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Abstrak— Semua usaha tentu memiliki strategi pemasaran tersendiri yang mampu
meningkatkan penjualan terhadap produk yang ditawarkan, dimana tujuan dari semua usaha
adalah memperoleh keuntungan. CV. Salve Jaya adalah salah satu perusahaan yang bergerak
dibidang dekorasi rumah yaitu kap lampu. Adapun masalah yang saat ini dihadapi yaitu
penjualan kap lampu yang belum mencapai rata-rata target penjualan setiap bulannya,
sehingga kondisi ini mendorong CV. Salve Jaya untuk merumuskan strategi sehingga tujuan
untuk peningkatan penjualan kap lampu tercapai dengan tetap mempertimbangkan aspek
lingkungan eksternal dan internal. Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman, serta membuat rumusan strategi pemasaran
yang dihasilkan dengan menggunakan analisis SWOT dan QSPM. Berdasarkan hasil
penelitian diperoleh hasil matrik IFAS sebesar 3,34 dan hasil matriks EFAS sebesar 3,09. Jika
dilihat berdasarkan diagram matrik SWOT menjelaskan bahwa CV. Salve Jaya berada pada
kuadran 1 untuk posisi Strength dan Opportunity. Berdasarkan matriks QSPM diperoleh
delapan alternatif strategi, salah satu strategi utamanya memiliki skor terbesar yaitu 6,43.
Strategi dengan skor terbesar ini, kemudian dijadikan sebagai rumusan alternatif pada
strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan yaitu meningkatkan produksi serta
berinovasi pada produk baru.

Keywords — Matriks IFAS, Matriks EFAS, Analisis SWOT, QSPM, Pemasaran, Strategi
Pemasaran.

Abstract— All businesses certainly have their own marketing strategies that are able to
increase sales of the products they offer, where the goal of all businesses is to make a profit.
CV. Salve Jaya is a company that operates in the field of home decoration, namely lampshades.
The problem currently being faced is that sales of lampshades have not reached the average
sales target each month, so this condition is pushing CV. Salve Jaya to formulate a strategy so
that the goal of increasing lampshade sales is achieved while still considering external and
internal environmental aspects. The aim of this research is to identify strengths, weaknesses,
opportunities and threats, as well as formulate a marketing strategy produced using SWOT
and QSPM analysis. Based on the research results, the IFAS matrix results were 3.34 and the
EFAS matrix results were 3.09. If seen based on the SWOT matrix diagram, it explains that
CV. Salve Jaya is in quadrant 1 for the Strength and Opportunity positions. Based on the
QSPM matrix, eight alternative strategies were obtained, one of the main strategies had the
largest score, namely 6.43. The strategy with the highest score is then used as an alternative
formulation for marketing strategies to increase sales, namely increasing production and
innovating new products.

Keywords — IFAS Matrix, EFAS Matrix, SWOT Analysis, QSPM, Marketing, Marketing Strategy.
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L PENDAHULUAN

Semua usaha tentu memiliki strategi
pemasaran tersendiri yang mampu meningkatkan
penjualan terhadap produk yang ditawarkan yang
mana tujuan dari semua usaha adalah memperoleh
keuntungan. Terlebih zaman sekarang, kemajuan
teknologi informasi semakin meningkat yang
membuat konsumen akan lebih selektif dalam
mendapatkan produk. Semua usaha akan
memaksimalkan  strategi pemasaran  yang
digunakan untuk memberikan kepuasan terhadap
konsumen yang mengonsumsi produk tersebut,
sehingga tujuan dari usaha tercapai yaitu
memperoleh keuntungan.

Dapat disimpulkan bahwa pemasaran
mempunyai pengaruh yang besar terhadap
keberhasilan suatu perusahaan untuk bertahan
dalam persaingan yang ada di pasar, dan
pemasaran merupakan ekonomi tingkat tinggi,
sehingga keberhasilan pemasaran memerlukan
suatu strategi pemasaran produk. Jika tepat dalam
menetapkan dan menerapkan strategi pemasaran,
maka akan berhasil mencapai tujuan bisnis dan
sebaliknya, jika perusahaan tidak tepat dalam
menetapkan dan menerapkan strategi pemasaran,
maka tujuan bisnis tidak akan tercapai.

Ketatnya persaingan antara usaha sejenis
mengharuskan CV. Salve Jaya dapat melihat dan
memanfaatkan peluang yang ada dalam
menghadapi persaingan, pelaku bisnis harus
mampu menyusun strategi dalam bersaing. Maka
diperlukan strategi agar CV. Salve Jaya bisa tetap
bertahan dan bisa bersaing pada masa sekarang
dan masa yang akan datang. CV. Salve Jaya
memerlukan suatu alat untuk menganalisis
lingkungan perusahaan menjadi lingkungan
internal maupun eksternal. Tujuan dari penelitian
ini adalah Untuk mengidentifikasi kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman yang ada pada
CV. Salve Jaya menggunakan analisis SWOT dan
QSPM, mengetahui hasil dari matriks IFAS,
matriks EFAS, diagram SWOT, matriks SWOT
dan matriks QSPM dan merumuskan strategi
pemasaran yang cocok untuk CV. Salve Jaya
dalam meningkatkan penjualan kap lampu.

1.1 Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan tindakan
yang bersifat dinamis dan terus menerus, serta
dilakukan berdasarkan prediksi tentang apa yang
diharapkan oleh para konsumen dimasa yang akan
datang. Selain mempertahankan dominasi pasar
dalam ketatnya persaingan, perusahaan juga harus
mengetahui kemana dan bagaimana

pengembangaan usaha akan dilakukan untuk
menyelamatkan keunggulan kompetitif
perusahaan. [1]

Kothler dan Amstrong dalam Hasibuan dan
Amela (2019) strategi pemasaran adalah
pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit
bisnis dalam mencapai sasaran yang telah
ditetapkan lebih dahulu, didalamnya tercantum
keputusan-keputusan pokok mengenai targte
pasar, penemoatan produk di pasar, bauran
pemasaran, dan tingkat biaya pemasaran yang
diperlukan. [2]

Strategi pemasaran mempunyai peranan
yang sangat penting untuk keberhasilan
perusahaan. Disamping itu strategi pemasaran
harus diterapkan dengan meninjau perkembangan
pasar dan lingkungan pasar tersebut. Perusahaan
yang menggunakan pendekatan pasar adalah
perusahaan  -perusahaan yang memuaskan
kebutuhan pelanggan yang sama. [3]

1.2 Pengertian Analisis SWOT

Analisis SWOT  adalah identifikasi
berbagai factor secara sistematis untuk
merumuskan strategi perusahaan, analisis ini
didasarkan = pada  logika  yang  dapat
memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang
(opportunities), namun secara bersamaan dapat
meminimalkan kelemahan (weakness) dan
ancaman (threats). (Rangkuti, 2006). Analisis ini
didasari pada asumsi bahwa suatu strategi yang
efektif akan memaksimalkan kekuatan dan
peluang yang ada serta meminimalkan kelemahan
dan ancamannya. Bila diterapkan secara akurat,
asumsi sederhana ini memiliki dampak yang
sangat besar dari rancangan suatu strategi yang
berhasil dan analisis lingkungan bisnis yang
memberikan informasi yang dibutuhkan untuk
mengidentifikasi peluang dan ancaman yang
berada di dalam perusahaan. [3]

Dalam situasi ini perusahaan harus
mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman yang dimiliki agar mengetahui,
memahami, serta menerapkan suatu strategi yang
baik bagi perusahaan. Analisis SWOT (Strengths-
Weaknesses-Opportunities-Threats) merupakan
cara untuk mengamati lingkungan pemasaran
eksternal dan internal. [1]

Kotler dan Armstrong (2008)
mendefinisikan analisis SWOT adalah penilaian
menyeluruh  terhadap kekuatan (Strengths),
kelemahan (Weaknesses), peluang
(Opportunities), dan ancaman (Threats) pada
perusahaan secara keseluruhan. [1]
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Menurut Hubeis dan Najib (2014), salah
satu  alata  amalisis  siatuasional  yang
palingbertahan lama dan banyak digunakan oleh
perusahaan dalam melakukan formulasi strategi
adalah analisis SWOT. Analisis SWOT
merupaakan kegiatan untuk melihat organisasi
dari aspek internal dan aspek eksternal. External
Factor Evaluation (EFE) digunakan untuk
mempermudah  teknik analisis  lingkungan
eksternal dalam SWOT. Sedangkan analsis
lingkungan internal akan memberikan gambaran
tentang keunggulan dan kelemahan dari
perusahaan. Internal factor Evaluation (IFE)
digunakan untuk mempermudah teknikanalisis
lingkungan internal dalam SWOT. [4]

1.3 Pengertian QSPM (Quantitative Strategic
Planning Matrix)
Menurut Febrianti dan Venny, QSPM

(Quantitative Strategies Planning Matrik) adalah
teknik yang untuk mengungkap alternatif strategi

yang sesuai atau terbaik untuk keadaan
perusahaan. [5]
Menurut  Rangkuti, Teknik QSPM

dirancang untuk menentukan kemenarikan relatif
dan mengevaluasi pilihan-pilihan strategi
alternatif yang dapat dilaksanakan secara objektif,
berdasarkan faktor-faktor sukses internal dan
eksternal yang telah diidentifikasi pada matrik
EFE dan IFE. QSPM merupakan matriks tahap
akhir dalam kerangka kerja analisis formulasi
strategi. [4]

Menurut Hazmi, Yogaswara &Wulandari,
metode Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM) untuk mengalisis portfolio bisnis
terutama untuk membuat kerangka grafis guna
menggambarkan usaha-usaha yang dimiliki
perusahaan yang terdiversifikasi. [6]

Adapun urutan dalam tahapan perumusan
matriks Quantitative Strategic Planning Matrix
(Matriks Perencanaan Strategis Kuantitatif) atau
QSPM yaitu:[7]

Membuat daftar peluang dan ancaman
eksternal dan internal.

Memberi bobot setiap faktor eksternal dan

internal.
Melakukan pencocokan dan identifikasi
strategi untuk diterapkan.

Menentukan skor daya tarik.

Menentukan skor daya tarik total.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di CV. Salve Jaya
yang beralamat di JI. Serdang Kulon. Tujuan dari

II.

118

penelitian ini adalah untuk meningkatkan
penjualan kap lampu pada CV. Salve Jaya. Data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
primer, yaitu data yang berasal dari CV. Salve
Jaya tempat penelitian. Data yang diperoleh
adalah data kuantitatif, yaitu angka volume
penjualan dan data kualitatif adalah informasi
yang diperoleh melalui wawancara. Sumber data
secara keseluruhan diperoleh dari tempat
penelitian.

Dalam penelitian ini, metode pengumpulan
datanya adalah observasi langsung terhadap

perusahaan  yang akan  diteliti. = Teknik
pengumpulan data adalah sebagai berikut:
1. Wawancara

Sarana untuk memperoleh data atau informasi
dengan mengajukan pertanyaan langsung
kepada pemilik wusaha, orang yang
mengetahui usaha, atau orang di bagian
pemasaran.

Observasi

Metode  pengumpulan  datan  adalah
pengamatan langsung atau observasi secara
cermat dan langsung terhadap CV. Save Jaya
dengan mengamati sistem atau praktik kerja
karyawan yang ada dan menanyai bagaimana
proses pemasaran yang sedang berjalan.
Dokumentasi

Metode pengumpulan informasi dengan
meninjau dan menganalisis dokumen yang
ada di perusahaan.

Studi Kepustakaan

Metode pengumpulan data diperoleh dari
mesin pencari yang terkait dengan topik yang
diteliti, dari jurnal media dan dari media
online.

Pada tahap ini Dberisikan tentang
menganalisis data yang diperoleh, hal ini
bertujuan untuk menghasilkan awalan dalam
menyimpulkan  hasil  penelitian. =~ Adapun
pengelolahan data pada penelitian penentuan
strategi pemasaran dengan Analisis SWOT dan
metode QSPM (Quantitative Strategic Planning
Matrix). Adapun tahapannya adalah sebagai
berikut :

1. Matriks IFAS (Internal Factor Analysis
Strategy)
Tabel ini digunakan untuk mengetahui faktor-
faktor internal yang akan diidentifikasi.
Tabel 1. Matriks IFAS
Faktor-faktor Strategis | Bobot | Rating
Internal
Kekuatan (Strength)

Nilai
Skor
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1. Terdapat berbagai
macam jenis kap
lampu

2.Harga yang diberikan
terjangkau

3. Dapat memesan
sesuai keinginan

4. Unik dan estetik karna
pengerjaan secara
manual

5. Jaminan kualitas pada
produk

Sub Total

Kelemahan
(Weaknesess)

1. Pengerjaan masih
manual sehingga
waktu produksi cukup
lama

2. Sarana prasarana
kurang memadai

3.Kurangnya aktivitas
promosi

4. Resiko perubahan tren
dan kebutuhan pasar
yang cepat

5.Kurangnya
kemampuan karyawan
dalam bidang tertentu

Sub Total

Total

1,00

Sumber : Rangkuti (2009)

2. Matriks EFAS (External Factor Analysis

Strategy)

Tabel ini digunakan untuk mengetahui faktor-
faktor eksternal yang akan diidentifikasi.
Tabel 2. Matriks EFAS

Faktor-faktor Strategis | Bobot | Rating | Nilai
Eksternal Skor
Peluang (Opportunity)

1. Ketertarikan
konsumen pada kap
lampu

2. Berinovasi dalam
desain kap lampu yang
unik dan estetik

3. Keragaman jenis
produk berdampak
baik

Ancaman (Threats)

1. Harga bahan baku
yang terus meningkat

2. Perubahan tren
konsumen

3. Tiruan produk yang
mungkin terjadi

4. Munculnya pesaing
sejenis

5.Desain dan motif yang
semakin bervariasi

Sub Total

Total

1,00

4. Memanfaatkan media
online untuk
melakukan promosi

5. Selalu berusaha
memberikan kualitas
berbeda dengan
pesaing

Sub Total

Sumber : Rangkuti (2009)

3. Diagram Matrik SWOT
Hasil penelitian IFAS dan EFAS kemudian
dimasukkan dalam matriks dengan empat
indikator sebagai berilgut :

Kuadran 3

T

Kuadnan 2

Gambar 1. Diagram Matrik SWOT
Sumber : Amalia (2016)

4. Matriks

SWOT (Strenghts,

Opportunities, Threats)

Tabel ini berfungsi untuk menggolongkan,

mengkategorikan dan menganalisis faktor internal

dan eksternal perusahaan, yang menjadi dasar

perencanaan strategis yang digunakan perusahaan

dengan menggabungkan kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman dalam sebuah matriks.

Tabel 3. Matriks SWOT

Weaknesses,

Kalnwtan (Srength)
Turd apat bash apa jaris
Joap lastiph

Harga yang dibsyikan
terjanglom

1.
a,
3. Drapal rrva e an e al
4

kainginan
il dan sa btk kammna
pemngETiaan mamsl

5. Tarinan Jualite pala
produdeyang b adk kapada
j———

Kalemahan fweakiesecs)

1. Pengerjaan mamal
s ahingga walihy prod st
culup lama,

2. Saranadan prasazann
o rang mermada,

3. Rurangnye akbivito
promei

4. Fasdo papab abus trandan
Joabiii b ot s ik Pacig
capat.

5. Karangmya hemmnmian
Jrarwaw an dalamb idang
by

Puhung ([ Cpporicnity)
1. Estertarikan konmamen
padaleap lanm
4. Darirowvast dalaikap
larnpu yangunikdan
sntutik
3. Keragarman jents produl
bardampak b ak
4, Memantaathanmedia
onlima untik
rrvaladiakian provrosi
5, Salsh hanusha
mamb svikan  Juslita

Hirwtued 50 Manciptak am
3 trategl yang manggunadan
kel atanawhak

rrirrariCualba paliang yang
ada pada CV, Salve Tnya

Bbwwbggd WO Ciptalans tradugl
yang maminimalkan kalsmshun
untuk menunfhathan pehiang
warig ada 1OV Ealva Tava

Ancaman (Threath)
Havga b ahan b aln yang
mninghat
Parub ahan tran
konaumwen
T an preduk g
ool tarfadt
Muneulnys passing
sajania

5. Dasaindan motif yang

samakinb ervarioe i

L A s

Strategi 5T ciptakans tateg
1

Sirabgd WT Manciptakan
isivviall

wAng Jeakuntan
wnbal mangatasi ancarn
vang ada pada CV. 5 alve Jaya

strategi yang

Tralemmahand anmenghindas

ancarian varg ada pada V.,
Talva Taya
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Sumber : Rangkuti (1997)

5. Matriks QSPM  (Quantitative  Strategic
Planning Matrix)
Menggunakan QSPM (Matriks

Perencanaan Strategis Kuantitatif) adalah alat
analisis untuk memutuskan strategi mana yang
akan digunakan berdasarkan daya tarik alternatif
strategi yang ada. Narasumber tetapkan AS untuk
setiap opsi untuk mendapatkan TAS. Opsi
strategis dengan  TAS  tertinggi  harus
diimplementasikan terlebih dahulu, sedangkan
alternatif strategi dengan TAS terendah menjadi
alternatif strategi kesempatan terakhir.
Tabel 4. Matriks QSPM

Alternatif Strategi
Faktor Kunci Bobot | Strategi 1
AS TAS

Faktor Internal
1
2.
3.
4
5
Faktor Eksternal
1.
2.
3.
4.
5.
Sumber : David (2009)

.  HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada tahap ini Dberisikan tentang
menganalisis data yang diperoleh, bertujuan
untuk menghasilkan awalan dalam
menyimpulkan  hasil  penelitian. =~ Adapun

pengelolahan data pada penelitian penentuan
strategi pemasaran dengan Matriks IFAS dan
EFAS untuk menganalisis faktor internal dan
eksternal. Matriks SWOT digunakan untuk
menentukan alternatif strategi pemasaran dan
metode QSPM digunakan untuk menentukan
prioritas strategi pada CV. Salve Jaya.
1. Matriks IFAS

Matriks IFAS disusun berdasarkan hasil
identifikasi dari kondisi lingkungan internal
berupa kekuatan dan kelemahan yang dimiliki
CV. Salve Jaya dalam penjualan kap lampu. Hasil
identifikasi jenis-jenis masalah dari hasil
wawancara dengan pemilik perusahaan, diperoleh
lima faktor kekuatan dan lima faktor kelemahan.
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Berikut penjelasan faktor internal yang dapat
dilihat pada tabel berikut :

Tabel 5. Perhitungan Matrik IFAS

Ha | Faktor-faktor mtermal | Eobot | Rating | Hilaiskor
Keluatan (Strength)
1. | Terdapatbed sa macamjents kap lampy 0,14 4 0,56
2. | Harga yang dib erikan texjangkan 0,11 3 0,33
3. | Dapat memes nsesakemginan 0,09 4 0,36
4. | Uk danestetk kama pangeyaansecara 0,14 3 042
matrnial
5. | Jaminan knalitss pada produk 0,09 2 0,18
Total skor keluatan 1,85
Ha | Faktor-faltor intemal [ Bobot [ Rating | NilaiShor
Kelemahan (weaknesess)
1. | Pengetjaan mamaal s chinggavraki 0,11 4 0,44
produlksi oulup lama
2. | Saranadan prasarana korang memad 4 0,09 3 0,27
3. | Enrangnya akbvits promesi 0,0% 4 0,58
4. | Besiko perub ahantrendankebubabem pasar | 0,07 2 0,14
wang cepat
5. | Enrangnya kemampian karyaeran d alam 0,07 4 0,28
bidang tertenthe,
Taotal s kor kelamahan 1,49
TOTAL 1,00 3,34
Sumber : Data Diolah (2023)
Berdasarkan hasil matriks IFAS  diatas,

didapatkan kekuatan terbesar berasa pada S1 yaitu
Terdapat berbagai macam jenis kap lampu dengan
nilai 0,56. Kekuatan ini sebaiknya digunakan
untuk meningkatkan penjualan pada CV. Salve
Jaya. Sedangkan kelemahan yang perlu
diwaspadai dengan nilai 0,44 terdapat pada
Pengerjaan manual sehingga waktu produksi
cukup lama. Kelemahan ini harus diperhatikan
oleh CV. Salve Jaya jika tidak ingin mengalami
kegagalan.

2. Matriks EFAS

Matriks IFAS disusun berdasarkan hasil
identifikasi dari kondisi lingkungan eksternal
berupa peluang dan ancaman yang dimiliki CV.
Salve Jaya dalam penjualan kap lampu. Hasil
identifikasi  jenis-jenis masalah dari hasil
wawancara dengan pemilik perusahaan, diperoleh
lima faktor peluang dan lima faktor ancaman.
Berikut penjelasan faktor eksternal yang dapat
dilihat pada tabel berikut :

Tabel 6. Perhitungan Matrik EFAS

Ho | FekiorFekior elostermal [Bobet  [Rabng | SkorHitu
Peluang ((yporiumiiy)
1. | Estetasrkenkonsum enpada keplampu 0,1z 0.43
2. | Bennovas delem kaplmpuyangunikdan | 012 3 0354
esletic
3. | Keragemanjerespenchik berdampek haik 0 3 027
4, | Memanfastoanm edia onlbine vobak 0 4 0,36
melekukangrmos
3| Zelada berosshe membedkan kusktes 00 3 018
bethede denpan pessing
Totalpshueng [ 183
Ancaman (Tarest)
1. | Harga babanhebavengm exingket 0 4 036
2. | Penthabanienkonsmmen 0lé 3 0438
3. | Timan prodok yengmunghin tenjedi 0 1 0128
4. | Munculnye pessress enis 0,0 2 012
3. | Desuin denmotif yangsen akinberradas 006 1 011
Totalapceman 1.5
TOTAL 309
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Sumber : Data Diolah (2023)

Berdasarkan hasil matriks EFAS  diatas,
didapatkan hasil peluang terbesar terdapat pada
02 yaitu Berinovasi dalam kap lampu yang unik
dan estetik dengan nilai 0,54. Peluang ini harus
dimanfaatkan sebaik mungkin untuk kemajuan
dan peningkatan penjualan CV. Salve Jaya.
Sedangkan ancaman yang perlu diperhatikan
berada pada T2 yaitu perubahan tren konsumen
dengan nilai 0,48, dimana ancaman ini mendapat
respon tertinggi dibandingkan dengan ancaman
yang lain. Ancaman ini harus dihindari oleh CV.
Salve Jaya untuk peningkatan penjualan.

3. Diagram Matriks SWOT

Berdasarkan Tabel Matriks IFAS (Internal
Factors Analysis Strategy) diperoleh hasil bahwa
nilai skor untuk faktor kekuatan adalah 1,85 dan
nilai skor untuk faktor kelemahan adalah 1,49.
Sementara itu, berdasarkan Tabel Matriks EFAS
(External Factors Analysis Strategy) diperoleh
hasil bahwa nilai skor untuk faktor peluang adalah
1,83 dan nilai skor untuk faktor ancaman adalah
1,26. Dari hasil identifikasi semua matrik IFAS
dan matrik EFAS serta penentuan selisih skor.
Faktor internal mendapatkan hasil sebesar 0,36
dan faktor eksternal mendapatkan hasil sebesar
0,57. Kemudian di jelaskan dalam diagram matrik
sebagai berikut :

OFPORTUSTITY
.
| Euadran 3 Bupaidean 1

= e

i 360,57

H

3 -2 .1 L 23

#f 4R E A=

n

womm AR R Z

Kuadran 4 Euasdran 2
3

THREATL

Gambar 2. Diagram Matrik SWOT
Sumber: Data Diolah (2023)
Berdasarkan hasil analisis dengan diagram matrik
SWOT menjelaskan bahwa CV. Salve Jaya
berada di posisi sumbu Strength dan sumbu
Opportunity pada kuadran 1. Artinya CV. Salve
Jaya disarankan agar mampu memanfaatkan dan
memaksimalkan peluang yang ada. Kebijakan

pertumbuhan yang agresif adalah strategi yang
tepat untuk diterapkan dalam kondisi ini.
4. Matrik SWOT

Tabel ini berfungsi untuk menggolongkan,
mengkategorikan dan menganalisis faktor internal
dan eksternal perusahaan, yang menjadi dasar
perencanaan strategis yang digunakan perusahaan
dengan menggabungkan kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman dalam sebuah matriks.
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Dari matrik SWOT di atas didapatkan alternatif-
alternatif strategi yang diperoleh sebanyak 8

strategi yang  dapat digunakan  untuk
meningkatkan penjualan kap lampu pada CV.
Salve Jaya.

5. Matriks QSPM

Dari matrik QSPM didapatkan alternatif-
alternatif  strategi pemasaran yang dapat
digunakan CV. Salve Jaya dalam peningkatkan
penjualan.  Dari  alternatif-alternatif =~ yang
dihasilkan kemudian alternatif strategi yang
dipilih adalah alternatif strategi 1 dengan skor
sebesar 6,43 yaitu meningkatkan membuat
produk serta berinovasi dalam produk baru.

Iv. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan
penelitian ini dapat disimpulkan sebagai berikut :
1. Berdasarkan analisis faktor internal diketahui
beberapa faktor yang menjadi kekuatan CV.
Salve Jaya, diantara lainnya :
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Terdapat berbagai macam jenis kap
lampu.

Harga yang diberikan terjangkau.

Dapat memesan sesuai keinginan.

Unik dan estetik karena pengerjaan
secara manual.

Jaminan kualitas yang baik kepada
konsumen

Sementara faktor internal yang menjadi

kelemahan CV. Salve Jaya antara lain :

a.
b.

C.
d.

€.

Pengerjaan masih manual sehingga waktu
produksi cukup lama.

Sarana prasarana kurang memadai.
Kurangnya aktivitas promosi.

Resiko perubahan tren dan kebutuhan
pasar yang cepat.

Kurangnya kemampuan karyawan dalam
bidang tertentu.

Faktor eksternal yang menjadi peluang bagi
CV. Salve Jaya, diantaranya :

a.
b.

Ketertarikan konsumen pada kap lampu
Berinovasi dalam desain kap lampu yang
unik dan estetik

Keragaman jenis produk berdampak baik.
Memanfaatkan media online untuk
melakukan promosi.

Permintaan yang meningkat untuk
pencahayaan luar ruangan yang efisien
dan tahan lama

Sedangkan faktor eksternal yang menjadi
ancaman CV. Salve Jaya antara lain :

a.
b.
C.

d.

C.

Harga bahan baku yang meningkat.
Perubahan tren konsumen.

Resiko tiruan produk yang mungkin
terjadi.

Munculnya pesaing sejenis

Desain dan motif yang semakin
bervariasi.

2. Hasil dari matriks IFAS, matriks EFAS,
diagram SWOT, matriks SWOT dan matriks
QSPM :

a.

Berdasarkan  hasil matriks  IFAS
didapatkan kekuatan terbesar berasa pada
S1 yaitu Terdapat berbagai macam jenis
kap lampu dengan nilai 0,56. Sedangkan
kelemahan yang perlu diwaspadai dengan
nilai 0,44 terdapat pada Pengerjaan
manual sehingga waktu produksi cukup
lama.

Berdasarkan  hasil matriks EFAS
didapatkan  hasil peluang terbesar
terdapat pada O2 yaitu berinovasi dalam
kap lampu yang unik dan estetik dengan
nilai 0,54. Sedangkan ancaman yang
perlu diperhatikan berada pada T2 yaitu

perubahan tren konsumen dengan nilai

0,48.

Berdasarkan hasil analisis diagram matrik

SWOT menjelaskan bahwa CV. Salve

Jaya berada di posisi sumbu Strength dan

sumbu Opportunity pada kuadran 1.

Artinya CV. Salve Jaya disarankan agar

mampu memanfaatkan dan

memaksimalkan peluang yang ada.

Kebijakan pertumbuhan yang agresif

adalah strategi yang tepat untuk

diterapkan dalam kondisi ini.

Hasil analisis matriks SWOT

- Meningkatkan membuat produk serta
berinovasi dalam produk baru. (SI,
S2, 83, S5, 02, 05)

- Membuat dan menggunakan konten
yang menarik untuk meningkatkan
penjualan. (S4, O1, O3, O4)

- Memanfaatkan media online untuk
peningkatan penjualan. (W3, W4,
01, 02,03, 04)

- Melakukan pelatihan secara berkala
agar karyawan lebih profesional.
(W1, W2, W5, 05)

- Membuat varian produk yang belum
diproduksi pesaing. (S1, S3, S4, T3,
T4, T5,)

- Melakukan riset untuk memahami
tren dan kebutuhan konsumen. (S2,
S5, T1, T2)

- Memaksimalkan  produksi  dan
menghindari pemborosan. (W1, W2,
W3, W4, T1, T2)

- Mengadakan pelatihan pada pekerja
baru yang belum memiliki keahlian.
(W5, T3, T4, TS)

Dari matrik QSPM didapatkan alternatif-

alternatif strategi pemasaran yang dapat

digunakan CV. Salve Jaya dalam
peningkatkan penjualan. Dari alternatif-
alternatif yang dihasilkan kemudian
alternatif strategi yang dipilih adalah
alternatif strategi 1 dengan skor sebesar

6,43 yaitu meningkatkan membuat

produk serta berinovasi dalam produk

baru.

3. Rumusan pemasaran yang dihasilkan pada
penelitian ini :

Meningkatkan membuat produk serta
berinovasi  dalam  produk  baru.
Melakukan riset pasar menyeluruh agar
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memahami kebutuhan dan preferensi
pelanggan, ajak departemen yang ada di
perusahaan untuk menghasilkan ide-ide
baru, kemudian membuat prototipe
produk untuk di uji coba, lakukan uji coba
dan minta masukan dari konsumen tetap,
setelah mengeluarkan produk baru
lakukan pemantauan secara teratur
terhadap kinerja dan respon konsumen.
Melakukan pelatihan secara berkala agar
karyawan lebih profesional.

Membuat dan menggunakan konten

yang menarik untuk meningkatkan
penjualan.

Membuat konten yang informatif,
bermanfaat dan menghibur, ini bisa
berupa artikel, blog, video dengan
menggunakan elemen visual yang
menarik, seperti gambar yang berkualitas
tinggi, ilustrasi dan grafik. Visual yang
baik dapat meningkatkan daya tarik dan
pemahaman terhadap konsumen.
Membuat varian produk yang belum
diproduksi pesaing. Melakukan riset
pasar mengenai varian produk yang
belum  diproduksi pesaing untuk
membuat keunikan serta daya tarik
tersendiri. Tetap melakukan riset dan
pengembangan  berkelanjutan  untuk
mengikuti tren dan perubahan kebutuhan
pasar. Selalu berupaya agar
mengembangan produk baru yang
relevan dengan permintaan konsumen
dan kebutuhan konsumen.
Memanfaatkan media online untuk
peningkatan penjualan. Membuat toko
online seperti shoppe, tiktok shop, toko
pedia, Lazada, buat postingan yang
menarik, interaktif dan relevan. Dapat
juga menggunakan iklan berbayar untuk
mencapai konsumen yang lebih besar.

. Mengadakan pelatihan pada pekerja baru
yang belum memiliki keahlian.Sediakan
mentor yang dapat membantu pekerja
baru secara langsung. Hal ini dilakukan
untuk mereka mendapatkan panduan
lebih lanjut dan menjawab pertanyaan.
Jadikan budaya pengembangan karyawan
sebagai kebiasaan dari perusahaan, ini
dapat mendorong pekerja baru untuk
terus belajar dan berkembang.

. Melakukan riset untuk memahami tren
dan kebutuhan konsumen. Memahami
tren-tren yang sedang berkembang dalam
hal perilaku konsumen, preferensi, gaya

. Memaksimalkan

hidup dan teknologi. Dimana melakukan
riset untuk memahami tren dan
kenutuhan konsumen adalah kunci untuk
tetap kompetitif dan relevan dalam pasar
yang terus berubah.

produksi dan
menghindari pemborosan. Melakukan
evaluasi menyeluruh terhadap pembuatan
produk untuk meningkatkan efisiensi dan
produktivitas, menghilangkan hambatan
dan memperbaiki proses kerja agar lebih
efisien.
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