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ABSTRACT 

 

 
ANALYSIS OF MARKETING STRATEGY FOR BAKERY PRODUCTS 

(CASE STUDY ON NADIA ROTI BUSINESS) 

 

 

By 

 

LATIFAH KAMILAH HAFSAH 

 

 

This study aims to analyze internal and external factors that influence the 

formulation of marketing strategies, formulate alternative strategies and 

recommend appropriate marketing strategies to be implemented by Nadia Roti's 

business. The data used in this study are primary data and secondary data. The 

data obtained were processed and analyzed by the method of analysis used is the 

matrix of IFE (Internal Factor Evaluation) matrix, the EFE (External Factor 

Evaluation) matrix, the IE (Internal External) matrix, the SWOT matrix 

(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threarts) and QSPM (Quantitative 

Strategic Planning Matrix). Based on the analysis of the internal and external 

environment, it shows that Nadia Roti's business has a strong internal and external 

environment so that Nadia Roti's business is in quadrant I, namely grow and build. 

There are five alternative strategies generated by the SWOT matrix, namely 

maintain product quality in order to compete with its competitors, maintaining 

good relationships with consumers, implementing digital marketing and 

conducting product development. The recommended priority marketing strategy is 

to implement digital marketing. 

 

Keywords: IE matrix, SWOT matrix, QSPM, marketing strategy. 



 

 

 

 

 

 

 

ABSTRAK 

 
 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK BAKERY (STUDI KASUS 

PADA USAHA NADIA ROTI) 

 

 

 

 
Oleh 

 
 

LATIFAH KAMILAH HAFSAH 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal 

yang memengaruhi formulasi strategi pemasaran, merumuskan alternatif strategi 

serta merekomendasikan strategi pemasaran yang tepat untuk diimplementasikan 

oleh usaha Nadia Roti. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

primer dan data sekunder. Data yang diperoleh diolah dan dianalisis dengan 

metode analisis yang digunakan yaitu matriks IFE (Internal Factor Evaluation), 

matriks EFE (External Factor Evaluation), matriks IE (Internal Eksternal), 

matriks SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threarts) dan QSPM 

(Quantitative Strategic Planning Matrix). Berdasarkan analisis lingkungan 

internal dan eksternal menunjukkan usaha Nadia Roti memiliki lingkungan 

internal dan eksternal yang kuat sehingga usaha Nadia Roti berada pada kuadran I 

yaitu grow and build (tumbuh dan membangun). Terdapat lima alternatif strategi 

yang dihasilkan matriks SWOT yaitu mempertahankan mutu dan kualitas produk 

sehingga dapat bersaing dengan pesaingnya, menjaga hubungan yang baik dengan 

konsumen, menerapkan digital marketing dan melakukan pengembangan produk. 

Strategi pemasaran prioritas yang disarankan adalah menerapkan digital 

marketing. 

 

Kata kunci: matriks IE, matriks SWOT, QSPM, strategi pemasaran. 
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I. PENDAHULUAN 
 

 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Meningkatnya pertumbuhan ekonomi, teknologi dan aktivitas di berbagai bidang 

membawa segala sesuatunya ke arah yang lebih praktis dan efisien termasuk 

dalam pemenuhan kebutuhan pangan. Hal tersebut berdampak pada adanya 

perubahan konsumsi masyarakat dimana jenis makanan instan dan siap saji 

menjadi alternatif yang dipilih. Roti merupakan salah satu produk yang dijadikan 

makanan alternatif yang diminati oleh kalangan masyarakat yang sibuk. Roti 

memiliki kandungan gizi yang tinggi seperti karbohidrat, protein, lemak, vitamin 

dan mineral. Selain itu, roti dapat diperoleh dengan mudah dan cepat baik itu di 

swalayan-swalayan terdekat, toko atau warung terdekat maupun pedagang 

keliling. Semakin tinggi kesibukan masyarakat khususnya di kota-kota besar 

menyebabkan kebutuhan roti semakin meningkat (Perdana, 2019). 

 

Keberadaan roti yang mulai disukai oleh seluruh kalangan masyarakat menjadikan 

peluang usaha. Banyaknya peluang usaha yang bermunculan mengakibatkan 

meningkatnya jumlah usaha yang bersifat sejenis menyebabkan persaingan yang 

semakin ketat. Maka untuk menghadapi situasi dan keadaan yang demikian, 

pelaku usaha harus mampu serta cepat dan tanggap dalam mengambil keputusan 

agar usaha yang didirikanya dapat berkembang dengan baik. Pelaku usaha 

dituntut harus bisa mempertahankan pasar dan memenangkan persaingan 

(Cahyawati, 2020). 

 

Dalam memenangkan persaingan, perusahaan harus mampu memahami 

kebutuhan dan keinginan pelanggannya. Dengan memahami bagaimana cara 

menarik pelanggan, maka akan memberikan masukan penting bagi perusahaan 

untuk merancang strategi pemasaran agar dapat bertahan dalam pangsa pasar 
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(Sasongko, 2019). Strategi pemasaran yang tepat dapat membantu produsen agar 

usahanya tetap berkembang. Hal tersebut dilakukan dengan cara membuat produk 

yang berbeda melebihi pesaing agar dapat memuaskan konsumen. Strategi 

pemasaran sangat penting bagi suatu usaha karena mampu menentukan dan 

meningkatkan nilai ekonomi pada perusahaan, baik itu harga, barang maupun 

jasa. Strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan oleh 

unit bisnis untuk mencapai tujuannya (Setyorini, 2016). Agar dapat tercapai 

tujuan, perusahaan harus mampu untuk mengetahui situasi internal dan eksternal 

yang ada dilingkungan tersebut, sehingga nantinya keberlangsungan perusahaan 

bisa tetap dalam kondisi baik. 

 

Nadia Roti merupakan usaha yang memproduksi produk bakery seperti roti, bolu 

dan kue ulang tahun. Usaha Nadia Roti tergolong baru yang didirikan pada tahun 

2018, namun baru mendapat izin operisional atau komersial pertama pada tanggal 

16 Maret 2021 dengan NIB (Nomor Izin Berusaha) 1268000321167 dan 

perubahan kedua 19 Juni 2021. Izin Usaha Mikro Kecil atas nama Rosdiana 

dengan Kode/Nama KBLI 10710/INDUSTRI PRODUK DAN KUE. Sebagai 

usaha yang masih baru, usaha Nadia Roti memerlukan strategi pemasaran yang 

tepat agar dapat bertahan dalam pangsa pasar. 

 

Pemilihan strategi pemasaran ini dilakukan dengan didasari pada penentuan 

komponen-komponen keunggulan bersaing yang dimiliki perusahaan. Komponen- 

komponen keunggulan bersaing dapat dilihat dari kondisi internal perusahaan dan 

kondisi lingkungan eksternal perusahaan. Penentuan komponen keunggulan 

bersaing dari sisi internal dapat dilakukan dengan mengidentifikasi rangkaian 

aktivitas yang terjadi dalam perusahaan secara menyeluruh, sehingga dapat 

diketahui faktor mana saja yang menjadi kekuatan perusahaan dalam menghadapi 

persaingan dan juga faktor-faktor yang menjadi kelemahan-kelemahan yang harus 

dibenahi. 

 

Penentuan keunggulan bersaing dari sisi kondisi lingkungan eksternal persaingan 

usaha Nadia Roti dapat dilakukan dengan menganalisis 5 faktor yang berpengaruh 

dalam industri, yaitu pesaing, konsumen, pemasok, produk subsitusi, dan ancaman 
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terhadap pendatang baru sehingga perusahaan dapat melihat dimana posisinya 

dalam persaingan industri yang tengah ia masuki. Strategi pemasaran akan 

membantu manajemen untuk memutuskan dimana akan bersaing dan bagaimana 

menentukan posisi menghadapi pesaingnya pada setiap pasar sasaran. Menurut 

Susanthi (2017) interaksi antar lingkungan internal dan eksternal akan sangat 

mempengaruhi kemampuan serta strategi-strategi penting bagi para pengambil 

keputusan. Penelitian ini diharapkan dapat membantu usaha Nadia Roti dalam 

menentukan strategi pemasaran yang tepat agar dapat memenangkan persaingan 

dan meningkatkan volume penjualan roti, mendapatkan keuntungan dan 

mengembangkan usahanya. 

 
 

1.2 Rumusan Masalah 

 

1. Bagaimana kondisi lingkungan internal dan eksternal yang dimiliki Nadia 

Roti? 

2. Bagaimana alternatif strategi pemasaran yang dapat diterapkan oleh Nadia 

Roti? 

3. Strategi pemasaran apa yang tepat untuk di terapkan pada Nadia Roti? 

 

 
1.3 Tujuan Penelitian 

 

Penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi 

formulasi strategi pemasaran Nadia Roti. 

2. Merumuskan alternatif strategi pemasaran dari Nadia Roti. 

3. Merekomendasikan strategi pemasaran yang tepat untuk diimplementasikan 

oleh Nadia Roti. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

 

1. Manfaat bagi pengelola Nadia Roti, penelitian ini menjadi sarana informasi 

dan memberikan rekomendasi strategi pemasaran yang tepat untuk usahanya 

sehingga dapat terus berkembang dengan persaingan perusahaan yang sejenis. 

2. Manfaat bagi peneliti, penelitian ini menjadi wadah untuk 

mengimplementasikan ilmu yang diperoleh pada saat kuliah dan menambah 

ilmu khususnya dibidang strategi pemasaran. 

3. Manfaat bagi pembaca, penelitian ini dapat memberikan informasi mengenai 

strategi pemasaran pada Nadia Roti, juga bermanfaat sebagai bahan acuan 

dan referensi dalam melakukan studi lanjutan. 

 
 

1.5 Kerangka Pemikiran 

 

Meningkatnya pertumbuhan ekonomi, teknologi dan aktivitas di berbagai bidang 

membawa segala sesuatunya ke arah yang lebih praktis dan efisien termasuk 

dalam pemenuhan kebutuhan pangan. Hal tersebut berdampak pada adanya 

perubahan konsumsi masyarakat dimana jenis makanan instan dan siap saji 

menjadi alternatif yang dipilih. Roti merupakan salah satu produk yang dijadikan 

makanan alternatif karena memiliki kandungan gizi dan mudah diperoleh 

sehingga banyak diminati oleh masyarakat. Semakin banyaknya minat masyarakat 

terhadap roti, menjadi peluang yang baik untuk membuka suatu industri roti, 

khususnya industri roti. Industri roti memiliki prospek yang cerah di masa depan, 

sehingga memunculkan pesaing baru yang dimulai dari skala kecil, menengah, 

bahkan skala besar. Munculnya persaingan baru menyebabkan persaingan yang 

ketat, maka usaha roti akan gencar mencari strategi pemasaran yang cocok 

sehingga mendapatkan pelanggan sebanyak-banyaknya. Nadia Roti merupakan 

salah satu industri bergerak dalam bidang pengolahan makanan yang terletak di 

Provinsi Lampung. Nadia roti merupakan usaha yang tergolong masih 

berkembang, yang berdiri pada tahun 2018. Sebagai usaha tergolong masih 

berkembang, Nadia Roti perlu menemukan strategi pemasaran yang tepat agar 

dapat menghadapi pesaing serta mempertahankan konsumen di masa yang akan 

datang. 
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Dalam merumuskan strategi pemasaran, harus terlebih dahulu mengetahui kondisi 

umum perusahaan visi dan misi, serta lingkungan dari Nadia Roti. Proses 

formulasi strategi pemasaran dilakukan dalam tiga tahap. Sebelum masuk pada 

tahap pertama formulasi strategi perlu dilakukan identifikasi lingkungan internal 

dan eksternal perusahaan. Identifikasi lingkungan internal bertujuan untuk 

mengetahui kekuatan dan kelemahan perusahaan. identifikasi lingkungan 

eksternal bertujuan untuk mengetahui peluang dan ancaman yang berada di 

lingkungan luar perusahaan. Pada lingkungan internal terdapat aspek pemasaran 

yang mencakup bauran pemasaran 5P. Bauran pemasaran 5P meliputi aspek 

produk, tempat, harga, promosi dan orang (product, place, price, promotion, 

people). Menurut Kotler dan Armstrong (2012), bauran pemasaran merupakan 

salah satu alat pemasaran yang dgunakan dalam melakukan pendekatan dengan 

pasar yang bertujuan untuk mendapatkan respon dari pasar itu sendiri. pada 

lingkungan eksternal. 

Tahap kedua, menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang memiliki 

hubungan langsung maupun tidak langsung dengan minimarket tersebut. 

Penyajian dari analisis faktor internal menggunakan matriks IFE (Internal Factor 

Evaluation), dan penyajian analisis faktor eksternal menggunakan matriks EFE 

(External Factor Evaluation) (David, 2016). Analisis internal dan analisis 

eksternal masing-masing akan menghasilkan kekuatan dan kelemahan, serta 

peluang dan ancaman. Tahap ketiga yaitu merumuskan alternatif strategi dengan 

matriks IE (Internal Eksternal) dan matriks SWOT (Strengths, Weakness, 

Opportunities dan Threats) (Kotler dan Keller, 2009). Tahap terakhir yaitu tahap 

keputusan yang menggunakan matriks QSP (Quantitative Strategies Planning). 

Penelitian ini akan menghasilkan satu strategi yang menjadi prioritas perusahaan 

guna menjadi solusi dari permasalahan yang dihadapi oleh Nadia Roti dalam 

menghadapi tingkat persaingan yang tinggi. Kerangka pemikiran disajikan pada 

Gambar 1. 
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Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

Nadia Roti 

- Roti sebagai makanan alternatif yang menjadi kebutuhan masyarakat 

- Persaingan yang ketat 

Analisis Faktor Internal dan Eksternal 

Matriks SWOT 

Matriks IE 

Faktor Eksternal Faktor Internal 



 

 

 

 

 

 

 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 
 

 

 

2.1 Roti 

 
Roti merupakan salah satu makanan pokok yang banyak dikonsumsi oleh 

masyarakat. Produk bakery merupakan makanan yang terbuat dari adonan tepung 

terigu yang difermentasi menggunakan ragi atau bahan pengembang lainnya 

(Koswara, 2009). Bahan baku untuk membuat roti meliputi tepung terigu, ragi, 

gula, telur, garam (NaCl), air, susu, mentega, dan bread improver. Proses 

pembuatan roti dilakukan melalui beberapa tahapan yang dimulai dari 

pencampuran bahan, proofing (istirahat), penimbangan, pembulatan, proofing 

setelah pembulatan, pengovenan, pendingan dan diakhiri dengan pengemasan 

(Astuti, 2015). Keunggulan dari roti diantaranya adalah mudah untuk dikonsumsi 

kapan saja dan dimana saja, bergizi serta dapat diperkaya dengan gizi lainnya 

sehingga baik untuk anak-anak hingga orang dewasa dan juga tersedia dalam 

berbagai variasi rasa yaitu tawar maupun manis (Pato et al., 2013). 

 

Roti dibedakan menjadi roti tawar dan roti manis atau isi. Roti manis merupakan 

roti yang memiliki rasa tidak tawar tetapi ada rasa manis dan roti ini banyak 

diminati masyarakat. Roti tawar merupakan roti yang tidak ditambahkan rasa atau 

isis apapun, sehingga rasanya tawar. Biasanya konsumen menambahkan isi seperti 

gula, selai, margarin atau kombinasi dari berbagai bahan tersebut (Ekawati et al, 

2015). Perbedaan penggunaan gula pada roti manis dan roti tawar yaitu roti manis 

menggunakan gula diatas 20%, sedangkan roti tawar menggunakan gula dibawah 

10% (Santoni, 2009). Mutu roti ditentukan dari sifat bahan penyusun utamanya. 

Mutu sensoris roti yang baik dapat dilihat dari sifat bagian luar (eksternal) dan 
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bagian dalam (internal) (Wahyudi, 2014). Adapun secara umum syarat mutu roti 

manis dan roti tawar disajikan pada Tabel 1. 

 

Tabel 1. Syarat Mutu Roti Manis dan Tawar Nomor 01-3840-1995 
 

Kriteria Uji Satuan Syarat Mutu 

Keadaan:   

Kenampakan - Normal tak berjamur 

Bau - Normal 

Rasa - Normal 

Air % b/b Maks. 40 

Abu (tak termasuk 
garam) 

% b/b Maks. 3 

Abu yang tak larut dalam 
asam 

% b/b Maks. 3,0 

NaCl % b/b Maks. 2,5 

Gula jumlah % b/b Maks. 8,0 

Lemak % b/b Maks 3,0 

Serangga/belatung % b/b Tidak boleh ada 

Bahan Tambahan 
Makanan: 

  

Pengawet   

Pewarna 
Pemanis Buatan 

Sesuai dengan SNI 0222-1967 

Sakarin Siklamat  Negatif 

Cemaran Logam:   

Raksa (Hb) mg/kg Maks. 0,05 

Timbal (Pb) mg/kg Maks. 1,0 

Tembaga (Cu) mg/kg Maks. 10,0 

Seng (Zn) mg/kg Maks 40,0 

Cemaran Arsen (As) mg/kg Maks. 0,5 

Cemaran Mikroba:   

Angka lempeng total Koloni/g Maks. 106 
E.coli APM/g <3 

Kapang Koloni/g Maks. 104 

Sumber: Badan Standarisasi Nasional (1995) 

 
2.2 Konsep Dasar Pemasaran 

 
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting untuk mempertahankan suatu 

bisnis. Pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan kumpulan proses untuk 

membuat, mengkomunikasikan dan mengirimkan nilai-nilai kepada konsumen 

dan mengatur hubungan konsumen dalam langkah memperoleh keuntungan secara 

organisasi maupun stakeholder (Tjiptono, 2014). Selain itu, kegiatan pemasaran 
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ini dapat mengetahui kebutuhan, keinginan dan permintaan yang diinginkan 

konsumen (Kotler dan Keller, 2009). 

 

Konsep pemasaran beranggapan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisai 

yaitu memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang didukung oleh kegiatan 

pemasaran terpadu sehingga dapat memberikan kepuasan konsumen. Tujuan 

penggunaan konsep pemasaran adalah mengubah orientasi falsafah manajemen 

pemasaran lain yang ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi berbagai 

persoalan, karena adanya perubahan dalam ciri-ciri pasar dewasa ini yang 

cenderung berkembang. Perubahan tersebut terjadi antara lain karena pertambahan 

jumlah penduduk, pertambahan daya beli, peningkatan dan meluasnya hubungan 

atau komunikasi, perkembangan teknologi, dan perubahan faktor lingkungan 

pasar lainnya (Assauri, 2015). 

 

Selain tujuan, terdapat fungsi pemasaran yang dikemukakan oleh Sudaryono 

(2016) yaitu sebagai berikut: 

1. Pemasaran berfungsi sebagai pertukaran, konsumen menukarkan dengan uang 

atau produk (barter) yang bertujuan untuk dipakai atau dijual kembali. 

2. Pemasaran dapat berfungsi sebagai distribusi, produk disalurkan dari 

produsen untuk konsumen melalui air, udara dan darat. 

3. Pemasaran dapat berfungsi sebagai perantara, penyampaian produk dari 

produsen kepada konsumen dapat dilakukan melalui pemasaran yang 

menggunakan aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. 

 
 

2.3 Strategi Pemasaran 

 
Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan 

yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke 

waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta aloksinya, terutama sebagai 

tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan 

yang selalu berubah (Assauri, 2015). Tujuan strategi pemasaran yaitu untuk 

memposisikan suatu produk dalam benak konsumen sehingga produk tersebut 

memiliki keunggulan kompetitif yang berkesinambungan. Perancangan strategi 



10 
 

 

 

 

pemasaran yang unggul harus memperhatikan siapa yang akan dilayaninya 

(Kotler dan Armstrong, 2008). 

 

Menurut Corey dalam Tjiptono (2014) mengemukakan bahwa strategi pemasaran 

terdiri dari lima elemen yang saling berkaitan yaitu sebagai berikut: 

1. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Pemilihan pasar 

dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan kemudian memilih pasar 

sasaran yang paling memungkinkan untuk dilayani oleh perusahaan. 

2. Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, pembentukan lini 

produk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini. Produk itu 

sendiri menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan 

melakukan pembelian. Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama 

merek produk, ketersediaan produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi, dan 

bantuan teknis yang disediakan penjual, serta hubungan personal yang 

mungkin terbentuk di antara pembeli dan penjual. 

3. Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai 

kuantitatif dari produk kepada pelanggan. 

4. Sistem distribusi, yaitu saluran wholesale dan retail yang dilalui produk 

hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya. 

5. Komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal selling, 

dan public relation. 

 

Menurut Kotler dan Armstrong (2008) mengemukakan bahwa strategi pemasaran 

dapat dirumuskan melalui tiga langkah secara sistematik, yaitu sebagai berikut: 

1. Segmentasi pasar (Segmentation) 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar kedalam kelompok pembeli 

yang berbeda-beda berdasarkan kebutuhan, karakteristik, ataupun prilaku 

yang membutuhkan bauran pemasaran dan bauran produk tersendiri, atau 

dengan kata lain segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa 

setiap pasar terdiri atas beberapa segmen yang berbeda-beda. Untuk 

melakukan segmentasi pasar terdiri dari beberapa variabel yaitu segmentasi 

geografis, segmentasi demografis, dan segmentasi psikografis. 
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2. Penentuan pasar sasaran (Targeting) 

Penentuan target pasar merupakan suatu kegiatan dalam pemasaran yang 

menilai serta memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki oleh 

suatu perusahaan. Dalam menentukan segmen pasar yang akan dimasuki, 

maka langkah yang pertama adalah menghitung dan menilai potensi profit 

yang akan didapat dari berbagai segmen yang ada. Tujuan utama penentuan 

pasar target (targeting) adalah untuk menghindari kerugian-kerugian yang 

bakal terjadi dalam kegiatan pemasaran, atau paling tidak menguranginya 

sekecil mungkin. 

 

3. Penentuan posisi pasar (Positioning) 

Penentuan posisi pasar adalah mengatur sebuah produk atau jasa untuk 

menempati tempat yang jelas, berbeda dan diinginkan oleh konsumen sasaran 

dibandingkan dengan tempat produk bersaing. Dalam memposisikan 

produknya perusahaan harus menawarkan nilai yang lebih besar kepada 

segmen sasaran yang dipilihnya dengan cara menetapkan harga yang lebih 

rendah dibandingkan dengan pesaing lainnya. 

 

Menurut Hubeis (2012) mengemukakan bahwa konsep pemasaran dapat ditelaah 

lebih lanjut dengan pendekatan bauran pemasaran seperti sebagai berikut: 

 
a. Product (Produk) 

Produk (barang dan jasa) merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

dalam pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau 

dikonsumsi untuk memuaskan suatu keinginan, atau suatu kebutuhan, atau 

diartikan sebagai sekumpulan atribut nyata (tangible) dan tidak nyata 

(intangibel), yang didalamnya sudah tercakup warna, harga, kemasan, 

prestise pabrik, prestise pengecer dan pelayanan dari pabrik, serta pengecer 

yang mungkin diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang bisa memuaskan 

keinginan pembeli. 
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b. Price (Harga) 

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk 

mendapatkan produk, atau jumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan 

manfaat dari memiliki atau menggunakannya. 

 

c. Promotion (promosi) 

Promosi adalah kegiatan mengkomunikasikan jasa produk (target pasar dan 

penggunaan promotion tools), menganjurkan pelanggan sasaran untuk 

membeli dan membantu tercapainya tujuan perusahaan. Media promosi yang 

dapat digunakan pada bisnis ini yaitu periklanan, promosi penjualan, 

publisitas dan hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Penentuan 

media promosi yang akan digunakan didasarkan pada jenis dan bentuk 

produk itu sendiri. 

 
d. Place (distribusi) 

Distribusi merupakan kegiatan perusahaan yang membuat produk 

tersedia bagi konsumen sasaran (pergerakan status kepemilikan) dengan 

faktor penentu seperti akses, visibilitas, traffict, fasilitas kenyamanan, 

ekspansi, lingkungan persaingan dan peraturan pemerintah. 

 
e. People (partisipan) 

Partisipan merupakan karyawan penyedia jasa layanan maupun penjualan, 

atau orang-orang yang terlibat secara langsung maupun tidak langsung dalam 

proses layanan itu sendiri, misalnya seperti reception. 

 
 

2.4 Analisis Lingkungan Perusahaan 

 
Analisis lingkungan usaha pada perusahaan terdiri dari lingkungan internal dan 

lingkungan eksternal. Analisis lingkungan internal menghasilkan gambaran 

tentang kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan. Perusahaan harus 

memperbesar kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi kelemahannya. Contoh 

kekuatan yang dimiliki perusahaan yaitu mutu bahan yang lebih tinggi, keuangan 

yang baik, citra yang kuat, hak paten, kepemilikan eksklusif, jalur distribusi yang 
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ekstensif, manajer yang cakap dan berbakat, dan sebagainya. Contoh kelemahan 

yang harus dihindari perusahaan yaitu berupa manajer yang tidak memiliki 

keahlian strategi, jumlah tagihan yang sangat besar, citra produk yang kurang 

kuat, mesin yang sudah tua, atau lokasi pabrik yang tidak strategis.Kekuatan dan 

kelemahan menjadi suatu kegiatan perusahaan dalam kendali organisasi yang 

dapat dilakukan dengan sangat baik atau buruk (Hubeis et al, 2014). 

 

David (2016) mengemukakan bahwa faktor-faktor internal yang di analisis pada 

perusahaan adalah: 

a. Aspek manajemen sumber daya manusia yang berhubungan dengan sistem 

manajemen, hubungan staf karyawan dan tingkat produktivitas tenaga kerja. 

b. Aspek pemasaran yang merupakan proses menetapkan, mengantisipasi, 

menciptakan dan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan akan produk 

dan jasa yang meliputi pelanggan, menjual produk, menetapkan harga, dan 

analisis peluang. 

c. Sumber daya keuangan yang digunakan untuk melihat pertumbuhan 

penjualan dan struktur modal terhadap perolehan laba penjualan. Kondisi 

keuangan perusahaan sering dianggap suatu ukuran tunggal terbaik dari posisi 

bersaing perusahaan dan daya tarik investor. 

d. Aspek produksi dan operasi yang merupakan kegiatan mengubah masukan 

(input) menjadi barang/jasa (output). Manajemen produksi/operasi haruslah 

terdiri dari lima fungsi atau bidang keputusan yaitu: proses, kapasitas, 

sediaan, tenaga kerja, dan mutu. 

 

Setelah perusahaan mengetahui faktor-faktor internal yang dimiliki, perusahaan 

harus beralih ke analisis lingkungan eksternal. Analisis lingkuangan eksternal 

merupakan suatu analisis yang dilakukan terhadap faktor-faktor yang berada di 

luar organisasi/perusahaan dan tidak dapat dikontrol oleh organisasi tersebut. 

Tujuannya yaitu untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman yang mungkin 

dapat membawa dampak nyata terhadap perusahaan, lingkungan kerja dan yang 

tidak berhubungan langsung (Hubeis dan Najib, 2014). Lingkungan eksternal 

dibagi menjadi lingkungan mikro dan lingkungan makro. Lingkungan mikro 

terdiri atas aspek kondisi perusahaan, pemasok, perantara pemasaran, pasar 
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pelanggan, pesaing dan masyarakat. (Sabila, 2018). Lingkungan makro terdiri atas 

kekuatan demografi, ekonomi, alam, teknologi, politik dan budaya (Sabila, 2018). 

Hal berbeda ditemukan dalam faktor eksternal yang dianalisis oleh Zulkarnaen 

(2013) yaitu menambahkan aspek lingkungan industri yang terdiri atas tingkat 

persaingan dalam industri, ancaman dari pendatang baru, kekuatan tawar menawar 

pembeli, kekuatan tawar menawar pemasok, dan ancaman produk subsitusi. 

 
 

2.5 Analisis Matriks IFE dan EFE 

 
Matriks Internal Faktor Evaluation (IFE) merupakan sebuah alat formulasi 

strategi pemasaran yang digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi 

faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan dalam usaha Nadia 

Roti yang meliputi kondisi keuangan, sumber daya manusia, produksi, pemasaran 

dan manajemen. Sedangkan, matriks external factor evaluation (EFE) merupakan 

sebuah alat formulasi strategi pemasaran yang digunakan untuk mengidentifikasi 

dan mengevaluasi faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang dan ancaman bagi 

usaha Nadia Roti seperti perekonomian, sosial budaya, kebijakan pemerintah, 

teknologi, pemasok, konsumen, pesaing dan keadaan alam (Sujatmiko, 2018). 

 

Gabungan kedua matriks IFE dan EFE menghasilkan matriks internal-eksternal 

yang berisikan sembilam macam sel yang memperlihatkan kombinasi total nilai 

terboboti dari matriks-matriks IFE dan EFE. Tujuan penggunaan matriks ini yaitu 

untuk memperoleh strategi pemasaran di tingkat korporat yang lebih detail. 

Matriks IE dapat dibagi menjadi tiga bagian besar yang mempunyai implikasi 

strategi yang berbeda-beda. Pertama, ketentuan untuk divisi-divisi yang masuk 

dalam sel I, II, dan IV dapat digambarkan seabgain tumbuh dan membangun 

(grow and build). Kedua, divisi-divisi yang masuk dalam sel III, V dan VII dapat 

ditangani dengan baik melalui strategi menjaga dan mempertahankan (hold and 

maintain), penetrasi pasar, dan pengembangan produk adalah dua strategi yang 

paling banyak digunakan dalam jenis divisi ini. Ketiga, divisi yang masuk dalam 

sel VI, VIII, dan IX adalah panen atau divertasi (harvest or divest) (David, 2016). 
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2.6 Analisis SWOT 

 
Analisis SWOT merupakan identifikasi yang bersifat sistematis dari faktor-faktor 

kekuatan, kelemahan dalam perusahaan serta peluang, ancaman lingkungan luar 

dan strategi yang menyajikan persilangan yang baik diantara keempatnya untuk 

merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan atas asumsi bahwa suatu 

strategi yang efektif akan memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang 

(oppotunities) serta meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman 

(threats). Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan dengan 

pengembangan misi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaan. Dengan demikian 

perencanaan strategis harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan dalam 

kondisi saat ini (Rangkuti, 2016). 

 

Alat yang digunakan untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan yaitu 

dalam bentuk matriks SWOT. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas 

bagaimana peluang dan ancaman yang dihadapi perusahaan dapat menyesuaikan 

dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki. Matriks SWOT dapat 

menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif strategis yang disajikan pada 

Tabel 2. 

 

Tabel 2. Matriks SWOT 
 

 STRENGTH (S) 

(Tentukan 5-10 faktor 

kekuatan utama) 

WEAKNESS (W) 

(Tentukan 5-10 faktor 

kelemahan utama) 

OPPORTUNITIES (O) 

(Tentukan 5-10 faktor 

peluang utama) 

Strategi SO 
Memanfaatkan kekuatan 
untuk meraih keuntungan 

dari peluang yang ada. 

Strategi WO 
Memperbaiki kelemahan 
dengan memanfaatkan 

peluang yang ada. 

THREATHS (T) 

(Tentukan 5-10 faktor 

ancaman utama) 

Strategi ST 
Memanfaatkan kekuatan 
untuk mengatasi ancaman 

Strategi WT 
Mengurangi kelemahan 

dan menghindari 
ancaman 

Sumber: David dalam Pratama (2013) 

 
Terdapat empat sel strategi yaitu pertama, strategi SO (kekuatan-peluang), strategi 

ini memanfaatkan kekuatan internal perusahaan untuk mengambil keuntungan 

dari peluang eksternal. Kedua, Strategi WO (kelemahan-peluang), strategi ini 

bertujuan untuk memperbaiki kelemahan internal dengan memanfaatkan yang ada. 
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Ketiga, strategi ST (kekuatan-ancaman), strategi ini menggunakan kekuatan 

internal perusahaan untuk mengatasi ancaman yang datang dari lingkungan 

eksternal. Keempat, strategi WT (kelemahan-ancaman), strategi ini merupakan 

strategi defensif yang bertujuan untuk mengurangi kelemahan internal dan 

menghindari ancaman eksternal (Rangkuti, 2016). 

 
 

2.7 Matriks QSP (Quantitive Strategic Planning) 

 
QSPM merupakan alat yang memungkinkan para penyusun strategi mengevaluasi 

berbagai strategi alternatif secara objektif, berdasarkan faktor-faktor 

keberhasilkan penting internal dan eksternal yang diidentifikasi sebelumnya. Daya 

tarik relatif dari setiap strategi di dalam serangkaian alternatif dihitung dengan 

menentukan dampak komulatif dari setiap faktor keberhasilan penting eksternal 

dan internal. Salah satu kelebihan QSPM yaitu setiap rangkaian-rangkain 

strateginya dapat diamati secara berurutan atau bersamaan. Perusahaan harus 

dapat mengambil keputusan tentang strategi terbaik dan paling cocok yang 

mereka miliki untuk diterapkan sesuai dengan kondisi internal dan eksternal 

perusahaan yaitu setelah tahap input dan pencocokan (David, 2016). 

 
 

2.8 Penelitian Terdahulu 

 
Penelitian terdahulu yang dijadikan literatur dalam menentukan strategi 

pemasaran pada usaha Nadia Roti dan referensi yang memiliki kaitan penting 

dengan topik manajemen strategi, terutama strategi pemasaran produk atau 

komoditas pertanian antara lain. 

 

Penelitian yang dilakukan oleh Sabila (2018) tentang Strategi Pemasaran Produk 

Olahan Lidah Buaya Tan Olavera pada CV Kalista Warna di Kota Depok yang 

menunjukkan bahwa terdapat tujuh faktor eksternal dan delapan faktor intermal 

utama yang mempengaruhi usaha Tan Olavera. Hasil dari matriks SWOT 

diperoleh tujuh alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaan Tan 

Olavera. Dari pengolahan matriks QSPM menghasilkan strategi yang menjadi 

prioritas adalah melakukan promosi melalui media sosial dengan nilai STAS 
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sebesar 5,712. Penelitian yang dilakukan oleh Setiyorini (2018) tentang strategi 

pemasaran produk olahan hasil perikanan pada UMKM Cindy Group dapat 

disimpulkan bahwa kekuatan yang dimiliki Cindy Group dapat mengatasi 

kelemahan dengan sangat baik. Matriks IFE menghasilkan skor total sebesar 

3,159 yang menunjukkan posisi internal di atas rata-rata sedangkan pada matriks 

EFE dengan skor total sebesar 2,453 yang menunjukkan bahwa Cindy Group 

cukup baik dalam merespon peluang dan meminimalisasi ancaman. Posisi Cindy 

Group berdasarkan matriks IE berada pada sel IV dengan posisi grow and build. 

Strategi yang cocok untuk diterapkan pada Cindy Group adalah strategi intensif 

yaitu penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk. 

Berdasarkan matriks SWOT diperoleh sembilan alternatif strategi pemasaran 

dengan prioritas strategi yang didapatkan berdasarkan matriks QSP adalah 

memperluas jaringan pemasaran. 

 

Penelitian yang dilakukan oleh Zulkarnaen (2013) tentang Analisis Strategi 

Pemasaran Pada Usaha Kecil Menengah (UKM) Makanan Ringan (Studi 

Penelitian UKM Snack Barokah di Solo) dapat disimpulkan bahwa matriks IFE 

menghasilkan total nilai sebesar 2,272 sedangkan matriks EFE menghasilkan total 

nilai sebesar 3,098. Dengan demikian, pada matriks IE UKM Snack Barokah 

berada pada sel ke II yaitu pada posisi grow and build dengan strategi yang cocok 

untuk adalah strategi intensif atau integrasi. Menurut hasil analisis SWOT, UKM 

Snack Barokah menghasilkan sepuluh alternatif strategi yang berkaitan dengan 

prioritas dari matriks QSP adalah meningkatkan kualitas produk dengan 

menggunakan mesin pengemas. Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, 

maka penelitian tentang strategi pemasaran pada usaha Nadia Roti dapat 

dilakukan. Penelitian yang dilakukan dapat mengetahui dan mengidentifikasikan 

faktor internal dan eksternal usaha. Selain itu, dengan dilakukannya penelitian ini 

akan mengetahui posisi usaha, untuk memperoleh strategi yang harus 

diprioritaskan dalam melakukan pamasaran sehingga dapat memperluas daerah 

pemasaran. 



 

 

 

 

 

 

 

 

III. METODE PENELITIAN 

 

 

3.1 Waktu dan Tempat 

 
Penelitian ini dilakukan di usaha Nadia Roti yang terletak di Jl. Ra Baasyid, 

Kelurahan Labuhan Dalam, Kecamatan Tanjung Senang, Kota Bandar Lampung, 

Lampung. Penelitian ini dilakukan pada Februari – Maret 2021. Pemilihan lokasi 

dilakukan secara sengaja (purposive) dengan mempertimbangkan bahwa Nadia 

Roti merupakan usaha yang berpotensi untuk mengembangkan usahanya, namun 

masih terkendala oleh pemasaran produk dan tingkat persaingan yang tinggi, serta 

tergolong masih berkembang. 

 
 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

 
Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data primer dan sekunder 

yang bersifat kualitatif maupun kuantitatif. Data primer yaitu data yang 

dikumpulkan secara langsung oleh peneliti dari responden. Data primer 

didapatkan dari hasil tanya jawab kepada responden dan wawancara dengan 

pihak-pihak yang berkaitan langsung dengan usaha Nadia Roti. Sedangkan, Data 

sekunder yaitu data yang dikumpulkan secara tidak langsung bukan dari 

responden, melainkan diambil dari pihak lain. Data sekunder bersumber dari 

studi literatur seperti jurnal, skripsi yang terkait dengan topik penelitian, serta data 

dari berbagai website untuk memperkuat data primer. Data yang diperoleh 

kemudian disajikan dalam bentuk tabel dan dianalisis secara deskriptif. 
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3.3 Metode Penentuan Jumlah Responden 

 
Penentuan responden yang dilakukan menggunakan dua metode sampling yaitu 

metode purposive (sengaja) dan metode convinience sampling. Metode purposive 

dilakukan untuk faktor internal-eksternal yang dimiliki oleh perusahaan, sehingga 

responden yang dipilih pada metode ini yaitu merupakan ahli dalam bidangnya 

yang berasal dari pihak internal maupun eksternal. Responden yang digunakan 

pada metode purposive yaitu responden yang paham mengenai strategi pemasaran 

usaha Nadia Roti sehingga seluruh responden dianggap berkompeten. Metode 

convinience sampling dilakukan untuk menentukan jumlah konsumen, responden 

yang digunakan yaitu pelanggan Nadia Roti. Responden yang berasal dari 

konsumen bertujuan untuk mengetahui karakteristik konsumen dan sebagai data 

pendukung terkait bauran pemasaran perusahaan. 

 

Berdasarkan data survey pendahuluan yang dilakukan, jumlah konsumen pada 

Usaha Nadia Roti selama Oktober sampai Desember 2021 ditunjukkan pada Tabel 

3. 

 

Tabel 3. Jumlah Konsumen Usaha Nadia Roti Oktober Sampai Desember 2021 
 

Bulan Jumlah Konsumen 

Oktober 2021 445 

November 2021 820 

Desember 2021 1.210 

Total 2.475 

Sumber: Usaha Nadia Roti (2021) 

 

Penentuan sampel yang digunakan menggunakan metode slovin dengan 

mengambil populasi konsumen usaha Nadia Roti. Ukuran sampel didapatkan 

menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kepercayaan 90% dan nilai galat (e) 

10%. Rumus Slovin berikut: 

 
 

𝑛 =  
𝑁 

1+ 𝑁𝑒2 
= 

2.475 

1+2.475 (0,1)2 
= 96,12 ≈ 100 𝑟𝑒𝑠𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑛 

 

Keterangan : 
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n : ukuran sampel 

N : ukuran populasi 

e : batas error tolerance sebesar 10% 

 
3.3.1 Penyusunan Kuesioner 

 
Kuesioner merupakan data primer yang terdiri dari beberapa pertanyaan tertutup 

mengenai kinerja dan kepentingan atribut-atribut yang berkaitan. Kuesioner yang 

digunakan pada penelitian ini terdiri dari dua jenis kuesioner yaitu tentang analisis 

SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threats) mengenai tentang kekuatan 

dan kelemahan dari faktor internal serta peluang dan ancaman dari faktor ekternal 

pada usaha Nadia Roti dan kuesioner tentang bauran pemasaran mengenai 

elemen-elemen bauran pemasaran. Elemen pada bauran pemasaran terdiri dari 

variabel yang bisa dikontrol dan dipakai untuk memuaskan konsumen sasaran, 

selain itu digunakan produsen untuk mempengaruhi sikap dan tindakan 

konsumen. Dalam penelitian ini strategi bauran pemasaran (5P) terdiri dari 

product (produk), place (tempat), price (harga), promotion (promosi), dan people 

(partisipasi). Mengenai atribut penilaian yang digunakan dalam penelitian ini 

terkait elemen bauran pemasaran (5P) disajikan pada Tabel 4. 

 

Tabel 4. Elemen Bauran Pemasaran dan Atribut Penilaian 
 

Elemen Bauran Pemasaran Atribut Penilaian 
 Puas dengan Cita Rasa Roti 
 Penampilan Produk 

Product (Produk)   Keberagaman Rasa Roti  

 Konsistensi Ketersediaan Rasa yang 
ditawarkan 

Price (Harga) Harga yang ditawarkan 

Place (Tempat) Kemudahan untuk menjangkau lokasi 

Promotion (Promosi) Pemilihan media iklan yang digunakan 

People (Partisipasi) 
  Kemampuan karyawan menjelaskan  

Karyawan yang ramah dan sigap 

 
 

3.3.2 Penyebaran Kuesioner dan Pengumpulan Data 

 
Penyebaran kuesioner dilakukan dengan menggunakan metode sampling. Metode 

sampling yang digunakan adalah convenience sampling dan purposive sampling. 

Convinience sampling merupakan metode penentuan sampel dengan memilih 
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sampel secara bebas sekehendak peniliti (Sugiyono, 2016). Metode ini dipilih 

untuk memudahkan pelaksanaan riset dengan alasan responden yang digunakan 

yaitu pelanggan usaha Nadia Roti. Purposive sampling merupakan teknik 

pengambilan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2016), sehingga 

dalam teknik sampling ini menggunakan responden yang berasal dari pihak 

internal yaitu pemilik dan karyawan Nadia Roti. Pengukuran kuesioner yang 

digunakan untuk mendapatkan data yaitu skala likert. Setelah itu dilakukan 

penyebaran sampel selama 11 hari dalam rentang waktu 28 Februari – 11 Maret 

2022, sehingga didapatkan 100 data kuesioner dari konsumen Nadia Roti dan 8 

responden dari pihak internal Nadia Roti. 

 
 

3.4 Metode Analisis Data 

 
Metode analisis data yang digunakan pada penelitian ini menggunakan analisis 

deskriptif dan analisis formulasi strategi. Analisis deskriptif diawali dengan 

mengkaji sejumlah dokumen yang berhubungan dengan topik penelitian, 

melakukan wawancara kepada pemilik usaha dan karyawan yang berhubungan 

langsung dan memantau usaha, melakukan pengisian kuesioner oleh pihak 

perusahaan dan konsumen. Analisis deskriptif digunakan untuk mendapatkan 

gambaran mengenai kondisi perusahaan berupa kekuatan dan kelemahan serta 

peluang dan ancaman yang memengaruhi perusahaan. Analisis ini juga bertujuan 

untuk mengetahui visi dan misi perusahaan, serta kondisi lapang perusahaan. 

 

Analisis formulasi strategi melalui beberapa tahap untuk menentukan strategi 

yang tepat pada usaha Nadia Roti. Tahapan tersebut yaitu tahap input, tahap 

pencocokan, dan tahap keputusan. Tahap input merupakan tahapan pertama dalam 

proses perumusan strategi. Tahap input ini melakukan ringkasan informasi 

masukan dasar yang diperlukan untuk merumuskan strategi. Tahap pencocokan 

merupakan tahap untuk mencocokan peluang dan ancaman eksternal dengan 

kekuatan dan kelemahan internal berdasarkan informasi yang didapatkan pada 

tahap input. Tahap keputusan merupakan tahap penyusunan daftar prioritas 

strategi yang tepat untuk diimplementasikan. Alat yang digunakan pada analisis 

formulasi strategi ini yaitu matriks IFE, matriks EFE, matriks SWOT, dan matriks 
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QSP. Alat tersebut dapat mengolah data yang bersifat kualitatif menjadi 

kuantitatif. 

 

3.4.1 Analisis Deskriptif 

 
Analisis deskriptif digunakan untuk mendapatkan gambaran mengenai kondisi 

perusahaan berupa kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman yang 

memengaruhi perusahaan. Analisis ini juga bertujuan untuk mengetahui visi dan 

misi perusahaan, serta kondisi lapang perusahaan. Menurut Sudrartono (2019), 

analisis deskriptif adalah metode yang digunakan untuk memahami dan 

menganalisis data secara mendalam yang berkaitan dengan masalah sehingga data 

tersebut mampu memperjelas dan menggambarkan masalah tersebut. 

 

3.4.2 Uji Validitas 

 
Validitas dapat diartikan sebagai keakuratan interpretasi yang dihasilkan dari hasil 

tes atau alat evaluasi (Pramono, 2014). Validitas menguji seberapa baik suatu 

instrumen yang dibuat mampu mengukur konsep tertentu yang ingin diukur 

(Sekaran, 2013). Suatu tes dapat dikatakan mempunyai validitas yang tinggi jika 

tes tersebut memberikan hasil ukuran yang tepat dan akurat sesuai dengan maksud 

diberikannya tes tersebut. Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan 

pada kuesioner mampu menjawab sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

tersebut. Indikator yang valid adalah indikator yang mempunyai tingkat 

measurement error yang kecil (Yamin dan Kurniawan, 2014). Uji validitas yang 

digunakan dalam penelitian dengan uji validitas konstruk dengan teknik korelasi 

product moment yaitu: 

𝑛(∑ 𝑥𝑦) − (∑ 𝑥)(∑ 𝑦) 
𝑟ℎi𝑡𝑢𝑛g =    

√[𝑛(∑ 𝑥2) − (∑ 𝑥)2][𝑛(∑ 𝑦2) − (∑ 𝑦)2] 
 
 

Keterangan : 

r : koefisien validitas yang dicari 

n : jumlah responden 

X : skor masing masing pertanyaan X 

Y : skor masing masing pertanyaan Y 
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𝜎 2 

𝑡 

𝑏 

 

 

 
 

Pengujian menggunakan uji dua sisi dengan signifikansi 0,05 kriteria pengujian 

jika r hitung ≥ r tabel maka instrumen atau item-item pertanyaan berkolerasi 

signifikan terhadap skor total (dinyatakan valid) jika r hitung < r tabel maka 

instrumen atau item-item pertanyaan dinyatakan tidak valid. 

 

3.4.3 Uji Reliabilitas 

 
Uji reliabilitas merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi responden 

dalam menjawab hal yang berkaitan dengan variabel pertanyaan yang merupakan 

dimensi suatu variabel dan disusun dalam suatu bentuk kuesioner, lalu dilakukan 

pengujian. Menurut Sujarweni (2014:192), Pengukuran reliabilitas dilakukan 

dengan cara one shot atau pengukuran sekali saja kemudian hasilnya 

dibandingkan dengan pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar jawaban 

pertanyaan. Uji reliabilitas pada penelitian ini menggunakan indikator Alpha 

Cronbach karena teknik ini merupakan teknik keandalan kuesioner yang paling 

sering digunakan. Uji realibiltas data kuesioner ini menggunakan metode Alpha 

Cronbach dengan rumus sebagai berikut: 

 

 

Keterangan : 

𝑟i 
𝑘 

= ( 
𝑘 − 1 

∑ 𝜎2 
) (1 − ) 

𝑡 

𝑟i = reliabilitas instrumen 

𝑘 = banyak butir pertanyaan 

𝜎2 = jumlah varian total 

∑ 𝜎2 = jumlah varian total 

 
Uji reliabilitas dengan Alpha Cronbach ini akan menghasilkan nilai alpha 

sehingga dapat diketahui tingkat reliabilitasnya. Selain itu, melalui uji Alpha 

Cronbach akan terdeteksi indikator-indikator yang tidak konsisten. Menurut 

Yamin dan Kurniawan (2014) jika nilai Alpha lebih besar dari 0.6 maka 

pengukuran tersebut dapat dikatakan reliable. 



24 
 

𝑛 

 

 

 

3.4.4  Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan External Faktor 

Evaluation (EFE) 

 
Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) merupakan sebuah perangkat formulasi 

strategi untuk meringkas dan mengevaluasi kekuatan dan kelemahan dalam area 

fungsional bisnis seperti manajemen, pemasaran, dan pengembangan serta sistem 

informasi. Hal tersebut dapat memberikan dasar untuk mengidentifikasi dan 

mengevaluasi hubungan antara area-area tersebut (Sujatmiko, 2018). Matriks 

External Faktor Evaluation (EFE) merupakan sebuah perangkat formulasi strategi 

untuk meringkas dan mengevaluasi peluang dan ancaman dalam area fungsional 

bisnis seperti ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, politik, 

pemerintahan, hukum, teknologi, dan persaingan. Hal tersebut dapat memberikan 

dasar untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi hubungan antara area-area 

tersebut (Sujatmiko, 2018). Penyusunan Matriks IFE dan EFE dilakukan beberapa 

tahap yaitu sebagai berikut: 

a. Membuat daftar faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan untuk 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dimiliki 

perusahaan. 

b. Penentuan bobot pada setiap faktor yang sudah diidentifikasi. Penentuan 

bobot pada angka berkisar dari 0,0 (tidak penting) hingga 1,0 (sangat penting) 

untuk setiap faktor. Faktor-faktor yang memiliki pengaruh besar pada 

perusahaan diberikan bobot tinggi. Penjumlah seluruh bobot yang diberikan 

harus sama dengan 1,0. Bobot setiap variabel diperoleh dengan membagi 

jumlah nilai setiap variabel terhadap jumlah nilai keseluruhan variabel dengan 

menggunakan rumus: 

 

 
Keterangan: 

𝑎i = bobot variabel ke-i 

𝑥i = nilai variabel ke-i 

i = 1,2,3,…, n 

n = jumlah variabel 

𝑎i = 𝑥i 
∫i=1 

 
𝑥i 

c. Pemberian peringkat antara 1 sampai 4 pada setiap faktor untuk 

mengidentifikasi seberapa kuat atau lemahnya masing-masing faktor dalam 
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perusahaan pada matriks IFE. Pemberian nilai peringkat internal berdasarkan 

pada keterangan berikut: nilai 1 = sangat lemah, nilai 2 = tidak begitu lemah, 

nilai 3 = cukup kuat, dan nilai 4 = sangat kuat. Sementara pada matriks EFE 

menggambarkan seberapa kuat peluang dan ancaman yang dihadapi oleh 

perusahaan. Pemberian nilai peringkat berdasarkan pada keterangan berikut: 

nilai 1 = rendah, 2 = sedang, 3 = tinggi, dan 4 = sangat tinggi. 

d. Perkalian antara bobot dan peringkat untuk menentukan skor tertimbang 

untuk masing-masing variabel. 

e. Jumlahkan skor tertimbang untuk setiap variabel untuk menentukan total skor 

tertimbang organisasi. Berikut tabel matriks IFE dan EFE dapat dilihat pada 

Tabel 5. dan 6. 

 

Tabel 5. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 
 

Faktor Strategi Internal Bobot Rating Skor Bobot 

A    

B    

C    

D    

N    

Total 1   

Sumber: Kinear dan Taylor dalam Pratama (2013) 

 

Nilai total skor bobot yang dihasilkan berkisar 1,0-4,0 dengan nilai rataan 2,5. 

Apabila nilai total skor bobot dibawah 2,5 menandakan posisi perusahaan yang 

rendah secara internal, sedangkan nilai total skor bobot diatas 2,5 menandakan 

posisi perusahaan yang kuat secara internal (David, 2016). 

 

Tabel 6. Matriks External Faktor Evaluation (EFE) 
 

Faktor Strategi 
Eksternal 

Bobot Rating Skor Bobot 

A    

B    

C    

D    

N    

Total 1   

Sumber: Kinear dan Taylor dalam Pratama (2013) 
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Nilai total skor bobot tertinggi pada matriks EFE yaitu 4,0 yang menunjukkan 

bahwa perusahaan mampu memanfaatkan peluang dan menghindari ancaman. 

Nilai total skor bobot terendah pada matriks EFE yaitu 1,0 yang menunjukkan 

bahwa perusahaan tidak mampu memanfaatkan peluang yang ada dan tidak 

menghindari ancaman. 

 

3.4.5 Matriks Internal-Eksternal (IE) 
 

Matriks IE merupakan sebuah alat dalam tahap pencocokan dengan memasukkan 

nilai matriks IFE dan EFE yang bertujuan untuk menentukan strategi bisnis yang 

tepat untuk diterapkan. Matriks IE terdiri dua dimensi sumbu x untuk skor bobot 

total IFE dan sumbu y untuk skor bobot total EFE. Contoh Matriks IE dapat 

dilihat pada Tabel 7. 

 

Tabel 7. Model Matriks IE 

Skor Bobot Total IFE 

 

 

 
Skor 

Bobot 

Total 

EFE 

 

 
Kuat 

(3.0-4.0) 

 

Sedang 

(2.00-2.99) 

 
Lemah 

(1.00-1.99) 

Kuat 

(3.0-4.0) 

Sedang 

(2.00-2.99) 

Lemah 

(1.00-1.99) 

 

Sumber: David (2016) 
 

Matriks IE mengidentifikasikan sembilan sel strategi bisnis, tetapi dibagi menjadi 

tiga besar dengan strategi yang berbeda-beda yaitu fase tumbuh dan membangun 

(grow and build) ditempatkan pada sel I, II dan IV. Strategi yang cocok pada fase 

ini yaitu strategi intensif seperti penetrasi pasar, pengembangan pasar atau 

pengembangan produk, dan strategi integratif seperti integrasi ke belakang, 

integrasi kedepan, dan integrasi horizontal. Selanjutnya, fase pertahankan dan 

pelihara (hold and maintain) ditempatkan pada sel III, V dan VIII. Strategi yang 

cocok pada fase ini yaitu strategi penetrasi dan pengembangan produk. 

Selanjutnya, fase panen dan divestasi (harvest and divest) ditempatkan pada sel 

I 

(Grow and 

Build) 

II 

(Grow and 

Build) 

III 

(Hold and 

Maintain) 

IV 
(Grow and 

Build) 

V 
(Hold and 

Maintain) 

VI 
(Harvest 

and Divest) 

VII 
(Hold and 

Maintain) 

VIII 
(Harvest 

and Divest) 

IX 
(Harvest 

and Divest) 
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VI, VIII, dan IX. Strategi yang cocok pada fase ini yaitu strategi diversifikasi 

konglomerat, dan strategi likuidasi. 

 

3.4.6 Matriks Strengths-Weaknesses-Opportunity-Threats (SWOT) 

 
Matriks SWOT merupakan sebuah alat dalam tahap pencocokan yang dapat 

mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi 

perusahaan. Matriks SWOT ini menggambarkan secara jelas bagaimana peluang 

dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan 

kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Penyusunan matriks SWOT dapat 

dilihat pada Tabel 8. 

 

Tabel 8. Matriks SWOT 
 

 STRENGTH (S) 

(Tentukan 5-10 faktor 
kekuatan utama) 

WEAKNESS (W) 

(Tentukan 5-10 faktor 
kelemahan utama) 

OPPORTUNITIES (O) 

(Tentukan 5-10 faktor 

peluang utama) 

Strategi SO 
Memanfaatkan kekuatan 
untuk meraih keuntungan 

dari peluang yang ada. 

Strategi WO 
Memperbaiki kelemahan 
dengan memanfaatkan 

peluang yang ada. 

THREATHS (T) 

(Tentukan 5-10 faktor 

ancaman utama) 

Strategi ST 
Memanfaatkan kekuatan 
untuk mengatasi ancaman 

Strategi WT 
Mengurangi kelemahan 

dan menghindari 
ancaman 

Sumber: David dalam Pratama (2013) 

 

Menurut Rangkuti (2016), tahapan-tahapan dalam merumuskan strategi 

pemasaran pada usaha Nadia Roti melalui SWOT yaitu sebagai berikut: 

a. Meletakkan faktor-faktor kekuatan dan kelemahan pada baris 2 dan 3, faktor- 

faktor peluang dan ancaman masing-masing pada kolom 2 dan 3. 

b. Merumuskan strategi SO (kekuatan-peluang) 

c. Merumuskan strategi WO (kelemahan-peluang) 

d. Merumuskan strategi ST (kekuatan-ancaman) 

e. Merumuskan strategi WT (kelemahan-ancaman). 

 
3.4.7 Matriks Quantitative Strategic Planning (QSP) 

 
Matriks QSP merupakan teknik analisis secara objektif yang mengindikasikan 

strategi alternatif yang terbaik. Unsur-unsur yang terdapat dalam matriks ini yaitu 
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strategi-strategi alternatif yang didapatkan dari matriks SWOT yang menghasilkan 

beberapa alternatif strategi melalui faktor internal dan eksternal perusahaan, 

faktor-faktor kunci, bobot, nilai daya tarik atau (AS), total nilai daya tarik atau 

(TAS), dan jumlah total nilai daya tarik (STAS). Contoh matriks QSP dapat 

dilihat pada Tabel 9. 

 

Tabel 9. Contoh Matriks QSPM 
 

Faktor 

Kunci 

                                          Alternatif Strategi    

Bobot    Strategi 1  Strategi 2  Strategi 3  
 AS TAS AS TAS AS TAS 

Faktor- 

faktor 

eksternal 

utama 

       

.....        

Faktor- 

faktor 

internal 

utama 

       

....        

Total        

Sumber: David (2016) 

 

Penilaian terhadap skor daya tarik QSPM dilakukan oleh responden. 

Langkah penyusunan matriks QSP yaitu pertama, membuat daftar berbagai 

kekuatan atau kelemahan, dan peluang atau ancaman perusahaan di kolom sebelah 

kiri QSPM. Informasi ini diambil langsung dari Matriks IFE dan Matriks EFE. 

Kedua, memberikan bobot untuk masing-masing faktor internal dan eksternal 

sesuai dengan bobot pada matriks IFE dan EFE. Ketiga, meneliti matriks pada 

tahap 2 (pencocokan), dan mengidentifikasi berbagai strategi alternatif yang harus 

dipertimbangkan perusahaan. Keempat, menentukan nilai saya tarik (AS) dengan 

kisaran 1 : tidak memiliki daya tarik, 2 : daya tariknya rendah, 3 : daya tarik 

sedang dan 4 : daya tarik tinggi. Kelima, menentukan skor daya tarik total (TAS) 

dengan cara mengalikan antara bobot dengan skor daya tarik. Keenam, 

menghitung jumlah daya tarik total (STAS) dengan tujuan untuk 

mengidentifikasikan strategi mana yang paling menarik dari setiap alternatif yang 

ada. 



 

 

 

 

 

 

 

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 
 

 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka kesimpulan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Hasil analisis faktor internal dan eksternal pada Nadia Roti diperoleh sepuluh 

faktor kunci internal dan tujuh faktor kunci eksternal. Faktor kunci internal 

terdiri dari enam faktor kekuatan dan empat faktor kelemahan. Kekuatan 

utama yang dimiliki oleh Nadia Roti adalah produk telah memiliki logo halal 

dan izin P-IRT sedangkan kelemahan utama adalah brand produk Nadia Roti 

belum banyak dikenal. Faktor kunci eksternal terdiri dari tiga faktor peluang 

dan tiga faktor ancaman. Ancaman terbesar yang dihadapi yaitu 

meningkatnya harga bahan baku sedangkan peluang terbesar yang dimiliki 

yaitu kemajuan teknologi dan peningkatan minat masyarakat terhadap roti. 

2. Alternatif strategi yang dapat dijalankan yaitu mempertahankan mutu dan 

kualitas produk sehingga dapat bersaing dengan pesaingnya, menjaga 

hubungan yang baik dengan konsumen, menerapkan digital marketing dan 

melakukan pengembangan produk. 

3. Prioritas strategi pemasaran yang dapat diterapkan perusahaan yaitu 

menerapkan digital marketing dengan nilai STAS sebesar 8,992. 
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5.2 Saran 

 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, saran yang dapat 

direkomendasikan sebagai berikut: 

1. Mengimplementasikan rekomendasi strategi yaitu menerapkan digital 

marketing menggunakan media sosial, market place dan web. 

2. Menerapkan berbagai alternatif strategi pemasaran yang sudah dirumuskan 

secara bertahap dengan melakukan pertimbangan yang tepat dari segala aspek 

internal maupun eksternal yang dimiliki. Penerapan alternatif strategi 

pemasaran secara bertahap berdasarkan prioritas diharapkan dapat saling 

mendukung dan memberikan dampak positif terhadap kelangsungan 

perusahaan. 
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