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ABSTRACT 

 
Industry CV. Winna Sari is the only home industry in Lumajang that produces processed salak 

fruit. The abundance of salak results in relatively cheap prices, there are some salak fruit that are 

not sold and rots quickly. So it was made a business opportunity by producers to make processed 

products of high-value salak to be able to last longer and consumers can enjoy the fruit of salak 

with various processed products of salak. This research was conducted during a period of one 

month, namely on March 9, 2020 to April 9, 2020. Research Objectives: (1) To calculate the 

efficiency of salak chips business in CV. Winna Sari, (2) To find out the strengths, weaknesses, 

opportunities, and threats of salak chips business in CV. Winna Sari, (3) To find out the strategies 

that can be applied in the marketing of salak chips in CV. Winna Sari. Data analysis methods used 

are (1) calculating the efficiency of salak crisp business (2) IFE and EFE matrix for companies, 

(3) QSPM to decide on the priority of salak crisp marketing strategy. Indicators to measure the 

level of marketing efficiency are (IEE) the Economic Efficiency Index and the Technical Efficiency 

Index (IET). The test results show that the IEE value is 58 and the IET value is 2, based on these 

results it is known that IEE> IET, it can be concluded that the marketing strategy used by CV 

Winna Sari is efficient. Based on the IFE table the main strengths owned by CV. Winna Sari is a 

stable product quality with a score of 0.349, while for the main weaknesses of the CV industry. 

Winna Sari is a traditional processing technology with a score of 0.158. Based on the EFE table 

the main opportunities that are owned by CV. Winna Sari is an open market with a score of 0.420. 

As for the main threats faced by the CV Industry. Winna Sari is a fluctuating price of raw materials 

with a score of 0.373. 
 

Keywords: winna sari; salak; marketing. 

 

ABSTRAK 
Industri CV. Winna Sari merupakan satu-satunya home industry di daerah Lumajang yang 

memproduksi olahan buah salak. Melimpahnya buah salak mengakibatkan harga relatif murah, 

ada sebagian buah salak yang tidak laku terjual dan cepat membusuk.  Maka hal itu dijadikan 

peluang bisnis oleh produsen untuk menjadikan produk olahan buah salak yang bernilai tinggi 

agar mampu bertahan lebih lama dan konsumen pun dapat menikmati buah salak dengan 

berbagai produk olahan buah salak. Penelitian ini dilakukan selama jangka waktu satu bulan 

yaitu pada tanggal 9 Maret 2020 sampai dengan 9 April 2020. Tujuan Penelitian: (1) Untuk 

menghitung efisiensi usaha kripik salak di CV. Winna Sari, (2) Untuk mengetahui kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman usaha kripik salak di CV. Winna Sari, (3) Untuk mengetahui 
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strategi yang dapat diterapkan dalam pemasaran produk kripik salak di CV. Winna Sari. Metode 

analisis data yang digunakan adalah (1) meghitung efisiensi usaha kripik salak (2) matriks IFE 

dan EFE untuk perusahaan, (3) QSPM untuk memutuskan prioritas strategi pemasaran kripik 

salak. Indikator untuk mengukur tingkat efisiensi pemasaran adalah (IEE) Indeks Efisiensi 

Ekonomis dan Indeks Efisiensi Tekhnis (IET). Hasil pengujian menunjukan bahwa nilai IEE 

adalah sebesar 58 dan nilai IET nya adalah 2, berdasarkan hasil ini diketahui bahwa IEE>IET 

maka dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan oleh CV Winna Sari adalah 

Efisien. Berdasarkan tabel IFE kekuatan utama yang dimiliki oleh Industri CV. Winna Sari adalah 

Mutu produk yang stabil dengan skor 0.349, sedangkan untuk kelemahan utama dari Industri CV. 

Winna Sari adalah teknologi pengolahan yang masih tradisional dengan skor 0.158. Berdasarkan 

tabel EFE peluang utama yang dimiliki oleh Industri CV. Winna Sari adalah pasar yang masih 

terbuka dengan skor 0.420. Sedangkan untuk ancaman utama yang dihadapi oleh Industri CV. 

Winna Sari adalah harga bahan baku yang fluktuatif dengan skor 0.373. 

 

Kata Kunci: winna sari; salak; strategi. 

 

PENDAHULUAN 

 Indonesia merupakan negara kepulauan yang sebagian besar luas daerahnya adalah lahan 

pertanian dan sebagian besar masyarakatnya bermata pencaharian sebagai petani. Potensi 

sumberdaya alam yang ada mampu memberikan kontribusi terhadap kesejahteraan bagi bangsa 

Indonesia diantaranya tanaman pangan, hortikultura dan perkebunan.  

Pertanian sampai saat ini masih diyakini sebagai salah satu akar perekonomian bangsa 

Indonesia. Hampir di semua sector perekonomian tidak bias dilepaskan dari peran sector pertanian. 

Potensi alam yang melimpah, tanah yang subur, serta iklim yang cukup mendukung merupakan 

modal yang sangat mendukung bagi keberhasilan pembangunan pertanian. Hal ini dibuktikan pada 

sejarah dunia industri di Indonesia yang pernah mengalami krisis ekonomi. Strategi pengembangan 

industry yang hanya mengandalkan industry manufaktur saja ternyata sangat rapuh. Sebaliknya 

sector pertanian menunjukkan daya tahannya dalam menghadapi gelombang krisis (Sinaga, 2008).  

Sektor industri berbasis pertanian (agroindustri) merupakan tulang punggung perekonomian 

nasional dan sumber penghidupan sebagian besar rakyat Indonesia. Kebutuhan tenaga kerja terapan 

merupakan salah satu faktor penting bagi pengembangan agroindustri untuk menghadapi tantangan 

masa depan berupa era globalisasi dan perdagangan bebas. Ketersediaan tenaga kerja terapan yang 

sudah mempunyai pemahaman terhadap nilai-nilai kearifan lokal diharapkan dapat memperkuat 

kemandirian perekonomian dikancah nasional dan internasional. Agroindustri berbasis pangan 

lokal memerlukan bahan baku berupa hasil pertanian yang sesuai untuk diproses menjadi produk 

pangan. Hasil pertanian yang berasal dari produksi setempat akan mempermudah produsen 

agroindustri memperolehnya. 

Dalam rangka meningkatkan daya saing komoditas salak Indonesia dipasaran adalah dengan 

melakukan penganekaragaman produk olahan salak, salah satunya keripik salak. Keripik salak 

merupakan salah satu produk olahan dari buah salak, dimana yang digunakan dalam pembuatan 

keripik salak adalah daging buah salak yang sudah matang. Agroindustri ini bisa membantu 

produsen dalam upaya meningkatkan pendapatan. Selain itu olahan salak juga merupakan proses 

pascapanen yang termasuk ke dalam pengawetan sehingga buah salak tidak cepat rusak dan masih 

bisa dinikmati dalam waktu yang cukup lama tetapi dalam bentuk dan rasa yang berbeda tidak 

seperti buah salak yang masih segar. 

 

LANDASAN TEORI 

Menurut Freid R David (2009), matriks IFE (Internal Factor Evalution) digunakan untuk 

mengetahui faktor-faktor internal perusahaan yang berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yang 
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dihadapi perusahaan terdiri dari aspek sumberdaya manusia, pemasaran, produksi dan operasi, 

keuangan dan akuntasi dan sistem informasi. 

Dalam membaca IFE matriks ini juga diperlukan pemahaman data actual atas faktor-faktor 

kekuatan dan kelemahan perusahaan. Berikut ini langkah-langkah dalam membuat IFE matriks 

yaitu: (i) tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan dalam kolom 

1; (ii) Beri bobot masing-masing factor tersebut dengan skala mulai 1,0 (paling penting) sampai 

dengan 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh factor-faktor tersebut terhadap posisi strategis 

perusahaan. (semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00); (iii) Hitung 

rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing factor dengan memberi skala mulai dari 4 

(outstanding)sampai dengan 1 (poor), berdasarkan pengaruh factor tersebut terhadap kondisi 

perusahaan yang bersangkutan. Variable yang bersifat positif (semua variable yang masuk kategori 

kekuatan) diberi nilai +1 sampai +4 (sangat baik) dengan membandingkan rata industry atau dengan 

pesaing utama. Sedangkan variable yang bersifat negative kebalikannya. Contohnya jika kelemahan 

besar sekali dibandingkan dengan rata-rata industry yang nilainya adalah 1, sedangkan jika 

kelemahan dibawah rata-rata industry, nilainya adalah 4 dan (iv) Kalikan bobot pada kolom 2 

dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh factor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa 

skor pembobotan untuk masing-masing factor yang nilainya bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding) 

sampai 0,0 (poor); (v)  Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa 

faktor-faktor tertentu dipiih dan bagaimana skor pembobotan dihitung; (vi)  Jumlah skor 

pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan yang 

bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu beraksi terhadap factor-

faktor strategis internalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk membandingkan perusahaanini 

dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industry yang sama. 

Menurut Freid R David (2009) EFE (Eksternal Factor Evalution) matriks adalah salah satu 

alat untuk mengevaluasi kondisi ekonomi, social budaya, demografi, lingkungan politik.  Berikut 

ini adalah cara-cara penentuan Faktor Strategi Eksternal (EFAS); (i) Susunlah dalam kolom 1 (5 

sampai dengan 10 peluang dan ancaman); (ii)  Beri bobot masing-masing factor dalam 

kelompok 2, mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Factor-faktor 

tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak pada factor strategis; (iii) Hitung rating (dalam 

kelompok 3) untuk masing-masing factor dengan memberikan skala mulai dari 4 (outsanding) 

sampai dengan 1 (poor) berdasarkan pengaruh factor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang 

bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk factor peluang bersifat positif (peluang yang semakin 

besar diberi rating +4, tetapi jika peluangnya kecil, diberi reting +1). Pemberian nilai rating 

ancaman adalah kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya sangat besar, ratingnya adalah 1. 

Sebaliknya, jika nilai ancamannya sedikit ratingnya; (iv) Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating 

pada kolom 3, untuk memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor 

pembobotan untuk masing-masing factor yang nilainya bervariasi mulai dari 4,0 (outsanding) 

sampai dengan 1,0 (poor); (v)  Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan 

mengapa faktor-faktor tersebut dipilih dan bagaimana skor pembobotannya dihitung; (vi) Jumlahlah 

skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan 

tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis eksternal. Total skor ini dapat digunakan untuk 

membandingkan perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama.  

Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan adalah matrik SWOT. 

Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang 

dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan dan dimilikinya. Matrik ini 

dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategis: (i) Kekuatan (Strenght); (ii) 

kelemahan (Weakness); (iii) kelemahan adalah kekurangan atau keterbatasan dalam hal sumber 

daya yang ada pada perusahaan baik itu keterampilan atau kemampuan yang menjadi penghalang 

bagi kinerja organisasi. Keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya, keterampilan dan 
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kapabilitas yang secara serius menghambat kinerja efektif perusahaan dan (iv) peluang 

(Opportunity).  

 
Tabel 1. Matrik SWOT 

                              IFAS 

 

EFAS 

STRENGTHS (S)  

Tentukan 5-10 faktor-faktor 

kekuatan internal 

WEAKNESSES 

(W) 

Tentukan 5-10 

faktor – factor  

kelemahan internal 

OPPORTUNITIES (O) 

Tentukan 5-10 faktor-

faktor peluang eksternal  

STRATEGI S-O 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk memanfaatkan 

peluang 

STRATEGI W-O  

Ciptakan strategi 

yang meminimalkan 

kelemahan untuk 

memanfaatkan 

peluang 

THREATS (T) 

Tentukan 5-10 faktor-

faktor ancaman eksternal 

STRATEGI S-T 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk mengatasi ancaman 

STRATEGI W-T 

Ciptakan strategi 

meminimalkan 

kelemahan dan 

menghindari 

ancaman 

Sumber: Rangkuti (2006) 

METODE 

 Data kuantitatif adalah data yang dapat dihitung atau data yang berupa angka-angka meliputi 

penjualan, biaya-biaya dan angka-angka berdasarkan hasil kuisioner dari responden pakar yang 

meliputi peluang, ancaman, kekuatan dan kelemahan. 

Data kualitatif adalah data yang diperoleh dari hasil wawancara berupa tanggapan yang 

diberikan oleh respon pakar berupa data lisan dengan penjelasan mengenai pemasaran kripik salak. 

Metode penelitian kombinasi (mixed methods) adalah suatu metode penelitian yang 

mengkombinasikan atau menggambungkan antara metode kuantitatif dan metode kualitatif untuk 

digunakan secara bersama – sama dalam suatu kegiatan penelitian sehingga diperoleh data yang 

lebih komprehensif, valid, reliabel, dan objektif. 
Penelitian ini dilaksanakan di CV. Winna Sari, penentuan daerah penelitian dilakukan secara 

sengaja (Purposive) dengan pertimbangan bahwa CV. Winna Sari merupakan agroindustry 

penghasil kripik salak yang ada disalah satu sentra penghasil kripik salak di Kabupaten Lumajang.  

Analisis IE (Internal-Eksternal) digunakan untuk mengidentifikasi kondisi persaingan 

industry yang dihadapi oleh perusahaan, sebelum membuat matrik IE perlu menganalisis faktor 

strategi internal (Kekuatan-Kelemahan) menggunakan matrik IFE. Selain menganalisis faktor 

strategi internal perlu menganalisis faktor eksternal (Peluang-Ancaman) menggunakan matrik EFE. 

Cara yang dilakukan yaitu dengan mengalikan bobot dan rating yang menghasilkan skor pada setiap 

faktor strategi internal dan faktor strategi eksternal. Skala nilai peringkat yang digunakan yaitu: 
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Tabel 2. Skala Nilai Matrik IFE dan Matrik EFE 

Kriteria matrik IFE dan matrik EFE Nilai 

Lemah 1-1, 99 

Sedang 2-2, 99 

Kuat 3-4 

 

Analisis matriks IE digunakan untuk mengetahui posisi industry, parameter yang digunakan 

meliputi besarnya skor kekuatan internal dan pengaruh faktor eksternal yang dihadapi. Selanjutnya 

melakukan analisis SWOT untuk mendapatkan alternative strategi bagi perusahaan dengan 

mamadukan dan menyesuaikan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki industry dengan peluang 

dan ancaman eksternal yang dihadapi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Industri CV. Winna Sari merupakan satu-satunya home industry di daerah Lumajang yang 

memproduksi olahan buah salak. Melimpahnya buah salak mengakibatkan harga relatif murah, ada 

sebagian buah salak yang tidak laku terjual dan cepat membusuk. Buah salak tidak dapat disimpan 

lama dalam keadaaan segar, maka hal itu dijadikan peluang bisnis oleh produsen untuk menjadikan 

produk olahan buah salak yang bernilai tinggi agar mampu bertahan lebih lama dan konsumen pun 

dapat menikmati buah salak dengan berbagai produk olahan buah salak.   

Industri CV. Winna Sari merupakan salah satu home industry yang bergerak dalam bidang 

pengolahan hasil pertanian berupa buah salak yang diolah menjadi berbagai macam produk. 

Pertama kali didirikan oleh orang tua Bapak Winarno pada 10 November 2010. Produk yang 

diproduksi hanya minuman sari buah salak saja. Kemudian, 20 Januari 2012 menambah produk 

baru yaitu keripik salak. Pada 7 Maret 2013, menambah produk dodol atau jenang salak dan kurma 

salak. Dan terakhir 11 Desember 2013 menambah produk bubuk biji salak.  

 
Tabel 3. Efisiensi Pemasaran CV. Winna Sari 

Lembaga 

Pemasaran 

Harga,Biay

a,Keuntung

an(Rp/Kg) 

Ditribus

i 

Margin 

(%) 

Share 

Keuntunga

n(%) 

Indeks 

Efisiensi 

Ekonomis 

(IEE) 

Indeks 

Efisiens

i Teknis 

(IET) 

Petani       

58 1,93 

-Harga Jual 1.500     

pedagang 

Pengumpul       

-Biaya Pemasaran 400 16   

-Keuntungan 600 24 76 

-Harga Jual 2.500     

CV. Winna sari       

-Biaya Produksi 

dan pemasaran 
2.500 25 50 

-Keuntungan 5.000 50   

-Harga Jual 10.000     

Konsumen       

-Harga Diterima 10.000     

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


Arik Setyowati1, Nikmatul Khiriyah2 

48 ~ Vol. 4 | No. 1 | Juni 2020 Ciptaan disebarluaskan di bawah Lisensi 
Creative Commons Atribusi-BerbagiSerupa 4.0 Internasional. 

Marjin 

Pemasaran 2.500 
115   

Keuntungan 

Lembaga 5.600 
  126 

Efisiensi 

Pemasaran 29 

 

Besarnya margin pada setiap saluran dipengaruhi oleh banyaknya lembaga atau pedagang 

perantara yang terlibat, biaya yng dikeluarkan oleh saluran dan keuntungan yang diambil oleh tiap 

lembaga pemasaran terlibat. 

Sebagaimana pada tabel 2 menunjukkan bahwa hasil perhitungan efisiensi pemasaran 

distribusi dari pedagang pengumpul ke CV. Winna Sari adalah sebesar Rp.1000 /Kg dengan share 

keuntungan sebesar 76%. Tingginya share keuntungan dikarenakan biaya yang tidak terlalu besar 

karena hanya merupakan biaya pemasaran dan pengangkutan. Harga yang digunakan adalah harga 

yang disepakati oleh kedua belah pihak. Dalam perhitungan efisiensi pemasaran CV Winnasari 

menunjukan bahwa nilai efisiensinya sebesar 29% yang didapat dari total biaya pemasaran dibagi 

harga yang diterima konsumen seharga 10.000, hak ini yang menunjukan pola pemasaran yang 

efisien. 

Indeks Efisiensi Teknik (IET) dan Indeks Efisiensi Efektif (IEE) merupakan salah satu metode 

yang digunakan untuk mengetahui saluran pemasaran yang lebih efisien. Nilai indeks Efisiensi 

Tekhnis (IET) yang rendah menunjukkan bahwa tingginya efisiensi Tekhnis yang dimiliki saluran 

tersebut. Nilai indeks Efisiensi Ekonomis  (IEE) yang rendah menunjukkan bahwa tingginya 

efisiensi ekonomis yang dimiliki saluran tersebut.   

Indikator lain yang digunakan untuk mengukur tingkat efisiensi pemasaran adalah (IEE) 

Indeks Efisiensi Ekonomis dan Indeks Efisiensi Tekhnis (IET). Hasil pengujian menunjukan bahwa 

nilai IEE adalah sebesar 58 yang merupakan total keuntungan dibagi jarak dibagi IET 

(5600/2900/1,93) dan nilai IET (Keuntungan dibagi Biaya) nya adalah 1,93, berdasarkan hasil ini 

diketahui bahwa IEE>IET maka dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan oleh 

CV Winna Sari adalah Efisien.     

Analisis terhadap Matriks IFE menghasilkan duabelas faktor strategis internal yang terdiri dari 

tujuh kekuatan dan lima kelemahan. Matriks IFE digunakan untuk melakukan evaluasi dari faktor 

kekuatan dan kelemahan dalam suatu usaha. Cara menghitung bobot dari faktor kekuatan dan 

kelemahan diperoleh melalui wawancara dan pengisian kuisioner. Perhitungan bobot dilakukan 

dengan menggunakan metode pair comparison dan penilaian rating diperoleh dengan cara 

mengukur kekuatan dan kelemahan tersebut termasuk kepada kekuatan atau kelemahan utama. 

Perkalian bobot dan rating akan menghasilkan skor untuk masing-masing faktor internal tersebut. 

Skor yang telah dihasilkan kemudian dijumlahkan sehingga memperoleh skor total dimana skor total 

tersebut merupakan ukuran dari matriks IFE. 

 
Tabel 4. Matriks IFE pada Pengolahan Salak pondoh Winna Sari 

Kekuatan Rata-rata 

bobot 

Rata-rata 

rating 

Skor 

Adanya Job Description yang jelas 0.080 4 0.319 

Kemudahan memperoleh karyawan 0.080 4 0.319 

Koordinasi kuat antar divisi 0.080 4 0.319 

Pengadaan bahan baku yang memadai 0.085 4 0.339 

Produk sebagai oleh-olehkhas Kabupaten 
Lumajang 

0.082 4 0.329 

Ketersediaan modal yang mencukupi  0.082 4 0.328 

Mutu produk yang stabil 0.087 4 0.349 
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Total Skor Kekuatan 2,302 

Kelemahan Rata-rata 

bobot 

Rata-rata 

rating 

Skor 

Pencatatan data keuangan dan administrasi 

yang belum terkomputerisasi 

0.085 1,67 0.141 

Kurang gencarnya promosi 0.081 1,67 0.135 

Pendistribusian masih minim 0.081 1,67 0.135 

Teknologi pengolahan tradisional 0.095 1,67 0.158 

Sistem informasi dan komunikasi kurang 

memadai 

0.083 1,67 0.139 

Total Skor Kelemahan 0.708 

Total Skor Faktor Strategis Internal 3,010 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa kekuatan utama yang dimiliki oleh Industri 

Winna Sari adalah Mutu produk yang stabil dengan skor 0.349, sedangkan untuk kelemahan utama 

dari Industri Winna Sari adalah teknologi pengolahan yang masih tradisional dengan skor 0.158. 

Dalam menjalankan kegiatan usahanya, Industri Winna Sari dapat mengatasi kelemahan internal 

yang ada dengan menggunakan kekuatan internal yang dimiliki perusahaan, hal ini karena total skor 

kekuatan lebih besar dibandingkan total skor kelemahan. Total skor faktor strategis internal Industri 

Winna Sari yang merupakan ukuran Matriks IFE sebesar 3.010. Nilai ini menunjukan bahwa 

Industri Winna Sari memiliki kondisi internal perusahaan diatas rata-rata karena faktor internal 

berada diantara 3.0-4.0. 

Matriks EFE digunakan untuk mengevaluasi dari faktor peluang dan ancaman dalam suatu 

usaha. Cara menghitung bobot dari faktor peluang dan ancaman diperoleh melalui wawancara dan 

pengisian kuisioner. Perhitungan bobot dilakukan dengan menggunakan metode pair comparison 

dan penilaian rating diperoleh dengan cara mengukur peluang dan ancaman tersebut termasuk 

kepada peluang atau ancaman utama. Perkalian bobot dan rating akan menghasilkan skor untuk 

masih-masing faktor eksternal tersebut. Skor yang telah dihasilkan kemudian dijumlahkan sehingga 

memperoleh skor total dimana skor total tersebut merupakan ukuran dari matriks EFE. 

Tabel 5. Matriks EFE pada Pengolahan Salak pondoh Winna Sari 

Peluang Rata-

rata 

bobot 

Rata-

rata 

rating 

Skor 

Pasar yang masih terbuka 0,105 4 0.420 

Perkembangan teknologi pengolahan salak pondoh 0,103 4 0.413 

Loyalitas konsumen 0,111 3,7 0.406 

Perkembangan teknologi, informasi, dan komunikasi 0,101 4 0.405 

Kerjasama dengan petani lokal 0,094 4 0.376 

Total Skor Kekuatan 2.020 

Kelemahan Rata-

rata 

bobot 

Rata-

rata 

rating 

Skor 

Kerusakan bahan baku akibat cuaca 0,094 3,7 0.345 

Kurangnya peran pemerintah 0.103 3,3 0.344 

Potensi munculnya pesaing baru 0.094 3,3 0.313 

Keberadaan pesaing saat ini 0.092 3,3 0.307 

Harga bahan baku berfluktuatif 0.102 3,7 0.373 

Total Skor Kelemahan 1.682 
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Total Skor Faktor Strategis Internal 3,702 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa peluang utama yang dimiliki oleh Industri Winna 

Sari adalah pasar yang masih terbuka dengan skor 0.420. Sedangkan untuk ancaman utama yang 

dihadapi oleh Industri Winna Sari adalah harga bahan baku yang fluktuatif dengan skor 0.373. Nilai 

total skor untuk peluang sebesar 2.020 sedangkan total skor untuk ancaman sebesar 1.682, terlihat 

bahwa nilai total skor peluang lebih besar dibanding nilai total skor ancaman. Hal ini menunjukan 

bahwa perusahaan lebih merespon peluang dibanding ancaman. Total skor faktor strategis eksternal 

dari Industri Winna Sari yang merupakan ukuran Matriks EFE sebesar 3.702, nilai ini menunjukan 

bahwa Industri Winna Sari memiliki posisi eksternal perusahaan yang baik dan merespon kuat 

terhadap peluang dan ancaman karena skor faktor kunci eksternal berada diantara 3.0-4.0. 

 
Tabel 6. Urutan Prioritas Alternatif Strategi Industri Winna Sari 

Strategi STAS Prioritas 

Meningkatkan Promosi Pemasaran dengan Memanfaatkan 

Kemajuan Teknologi Informasi dan Komunikasi 
5,931 1 

Meningkatkan Kapasitas Produksi 5,926 2 

Melakukan Penetrasi Pasar 5,893 3 

Peningkatan Kompetensi Sumber Daya Manusia Untuk 

Meningkatkan Daya Saing 
5,447 4 

Meningkatkan Mutu Produk 5,287 5 

Mematenkan Hak Cipta Produk 4,94 6 

 

Berdasarkan hasil perhitungan QSPM yang telah didapatkan dan diperlihatkan pada tabel 6, 

maka urutan strategi prioritas yang dapat diimplementasikan oleh Industri Winna Sari adalah (i) 

meningkatkan promosi pemasaran dengan memanfaatkan kemajuan teknologi informasi dan 

komunikasi dengan STAS sebesar 5.931; (ii) meningkatkan kapasitas produksi dengan STAS 

sebesar 5.926; (iii) melakukan penetrasi pasar dengan STAS sebesar 5.893; (iv) peningkatan 

kompetensi sumber daya manusia untuk menigkatkan daya saing dengan STAS sebesar 5.447; (v) 

eningkatkan mutu produk dengan STAS sebesar 5.287 dan (vi) mematenkan hak cipta produk 

dengan STAS sebesar 4.940. 

Berdasarkan hasil dari matriks QSP, maka strategi yang menjadi prioritas utama yang dapat 

dilakukan oleh Industri Winna Sari adalah meningkatkan promosi pemasaran dengan 

memanfaatkan kemajuan teknologi informasi dan komunikasi. Strategi ini dapat dilakukan oleh 

perusahaan dengan cara meningkatkan promosi pemasaran dan penggunaan internet dalam 

penjualan produk yang dimiliki oleh Industri Winna Sari. Strategi ini juga didukung dengan 

semakin terbukanya pasar produk olahan salak pondoh dan kemajuan dalam bidang teknologi, 

selain itu produk yang sudah dikenal dengan terjaganya mutu yang tinggi akan meningkatkan 

penjualan dan menjadi nilai tambah pada saat proses pemasaran produk olahan Industri  Winna Sari. 

 

KESIMPULAN 

 Hasil pembahasan disimpulkan bahwa (i) hasil yang diteliti diketahui bahwa  IEE>IET yang 

artinya bahwa strategi yang digunakan oleh CV. Winna Sari adalah Efisien. Sebagaimana pada tabel 

efisiensi menunjukkan bahwa hasil perhitungan efisiensi pemasaran distribusi dari pedagang 

pengumpul ke CV. Winna Sari adalah sebesar Rp.1000 /Kg dengan share keuntungan sebesar 76%. 

Tingginya share keuntungan dikarenakan biaya yang tidak terlalu besar karena hanya merupakan 

biaya pemasaran dan pengangkutan. Harga yang digunakan adalah harga yang disepakati oleh 
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kedua belah pihak. Dalam perhitungan efisiensi pemasaran CV Winnasari menunjukan bahwa nilai 

efisiensinya sebesar 29% yang didapat dari total biaya pemasaran dibagi harga yang diterima 

konsumen seharga 10.000, hal ini yang menunjukan pola pemasaran yang efisien; (ii) berdasarkan 

hasil analisis factor internal CV. Winna Sari memiliki 7 kekuatan, 5 kelemahan, dan dari faktoe 

eksternal memilik 5 peluang dan 5 ancaman; (iii) berdasarkan analisis strategi menggunakan 

analisis SWOT CV. Winna Sari memiliki 6 strategi. 

Berdasarkan hasil penelitian tentang strategi pengembangan usaha pengolahan salak Industri  

Winna Sari, maka saran yang dapat diberikan kepada perusahaan untuk melaksanakan tiga prioritas 

utama alternatif strategi yang dihasilkan penelitian ini, antara lain Meningkatkan promosi 

pemasaran dengan memanfaatkan kemajuan teknologi informasi dan komunikasi. Untuk 

meningkatkan promosi, Industri  Winna Sari perlu menggunakan media sosial dan internet sebagai 

media dalam memasarkan produk, sehingga produk yang dipasarkan akan semakin luas. Tujuan 

akhir dari strategi ini adalah meningkatkan pangsa pasar produk olahan salak sehingga mampu 

menembus pasar nasional dan internasional. 

Strategi untuk meningkatkan kapasitas produksi, Industri  Winna Sari perlu mengoptimalkan 

penggunaan alat yang tersedia serta pengomtimalan sumber daya manusia yang mudah didapatkan 

oleh perusahaan dengan cara merekrut warga sekitar rumah produksi. Meski peralatan yang dimiliki 

Industri  Winna Sari masih tardisional, tetapi dengan memanfaatkan sumberdaya manusia yang 

cukup besar akan mampu meningkatkan kapasitas produksi. 

Industri Winna Sari perlu melakukan strategi penetrasi pasar. Untuk melaksanakan strategi 

perluasan pasar, perusahaan perlu menambah gerai dan toko yang sudah ada. Pembukaan gerai dan 

toko baru dapat memanfaatkan tempat- tempat wisata, ataupun mencari ruko-ruko yang berada di 

pusat perbelanjaan kota untuk meningkatkan omset dari penjualan Produk. 
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