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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan formulasi staregi pemasaran pada UD 

Bintang Timur Sumberpakem Batik Labako dengan pendekatan analisis SWOT. Jenis 

penelitian ini kualitatif deskriptif. Populasi dalam penelitian ini yaitu manajer dan 

karyawan UD Bintang Timur Sumberpakem . Sampel yang digunakan sebanyak 15 

responden. Alat analisis SWOT. Hasil penelitian mendapatakan hasil strategi pemasaran 

untuk UD Bintang Timur Sumberpakem yaitu menjaga Dan Mempertahankan yang 

sudah dimiliki, Penerobosan pasar baru dan Pengembangan dan inovasi motif produk. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, dan Analisis SWOT 

 

ABSTRACT 

 

This research aims to develop formulation of marketing staregi on UD Bintang 

Timur Sumberpakem Batik Labako with SWOT analysis approach. This type of 

research is qualitatively descriptive. The population in this study was ud Bintang 

Timur Sumberpakem managers and employees. The sample used as many as 15 

respondents. SWOT analysis tool. The results of the study got the results of 

marketing strategy for UD Bintang Timur Sumberpakem namely maintaining 

and maintaining the already owned, New market breakthrough and product 

motive development and innovation 

 

Keywords: Marketing Strategy, and SWOT Analysis 
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PENDAHULUAN 
 

Seiring dengan pertumbuhan ekonomi dan perkembangan teknologi, maka dunia 

usahapun mengalami perkembangan yang sangat pesat dengan munculnya berbagai 

perusahan yang berusaha menciptakan produk dan jasa guna memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Perkembangan pesat dalam dunia usaha juga memberikan 

gambaran tentang kesejahteraan masyarakat yang semakin meningkat, kesejahteraan 

yang meningkat pula daya beli masyarakat atau konsumen. Tetapi pada sisi lain 

perkembangan itu menyebabkan timbulnya persaingan yang semakin ketat pada dunia 

usaha dewasa ini. 

Strategi pemasaran mempunyai peranan penting untuk mencapai keberhasilan 

usaha, oleh karena itu bidang pemasaran berperan besar dalam merealisasikan rencana 

usaha. Hal ini bisa dilakukan jika perusahan ingin mempertahan kan dan meningkatkan 

penjualan produk yang ada. Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang 

tepat melalui pemanfatan peluang dalam peningkatan penjualan, sehingga posisi 

perusahan dipasar dapat bertahan. 

Dalam persaingan usaha yang semakin meningkat ini perusahan berupaya 

memperbaiki diri dengan perencanaan yang baik dengan dapat melakukan 

perkembangan positif dalam pertumbuhan perusahan. Untuk memenuhi hal tersebut 

terciptalah analisis SWOT yang sering kali digunakan dalam pengembangan bisnis dan 

memiliki peran penting dalam menetapkan suatu strategi perusahan. Keseluruhan 

evaluasi tentang kekuatan, kelemahan, peluang dan acamana perusahan disebut analisis 

SWOT. Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Thearts) merupakan 

salah satu alat bantu yang dapat digunakan untuk mengembangkan strategi yang 

berlandasan pada situasi di sekeliling perusahaan yang mampengaruhi kinerja perusahan 

(Rangkuti, 2015: 19). 
Berdasarkan observasi awal yang dilakukan peneliti, diketahui bahwa untuk 

menjual produk UD.Bintang Timur melakukan strategi penjualan produk batik dengan 

beberapa cara atau strategi. Dalam menjalankan bisnis UD.Bintang Timur memiliki 

pesaing yang dapat menjadi ancaman. Ancaman yang terjadi muncul karena adanya 

pesaingan produk dari perusahan sejenis sehingga menyebabkan konsumen dapat 

berpindah pada perusahan lain. Perusahan tersebut juga memproduksi batik tulis dan 

juga diuntungkan dengan lokasi perusahan yang berdekatan dengan pusat kota sehingga 

besar kemungkinan untuk menjual atau memasarkan produknya lebih muds dilakukan. 

Dengan demikian, industri Batik Labako UD.Bintang Timur ini dituntut untuk 

meningkatkan strategi penjualan yang lebih optimal agar dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen sehingga usah ini tidak kalah bersaing di pasar. 

Dalam meningkatkan penjualan yang dilakukan oleh dilakukan oleh para produksi 

sehingga memperoleh laba yang semaksimal mungkin maka perlu dilakukan strategi-

strategi yang dapat mempengaruhi tingkat penjualan. Tidak dapat dipungkiri bahwa 

pengaruh dari kemasan, merk dan kualitas produk akan memberikan dampak yang baik 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan hasil observasi yang telah 
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dilakukan oleh peneliti terhadap pemilik Batik Labako didapati permasalahan mengenai 

kemasan, merk, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian.Karena sangat 

berpengaruh terhadap usaha perusahan untuk mencapai penjualan yang maksimal. 

Dampak dari permasalahan yang terjadi meskipun produk yang ditawarkan sudah baik, 

relative murah serta mudah untuk diperoleh, jika tidak disertai tingkat penjulan yang 

baik, maka tingkat penjualan tidak akan memadai. 

 

Tabel 1.1 Data penjualan pertahun 

Tahun Data Penjualan 

2015 214.987.000 

2016 257.389.000 

2017 277.984.000 

2018 356.846.000 

2019 384.675.000 

            Sumber: data sekunder 

 

Pada tabel 1.1 menunjukan bahwa usaha batik labako telah mengalami kenaikan 

pendapatan secara stabil dan belum ada penurun yang signifikan terhadapan penjualan 

batik, apalagi saat ini promosi yang digunakan oleh batik labako adalah  dengan 

menggunakan sosial media itulah yang membuat batik labako semakin di kenal luas 

dikalangan masyarakat. 

Penelitian ini bermaksud untuk mengetahui sampai mana perusahaan ini 

berkembang dan memberikan saran kepada pengusaha batik labako ini untuk dapat 

menggunakan strategi SWOT sebagai alternative untuk dapat mengetahui 

pengembangan produk dan melihat kelemahan, peluang serta ancaman apa saja yang 

bisa terjadi dan yang mungkin timbul selama proses pelaksanaan strategi tersebut. Data 

dalam penelitian ini di analisis secara kualitatif, yaitu data primer yang diperoleh dari 

wawancara, observasi dan dokumentasi di lokasi yang kemudian dilanjutkan dengan 

analisis internal dan eksternal yang di terjemahkan kedalam analisis SWOT, serta data 

sekunder yang berupa teori, definisi dan subtansinya yang di dapat dari berbagai 

sumber. Perlu diketahui bahwa setiap penerapan strategi bisnis pasti terdapat resiko-

resiko di dalamnya, resiko-resiko yang dihadapi dapat berupa resiko internal yang 

terjadi di dalam usaha itu sendiri dan resiko eksternal yang terjadi diluar usaha itu 

sendiri. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini mengunakan jenis penelitian kualtitatif deskriptif, Tekhnik 

pengumpulan datanya dilakukan dengan cara trigulasi (gabungan), analisis data bersifat 

induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna dari pada generasilisasi 

(Sugiono,2018). Penelitian ini menggambarkan anlisis SWOT dalam penentuan stratgi 

pemasaran pada batik labako UD Bintang Timur penelitian yang didukung memalui 
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pengumpulan data memlalui tekhnik wawancara, observasi dan dokumentasi. Populasi 

pada penelitian ini yaitu manajer utama dan seluruh karyawan di UD Bintang Timur. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dari melihat gambaran umum UD 

Bintang Timur Sumberpakem serta melihat visi dan misi UD Bintang Timur 

Sumberpakem sampai melihat dan mengetahui kondisi UD Bintang Timur 

Sumberpakem, strategi yang telah ditempuh dan kinerja yang telah dicapai dapat 

diketahui beberapa faktor internal dan eksternal pada UD Bintang Timur Sumberpakem. 

Lalu mengidentifikasi faktor IFE dan EFE. 

Identifkasi Internal Factor Evaluation (IFE) dan Identifikasi External Factor Evaluation 

(EFE) : 

 

Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

NO Internal Factor Evaluation Bobot 

(a) 

Rating 

(b) 

Skor 

(axb) 

 Kekuatan (S)    

1. Produk selalu memiliki stock barang 0,15 3 0,45 

2. Produk berkualitas 0,10 4 0,4 

3. Harga cukup terjagkau 0,1 4 0,4 

4 Akses menuju lokasi yang baik 0,15 4 0,6 

5 Produk batik yang unik  0,15 2 0,3 

 Kelemahan (W)    

1 Promosi yang kurang efektif 0,1 2 0,2 

2 Kesulitan membuka cabang ditempat lain 0,1 2 0,2 

3 Kurangnya ketertarikan anak muda pada 

batik 

0,1 2 0,2 

 TOTAL 1  2,75 

 Sumber : Data Diolah hasil kuisoner 2021 

Matriks External Factor Evaluation (EFE) 

NO External Factor Evaluation Bobot 

(a) 

Rating 

(b) 

Skor 

(axb) 

 Peluang (O)    

1. Kepercayaan konsumen terhadap produk 

batik labako UD Bintang Timur Sumber 

Jambe. 

0,15 3 0,45 

2. Batik termasuk pakaian adat Indonesia 0,15 3 0,45 

3. Banyak inofasi dalam pembuatan batik 0,1 4 0,4 
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4. Memiliki tempat yang strategis 0,1 4 0,4 

 Ancaman (T)    

1. Munculnya kompetitor baru 0,15 2 0,3 

2. Permainan harga dari pesaing 0,1 2 0,2 

3. Promosi dari pihak lain dapat menarik 

konsumen 

0,1 1 0,1 

4. Semakin marknya pakaian-pakaian modern 

yang lebih bagus. 

0,1 2 0,2 

 TOTAL 1  2,5 

  Sumber : Data Diolah hasil kuisoner 2021 

Tahap Pencocokan (Matching Stage) Matriks IE dan Matriks SWOT 

Matriks IE disusun berdasarkan kondisi lingkungan eksternal dan internal usaha 

yang digabungkan dari matriks IFE dan EFE. Berdasarkan hasil analisis faktor eksternal 

dan internal menggunakan IFE diperoleh skor berbobot sebesar 2,75. Hasil analisis 

faktor eksternal menggunakan matriks EFE diperoleh skor berbobot sebesar 2,7. Pada 

matriks IE akan diketahui posisi UD Bintang Timur Sumberjambe, setelah diketahui 

posisi pada matriks IE akan diketahui alternatif strategi bagi UD Bintang Timur 

Sumberjambe berdasrkan poisis UD Bintang Timur Sumberjambe pada matriks IE 

tersebut. 

Matriks IE dapat dilihat pada Gambar 4.1. 

 

4,0                3,0      2,75          2,0                   1,0 

 

 

 3,0 

 

              2,5 

 

     2,0 

 

 

1,0 

Sumber : Data Diolah hasil kuisoner 2021 

Berdasarkan gambar Matriks IE (Internal Eskternal ) di atas dapat diketahui 

posisi Bumdes Toserba Sido Makmur Sidodadi, Tempurejo terletak pada kuadran V 

yang diberi tanda bintang. Pada sisi vertikal menunjukkan posisi nilai matriks EFE 

I 
 

II 
 

III 
 

IV 
 

VII 
 

V 

VIII 
 

VI 
 

IX 
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dengan nilai 2,75 yang berarti skor total matriks EFE sedang dan pada poisis 

horizontal menunjukkan poisisi UD Bintang Timur Sumberjambe pada matriks IFE 

dengan total skor 2,5 yang menunjukkan total skor IFE tinggi. Hal tersebut 

berdasarkan hasil analisis dari Matriks IFE dan EFE yang telah dilakukan pada 

tahapan sebelumnya. Dalam kuadran V ini berarti, UD Bintang Timur 

Sumberjambe : 

a. UD Bintang Timur Sumberjambe mengembangkan kualitas produk batik labako 

b. Memepertahankan harga yang murah dan terjangkau 

c. Serta memanfatkan lokasi trategis yang telah dimiliki 

Matriks SWOT 

 

Tabel Matriks SWOT UD Bintang Timur Sumberpakem 

                           IFAS 

 

 

 

 

 

 

 

EFAS 

KEKUATAN (S) 

1. Produk selalu memiliki 

stock barang 

2.Produk berkualitas 

3.Harga cukup terjagkau 

4.Akses menuju lokasi yang 

baik 

5.Produk batik yang unik  

 

KELEMAHAN (W) 

1.Promosi yang kurang 

efektif 

2.Kesulitan membuka 

cabang ditempat lain 

3.Kurangnya ketertarikan 

anak muda pada batik 

PELUANG (O) 

1.Kepercayaan 

konsumen terhadap 

produk batik labako 

UD Bintang Timur 

Sumber Jambe. 

2.Batik termasuk 

pakaian adat 

Indonesia 

3.Banyak inofasi 

dalam pembuatan 

batik 

4.Memiliki tempat 

yang strategis 

 

STRATEGI S-O 

 

1.Mengembangkan kualitas 

produk batik labako 

2.Menetapkan Harga yang 

murah dan terjangkau 

3. Memanfaatkan lokasi 

strategis yang dimiliki 

STRATEGI W-O 

 

1.Meningkatkan jaringan 

promosi yang lebih luas 

2.Mengembangkan inofasi 

dengan membuat produk 

yang unik khusus anak 

muda. 

3.Memperluas jaringan 

pemasaran 
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ANCAMAN (T) 

1.Munculnya 

kompetitor baru 

2.Permainan harga 

dari pesaing 

3.Promosi dari pihak 

lain dapat menarik 

konsumen 

4.Semakin marknya 

pakaian-pakaian 

modern yang lebih 

bagus. 

 

STRATEGI S-T 

 

1.Mempertahankan kualitas 

produk dan harga yang 

terjangkau 

2. Mengembangkan strategi 

pemasaran dengan 

pengembangan promosi baik 

dari egi ofline maupun online 

3.Mempertahankan Brand 

Image batik labako di benak 

konsumen 

STRATEGI W-T 

 

1.Mengembangkan kualitas 

pelayanan yang baik 

2.Mengembangkan promosi 

dengan membuat promosi 

di media sosial 

3.Penetapan harga sesuai 

harga pasar yang 

terjangkau. 

Sumber : Data diolah 2021 

Pembahasan 

Dari hasil Matrik Internal Eksternal pada UD Bintang Timur Sumberpakem 

berada pada kuadran V yang berada matrix (2,75 ; 2,5) yang artinya mempunyai strategi 

Stabilitas/pertumbuhan untuk berkembang dimasa yang akan mendatang strategi yang 

dapat diterapkan terdiri dari strategi : 

1. Menjaga Dan Mempertahankan yang sudah dimiliki 

Strategi ini guna dapat digunakan UD Bintang Timur Sumberpakem dalam 

menjaga kekuatan yang dimiliki UD Bintang Timur Sumberpakem serta menjaga 

kualitas produk batik labako yang ada serta menjaga brand image tentang kualitas 

produk itu sendiri di benak konsumen, hal ini akan mampu mempertahankan konsumen 

yang ada bahkan mampu menambah konsumen perharinya. 

2. Penerobosan pasar baru 

Strategi pemilihan pasar ini dilakukan dengan memasuki beberapa segmen pasar 

yang dipilih yang sangat mnejajikan dengan marketin mix (kleinsteuber 2002). 

Menigkakan pangsa pasar yang sudah lama ini guna untuk memmeperluas pasar 

sehingga mampu bersaing dengan kompetitor lainnya, hal ini bisa di lakukan secara 

besar besaran untuk meningkatkan minat konsumen dalam membeli produk dan bisa 

juga dengan melakukan promosi secara besar besaran pula baik secara offline maupun 

melalui media sosial (online) 

3. Pengembangan dan inovasi motif produk 

Setelah di analisis dari hasil matrik SWOT UD Bintang Timur Sumberpakem ini 

mempunyai strategi yaitu staretgi S-O yaitu stragei dimana Mengembangkan kualitas 

produk batik labako, hal ini bisa dilakukan dengan mengembangkan startegi produk. 

Strategi produk mulai dari membuat inofasi terabaru yang cocok dengan style anak 

muda jaman sekarang ataupun menselaraskan warna batik dengan warna anak muda, 

sehingga hal ini akan menarik minat anak muda untuk membeli produk batik labako UD 

Bintang Timur Sumberpakem. Selanjutnya yang terpenting pula yaitu memperhatika 

positioning produk secara berkala karena hal ini penting untuk menanggapi kondisi 
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pasar seperti persaingan harga dengan kompetitor lainnya. Oleh karena itu UD Bintang 

Timur Sumberpakem harus mempunyai staregi sendiri untuk menetapkan harga yang 

sesuai untuk berkompetisi dengan harga dari kompetitor. 

 

 KESIMPULAN 

 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya, maka penulis mengambil kesimpulan bahwa UD Bintang Timur 

Sumberpakem dapat mengembangkan strategi pemasaran dengan melalui staretgi 

sebagai beriku : 

1. Menjaga Dan Mempertahankan yang sudah dimiliki guna dapat digunakan UD 

Bintang Timur Sumberpakem dalam menjaga kekuatan yang dimiliki UD Bintang 

Timur Sumberpakem serta menjaga kualitas produk batik labako yang ada. 

2. Penerobosan pasar baru  dengan menigkakan pangsa pasar yang sudah lama ini 

guna untuk memmeperluas pasar sehingga mampu bersaing dengan kompetitor 

lainnya. 

3. Pengembangan dan inovasi motif produk dengan menembangkan  strategi produk 

yaitu mulai dari membuat inofasi terabaru yang cocok dengan style anak muda 

jaman sekarang ataupun menselaraskan warna batik dengan warna anak muda. 

 

SARAN 

 

Berdasarkan kesimpulan dari hasil analisis yang dilakukan, Maka saran yang telah 

didiskusikan bersama pihak Direktur utama UD Bintang Timur Sumberpakem dapat 

bermanfaat dan sebagai bahan pertimbangan dan masukan bagi pihak UD Bintang 

Timur Sumberpakem antara lain : 

1. Dengan keterbatasan analisis , diharapkan UD Bintang Timur Sumberjambe 

menyadari pentingnya pengembengan strategi pemasaran agar mampu memiliki 

daya saing yang baik dan tetap konsisten. 

2. Untuk peneliti selanjutnya bisa mengembangkan varibel lainnya atau pula dengan 

pedektan alata analisi lainnya guna mampu memahami strategi pemasaran 

lainnya. 
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