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PRAKATA 

 

Dengan mengucapkan syukur kehadirat Allah SWT yang memberikan taufik dan 

hidayah Nya sehingga telah selesainya laporan penelitian yang berjudul “ANALISIS 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN 

BERAS PADA PO. SINAR REZEKI DI PESWARAN”. Penelitian ini dilakukan untuk 

memenuhi kewajiban bagi seorang dosen dalam rangka melaksanakan salah satu unsur Tri 

Darma Perguruan Tinggi. Hasil penelitian ini menunjukkan strategi yang paling dominan 

digunakan untuk meningkatkan volume penjualan beras yaitu strategi SO dan ST. Kami telah 

berusaha dengan segala kemampuan untuk menyusun laporan penelitian ini dan menyadari 

masih banyak terdapat kekurangan dan ketidaksempurnaan. Hasil penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan manfaat bagi ilmu pengetahuan, masukan atau pedoman bagi peneliti 

selanjutnya maupun bagi pihak-pihak yang berkepentingan lainnya. Kami sangat berterima 

kasih yang sebesar-besarnya atas bantuan berbagai pihak terutama kepada PO. Sinar Rezeki 

di Pesawaran dan semua yang telah memberikan bantuan dan informasi yang diperlukan 

dalam penelitian ini. Semoga hasil penelitian ini bermanfaat. 

 

Bandar Lampung, 29 Juni 2021 
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ABSTRAK 
 

PO. Sinar Rezeki merupakan perusahaan penggilingan beras yang bergerak di 
bidang industri pangan. PO. Sinar Rezeki didirikan sekitar tahun 1960 an. 
Masalah yang dihadapi oleh PO. Sinar Rezki pada tahun 2018-2019 adalah PO. 
Sinar Rezeki mengalami penurunan volume penjualan sebesar 14%. Tujuan 
penelitian untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan 
volume penjualan beras pada PO. Sinar Rezeki berdasarkan analisi SWOT dan 
diagram cartesius analisis SWOT. Jenis penelitian ini adalah deskriptif kualitatif. 
Analisis yang digunakan untuk menganalisis permasalahan adalah Analisis 
SWOT dan diagram cartesius SWOT. Hasil dari kombinasi matriks SWOT 
menghasilkan strategi yang paling dominan digunakan untuk meningkatkan 
volume penjualan beras yaitu strategi SO dan ST. Dari hasil perhitungan analisis 
SWOT yang dimana menghasilkan nilai strength 2,05, weakness 0,90, opportunity 
1,40 dan threat 0,90. Berdasarkan hasil dari analisis SWOT tersebut menunjukan 
posisi PO. Sinar Rezeki berada di kuadran I yaitu growth, dimana pada kuadran 
ini PO. Sinar Rezeki memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat 
memanfaatkan peluang yang ada. 

 

Kata Kunci : Strategi pemasaran, Volume penjualan, Analisis SWOT. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 
Setiap perusahaan, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa, 

mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang. Kondisi pertumbuhan bisnis 

sekarang ini cukup tinggi, dimana dapat dilihat dari tumbuhnya perusahaan- 

perusahaan dengan produk yang sejenis sebagai pesaing, sehingga akan terjadi 

persaingan dalam memperebutkan pangsa pasar dan konsumen. Dalam hal ini 

perusahaan hendaknya mengetahui pasar, dimana produk atau jasa yang di produksi 

akan di tawarkan atau di pasarkan. 

Tujuan tersebut dapat dicapai dengan usaha mempertahankan dan 

meningkatkan keuntungan atau laba perusahaan. Usaha yang umum dilakukan 

untuk meningkatkan laba perusahaan yaitu dengan mencari dan membina 

pelanggan, serta usaha menguasai pasar. Usaha tersebut tidak lepas dari peranan 

bagian pemasaran perusahaan dalam melakukan strategi yang bagus untuk dapat 

menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi 

perusahaan di pasar dapat dipertahankan sekaligus ditingkatkan. 

Indonesia merupakan negara agraris yang masyarakatnya banyak yang 

bermata pencaharian sebagai petani, dan beras adalah salah satu komoditas 

pertanian yang utama. Beras menjadi salah satu bahan makanan pokok bagi 

masyarakat di negeri ini. Sebagian besar orang sangat tergantung pada nasi sebagai 

makanan sehari-hari, sampai-sampai banyak yang beranggapan bahwa pengertian 

makan yang sebenarnya, yang dilakukan 3 kali sehari, adalah makan nasi. Keadaan 
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ini membuat usaha jual beli beras jadi ide bisnis yang sangat menjanjikan dan bisa 

berpeluang sebagai sumber pendapatan untuk jangka panjang. Seolah tidak 

terpengaruh dengan naik turunnya harga beras, kebutuhan pokok yang satu ini pasti 

akan meningkat permintaan pasarnya dicari seiring dengan bertambahnya jumlah 

penduduk. Selama masyarakat masih menjadikan nasi sebagai makanan pokok, 

pelaku usaha ini tidak akan kehilangan konsumen. 

Dikutip dalam laman finance.detik.com, pada April 2020 lalu harga beras 

medium ditingkat pedagang mengalami kenaikan 1,73% dibandingkan periode 

yang sama di tahun 2019, atau naiknya menjadi Rp 11.750/kg. Sementara, ,emurut 

peraturan Menteri Perdagangan nomor 57 tahun 2017 harga eceran tertinggi (HET) 

beras medium untuk wilayah Jawa, Lampung, Sumatera Selatan (Sumsel), Bali, 

Nusa Tenggara Barat (NTB), Dan Sulawesi adalah Rp 9.450/kg. Sedangkan, untuk 

wilayah Sumatera Selain Sumsel, Nusa Tenggara Timur (NTT), dan Kalimantan, 

HET beras medium Rp 9.950/kg. Kemudian, untuk wilayah Maluku dan Papua, 

HET beras medium Rp 10.250/kg. 

Dalam strategi pemasaran terdapat istilah Bauran Pemasaran (Marketing 

Mix). Bauran pemasaran merupakan cara dimana pengusaha dapat mempengaruhi 

konsumennya yang memerlukan perencanaan dan pengawasan yang matang serta 

perlu dilakukan tindakan-tindakan yang konkret. Untuk keperluan tersebut 

pengusaha dapat melakukan tindakan-tindakan yang terdiri dari 4 macam, yaitu 

tindakan mengenai produk (product), Harga (price), distribusi atau penempatan 

produk (place) dan promosi (promotion). 

Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam 
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persaingan. Hal ini akan sangat membantu dalam mengenali diri, serta 

memanfaatkan setiap peluang yang ada dan menghindari atau meminimalkan 

dimana strategi pemasaran merupakan upaya mencari posisi pemasaran yang 

menguntungkan dalam suatu industri atau arena fundamental persaingan 

berlangsung pemasaran di duatu perusahaan, selain bertindak dinamis juga harus 

selalu menerapkan prinsip-prinsip yang unggul, dan perusahaan harus 

meninggalkan kebiasaan-kebiasaan lama yang sudah tidak berlaku serta terus 

menerus melakukan inovasi. Karena sekarang bukanlah jaman dimana produsen 

memaksakan kehendak terhadap konsumen, melainkan sebaliknya konsumen 

memaksakan kehendaknya terhadap produsen. 

PO. SINAR REZEKI merupakan perusahaan perorangan yang bergerak di 

bidang penggilingan beras. Berawal dari pendiri serta pemilik penggilingan ini 

yaitu Hi. Solikhin yang pada awalnyanya hanya menjual beras pada sekitar tahun 

1960. Kemudian usaha kecil kecilan itu terus berkembang menjadi usaha besar 

yang pada akhirnya pemilik memutuskan untuk membangun membuka pabrik 

sendiri sekitar tahun 1980 an, dan sampai saat ini masih terus berjalan. PO. SINAR 

REZEKI menghadapi persaingan yang ketat dengan perusahaan lain yang sejenis. 

Maka perusahaan harus terus melakukan inovasi dan lebih berupaya mengatur 

pemasaran sehingga dapat merebut pangsa pasar. Agar dapat dikenal luas oleh 

masyarakat dan meningkatkan penjualan . PO. SINAR REZEKI dari tahun ketahun 

memiliki penjualan yang tidak stabil dan tidak mencapai target tiap bulan nya. 
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Gambar 1 Data volume penjualan beras PO. Sinar Rezeki Tahun 2018-2019 
 

 
Sumber : PO. SINAR REZEKI 

 
Dari tabel diatas dapat dilihat tingkat penjualan PO. SINAR REZEKI dari 

tahun 2018 dan 2019 tidak stabil .Untuk menghadapi hal tersebut, maka Hi. Solikhin 

selaku pemilik toko dituntut untuk menghasilkan ide-ide yang inovatif dan strategi 

yang tepat untuk memenangkan persaingan tersebut sehingga usaha penggilingan 

beras yang dimiliki Bapak Solikhin dapat bertahan dari tahun ke tahun. 

Tabel 1. Data volume penjualan beras PO. Sinar Rezeki dan pesaingnya 
pada tahun 2019 

 
No Nama Perusahaan Jumlah 

 
(Kg) 

Market 
 

(%) 

1 PO. Sinar Rezeki 36.611 28 

2 Pabrik Beras Bumi Makmur 34.532 27 

3 Pabrik Beras At-Torik 30.203 23 
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4 Pabrik Padi H. Zainudin 29.732 22 

Jumlah 131.078 100 

Sumber : PO. Sinar rezeki, Pabrik Beras Bumi Makmur, Pabrik Beras At-Torik, 
Pabrik Beras H. Zainudin 

 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang ada, maka peneliti 

mengajukan sebuah penelitian dengan judul “ Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan Beras Pada PO. SINAR REZEKI “ 

1.2 Identifikasi Masalah 

 
Peneliti mengidentifikasi adanya permasalahan sebagai berikut : 

 
1. Tingkat penjualan di PO. SINAR REZEKI mengalami naik turun atau tidak stabil 

tiap bulannya dalam kurun waktu 2 tahun yaitu sebesar 14% . 

2. Implementasi strategi pemasaran yang digunakan perusahaan belum maksimal 

yang mengakibatkan tidak tercapainya target penjualan yang diinginkan. 

3 Pendistribusian produk yang kurang maksimal. Hal ini dipengaruhi oleh 

kurangnya jumlah tenaga pemasaran. 

1.3 Rumusan Masalah 

 
Berdasarkan uraian latar belakang dan identifikasi masalah, maka dapat 

dirumuskan masalah dalam penelitian ini yaitu : “ Bagaimana Strategi Pemasaran 

yang harus dilakukan dalam meningkatkan Volume penjualan Beras Pada PO. Sinar 

Rezeki Di Pesawaran?”. 
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1.4 Sistematika Penelitian 

BAB I : PENDAHULUAN 

Dalam bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, 

perumusan masalah, pembatasan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian serta sistematika penelitian. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 

Dalam bab ini diuraikan landasan teori yang nantinya akan sangat 

membantu dalam analisis hasil-hasil penelitian, penelitian 

terdahulu, serta kerangka pemikiran. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini diuraikan tentang jenis penelitian, deskripsi 

penelitian, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, serta 

teknik analisis. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini diuraikan mengenai deskripsi objek penelitian serta 

analisis data dan pembahasan atas hasil pengolahan data. 

BAB V : PENUTUP 

Dalam bab ini berisikan tentang kesimpulan dan saran dari 

penelitian yang telah dilakukan. 
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BAB II 
 

TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA PIKIR DAN HIPOTESIS 
 
 

2.1 Landasan Teori 

 
2.1.1 Manajemen 

 
Menurut Malayu S.P. Hasibuan (2016:1) menyatakan bahwa “Manajemen 

berasal dari kata to manage yang artinya mengatur. Manajemen adalah ilmu dan 

seni mengatur proses pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber 

lainnya secara efektif dan efisien untuk mencapai suatu tujuan tertentu. Efisien ialah 

dimana sebuah tugas yang ada telah dilaksanakan secaara terorganisir, benar dan 

sesuai dengan schedule, sementara efektif sendiri berarti bahwa sebuah tujuan 

mampu dicapai sesuai dengan apa yang telah direncanakan. ” 

 

2.1.2 Manajemen Strategik 
 

2.1.2.1 Pengertian Manajemen Strategik 
 

Menurut KBBI (Kamus Besar Bahasa Indonesia) strategi adalah ilmu dan 

seni menggunakan semua sumber daya bangsa-bangsa untuk melaksanakan 

kebijaksanaan tertentu dalam perang dan damai. 

Hubeis dan Najib (2014:19) menyatakan bahwa “kata strategi sendiri 

berasal dari terminilogi militer yang berarti siasat. Strategi digunakan  oleh  

militer untuk mendeskripsikan cara-cara atau jalan yang akan ditempuh untuk 

mengalahkan musuh.” Para ahli manajemen bisnis mengadopsi kata strategi ini 

untuk menjelaskan tindakan-tindakan yang dilakukan perusahaan untuk mencapai 
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kinerja puncak dalam rangka mengungguli pesaingnya. Dengan memasukan kata 

strategi dalam konteks manajemen bisnis, para ahli manajemen bisnis telah 

memunculkan istilah baru yang dikenal dengan manajemen strategik. 

Hubeis dan Najib (2014:19) menyatakan bahwa “Manajemen Strategik 

adalah seperangkat keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja 

organisasi dalam jangka panjang.” Manajemen strategik didefinisikan sebagai 

kumpulan keputusan dan tindakan yang merupakan hasil rumusan dan 

implementasi pada rencana yang  dibuat  untuk  mencapai  tujuan  perusahaan 

serta bagaimana mengevaluasi dan melaksanakan tindakan tersebut demi 

tercapainya tujuan perusahaan, yang mencakup perumusan, implementasi, dan 

evaluasi rencana strategi. 

Menurut Assauri (2018:23) Manajemen Strategik merupakan proses 

penetapan misi, visi dan tujuan organisasi, serta pengembangan kebijakan dan 

program pelaksanaan untuk mencapainya. Oleh karena itu, untuk menjalankan 

Manajemen Strategik, suatu organisasi perlu mengetahui dimana posisi organisasi 

perusahaan sekarang berada, kemana tujuan perusahaan yang direncanakan, serta 

bagaimana upaya yang harus dilakukan untuk mencapai tujuan tersebut. 

2.1.2.2 Pola Pikir Strategik 
 

Menurut Hubeis dan Najib (2014:7) Pola pikir strategik mengajak pimpinan 

perusahaan untuk tidak sekadar melihat perusahaan atau bisnisnya berdiri sendiri 

dan terpisah dari lingkungannya karena pertumbuhan dan keberlanjutan bisnisnya 

bergantung pada kemempuan mengenali lingkungan yang dihadapi dan perumusan 

serangkaian tindakan strategik untuk dapat memanfaatkan peluang yang tersedia 

dan menghindari ancaman yang datang. Dengan pola pikir strategik, pengelola 
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organisasi didorong untuk melihat kedepan mengenai apa yang diinginkan terjadi 

pada organisasinya dan sejauh mana organisasi diharapkan dapat bertumbuh. 

Gambaran mengenai organisasi yang menerepakan strategi secara benar ibarat 

makhluk hidup yang senantiasa mengalami pertumbuhan dan perkembangan secara 

sistematik, seimbang dan dinamis. 

Gambar 2 Pertumbuhan Organisasi dengan Pendekatan Strategik 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Sumber :Hubeis dan Najib (2014) 

 
 

Menurut Hubeis dan Najib (2014 :8) gambar 1 menjelaskan bahwa organisasi hari 

ini selalu terkait dengan masa lalunya, dan dengan pendekatan manajemen 

strategik , masa lalu dan masa kini dipandang sebagai modal untuk pertumbuhan 

di masa depan. Dalam pendekatan strategi, masa lalu memberikan pengalaman 

pembelajaran (Learning experience and lesson learned) yang berguna untuk 

menyiasati masa depan organisasi. 

2.1.2.3 Konsep dan Penyusunan Manajemen Strategik 
 

Menurut Hubies dan Najib (2014:10) menyatakan bahwa penyusunan 

strategi ditentukan oleh misi yang komprehensif dan tegas, keberhati-hatian dalam 

Masa Depan Masa Kini Masa lalu 
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menilai lingkungan eksternal, serta keterbukaan organisasi dalam menyadari 

kekuatan dan kelemahannya . Semua itu berperan dalam mengidentifikasi ancaman 

dan peluang di masa depan serta membuat keputusan strategik yang mampu 

meminimumkan ancaman dan meningkatkan peluang organisasi yang 

bersangkutan. 

Penyusunan strategi erat kaitannya dengan kelompok kerja yang dibentuk 

dan inventarisasi kegiatan sesuai jenis kegiatan, unit kerja yang dilibatkan, dan 

status kegiatan selama satu periode tertentu untuk memprediksi luaran organisasi 

dan kelompok pengguna. Diperlukan suatu model manajemen untuk mengelola 

perubahan melalui kompetensi agar meraih tujuan tertentu. 

2.1.2.4 Manfaat Manajemen Strategik 
 

Hubies dan Najib (2014:18) menyatakan bahwa tujuan utama strategik adalah 

untuk mempelajari mengapa banyak perusahaan sukses dan mengapa banyak 

perusahaan lainnya gagal. Bagaimana perusahaan mengelola kesuksesan di tengah 

situasi persaingan serta bagaimana perusahaan menghadapi kegagalan dan bangkit 

dari kegagalannya untuk menjadi perusahaan yang maju. 

Secara finansial, manajemen strategik akan mendorong peningkatan dalam 

produksi, penjualan, dan laba karena perusahaan didorong memiliki kinerja yang 

tinggi. 

Selain manfaat keuangan, manajemen strategik juga memberikan manfaat non- 

keuangan seperti meningkatkan kesadaran akan ancaman- ancaman yang berasal 

dari luar lingkungan perusahaan, memungkinkan perusahaan memahami strategi 

pesaing, meminimalisir munculnya resistensi terhadap perubahan yang terjadi 
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dalam organisasi memungkian hubungan yang jelas antara penghargaan dan 

kinerja, serta membuat perusahaan mampu melihat perubahan sebagai peluang. 

2.1.3 Pemasaran (Marketing) 
 

2.1.3.1 Pengertian Pemasaran 
 

Menurut Dayle dalam Sudaryono (2016:41), pemasaran adalah proses manajemen 

yang berupaya memaksimumkan laba (retutns) bagi pemegang saham dengan jalan 

menjalin relasi dengan pelanggan utama (valued customers) dan menciptakan 

keunggulan kompetitif. 

2.1.3.2 Fungsi Pemasaran 
 

Berikut ini fungsi-fungsi pemasaran menurut Sudaryono ( 2016 : 50) : 

1. Fungsi pertukaran 
 

Dengan pemasaran, pemebelian dapat membeli produk dari produsen. Baik 

dengan menukar uang dengan produk maupun menukar produk dengan 

produk (barter) untuk dipakai sendiri atau untuk dijual kembali. Penukaran 

merupakan salah satu dari empat cara orang mendapatkan suatu produk. 

2. Fungsi distribusi fisik 
 

Distribusi fisik suatu produk dilakukan dengan mengangkut serta 

menyimpan produk. Produk diangkut dari produsen mendekati konsumen 

yang membutuhkan dengan banyak cara, baik melalui air,darat, udara dan 

sebagainya. Penyimpanan produk mengedepankan upaya menjaga pasokan 

produk agar tidak kekurangan saat dibutuhkan. 
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3. Fungsi Perantara 
 

Untuk menyampaikan produk dari tangan produsen ke tangan konsumen 

dapat dilakukan melalui perantara pemasaran yang menghubungkan 

aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. Aktivitas fungsi perantara 

antara lain pengurangan resiko,pembiayaan pencarian informasi serta 

standarisasi dan penggolongan (klasifikasi) produk. 

2.1.4 Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) 
 

Menurut Sumarmi dan Soeprihanto (2010:274) Marketing mix adalah 

kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran 

yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dengan kata lain marketing mix 

adalah kumpulan dari variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk dapat 

mempengaruhi tanggapan konsumen”. 

2.1.4.1 Variabel-variabel Bauran Pemasaran ( Marketing Mix ) 
 

1. Product (Produk) 
 

“Produk adalah setiap apa saja yang bisa ditawarkan di pasar untuk 

mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan atau kebutuhan”. Produk tidak hanya selalu berupa 

barang tetapi bisa juga berupa jasa ataupun gabungan dari keduanya (barang 

dan jasa). Menurut Sumarnin dan Soeprihanto (2010:274) 

2. Price (Harga) 
 

Harga adalah, “Jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau 

mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari 

barang beserta pelayanannya”. Setelah produk yang diproduksi siap untuk 
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dipasarkan, maka perusahaan akan menentukan harga dari produk 

tersebut.Menurut Sumarni dan Soeprihanto (2010:281). 

3. Tempat (Place) 
 

Tempat dalam marketing mix biasa disebut dengan saluran 

distribusi, saluran dimana produk tersebut sampai kepada konsumen. 

Definisi dari Sumarni dan Soeprihanto (2010:288) tentang saluran distribusi 

adalah, “Saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan produk 

tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau industri pemakai”. 

4. Promosi (Promotion) 
 

Menurut Rangkuti (2010:50) “ Promosi adalah kegiatan penjualan 

dan pemasaran dalam rangka menginformasikan dan mendorong 

permintaan terhadap produk, jasa, dan ide dari perusahaan dengan cara 

memengaruhi konsumen agar mau membeli produk dan jasa yang 

dihasilakn oleh perusahaan. “ 

2.1.5 Strategi Pemasaran 
 

2.1.5.1 Pengertian Strategi Pemasaran 
 

Menurut Assauri (2015:168) Strategi pemasaran pada dasarnya adalah 

rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat 

tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

Sedangkan menurut Hasan (2013:436), strategi pemasaran baik harus 

dibangun atas dasar pemahaman bisnis yang kuat, dikombinasikan dengan 



14 
 

 
 

pemahaman kebutuhan dan keinginan pelanggan, pesaing dan core bisnis termasuk 

dengan para pemasok dan distributor. 

2.1.5.2 Tujuan Strategi Pemasaran 
 

Ada beberapa tujuan strategi pemasaran antara lain yaitu : 
 

 Untuk peningkatan kualitas koordinasi dalam tim pemasaran. 
 

 Untuk mengukur hasil pemasaran berdasarkan standard prestasi yang 

berlaku. 

 Untuk memberikan dasar yang logis dalam setiap pengambilan keputusan. 
 

 Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi jika terjadi perubahan 

dalam pemasaran. 

2.1.5.3 Jenis Strategi Pemasaran 
 

Assauri (2015:179) menyatakan bahwa strategi pemasaran dapat dibedakan tiga 

jenis strategi pemasaran yang dapat ditempuh perusahaan yakni : 

1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar (Undifferentiated 

marketing). 

2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 

marketing). 

3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
 

Lebih lengkap nya akan diuraikan sebagai berikut : 
 

1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar (Undifferentiated 

marketing). 

Strategi ini menganggap pasar sebagai keseluruhan, jadi perusahaan 

hanya memperhatikan kebutuhan secara umum. Produk yang dihasilkan dan 
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dipasarkan biasanya hanya satu macam produk saja dan berusaha menarik 

konsumen dengan satu rencana pemasaran saja. 

2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 

marketing). 

Strategi pemasaran ini melayani kebutuhan beberapa kelompok 

tertentu dengan satu jenis produk tertentu pula. Jadi produsen atau 

perusahaan menghasilkan produk yang berbeda sesuai dengan segmen 

pasar. 

3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
 

Strategi pemasaran ini adalah dengan mengkhususkan pemasaran 

produknya ke dalam beberapa segmen pasar dengan pertimbangan 

keterbatasan sumberdaya yang dimiliki perusahaan. Dalam hal ini produsen 

memilih segmen pasar tertentu dan menawarkan produk yang sesuai 

kebutuhan kelompok konsumen sesuai segmen pasar itu, tentunya lebih 

spesifik. Jadi perusahaan produsen memusatkan perhatian dan seluruh 

kegiatan akan memberikan keuntungan yang optimal. 

2.1.6 Volume Penjualan 
 

Menurut Rangkuti Freddy dalam Efriyanti F;Wijaya O (2016) menyatakan 

bahwa “Volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif 

dari segi fisik atau volume atau unit suatu produk.Volume penjualan merupakan 

suatu yang menandakan naik turunnya penjualan dan dapat dinyatakan dalam 

bentuk unit, kilo, ton atau liter. “ 
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2.1.7 Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity And Threat) 
 

2.1.7.1 Pengertian Analisis SWOT 
 

Menurut David dan Fredd (2011:327) menyatakan bahwa: “Analisis SWOT 

adalah sebuah alat pencocokan yang penting guna membantu manajer dalam 

mengembangkan empat jenis strategi Strengths-Opportunities (SO), strategi 

Weeknesses-Opertunities (Wo), strategi Strengths-Threats (ST) atau strategi 

Weekness-Threats (WT) yang terhadap penerapan strategi . 

Menurut Wijayati (2019:5), Analisis SWOT merupakan suatu metode yang 

memuat perencanaan strategis guna mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang, 

dan ancaman yang dapat diaplikasikan dalam suatu proyek atau suatu spekulasi 

bisnis. Proses dalam analisis SWOT akan melibatkan penentuan tujuan yang 

spesifik dari spekulasi bisnis atau proyek. Untuk mendukung analisisnya,juga 

dilakukan dengan melalui identifikasi faktor internal dan eksternal yang 

mendukung dan yang tidak dalam mencapai tujuan suatu organisasi atau bisnis. 

2.1.7.2 Tujuan Analisis SWOT 
 

Menurut Rangkuti (2011:197) menyatakan bahwa, “ tujuan analisa SWOT 

yaitu membandingkan antara faktor eksternal peluang dan ancaman dengan faktor 

internal kekuatan dan kelemahan sehingga dari analisis tersebut dapat diambil suatu 

keputusan strategis suatu organisasi. “ 

2.1.7.3 Matriks SWOT 
 

Menurut Hubeis dan Najib Matriks (2014:96) SWOT adalah alat untuk 

mencocokkan faktor-faktor penting yang akan membantu manajer 

mengembangkan empat tipe strategi, yaitu SO (Kekuatan-Peluang atau Strengths- 
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Opportunities), WO (Kelemahan-Peluang atau Weakness-Threats), dan WT 

(Kelemahan-Ancaman atau Weakness-Threats). 

1. Strategi SO (Strengths-Opportunities atau Kekuatan-Peluang) adalah 

strategi yang digunakan perusahaan dengan memanfaatkan atau 

mengoptimalkan kekuatan yang dimiliki untuk memanfaatkan berbagai 

peluang yang ada. 

2. Staretgi WO (Weaknes-Opportunities atau Kelemahan-Peluang) adalah 

strategi yang digunakan perusahaan yang seoptimal mungkin 

meminimalisir kelemahan yang ada untuk memanfaatkan berbagai peluang. 

3. Strategi ST (Strengths-Threats atau Kekuatan-Ancaman) adalah strategi 

yang digunakan perusahaan dengan memanfaatkan atau mengoptimalkan 

kekuatan unuk mengurangi berbagai ancaman yang mungkin melingkupi 

perusahaan. 

4. Strategi WT (Weakness-Threats atau Kelemahan-Ancaman) adalah strategi 

untuk mengurangi kelemahan guna meminimalisir ancaman yang ada. 
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2.2 Kerangka Pemikiran 

 
Gambar 3 Kerangka Pemikiran Teoritis PO. Sinar Rezeki 
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BAB III  

TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN 

3.1 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai peneliti dari penelitian ini yaitu: 

Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan dalam 

meningkatkan volume penjualan produk pada PO. Sinar Rezeki. 

3.2 Manfaat Penelitian 

Peneliti berharap penelitian ini dapat memberikan kontribusi yang bermanfaat 

bagi semua pihak, yaitu antara lain : 

1. Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan, pengalaman, dan 

wawasan tentang strategi bersaing yang dilakukan oleh perusahaan tersebut. 

Khususnya analisis SWOT dan yang berkaitan dengan strategi bisnis di PO. 

Sinar Rezeki 

2. Bagi Perusahaan 

Memberikan informasi kepada manajemen perusahaan untuk dijadikan bahan 

pertimbangan dalam menerapkan analisis SWOT dan strategi pemasaran pada 

perusahaan 

3. Bagi Peneliti Lain 

Sebagai bahan informasi ilmiah untuk memperluas wawasan pihak lain yang 

berkepentingan dibidang analisis lingkungan dan manajemen strategi dengan 

mengambil penelitian yang sama akan tetapi dengan perusahaan yang berbeda. 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi pembaca dan 

dapat memberikan informasi bagi penelitian yang berkaitan dengan bidang 

bisnis. 
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BAB IV 

METODE PENELITIAN 

 

4.1 Jenis Penelitian 

 
a. Penelitian Kepustakaan (Library Research) 

 
Penelitian yang dilakukan dengan cara mencari dan mempelajari bahan- 

bahan yang ada pada literatur-literatur, catatan, karya ilmiah, artikel dan 

sebagainya yang dijadikan landasan dalam penelitian. 

b. Penelitian Lapangan (Field Research) 
 

Pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengadakan penelitian 

langsung pada perusahaan yang akan diteliti melalui media observasi, 

wawancara dan pencatatan data. 

4.2 Desain Penelitian 

 
Desain penelitian yang digunakan pada penelitian kali ini yaitu desain 

penelitian deskriptif kualitatif. Menurut Mukhtar (2013:10) metode penelitian 

deskriptif kualitatif adalah sebuah metode yang digunakan peneliti untuk 

menemukan pengetahuan atau teori terhadap penelitian pada satu waktu tertentu. 

Metode yang diterapkan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif kualitatif. 

 

4.3 Jenis dan Sumber Data 

 
4.3.1 Data Primer 

 
Data primer yaitu data yang  di  peroleh  atau  dikumpulkan  langsung 

dari sumber atau objeknya. Data primer dalam penelitian ini berupa data 
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hasil kuisioner dan wawancara yaitu data target penjualan, produk, volume 

penjualan, dan data yang berhubungan dengan penelitian. 

4.2.2 Data Sekunder 

 
Data sekunder yaitu data yang diperoleh atau dikumpulkan dari pihak lain 

bukan oleh periset sendiri (bahan bacaan, literatur, internet). Sumber sekunder 

dalam penelitian ini adalah data target penjualan, volume penjualan, dan data yang 

berhubungan dengan penelitian. 

4.4 Metode Pengumpulan Data 

 
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik pengumpulan  

data sebagai berikut : 

4.4.1 Observasi 
 

Pengumpulan data dengan melakukan pengamatan secara langsung 

ke PO. Sinar Rezeki 

4.4.2 Wawancara 
 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mengajukan 

pertanyaan langsung yang  berkaitan  untuk  memperoleh  data 

yang relevan dengan penelitian ini. 

4.4.3 Dokumentasi 
 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan mengunakan 

dokumen tertulis (hasil penelitian, laporan tertulis, buku literatur, 

majalah, jurnal, dan sebagainya) sebagai sebagai sumber data penelitian 

yang berhubungan dengan masalah penelitian. 
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4.4.4 Kuisisoner 
 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara menyusun 

pertanyaan- pertanyaan yang sifatnya tertutup dan harus diisi oleh 

responden dengan cara memilih salah satu alternatif jawaban yang sudah 

tersedia. Pada penelitian ini peneliti membagikan kuisioner kepada 5 

responden. 

4.5 Metode Analisis 

 
Metode analisis yang digunakan peneliti dalam penelitian ini adalah 

metode analisis kualitatif, yaitu metode yang digunakan untuk menganalisis data 

dengan menggunakan penalaran dengan berpedoman pada pendekatan teoritis. 

Kalaupun ada data berupa angka-angka sifat analisisnya hanya terbatas pada 

menilai, pemberian informasi atau mengevaluasi data angka tersebut kemudian 

melakukan penafsiran dan menyimpulkan. 

4.5.1 Alat Analisis Data 
 

Adapun alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu: Analisis 

SWOT (Strenghts, Weakness, Opportunity and Threats). Metode kerja analisis 

SWOT guna menentukan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman perusahaan 

(Sugiyono 2013:13) . 
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Weakness 

 
Opportunity 

 
 

Gambar 4 Diagram Cartesius SWOT 
 
 

 

(-,+) Kuadran III 

Stabilitas (strategi WO) 

Kuadran I (+,+) 

Growth (Strategi SO) 

 
 
 
 
 

Defence (Strategi WT) 

(-,-) Kuadran IV 

Diversifikasi (Strategi ST) 

Kuadran II (+,-) 
 

 
 
 

 

Sumber : Rangkuti (2014:20) 
 
 

Kuadran I : Ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan 

perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan 

sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi 

yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung 

kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented 

strategy). 

Kuadran 2 :  Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini 

masih memiliki kekuatan dari strategi internal. Strategi 

yang harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk 

Threat 

 
Strength 
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memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi 

diversifiksi (produk/pasar). 

Kuadran 3 : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, 

tetapi dilain pihak, ia menghadapi beberapa Kendala atau 

kelemahan internal. Kondisi bisnis pada kuadran 3 ini mirip 

dengan question Mark pada BCG matrik. Fokus strategi 

perusahaan ini adalah meminimalkan masalah-masalah 

internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar 

yang lebih baik. 

Kuadran 4 : Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, 

perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan 

kelemahan internal. 

Tabel 3 Kombinasi Matriks SWOT 
 
 

IFAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

EFAS 

• Strengths (S) 

Tentukan faktor-faktor 

kekuatan internal 

• Weakness (W) 

Tentukam faktor- faktor 

kelemahan internal 
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• Opportunities (O) 

Tentukan faktor-faktor 

peluang eksternal 

• Strategi S-O 

Ciptakan Strategi yang 

menggunakan kekuatan untuk 

memanfaatkan peluang 

(Agresif) 

• Strategi W-O 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan 

untuk memanfaatkan 

peluang (Turn Around) 

• Threats (T) 

Tentukan faktor-faktor 

ancaman eksternal 

• Strategi S-T 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan untuk 

mengatasi ancaman 

(diversivikasi) 

• Strategi W-T 

Ciptakan strategi 

meminimalkan kelemahan 

dan menghindari ancaman 

 
 

Sumber : Freddi Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis (2008:51) 
 
 

4.5.1.1 Strategi SO (Strenghts Opportunities) = Kuadran 1 
 

Strategi SO merupakan strategi yang dibuat berdasarkan jalan 

pemikiran objek, yaitu dengan menggunakan seluruh kekuatan untuk 

merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. 

4.5.1.2 Strategi ST (Strenghts Threats) = Kuadran 2 
 

Strategi ST merupakan strategi yang menggunakan kekuatas yang 

dimiliki objek untuk mengatasi ancaman 

4.5.1.3 Strategi WO (Weaknesses Opportunities) = Kuadran 3 
 

Strategi WO ini ditetapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang 

ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. 
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4.5.1.4 Strategi WT (Weaknesses Threats) = Kuadran 4 
 

Strategi WT didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan 

berusaha meminimalkan kelemahan-kelemahan yang ada serta 

menghindari ancaman. 
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BAB V 
 

HASIL PENELITIAN DAN ANALISIS DATA 
 

 
5.1 Gambaran Objek Penelitian 

 
PO. SINAR REZEKI merupakan perusahaan perorangan yang bergerak di bidang 

penggilingan beras. PO. SINAR REZEKI terletak di Desa Taman Sari, Kecamatan Gedong 

Tataan, Kabupaten Pesawaran. Berawal dari pendiri serta pemilik penggilingan ini yaitu 

Hi. Solikhin yang pada awalnyanya hanya menjual beras pada sekitar tahun 1960. 

Kemudian usaha kecil kecilan itu terus berkembang menjadi usaha besar yang pada 

akhirnya pemilik memutuskan untuk membangun membuka pabrik sendiri sekitar tahun 

1980 an, dan sampai saat ini masih terus berjalan. PO. SINAR REZEKI menghadapi 

persaingan yang ketat dengan perusahaan lain yang sejenis. Maka perusahaan harus terus 

melakukan inovasi dan lebih berupaya mengatur pemasaran sehingga dapat merebut 

pangsa pasar. Agar dapat dikenal luas oleh masyarakat dan meningkatkan penjualan . PO. 

SINAR REZEKI dari tahun ketahun memiliki penjualan yang tidak stabil dan tidak 

mencapai target tiap bulan nya. 

5.2 Analisis Data 

 
5.2.1 Analisis Internal ( Internal Factor Analysis Summary ) 

 
Pada analisis lingkungan internal ini, yang dikaji adalah factor-faktor yang 

berada di dalam perusahaan yaitu kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) 

yang dimiliki oleh perusahaan. Adapun sebelum membuat tabel ringkasan analisis 

faktor-faktor strategi internal, perlu terlebih dahulu diketahui faktor-faktor internal 

perusahaan. 
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5.2.1.1 Tahap Pertama 
 

Yaitu dengan menentukan factor-faktor yang menjadi kekuatan 

dan kelemahan perusahaan. Setiap kekuatan dapat dinilai sehubungan 

dengan kemampuan yang dimiliki perusahaan dalam menjalankan 

kegiatannya untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. Sedangkan 

yang menjadi ancaman pada perusahaan merupakan bagian ketidak 

mampuan perusahaan dalam menghadapi situasi persaingan bisnis. 

Dari hasil kuisioner yang telah diberikan kepada PO. Sinar Rezeki 

Pesawaran maka dapat diketahui yang menjadi factor-faktor nternal pada 

perusahaan ini adalah sebagai berikut : 

1. Faktor-faktor yang menjadi kekuatan perusahaan : 
 

• Kualitas Produk 
 

• Stok Produk selalu ada 
 

• Reputasi perusahaan baik 
 

• Pelayanan yang diberikan baik 
 
2. Faktor-faktor yang menjadi kelemahan : 

 
• Kurangnya Promosi 
 
• Kurangnya tenaga pemasaran 
 
• Luas tempat usaha 
 
• Harga seperti harga pasaran 
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5.2.1.2 Tahap Kedua 

 
Setelah menentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan 

kelemahan perusahaan, maka selanjutnya adalah pemberian bobot dari 

masing-masing faktor dengan skala mulai dari 1,0 ( paling penting ) sampai 

0,0 ( tidak penting ) dan semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh 

melebihi skor total 1,00. 

Tabel 4 Penentuan faktor-faktor Bobot Internal PO. Sinar Rezeki 
 

No Indikator Pernyataan Bobot 
Kekuatan 

1 Kualitas produk baik 0,15 
2 Stok produk selalu ada 0,15 
3 Reputasi perusahaan baik 0,20 
4 Pelayanan yang diberikan baik 0,15 

Kelemahan 
1 Kurangnya promosi 0,10 
2 Kurangnya tenaga pemasaran 0,05 
3 Luas tempat usaha 0,10 
4 Harga seperti harga pasaran 0,10 

Total 1.00 
Sumber : data diolah, 2021 
 
 

5.2.1.3 Tahap ketiga 
 

Pada tahap selanjutnya akan menentukan rating dari masing- 

masing faktor yang telah ditentukan. Untuk faktoe kekuatan, skala 

mulai dari 4 (sangat baik) sampai dengan 1 (dibawah rata-rata). 

Adapun cara pemberian rating kekuatan, yaitu : 

- Rating 1 : Kekuatan dibawah rata-rata pesaing 

- Rating 2 : Kekuatan rata-rata sama dengan pesaing 

- Rating 3 : Kekuatan diatas rata-rata pesaing 
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- Rating 4 : Kekuatan sangat besar dari pada pesaing  

Sedangkan untuk faktor yang berupa kelemahan adalah kebalikannya : 

1) Rating 1 : Kelemahan sangat besar dari pada pesaing 
 

2) Rating 2 : Kelemahan diatas rata-rata pesaing 
 

3) Rating 3 : Kekuatan diatas rata-rata pesaing 
 

4) Rating 4 : Kelemahan dibawah rata-rata pesaing 
 

          Tabel 5 penentuan faktor-faktor Rating Internal PO. Sinar Rezeki 
 

No Indikator Pernyataan Rating 
Kekuatan 

1 Kualitas produk baik 4 
2 Stok produk selalu ada 3 
3 Reputasi perusahaan baik 2 
4 Pelayanan yang diberikan baik 4 

Kelemahan 
1 Kurangnya promosi 3 
2 Kurangnya tenaga pemasaran 3 
3 Luas tempat usaha 4 
4 Harga seperti harga pasaran 4 

Sumber : data diolah, 2021. 
 

5.2.1.4 Tahap Keempat 
 

Tahap terakhir untuk mendapatkan total skor/nilai dari analisis 

lingkungan internal perusahaan dengan cara mengkalikan 

pembobotan tiap faktor-faktor internal perusahaan dengan rating yang 

sudah didapat. Total skor/nilai analisis faktor-faktor internal dapat 

dilihat pada tabel berikut ini : 
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                              Tabel 6 IFAS PO. Sinar Rezeki 
 

No Faktor-faktor Internal Bobot Rating Nilai skor 
Kekuatan 

1 Kualitas produk baik 0,15 4 0,60 
2 Stok produk selalu ada 0,15 3 0,45 
3 Reputasi perusahaan baik 0,20 2 0,40 
4 Pelayanan yang diberikan 

baik 
0,15 4 0,60 

Sub Total 0,65  2,05 
Kelemahan 

1 Kurangnya promosi 0,10 2 0,20 
2 Kurangnya tenaga pemasaran 0,05 2 0,10 
3 Luas tempat usaha 0,10 3 0,30 
4 Harga seperti pasaran 0,10 3 0,30 

Sub Total 0,35  0,90 
Total 1.00  2,95 

Sumber : data diolah, 2021. 

Berdasarkan perhitungan pada tabel 8, diketahui faktor kekuatan memliki 

total nilai skor sebesar 2,05 sedangkan faktor kelemahan memiliki total nilai skor 

sebesar 0,90. Adapun total nilai skor keseluruhan faktor internal adalah 2,95. 

5.2.2 Analisis Eksternal (Eksternal Factors Analysis Summary) 
 

Pada analisis lingkungan eksternal ini, perusahaan mengkaji faktor-faktor 

yang berada diluar perusahaan yaitu berupa peluang (Opportunity) dan ancaman 

(Threats) yang dihadapi. Sebelum pembuatan tabel ringkasan analisis faktor-faktor 

strategi eksternal perlu terlebih dahulu mengetahui apa saja faktor-faktor eksternal 

perusahaan. Tahap-tahap penentuannya sebagai berikut : 

5.2.2.1 Tahap pertama 

Yaitu dengan menentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan 

ancaman bagi perusahaan. Setiap peluang dapat dinilai sehubungan dengan 

potensial daya tariknya, sedangkan untuk ancaman pada perusahaan merupakan 
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bagian dari bisnis yang harus diperhatiikan karena ancaman dating dari berbagai 

sisi yang ada didalam pasar. 

Dari daftar pertanyaan yang telah diberikan kepada PO. Sinar Rezeki 

Pesawaran, maka dapat diketahui yang menjadi faktor-faktor strategi eksternal 

pada perusahaan ini adalah sebagai berikut : 

1. Faktor-faktor yang menjadi peluang : 

- Memiliki banyak konsumen yang setia 

- Konsumen sering membeli produk dalam jumlah banyak 

- Memiliki hubungan yang baik dengan konsumen 

- letak perusahaan mudah dijangkau 

2. Faktor-faktor yang menjadi ancaman : 

- Memiliki banyak pesaing 

- Adanya kesamaan produk dengan pesaing 

- Pesaing gencar melakukan promosi 

- Lokasi pesaing yang lebih strategis 

 
5.2.2.2 Tahap kedua 
 

Setelah menentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman 

perusahaan, maka selanjutnya adalah pemberian bobot dari masing-masing faktor 

dengan skala mulai dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (tidak penting) dan semua bobot 

tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00. Pemberian bobot dilakukan 

dengan memberikan kuisioner kepada PO. Sinar Rezeki Pesawaran dengan berupa 

pertanyaan-pertanyaan mengenai faktor-faktor eksternal perusahaan. 

 

 



33 
 

Tabel 7 Penentuan faktor-faktor Bobot Eksternal PO. Sinar Rezeki 

Pesawaran 
 

No Indikator Pernyataan Bobot 
Peluang 

1 Memiliki banyak konsumen yang loyal 0,15 
2 Konsumen sering membeli produk dalam 

jumlah banyak 
0,15 

3 Mempunyai hubungan baik dengan 
konsumen 

0,15 

4 Letak perusahaan mudah dijangkau 0,10 
Ancaman 

1 Memiliki banyak pesaing 0,10 
2 Adanya kesamaan produk dengan pesaing 0,15 
3 Pesaing gncar melakukan promosi 0,05 
4 Lokasi pesaing yang lebih strategis 0,10 

Total 0,95 
Sumber : data diolah, 2021. 

 
5.2.2.3 Tahap ketiga 

 
Setelah menentukan bobot pada setiap faktor peluang dan ancaman 

maka selanjutnya menetukan rating dari masing-masing faktor. Untuk 

faktor peluang skala mulai dari 4 (sangat baik ) sampai dengan 1 ( dibawah 

rata-rata ). Adapun cara pemberian rating peluang yaitu : 

- Rating 1 : Peluang dibawah rata-rata pesaing 
 
- Rating 2 : Peluang rata-rata sama dengan pesaing 
 
- Rating 3 : Peluang diatas rata-rata pesaing 
 
- Rating 4 : Peluang sangat besar dari pada pesaing 
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Sedangkan untuk faktor yang berupa ancaman adalah kebalikannya : 

 
1) Rating 1 : Ancaman sangat besar dari pada pesaing 

 
2) Rating 2 : Ancaman diatas rata-rata pesaing 

 
3) Rating 3 : Ancaman rata-rata sama dengan pesaing 

 
4) Rating 4 : Ancaman dibwah rata-rata pesaing 

 
Tabel 8 Penentuan faktor-faktor Rating Eksternal PO. Sinar Rezeki 

Pesawaran 
 

No Indikator Pernyataan Rating 
Peluang 

1 Memiliki banyak konsumen yang loyal 3 
2 Konsumen sering membeli produk dalam 

jumlah banyak 
2 

3 Mempunyai hubungan baik dengan 
konsumen 

3 

4 Letak perusahaan mudah dijangkau 2 
Ancaman 

1 Memiliki banyak pesaing 2 
2 Adanya kesamaan produk dengan pesaing 3 
3 Pesaing gncar melakukan promosi 4 
4 Lokasi pesaing yang lebih strategis 3 

Sumber : data diolah,2021. 
 

5.2.2.4 Tahap keempat 
 

Tahap keempat merupakan tahap terakhir untuk mendapatkan total 

skor dari analisis lingkungan eksternal perusahaan dengan cara 

mengkalikan pembobotan masing-masing faktor eksternal perusahaan 

dengan rating yang telah didapat. Maka total skor nilai analisis faktor- 

faktor dapat dilihat pada tabel berikut ini : 
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                                   Tabel 9 EFAS PO. Sinar Rezeki 
 

No Faktor-faktor Internal Bobot Rating Nilai Skor 
Peluang 

1 Memiliki banyak konsumen 
yang loyal 

0,15 3 
0,45 

2 Konsumen sering membeli 
produk dalam jumlah banyak 

0,15 2 
0,30 

3 Mempunyai hubungan baik 
dengan konsumen 

0,15 3 0,45 

4 Letak perusahaan mudah 
dijangkau 

0,10 2 0,20 

Sub Total 0,55  1,40 
Kelemahan 

1 Memiliki banyak pesaing 0,10 2 0,20 
2 Adanya kesamaan produk 

dengan pesaing 
0,15 3 

0,10 

3 Pesaing gncar melakukan 
promosi 

0,05 4 
0,30 

4 Lokasi pesaing yang lebih 
strategis 

0,10 3 0,30 

Sub Total 0,40  0,90 
Total 0,95  2,30 

Sumber : data diolah, 2021. 
 

Berdasarkan perhitungan pada tabel 11 , diketahui faktor peluang memliki 

total nilai skor sebesar 1,40 sedangkan faktor kelemahan memiliki total nilai skor 

sebesar 0,90. Adapun total nilai skor keseluruhan faktor internal adalah 2,30. 

Selanjutnya nilai skor masing-masing faktor dapat dirinci, strength : 2,05, 

weakness : 0,90, opportunity : 1,40 dan threat : 0,90. Sedangkan total nilai skor 

keseluruhan untuk faktor internal adalah : 2,95 dan faktor eksternal adalah 2,30. 

5.2.3 Diagram Cartesius Analisis SWOT 
 

Diagram cartesius analisis SWOT adalah tahap analisis selanjutnya setelah 

tabel IFAS dan EFAS dibuat. Berdasarkan tabel IFAS dan EFAS diketahui nilai 

strength dan weakness mempunyai selisih 1,15 dan nilai opportunity dengan threat 



36 
 

 
 

mempunyai selisih 0,50. Dari hasil identifikasi faktor-faktor tersebut dapat 

digambarkan dalam diagram cartesius analisis SWOT yang dapat dilihat pada 

gambar 3 dibawah ini : 

Gambar 5 Diagram Cartesius Analisis SWOT PO. Sinar Rezeki 

 
Opportunity (1,40) 

 
 
 
 

III. Stabilitas I. Growth 
 

(0,50) 
 

weakness (-0,90) 
 
 

IV. Defence 

 
 

(1,15) 

Strength (2,05) 
 
 

II. Diversifikasi 
 

 
Threat (-0,90) 

 
 

Sumber : data diolah, 2021. 
 
 

Berdasarkan diagram Cartesius analisis SWOT diatas, diketahui PO. Sinar 

Rezeki berada di kuadran I, dimana situasi yang sangat menguntungkan. Pada 

kuadran ini. PO. Sinar Rezeki memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat 

memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini 

adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy). 

Artinya organisasi dalam kondisi prima dan mantap sehingga sangat dimungkinkan 

untuk terus melakukan ekspansi, memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan 
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secara secara maksimal. Hal ini dapat dilakukan oleh PO. Sinar Rezeki dengan cara 

berjualan keliling ataupun membuka cabang cabang perusahaan di daerah daerah 

sehingga cakupan pemasaran beras PO. Sinar Rezeki dapat lebih luas. Kemudian 

ekspansi yang dapat dilakukan oleh PO. Sinar Rezeki terutama dibidang pemasaran 

yaitu membuka cabang, yang dimaksud dalam membuka cabang ini yaitu PO. Sinar 

Rezeki dapat membuka cabang toko beras ke daerah daerah yang sebelumnya tidak 

terjangkau oleh perusahaan. Selanjutnya untuk melakukan ekspansi hal yang bisa 

dilakukan yaitu mengaplikasikan sistem penjualan baru, maksudnya yaitu seiring 

dengan perkembangan zaman maka perusahaan juga harus bisa beradaptasi dengan 

kemajuan kemajuan yang ada, salah satu nya yaitu berdagang secara online, untuk 

meningkatkan penjualannya PO. Sinar Rezeki bisa menjual produknya secara 

online, contohnya yaitu aplikasi gojek, dengan menjual beras via gojek, masyarakat 

yang malas atau hal lainnya, bisa memanfaatkan aplikasi gojek yang dimana hanya 

tinggal mengklik tombol pesan maka beras akan sampai di rumah pelanggan 

tersebut harus bersusah payah keluar rumah. Selain itu PO. Sinar Rezeki bisa 

bekerja sama dengan toko toko kelontong skala kecil maupun besar, supaya mereka 

mau menjual produksi beras milik PO. Sinar Rezeki. 

5.2.4 Matriks SWOT 
 

Dari total nilai masing-masing faktor selain digambarkan dalam diagram 

cartesius SWOT juga digambarkan dalam rumus kombinasi matriks SWOT dan 

alternative perencanaan strategi kuantitatif diagram SWOT yang dapat dilihat pada 

tabel 12 dibawah ini : 
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Tabel 10 Rumusan dan Alternatif perencanaan kombinasi SWOT 
 
 

IFAS 
 
 

EFAS 

Strength (S) Weakness (W) 

Opportunity (O) Strategi (SO) 
 
= 2,05 + 1,40 

 
= 3,45 

Strategi (WO) 
 
= 0,90+1,40 

 
= 2,30 

Threat (T) Strategi (ST) 
 
= 2,05+0,90 

 
= 2,95 

Strategi (WT) 
 
= 0,90+0,90 

 
= 1,80 

Sumber : data diolah, 2021 

 
Pada tabel diatas, diperoleh nilai hasil kombinasi strategi SWOT sebagai 

berikut : strength-opportunity (3,45) pada strategi ini menggunakan kekuatan untuk 

memanfaatkan peluang, weakness-opportunity (2,30) strategi ini meminimalkan 

kelemahan untuk memanfaatkan peluang, strength-threat (2,95) strategi ini 

menggunakan kekuatan untuk mengatasi ancaman dan weakness-threat (1,80) 

strategi ini meminimalkan kelemahan untuk menghindari ancaman. 

Berdasarkan hasil perhitungan kombinasi matriks SWOT diatas, maka 

strategi yang paling dominan digunakan untuk meningkatkan penjualan beras pada 

PO. Sinar Rezeki yaitu strategi SO dengan total nilai 3,45 dan strategi ST dengan 

total nilai 2,95. 
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                        Tabel 11 Kombinasi Strategi Matriks SWOT 
 
 

 
IFAS 

 
 
 
 
 
 
EFAS 

 
Strength : 

 
1. Kualitas produk baik 

 
2. Stok produk ada 

 
3. Reputasi perusahaan baik 

 
4. Pelayanan yang diberikan 
baik 

 
Weakness : 

 
1. Kurangnya promosi 

 
2. Kurangnya tenaga 
pemasaran 

 
3. Luas tempat 

 
4. Harga seperti harga 
pasaran 

 

Opportunity: 
 
1. Memiliki banyak 
konsumen yang setia 

 
2. Konsumen sering 
membeli produk dalam 
jumlah banyak 

 
3. Memiliki hubungan yang 
baik dengan konsumen 

 
4. Letak perusahaan mudah 
dijangkau 

 

Strategi SO : 
 
1. Menjalin komunikasi 
yang baik dengan 
konsumen, dengan cara 
menaggapi keluhan maupun 
saran dari konsumen 

 
2. Selalu memiliki stok 
produk untuk memenuhi 
kebutuhan pelanggan 

 

Strategi WO : 
 
1. Melakukan promosi 
untuk menarik minat 
konsumen 

 
2. Memperluas jaringan 
pemasaran dengan cara 
mendistribusikan beras ke 
toko toko sembako 

 
Threath : 

 
1. Memiliki banyak pesaing 

 
2. Adanya kesamaan produk 
dengan pesaing 

 
3. Pesaing gencar 
melakukan promosi 

 
4. Lokasi pesaing yang lebih 
strategis 

 
Strategi ST : 

 
1. Meningkatkan kualitas 
produk supaya produk dapat 
bersaing dengan pesaing 

 

2. Menambah ketersediaan 
stok produk beras 

 
Strategi WT : 

 
1. Meningkatkan kegiatan- 
kegiatan promosi melalui 
tenaga pemasaran 

 
2. Membuka tempat baru 
yang mudah dijangkau 
konsumen 

Sumber : peneliti tahun 2021 

Dari tabel 13 diatas terdapat kombinasi matriks SWOT, maka diporoleh berbagai 

strtategi yang dapat dilakukan PO. Sinar Rezeki sebagai berikut : 
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1. Strength-Opportunities 
 

a. Memiliki hubungan yang baik dengan konsumen 
 

Menjalin komunikasi yang baik dengan konsumen, seperti 

menanggapi keluhan maupun kritik atau saran yang diberikan oleh 

konsumen kepada PO. Sinar Rezeki . 

b. Stock produk selalu ada 

 
PO. Sinar Rezeki diharap selalu memiliki stock produk untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan. Konsumen akan puas jika barang yang 

dicarinya selalu tersedia, sehingga konsumen tidak akan beralih ke toko 

lain. 

2. Weakness-Opportunities 
 

a. Melakukan promosi 

 
Untuk dapat menarik minat pelanggan, PO. Sinar Rezeki diharap dapat 

membuat promosi yang menarik minat pelanggan. Salah satunya dapat 

dilakuakn dengan cara memberikan promosi gratis antar dengan syarat 

pembelian minimum dan daerah yang dituju masih terdapat didalam satu 

daerah yaitu daerah Gedong Tataan. 

b. Memperluas jaringan pemasaran 

 
Untuk memperluas jaringan pemasaran, PO. Sinar Rezeki bisa 

mendistribusikan produknya ke toko toko sembako yang ada disekitaran 

daerah Gedong Tataan, pesawaran maupun ke daerah diluar Pesawaran . 
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3. Strength-Threat 
 

a. Meningkatkan kualitas produk 

 
Supaya produk beras PO. Sinar Rezeki dapat bersaing dengan produk 

pesaing, maka PO. Sinar Rezeki diharap meningkatkan kualitas produk 

sehingga konsumen merasa puas dengan beras PO. Sinar Rezeki 

dibandingkan beras milik pesaing. 

b. Meningkatkan stock produk 

 
PO. Sinar Rezeki diharap mampu meningkatkan stock produk sehingga 

konsumen yang ingin membeli terutama yang ingin membeli dalam jumlah 

banyak tidak merasa kecewa saat membeli produk tetapi produknya tidak 

tersedia. 

4. Weakness-Threat 
 

a. Melakukan promosi untuk menarik minat konsumen 

 
Untuk menarik minat konsumen PO. Sinar Rezeki diharap bisa 

melakukan promosi yang menarik minat pelanggan. Promosi bisa 

dilakukan dengan memberikan potongan harga dengan syarat minimum 

pembelian. 

b. Membuka tempat baru 

 
Untuk dapat menjangkau banyak konsumen di banyak daerah PO. Sinar 

Rezeki diharap bisa mebuka cabang cabang perusahaan, seperti toko beras 
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di daerah lain, terutama di tempat tempat yang mudah dijangkau konsumen 

seperti di pasar ataupun di daerah pemukiman masyarakat. 

5.3 Analisis 

 
1) Berdasarkan gambar 3 diagram cartesius analisis SWOT diatas, diketahui 

PO. Sinar Rezeki berada di kuadran I, dimana situasi sangat 

menguntungkan. Menurut Rangkuti dan Freddy (2014), ini merupakan 

situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan tersebut memiliki peluang 

dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi 

yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan 

pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy). Artinya organisasi 

dalam kondisi prima dan mantap sehingga sangat dimungkinkan untuk terus 

melakukan ekspansi, memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan 

secara maksimal. Kemudian dilihat dari Analisis SWOT, faktor yang dapat 

mendukung Growth Oriented Strategy adalah faktor Strength-Opportunities 

dan Strength-Threat. 

2) Berdasarkan tabel 13 diatas hasil kombinasi matriks SWOT PO. Sinar 

Rezeki adalah sebagai berikut : 

1. Strength-Opportunities 
 

a. Menjalin komunikasi dengan konsumen 
 

Menjalin komunikasi yang baik dengan konsumen, seperti 

menanggapi keluhan maupun kritik atau saran yang diberikan oleh 

konsumen kepada PO. Sinar Rezeki. 
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b. Stock produk selalu ada 

 
PO. Sinar Rezeki diharap selalu memiliki stock produk untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan. Konsumen akan puas jika barang yang 

dicarinya selalu tersedia, sehingga konsumen tidak akan beralih ke toko 

lain. 

2. Weakness-Opportunities 
 

a. Melakukan promosi 

 
Untuk dapat menarik minat pelanggan, PO. Sinar Rezeki diharap dapat 

membuat promosi yang menarik minat pelanggan. Salah satunya dapat 

dilakuakn dengan cara memberikan promosi gratis antar dengan syarat 

pembelian minimum dan daerah yang dituju masih terdapat didalam satu 

daerah yaitu daerah Gedong Tataan. 

b. Memperluas jangkauan pemasaran 

 
Untuk memperluas jangkauan pemasaran, PO. Sinar Rezeki bisa 

mendistribusikan produknya ke toko toko sembako yang ada disekitaran 

daerah Gedong Tataan, pesawaran maupun ke daerah diluar Pesawaran . 

3. Strength-Threat 
 

a. Meningkatkan kualitas produk 

 
Supaya produk beras PO. Sinar Rezeki dapat bersaing dengan produk 

pesaing, maka PO. Sinar Rezeki diharap meningkatkan kualitas produk 
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sehingga konsumen merasa puas dengan beras PO. Sinar Rezeki 

dibandingkan beras milik pesaing. 

b. Meningkatkan stock produk 

 
PO. Sinar Rezeki diharap mampu memiliki stock produk sehingga 

konsumen yang ingin membeli terutama yang ingin membeli dalam jumlah 

banyak tidak merasa kecewa saat membeli produk tetapi produknya tidak 

tersedia. 

4. Weakness-Threat 
 

a. Melakukan promosi untuk menarik minat konsumen 

 
Untuk menarik minat konsumen PO. Sinar Rezeki diharap bisa 

melakukan promosi yang menarik minat pelanggan. Promosi bisa 

dilakukan dengan memberikan potongan harga dengan syarat minimum 

pembelian. 

b. Membuka tempat baru 

 
Untuk dapat menjangkau banyak konsumen di banyak daerah PO. Sinar 

Rezeki diharap bisa mebuka cabang cabang perusahaan, seperti toko beras 

di daerah lain, terutama di tempat tempat yang mudah dijangkau konsumen 

seperti di pasar ataupun di daerah pemukiman masyarakat. 

3) Berdasarkan hasil penelitian pada PO. Sinar Rezeki strategi yang paling 

dominan digunakan untuk meningkatkan volume penjualan beras pada PO. 
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Sinar Rezeki yaitu strategi SO dengan total nilai 3,45 dan ST dengan total 

nilai skor 2,95. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan 

 
Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan pada bab-bab sebelumnya 

maka dapat ditarik kesimpulan, yaitu : 

1) Berdasarkan hasil analisis SWOT strategi yang paling cocok dalam 

meningkatkan volume penjualan beras pada PO. Sinar Rezeki adalah 

strategi SO dan ST : 

1. Strength Opportunities 
 

a. Memiliki hubungan baik dengan konsumen 

 
Menjalin komunikasi yang baik dengan konsumen, seperti 

menanggapi keluhan maupun kritik atau saran yang diberikan oleh 

konsumen kepada PO. Sinar Rezeki. Hal ini dapat dilakuan dengan cara, 

misalkan ada pelanggan yang complain terhadap kemasan beras yang 

berupa karung, yang dimana pelanggan tersebut complain dengan 

tentang karung beras yang tipis. Untuk menanggapi complain tersebut 

PO. Sinar Rezeki bisa mengganti kemasan beras menjadi karung yang 

agak tebal, selain untuk menanggapi keluhan pelanggan juga untuk 

menjaga kualitas beras itu sendiri. 

b. Stock produk selalu ada 

 
PO. Sinar Rezeki diharap selalu memiliki stock produk untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan. Konsumen akan puas jika barang yang 
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dicarinya selalu tersedia, sehingga konsumen tidak akan beralih ke took 

lain. Contoh yang dapat dilakukan oleh PO. Sinar Rezeki yaitu dengan 

cara selalu mengecek ketersediaan stock setiap minggunya, untuk 

memudahkan untuk mengecek stock produk, bisa dilakukan dengan 

pencatatan setiap minggunya. 

2. Strength Threat 
 

a. Meningkatkan kualitas beras 

 
Supaya produk beras PO. Sinar Rezeki dapat bersaing dengan 

produk pesaing, maka PO. Sinar Rezeki diharap meningkatkan kualitas 

produk sehingga konsumen merasa puas dengan beras PO. Sinar Rezeki 

dibandingkan beras milik pesaing. hal ini bisa dilakukan dengan cara 

memperhatikan proses produksi secara berkala, dari penjemuran gabah 

sampai dengan pengemasan. 

b. Meningkatkan stock beras 

 
PO. Sinar Rezeki diharap mampu meningkatkan stock produk 

sehingga konsumen yang ingin membeli terutama yang ingin membeli 

dalam jumlah banyak tidak merasa kecewa saat membeli produk tetapi 

produknya tidak tersedia. Menganalisis data penjualan dari tahun 

ataupun bulan-bulan sebelumnya untuk memastikan apakah stock 

produk perlu ditingkatkan atau setidaknya mencukupi kebutuhan 

konsumen. 
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6.2 Saran 

 
Dari hasil uraian dan pembahasan yang telah dikemukakan maka terdapat beberapa 

saran yang dapat dipertimbangkan oleh PO. Sinar Rezeki untuk dilakukan yaitu : 

1. Meningkatkan kualitas produk 

 
Peneliti menyarankan PO. Sinar Rezeki dapat meningkatkan kualitas berasnya, 

sehingga beras yang diproduksi oleh PO. Sinar Rezeki dapat bersaing di pasaran 

dengan produk beras dari perusahaan perusahaan pesaing. 

2. Stock produk selalu ada 

 
PO. Sinar Rezeki diharapkan mampu memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam 

menyediakan stock produk untuk memenuhi kebutuhan , perusahaan dapat 

mengevaluasi data dari bulan bulan sebelumnya untuk memprediksi seberapa 

banyak kebutuhan konsumen akan beras yang diproduksi oleh PO. Sinar 

Rezeki. 

3. Melakukan promosi 

 
Dalam menghadapi persaingan, perusahaan diharapkan mampu melakukan 

promosi yang dapat menarik minat konsumen. Seperti memberikan potongan 

harga dengan syarat minimal pembelian. Contoh promosi yang bisa dilakukan 

yaitu, berkeliling menggunakan kendaraan seperti mobil pick up ke daerah 

daerah lingkungan tempat tinggal masyarakat, untuk memperkenalkan produk 

beras PO. Sinar Rezeki, kemudia jika ada pelanggan yang membeli beras PO. 

Sinar Rezeki, pihak perusahaan setidaknya memberikan kartu tanda perusahaan 
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yang berisi nomor telpon perusahaan yang dimana nomor itu berguna sewaktu 

waktu jika konsumen ing9in memesan beras terutama dalam jumlah banyak dan 

minta beras pemasananya diantarkan ke alamat pemesan. 
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Lampiran 1 Kuisioner 

KUISONER 

 
Nama Responden       : 
Jabatan : 

 
Kuiosner ini dibuat dalam rangka untuk mengetahui faktor internal (kekuatan dan 

kelemahan) dan faktor eskternal (peluang dan ancaman) pada PO. Sinar Rezeki di 

Pesawaran 

Petunjuk Pengisisan : 

 
1. Jawablah pernyataan di bawah ini dengan sejujurnya. 

 
2. Pilihlah salah satu jawaban yang anda anggap paling benar dan berilah tanda 

ceklist (√ ) pada kolom jawaban yang sudah disediakan. 

Keterangan : 

 
Pemberian bobot dan rating faktor – faktor internal dan eksternal dari skala yang 

lebih tinggi bagi yang berprestasi tinggi dan skala yang rendah bagi yang 

berprestasi rendah. Untuk bobot skala dimulai dari 0,0 (Tidak Penting) sampai 1,0 

(Sangat Penting) berdasarkan pengaruh masing-masing faktor tersebut terhadap 

penjualan yang dilakukan oleh PO. Sinar Rezeki di Pesawarn. Jumlah total dari 

semua faktor tidak boleh melebihi skor 1,00. Sedangkan rating dengan skala 1-4. 

Bobot dan Rating ditentutkan sebagai berikut : 
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PETUNJUK PENGISIAN BOBOT 
 

0,05 = Dibawah Rata-rata 

0,10 = Rata-rata 

0,15 = Diatas Rata-rata 

0,20 = Sangat Kuat 

PETUNJUK PENGISIAN RATING 
 

Untuk faktor kekuatan berikan nilai pada kolom dua dengan skala 1 sampai 

dengan 4 Rating ditentukan sebagai berikut : 

1). Rating 1 = kekuatan dibawah rata-rata pesaing 

 
2). Rating 2 = kekuatan rata-rata sama dengan pesaing. 

3). Rating 3 = kekuatan diatas rata-rata pesaing 

4). Rating 4 = kekuatan sangat besar dari pada pesaing 

 
Untuk faktor kelemahan pemberian rating berkebalikan dengan faktor 

kekuatan : 

1). Rating 1 =kelemahan sangat besar dari pada pesaing 

2). Rating 2 = kelemahan diatas rata-rata pesaing. 

3). Rating 3 = kelemahan rata-rata sama dengan pesaing 

4). Rating 4 = kelemahan dibawah rata-rata pesaing 
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FAKTOR INTERNAL 
 

No Indikator Pernyataan 
Bobot Rating 

0,05 0,10 0,15 0,20 1 2 3 4 

Kekuatan 

1 Kualitas produk baik         

2 Stock produk selalu ada         

3 Reputasi perusahaan 
baik 

        

4 Pelayanan yang 
diberikan baik 

        

Kelemahan 

1 Kurangnya promosi         

2 Kurangnya tenaga 
pemasaran 

        

3 Luas tempat usaha         

4 Harga seperti pasaran         

 

Untuk faktor peluang berikan nilai pada kolom dua dengan skala 1 sampai 

dengan 4 Rating ditentutkan sebagai berikut : 

1). Rating 1 = peluang dibawah rata-rata pesaing 

 
2). Rating 2 = peluang rata-rata sama dengan pesaing. 

3). Rating 3 = peluang diatas rata-rata pesaing 

4). Rating 4 = peluang sangat besar dari pada pesaing 



56 
 

 
 

Untuk faktor ancaman pemberian rating berkebalikan dengan faktor 

peluang: 

1). Rating 1 = ancaman sangat besar dari pada pesaing 

2). Rating 2 = ancaman diatas rata-rata pesaing. 

3). Rating 3 = ancaman rata-rata sama dengan pesaing 

4). Rating 4 = ancaman dibawah rata-rata pesaing 

FAKTOR EKSTERNAL 

No Indikator Pernyataan 
Bobot Rating 

0,05 0,10 0,15 0,20 1 2 3 4 

Peluang 

1 Memiliki banyak 
konsumen yang setia 

        

2 Konsumen sering 
membeli produk dalam 
jumlah banyak 

        

3 Memiliki hubungan 
yang baik dengan 
konsumen 

        

4 Letak perusahaan 
mudah dijangkau 

        

Ancaman 

1 Memiliki banyak 
pesaing 

        

2 Adanya kesamaan 
produk dengan pesaing 

        

3 Pesaing gencar 
melakukan promosi 

        

4 Lokasi pesaing yang 
lebih strategis 
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Lampiran 2 Tabulasi jawaban faktor bobot internal 
 

BOBOT KEKUATAN 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 0,10 0,15 0,15 0,20 0,20 0,15 

P2 0,20 0,15 0,15 0,10 0,15 0,15 
P3 0,15 0,20 0,20 0,20 0,2 0,20 

P4 0,15 0,15 0,15 0,20 0,15 0,15 

∑ 0,65 

BOBOT KELEMAHAN 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 0,05 0,05 0,10 0,10 0,10 0,10 

P2 0,10 0,05 0,05 0,05 0,15 0,05 

P3 0,10 0,05 0,05 0,1 0,10 0,10 
P4 0,10 0,10 0,10 0,10 0,05 0,10 

∑ 0,35 

Lampiran 3 Tabulasi jawaban faktor rating internal 
 

RATING KEKUATAN 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 4 4 4 2 3 4 

P2 3 3 3 3 2 3 

P3 2 3 3 2 2 2 

P4 4 4 4 4 4 4 

RATING KELEMAHAN 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 3 3 2 3 3 3 

P2 3 3 3 4 4 3 

P3 4 4 4 4 3 4 

P4 4 4 4 4 4 4 
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Lampiran 4 Tabulasi jawaban faktor bobot eksternal 
 

BOBOT PELUANG 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 0,15 0,15 0,20 0,15 0,20 0,15

P2 0,10 0,15 0,15 0,15 0,10 0,15
P3 0,15 0,15 0,20 0,15 0,20 0,15

P4 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10

∑ 0,55

BOBOT ANCAMAN 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10

P2 0,15 0,15 0,15 0,10 0,10 0,15

P3 0,05 0,05 0,05 0,10 0,10 0,05
P4 0,10 0,05 0,05 0,10 0,10 0,10

∑ 0,40

Lampiran 5 Tabulasi jawaban faktor rating eksternal 
 

RATING PELUANG 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 3 3 4 3 4 3

P2 2 2 4 2 3 2

P3 3 4 4 3 3 3

P4 2 2 2 4 3 2

RATING ANCAMAN 

Responden  

R1 

 

R2 

 

R3 

 

R4 

 

R5 

 

MODUS 
 

 

Pertanyaan 

P1 2 2 3 2 3 2

P2 3 3 4 4 3 3

P3 4 4 3 4 4 4

P4 2 4 3 3 3 3

 


