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Abstrak. Tujuan dari penelitian ini iyalah Megetahui strategi yang digunakan untuk 
meningkatkan  penjualan sapu lidi dari pelepah Sawit berdasarkan metode SWOT, Mengetahui 
indikator apa yang diteliti pada penelitan strategi pemasaran sapu lidi    dari pelepah Sawit ini  
dengan menggunakan metode SWOT, Penelitian ini menggunakan  metode  kuntitatif  dimana  
pada  saat  pengumpulan  data  dilakukan  menggunakan  metode Kuantitatif    dimana  akan  
dilakukan penyebaran kuesioner  yang  berisi  tentang  indikatator indikator  yang berhubungan 
dengan metode SWOT. Sedangkan pada pengolahan data akan dilakukan analisis data dengan 
menggunakan metode kuantitatif yaitu berupa perhitungan terhadap bobot nilai yang didapatkan 
pada kuesioner yang dibagikan kepada para bagian pemasaran yang berada pada UMKM Mitra 
Usaha. Dari hasil pengolahan data didapatkan Internal Factor Analisis Summary (IFAS) faktor 
kekuatan dan kelemahan memiliki nilai 2,99 dan External Factor Analisis Summary (EFAS) diatas 
didapatkan nilai skor sebesar 2,79. Dari Matriks diatas bahwa diketahui IFAS berada pada sel II 
dan EFAS berada pada sel IV yang dapat diartikan bahwa strategi akan mengacu kepada 
pertumbuhan atau perkembangan. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Sapu Lidi, SWOT, EFAS, IFAS 

1. Pendahuluan 

 Metode SWOT didefinisikan sebagai metode dalam merencanakan sesuatu untuk 

evaluasi segala bentuk kondisi Strengths, Weaknesses, Opportunities dan Threats dalam 

suatu usaha di bidang manufaktur maupun jasa yang diterapkan dengan cara analisis 

berbagai kondisi real yang dapat memberikan pengaruh terhadap faktor tersebut . 

Analisis metode SWOT ini penting dilakukan bagi setiap jalannya suatu usaha baik itu 

manufaktur atau jasa, karena untuk mempersiapkan manajemen strategi yang akan 

dipilih dan digunakan agar perusahaan dapat bersaing dengan kompetitornya. Metode 

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities dan Threats) menggambarkan lingkungan 

internal serta lingkungan eksternal yang dihadapi oleh pelaku usaha. Adapun penerapan 

metode SWOT ini dengan melakukan identifikasi dan evaluasi terhadap keempat faktor 

internal-eksternal agar dapat ditentukan strategi pemasaran yang meningkatkan penjualan 

produk. 
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UMKM Mitra bisnis merupakan salah salah satu UMKM yang berdiri pada tahun 

1994 yang bertempat di desa Makmur Dusun 5 Kecamatan Lima Pulah, Kab Batubara, 

Sumatra utara. UMKM Mitra bisnis merupakan usaha yang memproduksi sapu lidi, 

terdapat tiga jenis produk sapu lidi yaitu Sapu lidi dari pelepah sawit, sapu lidi dari 

pelepah Kelapa dan sapu lidi dari pelepah Nipah, UMKM Mitra bisnis  Memiliki karyawan 

sebanyak 20 orang dalam melaukan  produksi  sapu  lidi,  dalam  perkembangannya  

telah  menghasilkan 520 Bal/Minggu atau setara dengan 26 Ton/Minggu lidi mentah yang 

diproduksi dari pelepah sawit.   Tetapi  setiap   bulannya   yang   hanya   terjual   sebesar   

2000   Bal/Bulan   yang mengakibatkan 80 Bal atau setara dengan 4 ton akan tersisa setiap 

bulannya sehigga menyebabkan terjadinya kerugian terhadap UMKM Mitra Bisnis. 

Dari permasalahan diatas peneliti tergerak untuk melakukan peneliti tentang 

strategi pemesaran produk Sapu Lidi dari pelepah Sawit dengan Judul “ Analisis Strategi 

Pemasaran Untuk Mengoptimalkan Penjualan Sapu Lidi Pelepah Sawit Dengan 

Menggunakan Metode Strengths, Weaknesses, Opportunities dan Threats (SWOT) Di UMKM 

Mitra Bisnis” 

2. Metodologi 

Penelitian ini menggunakan metode kuntitatif dimana pada saat pengumpulan data 

dilakukan menggunakan metode Kuantitatif   dimana akan dilakukan penyebaran 

kuesioner yang berisi tentang indikatator indikator yang berhubungan dengan metode 

SWOT. Sedangkan pada pengolahan data akan dilakukan analisis data dengan 

menggunakan metode kuantitatif yaitu berupa perhitungan terhadap bobot nilai yang 

didapatkan pada kuesioner yang dibagikan kepada para bagian pemasaran yang berada 

pada UMKM Mitra Usaha.  

Metode pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian ini yaitu sebagai berikut : 

1.    Wawancara 

Wawancara  dialakukan  kepada  bagian  pemasaran  yang  bertujuan  untuk 

mendapatkan informasi berapa bal setiap bulannya yang tidak terjual sehingga 

dapat menyebabkan perusahaan merugi akibat tidak terjualnya semua bal Sapu 

lidi setiap bulannya. 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/


Iqbal, F, Novarika, W & Arfa, M 3 

 

  

Copyright: ©2025 Open Access/Author/s – Online (https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/) 

2.    Kuesioner 

Kuesioner   pada   penelitian   ini   bertujuan   untuk   mengetahui   apakah   

peluang, Ancaman, Kekuatan dan kelemahan sesuai dengan metode SWOT yang 

bertujuan untuk mengetahui strategi apa yang digunakan agar dapat 

dilakakukan pemasaran produk secara optimal tanpa ada ketersisaan produk 

yang dihasilkan setiap bulannya. 

Metode pengolahan data pada penelitian ini akan menggunakan metode  

SWOT yang langkah-langkahnya dalam melakukan pengolahan data sebagai 

berikut : 

1.    Melakukan pencarian uji kecukupan data 

Uji Kecukupan data digunakan untuk mengetahui apakah data yang digunakan 

pada penelitian ini sudah dikatakan memenuhi kecukupan data yang akan 

digunakan pada penelitian ini, Uji Kecukupan data yang digunakan pada 

penelitian ini dengan menggunakan teknik Slovin. 

2.  Melakukan pencarian Uji Validalias data 

Uji   Validalitas   dilakukan   untuk   mengetahui   apakah   apakah   kuesioner   

yang digunakan pada penelitian ini sudah dikatakan Valid atau tidak, Uji 

Validalitas pada penelitian ini dengan menggunakan aplikasi SPSS Statistika 21.   

Ketentuan ujian Validalitas Data sebagai berikut : 

a.   rhitung > rtabel , maka data dikatakan Valid. 

b.   rhitung < rtabel , maka data dikatakan tidak Valid 

3.   Melakukan Uji Reliabilitas Data 

Uji Reliabilitas data digunakan pada penelitian ini untuk mengetahui apakah tingkat 

kepercayaan terhadap kuesioner yang digunakan pada penelitian ini. Uji Reliabilitas 

pada penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS Statistika 21. Ketentuan dari Uji 

Reliabilitas pada penelitian ini sebagai berikut : 

a. Cronbach's Alpha > 0,90 dinyatakan reliabilitas Sempurna 

b. Cronbach's Alpha antara 0,70 – 0,90 dinyatakan reliabilitas Tinggi 

c. Cronbach's Alpha antara 0,50 – 0,70 dinyatakan reliabilitas Sedang 
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d. Cronbach's Alpha < 0,50 dinyatakan reliabilitas Rendah 

4.    Menetukan matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

5. Menentukan matriks EFAS (Eksternal Factor Analysis Summary) 

3. Hasil dan Pembahasan 

    External Factor Analisis Summary (EFAS) 

Pada bagian ini akan dilakukan pemberian   terhadap nilai bobot, reting dan skor, 

untuk melakukan pencarian nilai bobot dapat dilihat pada tabel  sebagai berikut: 

 

Dari data tabel  diatas didapatkan nilai skor sebesar 2,79 yang menandakan diatas 

2,79 yang dapat diartikan bahwa perusahaan memiliki kekuatan Eksternal   yang 

sangat kuata, kemudian pada tabel EFAS diatas diketahi bahwa peluang yang terendah 

yang dimiliki oleh perusahaan berada pada Ketersediaan tenaga kerja di sekitar UMKM 

Mitra Bisnis. Sedangkan pada ancamaan tidak memiliki nilai terendah yang dapat 

diartikan bahwa perusahaan mampu dalam menanggapi ancaman – ancaman  yang ada. 

Internal Factor Analisis Summary (IFAS) 
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Pada bagian ini akan dilakukan pemberian   terhadap nilai bobot, reting dan skor, untuk 

melakukan pencarian nilai bobot dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 

 

Dari hasil analisa pada tabel 4.12 External Factor Analisis Summary (EFAS) 

faktor kekuatan dan kelemahan memiliki nilai  2,99 dimana dapat diketahui bahwa 

nilai 2,99 merupakan lebih dari setengan 4,00 yang dapat disimpulkan bahwa UMKM 

Mitra Bisnis merespon baik terhadap kekuatan dengan baik dan mencegah terhadap 

kelemahan yang ada. Walupun demikian yang menjadi kelemahan   terbesar pada 

UMKM Mitra Bisnis yaitu bagaimana saluran lidi UMKM Mitra Bisnis. 

Matriks IE (Internal Dan Eksternal) 
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Dari Matriks diatas bahwa diketahui   IFAS berada pada sel II dan EFAS berada 

pada sel IV yang dapat diartikan bahwa strategi akan mengacu kepada pertumbuhan atau 

perkembangan.  

4. Kesimpulan 

Dari hasil pengolahan data yang dilakukan oleh peneliti dapat ditarik 

kesimpulan untuk menjawab rumusan masalah penelitian ini sebagai berikut: 

a. Strategi SO (Strengeth With Opportunities) 

1. Berdasarkan matriks IE yang menghasilkan strategi berupa Pertumbuhan 

Perkembangan maka strategi pemasaran yang dapat di berikan kepada UMKM 

Mitra bisnis sebagai berikut:  

2. Melakukan   pengecekan   terhadap   ketersediaan   bahan   baku   dengan 

mempertimbangkan  modal  yang  ada  dalam  melakukan  pemesanan  terhadap 

bahan baku. 

3. Memperluas pangsa pasar dengan menggunkaan teknologi yang ada 

berdasarkan pada pengalaman usaha UMKM Mitra bisnis. 

https://creativecommons.org/licenses/by-sa/4.0/
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4. Melakukan pembaharuan terhadap teknologi produksi sapu lidi dengan 

menjaga kualitas yang telah di tetapkan serta tetap mengedepankan kualitas 

lidi yang dihasilkan.  

5. Memanfaatkan   teknologi   yang   ada   untuk   kemudahan   masyarakat   dalam 

melakukan pembelian sapu lidi seperti pemesanan online sehingga 

memudahkan msyarakat dalam melakukan pembelian sapu lidi yang dihasilkan 

UMKM Mitra Bianis. 

b. Strategi WO (Weakness With Opportunities) 

1. Selalu mengawasi kualitas lidi yang dihasilakan agar sapu lidi UMKM Mitra 

bisnis dapat bersaing dipasaran sehingga dapat meningkatkan penjualan serta 

meningkatknya jumlah produksi yang berdampak pada penambahan tenaga 

kerja 

2. Melakukan pengawasan teradap modal usaha yang digunakan dengan 

melakukan pertimbangan dalam melakukan pemesanan lidi serta 

memperhatikan ketersediaan bahan baku yang ada di sekitar UMKM Mitra 

Bisnis agar tidak terjadi kekurangan bahan baku lidi 

3. Memanfaatkan teknologi dengan melakukan promosi agar memperluas 

ekspansi pemasaran sapu lidi agar sapu lidi yang dihasilakan tidak hanya 

lakuka dipasaran nasional tetapi laku di pasaran internasionel dengan selalu 

menjaga kualitas sapu lidi agar sapu lidi tetap laku serta ekspansi pasar yang 

dilakukan tidak sia – sia 

4. Melakukan studi pasar agar mempermudah saluran distribusi lidi serta 

memeperhatiakan kemudahan masyarakat dalam membeli sapu lidi dengan 

memanfaatkan teknologi yang ada 

c. Strategi ST (Strengeth With Treats) 

1. Selalu melakukan pengawasaan produk terhadap pasar agar mengatuhi 

permintaan masyarakat terhadap sapu lidi serta selalu memunculkan 

komunikasi efektif antara pekerja dengan pemilik usaha terutama terhadap 

bagaian produksi agar terciptanya produk lidi yang berkulaitas. 

2. Selalu meningkatkan kualiatas lsapu lidi agar tidak mengalami kekalahan 

dalam penjualan produksi karna tedapatnya saingan serta selalu 
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melakukan pengawasan baik terhadap kualitas, pemasaran produk lidi serta 

permintaan pasar terhadap sapu lidi. 

3. Memanfaatkan  teknologi  yang  ada  dalam  memudahkan  melakukan  

pemasaran terhadap produk lidi yang dihasilkan. 

4. Mengedapankan teknologi yang ada dalam melakukan pengolahan sapu lidi 

serta selalu melakukan pengawasan kualitas sapu lidi agar tidak mengalami 

kekalahan dalam penjualan sapu lidi dengan sapu lidi merek lain. 

d. Strategi WO (Weakness With Treats) 

1. Melakukan pengawasan teradap kulaitas lidi yang dihasilkan agar produk sapu 

lidi masih diminati masyarakat baik pasar nasional maupun pasar internasional 

2. Melakukan pencarian distributor lidi yang selalu Selalu mengawasi kualitas 

lidi yang dihasilkan sehingga produk tidak mengalami kekalahan di pasaran 

serta melakukan perngawasaan secara detail pada modal agar proses produksi 

lidi tetap berjalan 

3. Memperluas  saluran  distiusi  serta  menjaga  saluran  distribusi  yang  ada  

dengan selalu memperhatikan kualitas sapu lidi agar tidak mengalami 

kekalahan pada prosuk sapu lidi UMKM Mitra bisnis. 
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