 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, SWOT, QSPM 
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1.   PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pada era globalisasi ini banyak peluang 

dan ancaman yang timbul dalam dunia 

bisnis. Beberapa peluang tersebut di 

antaranya semakin terbukanya kesempatan 

untuk memasarkan produk di pangsa pasar 

yang baru serta semakin cepatnya informasi 

yang dapat disebarluaskan maupun 

didapatkan. Sedangkan ancaman yang 

mungkin timbul adalah semakin banyaknya 

pesaing baru yang muncul dan terjadi 

perubahan-perubahan  budaya  maupun 

aturan yang dapat mengancam eksistensi 

perusahaan. Untuk itulah perusahaan harus 

pandai melihat peluang pasar yang ada dan 

ancaman yang dapat membahayakan 

perusahaan dengan mengelola peluang serta 

ancaman tersebut dengan baik, UD. Sahabat 

Barokah merupakan sebuah perusahaan 

home industri yang mengelola petis udang. 

UD. Sahabat Barokah yang terletak dijalan 

Jend. A. Yani, Desa Sungonlegowo, Kota 

Gresik.  Industri rumahan  ini  berdiri pada 

tahun   1995.   Di   UD.   Sahabat   Barokah 

tenaga kerjanya sebanyak 3 orang trus 

mempunyai mesin sebanyak 6 mesin, 

transportasi   mempunyai   mobil   1.   Petis 

udang yang diproduksi perusahaan ini 

bermacam-macam antara lain petis udang 

biasa, petis udang enak, petis udang super. 

UD.   Sahabat   Barokah   mendistribusikan 

petis  udang  didaerah  Jawa  Timur, 

khususnya di daerah Gresik, Surabaya, 

Malang, dan Tuban. Pesaing UD. Sahabat 

Barokah  saat  ini  adalah  UD  Agung  Jaya 

dan UD Ananta. Saat ini UD. Sahabat 

Barokah sebelumnya belum menerapkan 

strategi  SWOT,  strategi  yang  dilakukan 

yaitu pendekatan pelanggan dan 

memperbaiki  kualitas  /  mempertahankan 

ciri khas produk petis udang.. Akan tetapi, 

penjualan   petis   udang   setiap   bulannya 

belum stabil. Berdasarkan permasalahan di 

atas  peneliti  mencoba  memberikan 

alternatif pemecahan masalah pada strategi 

pemasaran  yang  tepat  menggunakan 

SWOT, dan Matriks QSPM. 
Metode  SWOT  adalah  metode  yang 

digunakan untuk menentukan strategi 

pemasaran yang bisa dilakukan oleh 

perusahaan tersebut. Setelah mengetahui 

strategi-strategi pemasaran tersebut 

dibobotkan dan setelah itu dicari nilai 

ketertarikan masing-masing strategi yang 

ada. 
Matriks     SWOT     merupakan     suatu 

kerangka internal perusahaan dan 

lingkungan eksternal, dengan membangun 

pendekatan SWOT. Lingkungan perusahaan 

seperti kekuatan dan kelemahan, sedangkan 

lingkungan eksternal seperti peluang dan 

ancaman.(Assauri dalam Putri, 2014) 

Metode QSPM adalah suatu alat untuk 

melakukan evaluasi pilihan alternatif secara 

objectif, menetapkan daya tarik relatif dari 

tindakan alternatif yang layak dan 

memutuskan strategi mana yang terbaik 

Menurut ( Assauri Putri, 2014).
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keunggulan bersaing yang 

berkesinambungan melalui pasar    yang 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Adapun perumusan masalah pada 

penelitian ini adalah 
Adapun rumusan masalah dalam penelitian 

ini adalah 
1.   Bagaimana keadaan lingkungan internal 

dan    eksternal    pada    UD.    Sahabat 
Barokah? 

2.   Bagaimana usulan strategi UD. Sahabat 
Barokah saat ini? 

3.   Bagaimana alternatif strategi pemasaran 
untuk UD. Sahabat Barokah? 

 
1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang 

dijelaskan diatas, maka tujuan yang ingin 

dicapai adalah. 

1. Mengidentifikasi keadaan lingkungan 

internal dan eksternal UD. Sahabat 

Barokah. 
2.   Mengidentifikasi   usulan   strategi   UD. 

Sahabat Barokah saat ini. 
3.   Mengusulkan        alternatif        strategi 

pemasaran untuk UD. Sahabat Barokah. 

 
1.4 Manfaat Penelitian 

 

 

Manfaat yang diperoleh dari penelitihan 

ini adalah : 
1.   Mengetahui keadaan lingkungan internal 

dan eksternal UD. Sahabat Barokah. 
2.   Mengetahui usulan strategi UD. Sahabat 

Barokah saat ini. 
3.   Mengetahui alternatif strategi pemasaran 

untuk UD. Sahabat Barokah. 
 

 
 

2.    Tinjauan Pustaka 

2.1 Strategi Pemasaran 

Menurut Febrianto (2017), seacar 

sederhana dapat diartkan sebagai taktik atau 

rencana yang disusun untuk mencapai saran 

dan  tujuan  yang  sebelumnya  telah 

ditentukan oleh sekelompok orang. Strategi 

secara terminotology berasal dari kata 

strategia yang merupakan bahasa yunani 

yang berarti “the art of general”. Kalimat 

tersebut bisa diartikan sebagai seni yang 

biasa   digunakan   oleh   panglima   dalam 

sebuah peperangan supaya kelompoknya bisa 
menang, Aswara dan Hartini (2014), 

 

Menurut Febrianto (2017), pemasaran 

adalah sebuah proses kemasyarakatan 

dimana individu dan kelompok memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

dengan menciptakan, menawarkan, dan 

bebas  mempertukarkan  produk  dan  jasa 

yang bernilai dengan orang lain. 

 
Santoso (2013), mendefinisikan 

strategi pemasaran merupakan pernyataan 

(baik secara eksplisit maupun implisit) 

mengenai bagaimana suatu merek atau lini 

produk mencapai tujuannya. Strategi 

pemasaran   merupakan   alat   fundamental 

yang direncanakan untuk mencapai tujuan 

perusahaan      dengan       mengembangkan 
 

 
 

dimasuki dan program pemasaran yang 

digunakan untuk melayani pasar sasaran 

tersebut.   Sedangkan menurut Kotler dan 

Armstrong (2001), pengertian strategi 

pemasaran adalah   logika pemasaran yang 

digunakan perusahaan dengan harapan unit 

bisnis dapat mencapai tujuan pemasaran. 

Strategi pemasaran terdiri dari strategi 

spesifik untuk pasar sasaran, penetapan 

posisi, bauran pemasaran, serta tingkatan 

pengeluaran pemasara 

 
2.2     Pengertian           SWOT           (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities,  Threats) 

Menurut  Pearce  dan  Robinson  (2014), 
SWOT    merupakan   akronim   dari   Strength 
(kekuatan) dan Weakness (kelemahan) internal 
dari   suatu   perusahaan   serta   Opportunities 
peluang)   dan   Threat   (ancaman)   lingkungan 
yang   dihadapinya.   Analisa   SWOT   (SWOT 
analysis)  merupakan  teknik  historis  yang 
terkenal   dimana   para   manajer   menciptakan 
gambaran umum secara cepat mengenai situasi 
strategis  perusahaan.  Analisis  ini  didasarkan 
pada   asumsi   bahwa   strategi   yang   efektif 
diturunkan dari “kesesuaian’’ yang baik antara 

sumber daya internal perusahaan (kekuatan dan 

kelemahan)  dengan  situasi  eksternalnya 

(peluang dan ancaman). Kesesuaian yang baik
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akan memaksimalkan kekuatan dan peluang 

perusahaan serta meminimalkan kelemahan dan 

ancaman. Jika diterapkan secara akurat, asumsi 

sederhana  ini  memiliki  implikasi  yang  bagus 

dan mendalam bagi desain dan strategi yang 

berhasil. 
 

 

2.2.1 Kekuatan 

Kekuatan (strength) merupakan sumber 

daya  atau  kapabilitas  yang  dikendalikan  oleh 

atau tersedia bagi suatu perusahaan yang 

membuat perusahaan relatif lebih unggul 

dibandingkan dengan pesaingnya dalam 

memenuhi kebutuhan pelanggan yang 

dilayaninya. Kekuatan muncul dari sumber daya 

dan kompetensi yang tersedia bagi perusahaan. 
 

 

2.2.2 Kelemahan 
 

Kelemahan (weakness) merupakan 

keterbatasan atau kekurangan dalam satu atau 

lebih sumber daya atau kapabilitas suatu 

perusahaan relatif terhadap pesaingnya,  yang 

menjadi  hambatan  dalam  memenuhi 

kebutuhan pelanggan secara efektif. 
 

 

2.2.3 Peluang 

Peluang (opportunity) merupakan situasi 

utama yang menguntungkan dalam lingkungan 

suatu perusahaan. Kecenderungan utama 

merupakan salah satu sumber peluang. 

Identifikasi  atas  segmen  pasar  yang 

sebelumnya terlewatkan, perubahan dalam 

kondisi persaingan atau regulasi, perubahan 

teknologi, dan membaiknya hubungan dengan 

pembeli atau pemasok dapat menjadi peluang 

bagi perusahaan. 
 

 

2.2.4 Ancaman 

Ancaman (threat) merupakan situasi 

utama yang tidak menguntungkan dalam 

lingkungan suatu perusahaan. Ancaman 

merupakan penghalang utama bagi perusahaan 

utama bagi perusahaan dalam mencapai posisi 

saat ini atau yang diinginkan. Masuknya 

pesaing baru, pertumbuhan pasar yang lamban, 

meningkatnya kekuatan tawar-menawar dari 

pembeli atau pemasok utama, perubahan 

teknologi, dan direvisinya atau pembaruan 

peraturan dapat menjadi penghalang bagi 

keberhasilan suatu perusahaan. 
 

 

2.2.5   Matriks           SWOT           (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, Threats) 

Menurut   Santoso   (2013),   Matriks 
SWOT merupakan Matching tool yang penting 

dalam mencari alternatif strategi. Ada empat 

tipe strategi yang dapat dikembangkan dengan 

matriks SWOT, yaitu sebagai berikut: 
1. Strategi  S-O  (Strength-Opportunity)  yaitu 

strategi yang menggunakan kekuatan 

internal perusahaan untuk mendapatkan 

peluang-peluang yang ada di luar 

perusahaan. 

2. Strategi  W-O   (Weaknesses   Opportunity) 

yaitu strategi yang    bertujuan untuk 

memperkecil   kelemahan-kelemahan 

internal perusahaan dengan memanfaatkan 

peluang-peluang eksternal. 
3. Strategi S-T (Strength-Threat) yaitu strategi 

ini perusahaan berusaha untuk menghindari 

atau mengurangi dampak dari ancaman- 

ancaman eksternal. 
4. Strategi    W-T    (Weakness-Threat)    yaitu 

stategi untuk bertahan dengan cara 

mengurangi kelemahan internal serta 

menghindari ancaman. 
 

 

2.3  Matriks IFE Dan Matriks EFE 

2.3.1 Matriks IFE ( Internal Factor 

Evaluation) 
 

Menurut Santoso (2013), matriks IFE ( 

Internal Factor Evaluation) adalah alat 

perumusan  strategi yang  digunakan untuk 

meringkas dan mengevaluasi kekuatan dan 

kelemahan  utama  dalam  area-area 

fungsional  bisnis,  dan  juga  menjadi 

landasan untuk mengidentifikasi serta 

mengevaluasi hubungan diantara area 

tersebut, penilaian intuitif digunakan dalam 

pengembangan matriks evaluasi faktor 

internal, sehingga tampilan ilmiahnya tidak 

boleh   ditafsirkan   sebagai   bukti   bahwa 

teknik    ini    benar-benar    tanpa    celah.
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Pemahaman yang menyeluruh mengenai 

faktor-faktor yang mencakup didalamnya 

lebih penting daripada angka-angka yang 

ada. 
Menurut Santoso (2013), Matriks IFE dapat 
dikembangkan dengan lima tahap yaitu: 

1.   Tuliskan   faktor   internal   utama   seperti 
diidentifikasi  dalam  proses  audit  internal. 
Tuliskan kekuatan lebih dahulu dan 
kemudian   kelemahan.   Buatlah   sepesifik 
mungkin, gunakan persentase, rasio, dan 
angka komparatif. 

2.   Berikan  bobot   yang   berkisar  dari  0,0 
(tidak penting) hingga 1,0 (sangat penting) 
untuk masing-masing faktor. Bobot 
diberikan  kepada  masing-masing  faktor 
mengindentifikasi tingkat penting relatif 
dari      faktor      terhadap      keberhasilan 
perusahaan dalam industri. Tanpa 
memandang   apakah   faktor   kunci   itu 
adalah kekuatan dan kelemahan internal, 
faktor yang dianggap memiliki pengaruh 
paling   besar   dalam   kinerja   organisasi 
harus diberikan bobot yang paling tinggi. 
Jumlah seluruh bobot harus sama dengan 
1,0. 

3.   Berikan   peringkat   1   sampai   4   untuk 

masing-masing faktor untuk 

mengindikasikan apakah faktor tersebut 

menunjukkan kelemahan utama 

(peringkat=1) atau kelemahan minor 

(peringkat=2), kekuatan minor (peringkat 

=3), atau kekuatan utama   (peringkat=4). 

Perhatikan bahwa kekuatan harus 

mendapatkan peringkat 3 atau 4 dan 

kelemahan harus mendapatkan peringkat 1 

atau 2. Peringkat adalah berdasarkan 

perusahaan, di mana bobot di langkah 2 

adalah berdasarkan industri. 
4.   Kalikan   antara   bobot    faktor    dengan 

peringkat untuk menentukan rata-rata 
terimbang untuk masing-masing variabel. 

 
2.3.2 Matriks     EFE     (Eksternal     Factor 

Evaluation)     Orthogonal Array 

Menurut Santoso (2013), matriks EFE 

( Eksternal Factor Evaluation), 

memungkinkan para penyusun strategi 

untuk meringkas dan mengevaluasi 

informasi     ekonomi     sosial,     budaya, 

demografi,  lingkungan,  politik, 

pemerintah, hukum, teknologi, dan 

persaingan. Matriks evaluasi faktor 

eksternal dapat dikembangkan dalam lima 

langkah: 
1. Buat daftar faktor-faktor eksternal utama 

sebagaimana  yang  disebutkan  dalam 

proses audit eksternal. Masukan beberapa 

faktor  yang  termasuk  peluang  dan 

ancaman yang mempengaruhi perusahaan 

dan industrinya. Daftar terlebih dahulu 

peluangnya, kemudian ancamannya. 

Usahakan untuk spesifik mungkin 

menggunakan persentase, rasio, dan nilai 

komparatif jika dimungkinkan. 
2. Berikan pada setiap faktor tersebut bobot 

yang berkisar dari 0,0 (tidak penting) 

hingga 1,0 (sangat penting). Bobot itu 

mengindikasikan signifikasi relatif dari 

suatu faktor terhadap keberhasilan 

perusahaan. Peluang sering kali diberi 

bobot tinggi dari ancaman, tetapi ancaman 

bisa diberi bobot lebih tinggi terutama jika 

mereka sangat parah atau mengancam. 

Bobot  yang  sesuai dapat  ditentukan 

dengan cara membandingkan pesaing 

berhasil dengan yang tidak berhasil atau 

kegagalan pesaing atau melalui diskusi 

untuk mencapai konsensus kelompok. 

Jumlah total seluruh bobot yang diberikan 

pada faktor itu harus sama dengan 1,0. 
3.   Berikan peringkat 1 sampai 4 pada setiap 

faktor  eksternal  utama  untuk 

menunjukkan beberapa efektif strategi 

perusahaan saat ini dalam merespon faktor 

tersebut, diamana 4 = respon yang sangat 

bagus, 3 = responnya diatas rata-rata, 2 = 

responnya rata-rata, 1 = responnya di 

bawah  rata-rata.  Peringkat     didasarkan 

pada keefektifan strategi perusahaan. Oleh 

karena, peringkat tersebut berbeda antara 

perusahaan, sementara bobot dilangkah 

nomor 2 berbasis industri. Penting untuk 

diperhatikan bahwa baik ancaman maupun 

peluang dapat menerima peringkat 1,2,3, 

atau 4. 

4. Kalikan    bobot    setiap    faktor    dengan 

peringkatnya untuk menentukan skor 

bobot.
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5. Jumlahkan   skor   rata-rata   untuk   setiap 

variabel guna menentukan skor bobot total 

organisasi. 
 

 

2.3.3   Matriks IE 

Matriks EFE pada sumbu Y. Matriks  ini 

dikelompokkan   menjadi   tiga   strategi   utama 

yaitu: 
(1) Grow and Build (Tumbuh dan Bina) berada 

dalam sel I, II atau IV. Strategi yang cocok 

adalah intensif (penetrasi pasar, pengem-bangan 

pasar, dan pengembangan produk) atau integrasi 

(integrasi ke belakang, integrasi ke depan, dan 

integrasi horizontal). 

(2) Hold and Maintain (Pertahankan dan 

Pelihara) mencangkup sel III, V, atau sel VII. 

Strategi umum yang dipakai adalah penetrasi 

pasar,  pengembangan  produk  dan 

pengembangan pasar. 

(3) Harvest and Devest (Panen atau Divestasi) 

mencangkup sel VI, VIII, atau IX. Strategi yang 

dipakai adalah divestasi strategi diversifikasi 

konglomerat, dan strategi likuidasi. 

 
2.4 Quantitative Strategic Planning Matrix 

(QSPM) 
 
2.4.1 Pengertian QSPM 

 
Menurut Setyorini, Effendi, Santoso (2016), 

Analisis QSPM digunakan untuk mengevaluasi 

strategi   secara   obyektif   berdasarkan   faktor 

faktor   sukses   utama   internal-eksternal   yang 

telah diidentifikasi pada tahap sebelumnya. 

Sedangkan  menurut  baroto  dan 

purbohadiningrat  (2014)  QSPM  digunakan 

untuk menentukan strategi mana yang akan 

dijadikan prioritas dalam pemilihan alternatif 

strategi yang telah direkomendasikan melalui 

matriks SWOT. Langkah penyusunan matriks 

QSPM sebagai berikut: 

 
1. Membuat    daftar    peluang/ancaman 

eksternal dan kekuatan/kelemahan 

internal  kunci  perusahaan  pada  kolom 

kiri   dalam   QSPM.   Informasi ini 

diperoleh dari matriks EFE dan IFE. 
 

2.   Berikan   bobot   untuk   masing-masing 

faktor   internal   dan   eksternal   (bobot 

yang diberikan sama dengan bobot pada 
matriks EFE dan IFE). 

 

3.   Evaluasi matriks tahap 2 (pencocokkan) 

dan identifikasi alternatif strategi yang 

harus             dipertimbangkan organisasi 

untuk dimplementasikan. 
 

4. Tentukan      Nilai      Daya      Tarik 

(Attractiveness   Scores-AS), 

didefinisikan sebagai angka yang 

mengindikasikan  daya  tarik  relatif dari 

masingmasing  strategi  dalam  set 

alternatif tertentu. 
 

1. Nilai 1 = tidak menarik 
 

2. Nilai 2 = agak menarik 
 

3. Nilai 3 = cukup menarik 
 

4. Nilai 4 = sangat menarik 
 

Nilai Daya Tarik Total Attractive Score – 

TAS)  diperoleh dengan  mengalikan bobot 

dengan attracttiveness scores. 
 

3.   METODOLOGI PENELITIAN 
 

 

Dalam menyesuaikan skripsi agar 

masalahnya dapat dipecahkan dengan baik 

maka disusunlah tugas akhir secara ter 

stuktur. Dlam hal tersebut  maka perlunya 

suatu kerangka pemecahan masalah yang 

menjelaskan langkah-langkah untuk 

digunakan  memecahkan  permasalahan 

mulai  dari  mengidentifikasih  masalah 

hingga kesimpulan yang dapat diambil
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3.2 Pengumpulan Data 
 

Pada tahap ini dijelaskan pengumpulan data 

untuk  memecahakan  permasalahan  yang 

dihadapi oleh perusahaan UD. Sahabat Barokah. 

Adapun data yang dikumpulkan adalah sebagai 

berikut. 
 

1.Wawancara    kepada    pihak    UD.    Sahabat 

Barokah. 
 

2.Menyebarkan kuesioner kepada 3 bagian yaitu 

bagian pemasaran, bagian keuangan, dan bagian 

produksi. Dikarenakan 3 bagian tersebut 

memahami dan mengetahui faktor internal dan 

eksternal perusahaan. 
 

3.2.1 Kondisi Lingkungan Internal 
 

Menganalisis faktor Internal untuk 

mengidentifikasi faktor kekuatan dan kelemahan 

UD.  Sahabat  Barokah.  Adapun  faktor 

Internalnya meliputi produk, harga, tempat, dan 

promosi yang dilakukan perusahaan tersebut. 

 
3.2.2 Kondisi Lingkungan Eksternal 

 

Menganalisis faktor Eksternal bertujuan 

untuk mengidentifikasi faktor peluang dan 

ancaman. Adapun faktor Eksternal meliputin 

pemerintah, konsumen, dan pesaing. 

 

3.3 Pengolahan data 
 

Pada bagian ini dilakukan perhitungan data 

yang  telah  didapat  pada  tahap  pengumpulan 

data sebagai berikut; 
 

3.3.1 Matriks IFE dan EFE 
 

Pada matrik IFE dan EFE ini dilakukan 

pembobotan dan peringkat pada kondisi internal 

dan eksternal. Yang mana kondisi internal yaitu 

kelebihan dan kelemahan, sedangkan kondi 

eksternal  yaitu  peluang  dan ancaman.  Setela h 

itu mencari skor bobot yang mana skor bobot 

diperoleh dengan cara menghasilkan bobot dan 

peringkat.   Adapun   contoh   tabel   IFE   dapat 

dilihat pada tabel 2.2 di bab 2. 
 

3.3.2 Matriks IE 
 

Matriks IFE-EFE ini lanjutan dari matriks 

IFE dan EFE. Setelah  mengetahui skor  bobot 

pada IFE dan skor bobot pada EFE maka 

dicocokan dengan matriks IE untuk mengetahui 

kondosi lingkungan perusahaan saat ini barada 

pada kondisi berapa. 
 

3.3.3 Matriks SWOT (Strengths, Weaknesses, 

Opportunities, Threats) 
 

Matriks SWOT digunakan untuk menyusun 

strategi berdasarkan faktor internal ( kelebihan 

dan kelemahan) dan faktor eksternal ( peluang 

dan ancaman ). 
 

3.3.4 QSPM (Quantitative Strategic Planning 
Matrix) 

 

QSPM adalah suatu teknik yang digunkan untuk 

mengetahui alternatif strategi yang  sesuai dan 

yang terbaik bagi perusahaan. 
 

3.4 Analisis dan Pembahasan 
 

Setelah melakukan pengumpulan data dan 

melakukan pengolahan data, maka lanagkah 

selanjutnya adalah menganalisis dan 

menginterprestasikan data. Adapun hasil 

pengolahan data meliputi matrik IE, matrik 

SWOT,  dan  matrik  QSPM.  Dari  hasil 

pengolahan data tersebut dapat dijelaskan 

manfaat penelitian dengan jelas dan mudah 

dipahami,  saat  memberikan  informasi  kepada
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Faktor Internal Bk Bp P 

Kekuatan    

1.   Keuangan perusahaan 

yang stabil 

 

3 
 

4 
 

4 
2.   Kualitas petis udang 

yang unggul 

 

3 
 

4 
 

3 
3.   Memiliki SIUP dari 

pemerintah setempat 

 

3 
 

4 
 

3 
4.   Hubungan baik 

dengan pelanggan 

 

4 
 

3 
 

3 

5.   Mempunyai ciri khas 
yang berbeda 

 

4 
 

4 
 

4 

6.   Tidak memakai bahan 

pengawet 

 

4 
 

3 
 

3 

Kelemahan    

1.   Jalus pemasaran yang 

kurang luas 

 

4 
 

4 
 

4 

2.   Promosi produk tidak 
secara rutin 

 

3 
 

2 
 

3 

3.   Produk penjualan 

blom maksimal 

 

4 
 

3 
 

4 

4.   Penggunaan alat 

produksi yang masih sederhana 

 

4 
 

3 
 

3 

5.        Terbatasnya     alat 
transportasi pengiriman produk 

 

3 
 

3 
 

4 

6.   Belom adanya cabang 3 4 3 

 

perusahaan   untuk   dapat   di  terapkan   dalam 
perusahaan tersebut. 

 

3.5 Kesimpulan dan Saran 
 

Setelah menganalisis semua data maka 

dapat diberikan kesimpulan berdasarkan 

permasalahan dan analisis yang sudah dilakukan 

sebelumnya. Pada kesimpulan dan saran ini 

menjelaskan tujuan dari penelitian dan 

memberikan saran kepada perusahaan UD. 

Sahabat Barokah agar melakukan alternatif 

strategi terhadap permasalahan, agar target 

perusahaan dapat tercapai. 
 
4. Pengumpulan Dan Pengolahan Data 

Bab  IV  membahas  tentang  pengumpulan 

dan pengolahan data sesuai dengan langkah- 

langkah  penyelesaian  metode  strategi 

pemasaran, SWOT (Strengths, Weaknesses, 

Opprtunities, Threats), Matrik IFE (Internal 

Factor Evaluation), Matrik EFE (Eksternal 

Factor  Evaluation),  QSPM  (Quantitative 

Strategi Pleanning Matrix). 
 
4.1.1 Pengumpulan Data SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opprtunities, Threats) 
Pengumpulan     data     SWOT     dapat 

diperoleh dari wawancara kepada pihak 

perusahaan  yang  ikut  serta  mengambil 

keputusan dalam menentukan strategi yang 

digunakan oleh perusahaan. Dimana, pihak 

perusahaan yang ikut serta memutuskan rencana 

pemasaran ada tiga bagian yaitu bagian 

pemasaran, keuangan, dan produksi. Dari ketiga 

bagian tersebut akan di wawancarai tentang 

faktor internal dan eksternal yang dimiliki oleh 

perusahaan atau sebuah produk yang ada 

diperusahaan  tersebut.  Dimana  faktor  internal 

itu meliputi faktor kelemahan dan kekuatan 

sebuah produk sedangkan faktor eksternal 

meliputi faktor peluang dan ancaman yang 

dimiliki oleh sebuah produk. 

4.2 Pegumpulan Data Matriks IFE EFE 
 

4.2.1 Matriks IFE 
 
 

Pengumpulan data untuk metode matriks IFE 

diperoleh dari sebuah kuisioner yang diberikan 

kepada ketiga pihak perusahaan yang 

bersangkutan     dalam     menentukan     strategi 

pemasaran perusahaan yaitu bagian pemasaran, 
keuangan, dan produksi 
 

Tabel 4.1 Hasil Penilaian Bobot Faktor Internal
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4.2.2 Pegumpulan Data Matriks IFE EFE 
 

4.2.2.1. Matriks IFE 
 
 

Pengumpulan data untuk metode matriks IFE 

diperoleh dari sebuah kuisioner yang diberikan 

kepada ketiga pihak perusahaan yang 

bersangkutan dalam menentukan strategi 

pemasaran perusahaan yaitu bagian pemasaran, 
 
4.2.2.2.Pengumpulan Data Matrik EFE 

 

Pengumpulan  data  matriks  EFE 

diperoleh dari sebuah kuisioner yang diberikan 

kepada ketiga pihak perusahaan yang 

bersangkutan  pemasaran  perusahaan  yaitu 

bagian pemasaran, keuangan, dan produksi. 

 

 
4.2.3 Pengolahan Data 

 

4.2.3.1  Pengelolaan  Data  SWOT  (Strengths, 

Weaknesses, Opprtunities, Threats) 

Tahap pengolahan data SWOT yaitu 

penggabungan faktor-faktor internal dengan 

faktor-faktor eksternal untuk mendapatkan 

perumusan   alternatif   strategi   dengan   tujuan 

yang ingin dicapai oleh perusahaan. 

 

 
 

Gambar 4.1 SWOT 
 

 

1. Strategi S-O 

1. Pengembangan produk dengan citra yang 

khas ( S2,S3,O2 ) 
2.      Pengembangan  pasar  ke  daerah  baru  ( 

S2,O6 ) 
3.      Memanfaatkan    musin    tertentu    untuk 

memenuhi permintaan pasar ( S4,O6 ) 

 
2.      Strategi W-O 

Menambah          jaringan          pemasaran 

keberbagai daerah di jawa timur ( W3,O2 
) 

 

3.      Strategi S-T 
 

Membuat  petis udang  yang  bervariasi ( 
S2,T2) 

 

4.       Strategi W-T 
Melakukan     promosi  secara   maksimal 
dengan    memanfaatkan    media    brosur, 
pamflet, atau internet untuk menarik minat 
pelanggan ( W2,T1,T3 )
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Faktor Eksternal Peringkat Bobot Skor 
 

Bobot 

Peluang A b a x b 

1.      Kemudahan 

memdapatkan 

bahan baku 

3,33 0,10 0,34 

2.         Kemajuan 

teknologi 

3,67 0,08 0,30 

3.            Sumber 

daya manusia 

yang melimpah 

3,33 0,08 0,28 

4.        Pelanggan 

yang loyalitas 

3,00 0,08 0,25 

5. Kemudahan 

masuk pasar 

membuka 

3,33 0,11 0,37 

 

Pengolahan Data Matriks IFE dan EFE 
Setelah  melakukan  pengumpulan  data  matriks 

IFE dan EFE maka lamgka selanjutnya adalah 

pengolahan data matrik IFE dan EFE. Adapun 

langka pengolahanya sebagai berikut: 

Pengolahan Data Matriks IFE 
Adapun pengolahan matriks IFE adalah sebagai 
berikut; 

Untuk mengetahui nilai bobot dari setiap faktor 

internal dimana  jumlah  skor  faktor  dari 

kuisioner dibagi dengan jumlah nilai bobot 

keseluruhan. 

Untuk mengetahui nilai peringkat dari setiap 

faktor internal dimana jumlah skor faktor dari 

kuisioner dibagi dengan banyaknya responden. 

Adapun hasil pengolahan nilai peringkat faktor 

internal 

Contoh   perhitungan   hasil   peringkat   Faktor 

Internal ; 

Keuangan perusahaan yang stabil 11 / 3 = 3,67 

3.Kalikan bobot setiap faktor dengan 

peringkatnya untuk menentukan skor bobot bagi 

masing-masing   variabel.   Adapun   hasil   skor 

bobot dapat dilihat pada tabel 4.5 

Tabel 4.5Hasil Skor Bobot Faktor Internal 

 

1.   Jalus 
pemasaran yang 
kurang luas 

 
1,67 

 
0,10 

 
0,16 

2.   Promosi 

produk tidak secara 

rutin 

 
1,67 

 
0,06 

 
0,11 

3.   Produk 
penjualan blom 
maksimal 

 
2,00 

 
0,09 

 
0,18 

4.   Penggun 

aan alat produksi 

yang masih 

sederhana 

 

 

2,00 

 

 

0,08 

 

 

0,16 

5.    Terbatasnya alat 
transportasi 
pengiriman produk 

 
1,67 

 
0,08 

 
0,13 

6.   Belom 

adanya cabang 

 

2,00 
 

0,08 
 

0,16 

  

32,33 
 

1,00 2,71 

 

 

4.Jumlahkan skor bobot masing-masing variabel 

untuk memperoleh skor bobot total 

Tabel 4.6 Hasil Skor Bobot faktor eksternal

 

 
 

Faktor Internal 
 

Peringkat 
 

Bobot 
Skor 

Bobot 

Kekuatan 
 

A 
 

b 
 

a x b 

1.   Keuanga 
n perusahaan yang 
stabil 

 
3,67 

 
0,09 

 
0,33 

2.   Kualitas 
petis udang yang 
unggul 

 
3,33 

 
0,08 

 
0,27 

3.   Memiliki 

SIUP dari 

pemerintah setempat 

 
3,67 

 
0,08 

 
0,30 

4.   Hubunga 

n baik dengan 

pelanggan 

 
3,00 

 
0,08 

 
0,24 

5.   Mempun 
yai ciri khas yang 

berbeda 

 
3,67 

 
0,10 

 
0,35 

6.   Tidak 
memakai bahan 
pengawet 

 
4,00 

 
0,08 

 
0,32 

Kelemahan 
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peluang 
 

pemasaran   yang 

lebih luas 

   

6. Permintaan 

meningkat pada 

bulan ramadhan 

3,67 0,08 0,30 

Ancaman  0,00 0,00 

1. Tingkat 

persaingan yang 

cukup tinggi 

1,67 0,06 0,11 

2.        Perubahan 

nilai mata uang 

2,00 0,06 0,13 

3.      Daya beli 

masyarakat yang 

rendah 

2,00 0,08 0,17 

4. Permainan 

harga  dari 

pesaing 

1,67 0,07 0,12 

5.        Perubahan 

harga bahan baku 

1,33 0,08 0,11 

6.    Jumlah 

produk pesaing 

yang  lebih 

banyak 

1,67 0,09 0,15 

 30,67 1,00 2,62 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
EFE 

 
IFE 

 

 

Tinggi       Sedang        Rendah 
 

(3-4,00)    (2-2,99)       (1-1,99) 

Tinggi (3- 
 

4,00) 

Sedang 

(2-2,99) 

 
I 

 
II 

 
III 

 
IV 

 
V 

 
VI 

 

skor  bobot  sebesar  0,28.  Dan  yang  kelima 

adalah pelanggan yang loyalitas dengan skor 

bobot sebesar 0,25. 

Faktor-faktor ancaman utama perusahaan 

adalah   Daya   beli   masyarakat   yang   rendah 

dengan nilai skor bobot sebesar 0,17. Ancaman 

kedua adalah Jumlah produk pesaing yang lebih 

banyak dengan skor bobot sebesar 0,15. Ancaman 

yang ketiga adalah Perubahan nilai mata uang 

dengan skor bobot sebesar 0,13. Ancaman yang 

keempat adalah Tingkat persaingan yang cukup 

tinggi, Perubahan harga bahan baku dengan skor   

bobot  sebesar  0,11. Total nilai matriks EFE 2,62 

( >3)   yang menunjukkan  bahwa  situasi  

eksternal perusahaan kuat. Sehigga harus bisa 

memanfaatkan peluang yang dimiliki oleh 

perusahaan. 
 

 

4.2.2.2  M atriks I-E 
 

Berdasarkan      matriks IFE yang 

menunjukkan bahwa perusahaan berada pada 

posisi sedang yang ditunjukkan pada total skor 

bobotnya (2,71). Sedangkan pada matriks EFE 

menghasilkan total skor sebesar (2,62). Apabila 

nilai skor bobot faktor internal dan eksternal 

dipetakan pada matriks IE (Internal-External) 

maka dihasilkan posisi perusahaan pada posisi 

di kelas ke V. Dimana pada kelas V ini adalah 

strategi pertahanan dan peliharaan (hold and 

maintain). Ada dua strategi yang dilakukan pada 

kelas  ini  yaitu  strategi  penetrasi  pasar  dan 

strategi pengembangan produk (Product 

Development). 
 

 

Tabel 4.7 Matriks I-E 
 
 
 

 

Hasil dari matriks di atas menunjukkan 

faktor peluang utamanya adalah Kemudahan 

masuk pasar membuka peluang pemasaran yang 

lebih luas dengan skor bobot sebesar 0,37. Yang 

kedua adalah Kemudahan memdapatkan bahan 

baku dengan skor bobot sebesar 0,34. Yang ketiga 

adalah kemajuan teknologi,  Permintaan 

meningkat pada bulan ramadhan dengan skor 

bobot sebesar 0,30 Peluang keempat adalah 

Sumber daya manusia yang melimpah dengan
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Rendah 
 

(1-1,99) 

 

 

VII            VIII             IX 

yang     lebih     luas,     Permintaan 
meningkat pada bulan ramadhan. 

• ancaman   yang   meliputi.   Tingkat 
persaingan    yang    cukup    tinggi,

4.2.2.3   Pengolahan data metode QSPM 
 

Pengolahan data ini berdasarkan hasil 

kuisioner alternatif yang telah di dapat pada 

langkah sebelumnya. Setelah itu langkah 

selanjutnya  nilai  AS  dikalikan  dengan  nilai 

bobot yang sesuai dengan pada metode IFE- 

EFE.  Adapun  hasil pengolahan  data beberapa 

alternatif. 

 
Tabel 4.8 Pengolahan Data QSPM (pada 

lampiran) 
 

 
 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 
 

 

Berdasarkan  penelitian  yang  telah 

dilakukan, maka dapat dambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1.   Faktor  internal  dan  eksternal  di  UD. 
Sahabat Barokah sebagai berikut: 

a. Faktor internal adalah 

• .     Kekuatan     yang     meliputi     : 

Keuangan perusahaan yang stabil, 

Kualitas petis udang yang unggul, 

Memiliki SIUP dari pemerintah 

setempat, Hubungan baik dengan 

pelanggan, Mempunyai ciri khas 

yang  berbeda,  Tidak  memakai 

bahan pengawet. 

• Kelemahan         meliputi.         Jalus 

pemasaran  yang  kurang  luas, 

Promosi produk tidak secara rutin, 

Produk penjualan blom maksimal, 

Penggunaan alat  produksi yang 

masih sederhana, Terbatasnya alat 

transportasi pengiriman produk, 

Belom adanya cabang. 

b. faktor eksternal adalah 

• peluang yang meliputi. Kemudahan 

memdapatkan  bahan  baku, 

Kemajuan teknologi, Sumber daya 

manusia yang melimpah, Pelanggan 

yang loyalitas, Kemudahan masuk 

pasar membuka peluang pemasaran 

Perubahan  nilai  mata  uang,  Daya 

beli masyarakat yang rendah, 

Permainan harga dari pesaing, 

Perubahan  harga  bahan  baku, 

Jumlah produk  pesaing  yang  lebih 

banyak. 

2. Usulan      strategi      pemasaran      yang 

dilakukan UD. Sahabat Barokah   Adalah 

sebagai berikut: 

1. SO :   Pengembangan produk dengan 

citra   yang   khas,   Pengembangan 

pasar ke daerah baru, Memanfaatkan 

musin tertentu untuk memenuhi 

permintaan pasar. 

2. WO : Menambah jaringan pemasaran 
keberbagai daerah di jawa timur. 

3. ST  :     Membuat  petis  udang  yang 

bervariasi. 

4. WT  :  Melakukan     promosi  secara 

maksimal dengan memanfaatkan 

media brosur, pamflet, atau internet 

untuk menarik minat pelanggan. 

3.   Alternatif strategi pemasaran yang dapat 

dilakukan UD. Sahabat Barokah saat ini 

adalah membuat petis udang yang 

bervariasi  dan  melakukan  promosi 

secara maksimal dengan memanfaatkan 

madia brosur, pamflet, atau internet untuk 

menarik minat pelanggan. 

Saran 

Adapun dari penelitian adalah sebagai berikut; 

1.   Dalam   menjalankan   usaha,   perusahaan 

perlu memperhatikan strategi pemasaran 

yang akan dilakukan terlebih dahulu agar 

dapat menguasai pasar sasaran  yang akan 

ditentukan. 

2.   Diharapkan          perusahaan          mampu 

memperhatikan kualitas produknya agar 

kepercayaan konsumen terhadap produk 

kita di pasaran meningkat. 

3. Diharapkan perusahaan dapat berinovasi 

terhadap setiap produknya agar produk 

tersebut dapat berkembang.
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