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RINGKASAN 

Rizki iAndika iNPM i188150031. i“Perancangan iStrategi iPemasaran iGuna 
iMeningkatkan iVolume iPenjualan iProduk iMebel iMenggunakan iAnalisis 
iSWOT iDan iQSPM”. iDibimbing ioleh iSutrisno iST, iMT. idan iYudi 
iDaeng iPolewangi, iST., iMT. 
  

UMKM iUD. iAndika iadalah isuatu ipengrajin imebel iyang iberlokasi idi iDesa 
iSidotani, iKecamatan iBandar, iKabupaten iSimalungun. iUMKM iini iberoperasi 
idibidang iindustri imebel idengan iproduk imebel ipintu, ijendela, ilemari, ikursi 
idan ilain-lain. iPengrajin imebel iharus imengatur istrategi ipemasaran iyang 
idianggap itepat iuntuk imenghadapi ipersaingan idi ipasar iserta iharus imampu 
imenganalisa idan imengantisipasi iperubahan ilingkungan, ibaik isecara iinternal 
imaupun ieksternal. iPenelitian ibertujuan iuntuk imengidentifikasi ifaktor-faktor 
iinternal idan ieksternal iberupa ikekuatan, ikelemahan, ipeluang, idan iancaman 
iyang iterdapat ipada iUMKM iUD. iAndika. iPenggunaan imetode iSWOT 
i(Strength, iWeakness, iOpportunity, iThreat) idan iQSPM i(Quantitative iStrategic 
iPlanning iMatrix) iuntuk imenentukan istrategi iperusahaan iyang itepat idalam 
imengidentifikasi iarea ioptimal isangat ipenting ibagi iperkembangan istrategi 
iperusahaan iselanjutnya. iHasil ipenelitian imenunjukan ibahwa ianalisis iSWOT 
imendapatkan i8 istrategi ipemasaran iyaitu imemelihara ikualitas, ilebih iaktif 
idalam iberteknologi, imeningkatkan ikemampuan imenejemen, imempertahankan 
icitra iatau iimage, imelakukan ipenambahan ijumlah ikaryawan, imempertahankan 
ikeunggulan, imelakukan isystem ipemasaran idigital, imengikuti itren idalam 
idisain idan iinovasi. iSedangkan ipada ianalisis iQSPM, istrategi iyang 
idiutamakan iyaitu imelakukam isistem ipamasaran idigital iagar idapat ibersaing 
idengan ipesaing ibaru. 
 
Kata iKunci : iUMKM, iPengrajin iMebel, iAnalisis iSWOT, iQSPM 
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ABSTRACT 
 

Rizki iAndika. i188150031. i“The iDesigning iof ia iMarketing iStrategy ito 
iIncrease ithe iSales iVolume iof iFurniture iProducts iUsing iSWOT iAnalysis 
iand iQSPM”. iSupervised iby iSutrisno, iS.T., iM.T. iand iYudi iDaeng 
iPolewangi, iS.T., iM.T. 
 
 
MSME iUD. iAndika iis ia ifurniture icraftsman iin iSidotani iVillage, iBandar 
iDistrict, iSimalungun iRegency. iThis iMSME ioperates iin ithe ifurniture 
iindustry iwith ifurniture iproducts ifor idoors, iwindows, icabinets, ichairs, ietc. 
iFurniture icraftsmen imust iarrange imarketing istrategies ideemed iappropriate ito 
iface imarket icompetition iand ibe iable ito ianalyze iand ianticipate 
ienvironmental ichanges, iboth iinternally iand iexternally. iThe iresearch iaimed 
ito iidentify iinternal iand iexternal ifactors iin ithe iform iof istrengths, 
iweaknesses, iopportunities, iand ithreats iin iMSME iUD. iAndika. iThe iuse iof 
ithe iSWOT i(Strength, iWeakness, iOpportunity, iand iThreat) iand iQSPM 
i(Quantitative iStrategic iPlanning iMatrix) imethods ito idetermine ithe iright 
icompany istrategy iin iidentifying ioptimal iareas iwas ipivotal ifor ithe icompany's 
ifurther istrategy idevelopment. iThe iresults ishowed ithat ithe iSWOT ianalysis 
iobtained i8 i(eight) imarketing istrategies, inamely imaintaining iquality, ibeing 
imore iactive iin itechnology, iimproving imanagement iskills, imaintaining ian 
iimage, iincreasing ithe inumber iof iemployees, imaintaining iexcellence, 
iimplementing ia idigital imarketing isystem, iand ifollowing itrends iin idesign 
iand iinnovation. iWhile iin ithe iQSPM ianalysis, ithe ipreferred istrategy iwas ito 
iimplement ia idigital imarketing isystem ito icompete iwith inew icompetitors. 
 
Keywords: i MSMEs, iFurniture iCraftsmen, iSWOT iAnalysis, iQSPM 
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BAB iI 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar iBelakang 

Era ipersaingan iglobal idunia isangat ipesat idalam imengembangkan ibisnis 

ibaik idalam iruang ilingkup ikecil ihingga iruang ilingkup ibesar. iSaat iini 

iIndonesia iadalah isalah isatu inegara iyang itelah imemasuki iera ipersaingan 

iglobal, ipenulis iingin imengetahui iapa ilangkah iinovasi iyang itepat idigunakan 

ioleh iUMKM iUD. iAndika idapat idilihat idari isudut ipandang iIndustri iguna 

imenghadapi imaraknya iusaha imebel iyang isedang iberkembang isaat iini. 

UD. iAndika iadalah isuatu iUMKM iyang imembuat idan imenjual 

ikeperluan irumah itangga i(mebel) iseperti imeja, ikursi, ijendela, ipintu, ilemari 

idan ilain-lain. iMemberikan idiskon, imemberikan iharga iyang iterjangkau iuntuk 

ikomsumen, imemperbaiki ikualitas iproduk, idan imenambahkan ijenis iproduk 

idapat imeningkatkan ipenjualan idan imenarik ikonsumen imerupakan isalah isatu 

ilangkah iinovasi iyang idilakukan ioleh iUMKM iUD. iAndika. 

Jika idilihat idari iperkembangan iindustri isaat iini iUMKM iUD. iAndika 

imengalami imenurunnya ipenjualan iyang iterjadi ikarena iUMKM ibelum 

imelakukan iinovasi ipemasaran iyang ibaik. iUMKM iUD. iAndika iperlu 

imengidentifikasi idan imengetahui ifaktor iinternal idan ieksternal iuntuk 

imengetahui ikekuatan idan ikelemahan, ipeluang idan iancaman iusaha. iDibawah 

iini iadalah itabel ipenjualan idari iUMKM iUD. iAndika ipada itahun i2022 i: 
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Tabel i1.1 
Data ipenjualan iTahun i2022 iUMKM iUD. iAndika 

Bulan Nama iProduk 
Penjualan 

Target iPenjualan/Bulan Terjual 

Januari 

Pintu iKayu iJati 10 8 
Jendela iKayu 

iJati 13 10 

Lemari i3 iPintu 3 2 
Kursi iTamu 

iJepara 2 1 

Februari 

Pintu iKayu iJati 10 10 
Jendela iKayu 

iJati 13 9 

Lemari i3 iPintu 3 1 
Kursi iTamu 

iJepara 2 - i 

Maret 

Pintu iKayu iJati 10 8 
Jendela iKayu 

iJati 13 13 

Lemari i3 iPintu 3  i- 
Kursi iTamu 

iJepara 2 1 

April 

Pintu iKayu iJati 10 11 
Jendela iKayu 

iJati 13 13 

Lemari i3 iPintu 3 2 
Kursi iTamu 

iJepara 2 2 

Mei 

Pintu iKayu iJati 10 9 
Jendela iKayu 

iJati 13 15 

Lemari i3 iPintu 3 1 
Kursi iTamu 

iJepara 2  i- 

 
Sumber iData i: iUMKM iUD. iAndika 

Dilihat idari itabel i1.1 iadalah idata iyang idiambil i5 ibulan iterakhir, idi 

ibulan iJanuari itarget ipenjualan itidak iada iyang itercapai, idi iFebruari itarget 

ipenjualan iyang itercapai ihanya isatu iyaitu ipintu ikayu ijati, iuntuk idi ibulan 

imaret ihanya iproduk ijendela iyang imencapai itarget ipenjualan, isedangkan idi 

ibulan iApril isendiri ikini itarget ipenjualan itercapai ihanya isatu iproduk iyang 
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itidak itercapai iyaitu ilemari, idi ibulan iMei ikini ipenjualan imenurun ikembali 

ihanya itercapainya isatu iproduk iyaitu ijendela ikayu ijati. iDari itabel idi iatas 

ijuga idapat idiliat ibahwa iada iproduk iyang itidak iterjual isama isekali idi isetiap 

ibulannya iyaitu ilemari idan ikursi. 

Salah isatu ialasan ipenelitian iini idilakukan iadalah iUMKM iUD. iAndika 

imemiliki ipermasalahan idalam ihal ikurangnya istrategi ipemasaran isehingga 

ipenjualan isering imenurun idan itidak istabil imaka iperlunya imenganalisis 

ifaktor iinternal idan ifaktor ieksternal idi iUMKM iUD. iAndika iagar ikita idapat 

imengenal iFaktor iinternal iberupa ikekuatan idan ikelemahan, ifaktor ieksternal 

ipeluang idan iancaman. iSehingga inantinya iakan ididapatkanlah istrategi 

ipemasaran iyang iperlu idilakukan ioleh iUMKM iUD. iAndika. iAdanya 

ipermasalahan iyang iterjadi ipada iperusahaan iini idalam ifaktor iinternal itidak 

imampu imemaksimalkan ikemampuan idalam imengukir idan ikelemahan idalam 

ipromosi, isedangkan idalam ifaktor ieksternal iadanya ipeluang iuntuk imelakukan 

ipromosi imalalui isosial imedia ikarna iadanya iperkembangan iterknologi, idan 

iadanya iancaman iyang iterjadi imasuknya ipesaing ibaru idengan imenawarkan 

iharga iyang ilebih imurah. 

Salah isatu ipenentuan ialternatif istrategi iprioritas iUMKM iUD. iAndika 

iyaitu idengan imenggunakan ianalisis iSWOT idan iQSPM. iAnalisis iSWOT 

idigunakan iuntuk imelakukan ievaluasi ikekuatan i(strengths), ikelemahan 

i(weaknesses), ipeluang i(opportunities) idan iancaman i(threats) idalam iteknik 

ianalisisnya. iTeknik iini ipada iumumnya iditerapkan idi idalam iseluruh 

iperusahaan iatau iorganisasi isecara iumum, imaupun idalam iproyek-proyek 

itertentu. iQSPM i(Quantitative iStrategic iPlanning iMatrix) iyaitu isebuah 
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imetode iuntuk imenentukan iprioritas ialternatif istrategi iyang idiperoleh idari 

ianalisa iSWOT i(Stengths, iWeaknesses, iOpportunities idan iThreats). iAnalisis 

iQSPM iyaitu ialat ianalisis iyang idigunakan iuntuk ipengambilan ikeputusan 

idalam imendapatkan idaftar ialternatif istrategi iprioritas iuntuk iditerapkan. 

iFaktor iutama iinternal idan ieksternal iadalah idianalisis iguna imengukur 

ikeobjektifan ipada imatrik iInternal iFactor iEvaluation i(IFE) idan iExternal 

iFactor iEvaluation i(EFE) iserta imatrik iInternal-Ekstenal i(IE) idan imatriks 

iSWOT iyang idigunakan isebagai imasukan ianalisis iQSPM. iBerdasarkan iuraian 

idiatas imaka ipeneliti itertarik iuntuk imelakukan ipenelitian idengan ijudul 

i“Perancangan iStrategi iPemasaran iGuna iMeningkatkan iVolume 

iPenjualan iProduk iMebel iMenggunakan iAnalisis iSWOT iDan iQSPM“ 

1.2. Rumusan iMasalah 

Berdasarkan ilatar ibelakang idiatas, imaka irumusan imasalah ipada 

ipenelitian iini iantara iialah: 

1. Apa isaja ifaktor istrategi iyang imempengaruhi ipemasaran iproduk imebel idi 

iUMKM iUD. iAndika imenurut ianalisis iSWOT i? 

2. Bagaimana istrategi ipemasaran iuntuk imeningkatkan ipenjualan iproduk 

imebel imengunakan ianalisis iSWOT idan iQuantitative iStrategic iPlanning 

iMatrix i(QSPM) i? 

1.3. Batasan iMasalah 

UD. iAndika iberoperasi idi isektor iindustri iMebel. iAgar ilebih iterarah 

idan itercapainya itujuan idalam imembahas ipermasalahan iyang iditeliti, imaka 

ipeneliti imembatasi imasalah ipenelitian iyaitu: i 
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1. Penelitian iini itidak imenghitung ibiaya iharga ijual iproduk. 

2. Penelitian iini ihanya idilakukan idi iUMKM.UD.Andika idengan 

imenggunakan ianalisis iSWOT idan iQSPM. 

3. Penelitian iini ihanya idilakukan iatau iberkonsentrasi ipada iStrategi 

ipemasaran iuntuk imeningkatkan ivolume ipenjualan iproduk isaja. 

1.4. Tujuan iPenelitian 

Adapun itujuan idari ipenelitian iini iadalah isebagai iberikut i: 

1. Untuk imengidentifikasi ifaktor-faktor iinternal idan ieksternal iberupa 

ikekuatan, ikelemahan, ipeluang, idan iancaman iyang iterdapat ipada iUMKM 

iUD. iAndika 

2. Menentukan istrategi ipemasaran iuntuk ipeningkatan ipenjualan idi iUMKM 

iUD. iAndika idengan iAnalisis iSWOT idan iQuantitative iStrategic 

iPlanning iMatrix i(QSPM). 

1.5 Manfaat iPenelitian 

Adapun imanfaat iyang idapat idiperoleh idari ipenelitian iini iadalah i: 

1. Bagi iPeneliti i 

a. Membantu imeningkatkan iwawasan iserta ipengetahuan ipeneliti 

iterhadap ikondisi inyata iperusahaan idan idapat imenambah 

ikemampuan, iakan iteori iyang idiperoleh idari iperkuliahan imelalui 

ipenerapan iyang idilakukan inantinya. i 

b. Dapat imembantu imahasiswa idalam imengembangkan ikeilmuan 

idalam ikonteks iketeknik iindustrian ike idalam idunia iindustri inyata. 

2. Bagi iPerusahaan i 
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a. Dapat idigunakan isebagai ibahan ipertimbangan ibagi iperusahaan 

iuntuk ipengambilan ikeputusan idalam ihal imenentukan istrategi 

ipemasaran. 

3. Bagi iUniversitas i 

a. Penelitian iini idiharapkan idapat imenjadikan ibahan ireferensi iyang 

idapat idigunakan idalam ipenelitian iselanjutnya. 

1.6 Sistematika iPenulisan 

 iSistematika ipenulisan ipenelitian iSkripsi iini iterdiri idari ilima ibab, iyaitu 

isebagai iberikut: i 

BAB iI i: iPENDAHULUAN i 

 Bab iini iakan imemaparkan isecara isingkat imengenai ilatar 

ibelakang imasalah, irumusan imasalah, itujuan ipenelitian, imanfaat 

ipenelitian, ibtasan imasalah idan isistematika ipenulisan. i 

BAB iII: iTINJAUAN iPUSTAKA i 

 Bab itinjauan ipustaka iberisi iuraian itentang ihasil ipenelitian iyang 

ipernah idilakukan isebelumnya iyang iada ihubungannya idengan ipenelitian 

iyang idilakukan. iDisamping iitu ijuga iberisi ientang idesign idan iprinsip 

idasar iyang idiperlukan iuntuk imemecahkan imasalah ipenelitian, idasar-

dasar iteori iuntuk imendukung ikajian iyang iakan idilakukan. i 

BAB iIII:METODOLOGI iPENELITIAN i 

 Bab iketiga iini imemaparkan iobjek ipenelitian, ialat, itata icara 

ipenelitian idan idata iyang iakan idikaji iserta ianalisis iyang idipakai idan 

isesuai idengan ibagan ialir iyang idi ibuat. i 

BAB iIV: iHASIL iPENELITIAN iDAN iPEMBAHASAN i 

Rizki Andika - Perancangan Strategi Pemasaran Guna Meningkatkan Volume Penjualan...

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 21/12/22 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)21/12/22 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



 

7  

 Bab iini imemaparkan ihasil ipenelitian iyang imeliputi idata-data 

iyang idihasilkan iselama ipenelitian idan ipengolahan idata idengan imetode 

iyang itelah iditentukan ihasil ianalisis. iMembahas ihasil ipenelitian iberupa 

itabel ihasil ipengolahan idata, igrafik, ipersamaan iatau imodel iserta ianalisis 

iyang imenyangkut ipenjelasan iteoritis isecara ikualitatif, ikuantitatif 

imaupun istatistik idari ihasil ipenelitian idan ikajian iunutk imenjawab itujuan 

ipenelitian. i 

BAB iV: iKESIMPULAN iDAN iSARAN i 

 Bab iini iberisi ikesimpulan idan isaran. iKesimpulan imemuat 

ipernyataan isingkat idan itepat iyang idijabarkan idari ihasil ipenelitian iserta 

ipembahasan iuntuk imembuktikan ihipotesis iatau imenjawab ipermasalahan. 

iSaran idibuat iberdasarkan ipengalaman idan ipertimbangan ipeneliti, 

iditujukan ikepada iperusahaan iatau itempat ipenelitian iterkait idan ipara 

ipeneliti idalam ibidang iyang isejenis. 

DAFTAR iPUSTAKA  
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   BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1.  Pemasaran 

Pemasaran adalah suatu kegiatan usaha/bisnis untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen melalui pendistribusian suatu produk (Prayudi & 

Yulistria, 2020) menyatakan bahwa dalam praktiknya, pemasaran dapat 

didefinisikan dalam tiga cara sebagai berikut:  

a. Filosofi bisnis, yaitu menilai bisnis dari kaca mata pasar dengan tidak 

mengesampingkan nilai bisnis untuk meraih keuntungan dan manfaat bagi  

perusahaan. 

b. Fungsi bisnis, fungsi manajemen secara keseluruhan yang mengkoordinasikan 

pendekatan bisnis dengan fungsinya, seperti memahami karakter pangsa pasar 

dan produknya, menyesuaikan harga dengan sasarannya, memberikan pelayanan 

sesuai dengan pangsa pasarnya. 

c. Kombinasi dari beberapa faktor dari hulu ke hilir, seperti dari pemasaran, 

produksi, hingga sampai kepada kontrol kepuasan pelanngan. 

Selain itu, (Prayudi & Yulistria, 2020) menyebutkan bahwa pemasaran 

adalah ujung tombak bagi perusahaan, karena sebagian besar aktifitas penjualan 

mempengaruhi pendapatan perusahaan. Beberapa faktor yang dapat diinvestasikan 

untuk menunjang kekuatan aspek pemasaran dapat dibagi ke dalam empat 

komponen, yaitu: 

a. Marketing strategy and analysis. Pada tahap pertama ini, pelaku pemasaran akan 

mengidentifikasi market opportunities, yaitu area-area yang memiliki potensi 
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permintaan konsumen terhadap kebutuhan tertentu, kebutuhan konsumen yang 

belum terpenuhi, perusahaan berkesempatan untuk menyediakan instrumen yang 

belum tersedia tersebut melalui analisis peta persaingan industri, melakukan 

identifikasi ke unggulan bersaing dari perusahaan dan kesadaran pemasar 

(konsumen memiliki alasan yang berbeda-beda dalam membelanjakan uang 

mereka), dan target market selection yang ditentukan oleh manajemen 

perusahaan. 

b. Target marketing process. Pada tahap kedua ini, pemasar melakukan identifikasi 

pasar (kebutuhan konsumen), segmentasi pasar (membagi pasar menjadi 

beberapa bagian sesuai dengan kesamaan kriteria yang dimilikinya), target 

market, dan positioning through marketing strategies (menempatkan produk 

yang akan dijual secara unggul agar dapat berkompetisi dengan merek lainya). 

c. Marketing planning program development. Pada tahap ketiga ini, pemasar 

melakukan analisis dasar meliputi bauran pemasaran, seperti produk, promosi, 

tempat, dan harga. 

d. Target market. Pada tahap keempat ini, pemasar diharapkan mampu 

menawarkan produknya sesuai kebutuhan konsumen. 

2.2. Strategi Pemasaran 

 Pemasaran adalah proses untuk merencanakan designsi, harga, promosi, 

dan distribusi ide, menciptakan peluang yang memuaskan individu dan sesuai 

dengan tujuan organisasi. Berdasarkan pendapat tersebut, pemasaran adalah suatu 

seni dan ilmu untuk memilih pasar sasaran, menganalisis pasar sasar-an, 

merencanakan segmentasi, melaksanakan organisasi, dan mengendalikan program 

yang telah dirancang untuk menciptakan, membangun, dan memelihara pertukaran 
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yang menguntungkan atas pangsa pasar tertentu dengan maksud untuk mencapai 

sasaran organisasi. Pemasaran juga diartikan sebagai kegiatan yang difokuskan 

pada penerapan pada kondisi-kondisi internal, seperti produk, harga, promosi, 

tempat, dan saluran distribusi untuk mencapai hasil yang efektif. Pengertian 

tersebut mengakui bahwa manajemen pemasaran adalah proses yang melibatkan 

analisis yang meliputi perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian mencakup 

barang, jasa, dan gagasan yang tergantung pada proses pertukaran dengan tujuan 

untuk menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak terkait (Prayudi & Yulistria, 2020). 

Menurut Amirullah dan Cantika dalam Saputro & Yulianto (2016), strategi 

adalah sebuah rencana yang disatukan, cakupan luas, dan terintegrasi yang 

menghubungkan beberapa keistimewaan strategi perusahaan dengan menilai aspek 

di luar lingkungan dan dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama 

perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi. 

Manajemen strategi adalah proses atau rangkaian kegiatan pengambilan keputusan 

disertai penetapan cara melaksanakannya yang dibuat oleh pimpinan dan 

diimplementasikan oleh seluruh jajaran di dalam suatu organisasi untuk mencapai 

tujuan (Prayudi & Yulistria, 2020). 

(Derama & Aransyah, 2022) Strategi adalah sebuah rencana untuk 

mencapai suatu tujuan, dapatdiartikan juga sebagai arah keseluruhan  dari  suatu  

perusahaan.  Strategi  sangat  dibutuhkan  dalam  suatu  perusahaan, dengan   

dirancangnya   sebuah   strategi   maka   perusahaan   dapat   melakukan   

pengendalian terhadap   segmentasi   pasar,   bauran   pemasaran,   anggaran. 

Pentingnya  strategi  adalah  alat  untuk  mencapai  tujuan  perusahaan  jangka  
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panjang  dan terus  menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang terhadap apa  

yang  terjadi dimasa depan untuk mencapai keunggulan bersaing. 

pemasaran  adalah  suatu  sistem  secara keseluruhan  dari  kegiatan  bisnis 

yang  dirancang  untuk  merencanakan,  menentukan  harga,  promosi,  

mendistribusikan  barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai 

pasar sasaran serta tujuan perusahaan (Abdurrahman,  2018).  Sehingga  dalam  

penelitian  ini  difokuskan  meneliti  strategi  pemasaran dengan perpaduan empat 

elemen pemasaran atau 4P. Strategi pemasaran 4P dapat mengubah strategi 

pemasaran menjadi nilai nyata bagi pelanggan dan juga adalah langkah terpenting 

untuk  membangun  hubungan  yang  menguntungkan  serta  menciptakan  kegunaan  

pelanggan. Serta  jika  4P  dapat  dirancang  dan  diselaraskan  secara  optimal.  

Maka  tantangan  dalam penjualan akan berkurang karena pelanggan tertarik dengan 

proposisi nilai  yang ada. (Derama & Aransyah, 2022) 

2.3. Bauran Pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller (2012:56), bauran pemasaran atau marketing 

mix adalah penyaluran dan komunikasi nilai-nilai pelanggan (customer value) 

kepada pasar. Ada empat komponen dari bauran pemasarn atau marketing mix 

untuk masuk ke pasar, yaitu: 

a. Produk 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:51), produk adalah kesatuan barang dan 

jasa yang ditawarkan oleh perusahaan agar dapat dibeli atau dikonsumsi pasar 

untuk memuaskan kebutuhan. 
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b. Harga 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:52), harga adalah jumlah uang yang harus 

dibayar konsumen untuk mendapatkan produk. 

c. Tempat 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:52), tempat meliputi aktivitas perusahaan 

dalam memproduksi produk yang tersedia kepada target pasar. 

d. Promosi 

Promosi adalah aktivitas mengkomunikasikan sebuah produk dengan tujuan 

membujuk target pasar untuk membeli produk tersebut (Hartaroe et al., 2016). 

2.4. Penggunaan SWOT dan QSPM dalam Strategi Pemasaran 

Penggunaan analisis SWOT dan QSPM dalam strategi pemasaran 

digunakan dalam penelitian studi kasus di Waroeng Steak & Shake Soekarno-Hatta 

Malang. Dalam penelitiannya tersebut, membagi beberapa faktor internal dan 

eksternal, serta memberikan bobot pada skor faktor tersebut. Peluang utama pada 

perusahaan yang diteliti berdasarkan skor tertinggi adalah hubungan yang baik 

dengan pemasok. Strategi yang dihasilkan adalah untuk memelihara design atau 

image perusahaan. Analisis SWOT dan QSPM juga digunakan dalam penelitian 

untuk strategi perencanaan dan pengembangan industri pariwisata di Kecamatan 

Leitimur Selatan Kota Ambon. Dalam penelitian tersebut, mereka merumuskan 

strategi yang dipilih, yaitu strategi progresif, strategi diversifikasi, market 

penetration, dan product development dalam pengembangan produk pariwisata 

melalui pemanfaatan semua potensi yang dimiliki. Selain itu, analisis SWOT dan 

QSPM juga digunakan untuk mengembangkan strategi keunggulan bersaing di PT 

Semen Tonasa yang menghasilkan alternatif strategi market penetration dengan 
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memanfaatkan jaringan distribusi packing plant, market share dengan profit margin 

tinggi, dan cost efficiency pada semua tahapan produksinya (Prayudi & Yulistria, 

2020) 

Penggunaan metode SWOT (Strength, Weakness, Threat, Opportunity) dan 

QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) untuk menentukan strategi 

perusahaan dan mengembangkan model designtual yang tepat dalam 

mengidentifikasi area optimal sangat penting bagi perkembangan strategi 

perusahaan selanjutnya. Di sisi lain, analisis SWOT juga dapat menentukan faktor-

faktor apa yang dapat membantu organisasi untuk mencapai tujuannya dan 

mengelompokkan hambatan-hambatan apa saja yang mendominasi atau harus 

diminimalkan untuk mencapai hasil yang diinginkan (Prayudi & Yulistria, 2020). 

2.5. Analisis Swot 

SWOT adalah singkatan dari strengths (kekuatan perusahaan), Weaknesses 

(kelemahan perusahaan), Opportunities (peluang perusahaan), Threats (ancaman 

perusahaan). SWOT ialah sebuah cara untuk mengidentifikasi bermacam faktor 

faktor yang secara sistematis dalam perumusan strategi perusahaan (Hidayatullah 

& Dahda, 2021). 

Analisis SWOT Kekuatan (strength), kelemahan (weaknesses), peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats) adalah kepanjangan dari strategi SWOT 

(Rangkuti, 2013: 19). SWOT berperan dalam perancangan suatu model dalam 

menganalisis sebuah organisasi yang berorientasi pada nonprofit dan profit untuk 

mengetahui keadaan organisasi yang bersangkutan secara lebih komprehensif 

(Evelin et al., 2021). 
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Analisis SWOT adalah evaluasi tentang kekuatan, kelemahan,peluang dan 

ancaman perusahaan dan adalah cara untuk mengamati lingkungan pemasaran 

eksternal dan internal (Widiyarini & Hunusalela, 2019). 

Analisa ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan 

(strength) dan peluang (opportunities) namun secara bersamaan dapat 

meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats). Peneliti 

menunjukan bahwa kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor 

internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan alam analisis 

SWOT. SWOT adalah singkatan dari lingkungan Internal Strengths dan 

Weaknesses serta lingkungan ekternal Opportunities dan Threats yang 

dihadapidunia bisnis. Analisis SWOT membandingkan antara faktor eksternal 

Peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dengan faktor internal kekutan 

(strengths) dan kelemahan (weaknesses) (Widiyarini & Hunusalela, 2019). 

Analisis  SWOT  adalah  salah  satu  cara  untuk menentukan  strategibisnis  

yang  digunakan  oleh  perusahaan  untuk  mengalahkan pesaingagarmemenangkan  

persaingan  bisnis,  dalam  bentuk  sederhananya  adalah  apabilaperusahaan  telah 

mengenal kekuatan dan kelemahan dalam tubuh sendirisertamengetahui kekuatan 

dan kelemahan lawan,  dapat  dipastikan  perusahaan dapatmemenangkan  

persaingan. Freddy  Rangkuti  (2015:19) menyatakan analisis SWOT adalah  

identifikasi berbagai faktor  secara sistematis untuk  merumuskan strategi  

perusahaan.  Analisis   ini  didasarkan   pada  logika  yang   dapat  memaksimalkan   

kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat 

meminimalkan kelemahan (weakness) dan  ancaman (threats). Analisis  lingkungan  

eksternal  perusahaan  terutama bertujuan untuk mengidentifikasi sejumlah 
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opportunities (O) dan threats (T) yang berada  dalam  lingkungan perusahaan. 

Adanya dua jenis alat analisis yang dapat digunakan  perusahaan  untuk  

mengidentifikasi  peluang  dan  ancaman  yang  berasal  dari lingkungan eksternal 

perusahaan. Faktor internal mempengaruhi terbentuknya strengths (S) dan 

weaknesses (W), dimana faktor   ini   menyangkut kondisi   yang   terjadi   dalam   

perusahaan,   turut   mempengaruhi terbentuknya pembuatan  keputusan (decision  

making) perusahaan. Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan 

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

demikian, perencanaan strategis (strategic planner) harus menganalisis faktor-

faktor strategis perusahaan (kekuatan,  kelemahan,  peluang, dan  ancaman)  dalam  

kondisi  yang  ada  pada saat  ini. Analisis SWOT digunakan untuk menetapkan 

strategi baikperencanaan strategi bisnis jangka pendek maupun jangka panjang 

(Sundari et al., 2022). 

Dalam mengidentifikasi berbagai  masalah yang  timbul dalam tubuh  

perusahaan, maka  sangat diperlukan penelitian yang sangat cermat sehingga 

mampu menemukan strategi yang cepat dan tepat dalam mengatasi masalah yang 

timbul dalam perusahaan dan ada beberapa pertimbangan yang perlu diperhatikan 

dalam mengambil keputusan antara lain: 

a. Kekuatan (Strength) 

Yang dimaksud dengan kekuatan adalah unsur-unsur yang dapat diunggulkan 

oleh perusahaan tersebut seperti halnya keunggulan dalam produk yang dapat 

diandalkan, memiliki keterampilan yang juga dapat diandalkan serta berbeda 

dengan produk lain yang mana dapatmembuatnya lebih kuat dari para 

pesaingnya. 
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b. Kelemahan (Weakness) 

 Yang dimaksud dengan 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 kapabilitas yang secara 

serius menghambat kinerja efektif perusahaan. Fasilitas, sumber daya 

keuangan, kapabilitas manajemen, keterampilan pemasaran, dan design merek 

dapat adalah sumber kelemahan. 

c. Peluang (Opportunities) 

 Yang dimaksud dengan peluang adalah berbagai hal dan situasi yang 

menguntungkan bagi suatuperusahaan.Situasi    penting    yang    

menguntungkan    dalam    lingkungan     perusahaan, kecenderungan-

kecenderungan  penting adalah  salah  satu  sumber  peluang.Identifikasi 

segmen  pasar  yang  tadinya  terabaikan,  perubahan  pada  situasi  persaingan  

atau  peraturan, perubahan  teknologi,  serta  membaiknya  hubungan  dengan  

pembeli  atau  pemasok  dapat memberikan peluang bagi perusahaan. 

d. Ancaman (Treats) 

 Ancaman adalah  faktor-faktor  lingkungan yang  tidak  menguntungkan dalam  

perusahaan  jika tidak  diatasi  maka  akan  menjadi  hambatan  bagi  perusahaan  

yang  bersangkutan  baik  masa sekarang  maupun  yang  akan  datang.  

Ancaman  adalah  pengganggu  utama  bagi  posisi sekarang atau yang 

diinginkan perusahaan. 
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2.5.1.  IFAS (Matrik Faktor Strategi Internal / Internal Factors Analysis 

Summary) 

Sebelum membuat matrik faktor strategi internal, kita perlu mengetahui 

terlebih dahulu cara-cara penentuan dalam membuat table IFAS. 

1. Susunlah dalam kolom 1 faktor-faktor internal (kekuatan dan kelemahan). 

2. Beri rating pada masing-masing faktor dalam kolom 2 sesuai besar kecilnya 

pengaruh yang ada pada faktor strategi internal, mulai dari 4 (sangat baik), nilai 

3 (baik), nilai 2 (cukup baik), nilai 1 (tidak baik) terhadap kekuatan dan rating 

terhadap kelemahan bernilai negatifnya. 

3. Beri bobot untuk setiap faktor dari 0 sampai 100 pada kolom bobot yang 

ditentukan secara subjektif berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut 

terhadap posisi strategi perusahaan. 

4. Kalikan rating kolom 2 dan kolom 3, untuk memperoleh scorring kolom 4 

5. Jumlahkan scorring untuk memperoleh secara keseluruhan scor pembobotan 

bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai secara keseluruhan yang 

menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor 

strategi internalnya. 

Tabel 2.1 Contoh IFAS (Internal Factor Strategic Analysis Summary) 

Faktor-faktor 

Strategic Internal/IFAS 

Bobot Rating Bobot x Rating 

    

Kekuatan    

Kelemahan    
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Secara keseluruhan    

 

2.5.2.  EFAS (Matrik Faktor Strategi Eksternal / External Factors Analysis 

Summary) 

Sebelum membuat matrik-matrik faktor strategi eksternal, kita perlu 

mengetahui terlebih dahulu cara-cara penentuan dalam membuat tabel EFAS. 

1. Susunlah dalam kolom 1 Faktor-faktor eksternalnya (peluang serta ancaman). 

2. Beri rating dalam masing-masing faktor pada kolom 2 sesuai besar kecilnya 

pengaruh yang ada pada faktor srategi eksternal, mulai dari nilai 4 (sangat baik) 

,nilai 3 (baik), nilai 2 (cukup baik) dan nilai 1 (tidak baik) terhadap peluang 

dan nilai rating terhadap ancaman bernilai negarif. 

3. Beri bobot untuk setiap faktor dari 0- 100 pada kolom bobot.  

4. Kalikan rating kolom 2 dan kolom 3, untuk memperoleh scoring kolom 4. 

5. Jumlahkan skoring. Nilai secara keseluruhan ini menunjukkan bagaimana 

perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategi eksternalnya. 

Tabel 2.2 Contoh EFAS (Eksternal Factor Strategic Analysis Summary) 

Faktor-faktor 

Strategic Internal/IFAS 

Bobot Rating Bobot x Rating 

Peluang    

Ancaman    

Secara keseluruhan    
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2.6. Matriks Swot 

Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor 

strategi perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana 

peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan disesuaikan dengan 

kekuatan dan kelemahan yang dimiliki (Rangkuti, 2014:31). 

Tabel 2.3 Contoh Matrik SWOT 

 

2.7. Matrik IFE (Internal Factor Evaluation) dan EFE (Eksternal Factor 

Evaluation) 

Dalam melakukan analisis lingkungan, hal yang perlu dilakukan ialah 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang ada pada 

perusahaan yang mungkin akan mempengaruhi pertumbuhan perusahaan dalam 

mencapai tujuannya. Menurut David (2010:229) metode yang sering dipakai ialah 

matrik Internal Factor Evaluation (IFE) yang dipakai untuk meringkas dan 

mengevaluasi kekuatan dan kelemahan utama dalam area-area fungsional bisnis, 

dan juga menjadi landasan untuk mengidentifikasi serta mengevaluasi hubungan 

diantara area tersebut. Sedangkan matrik External Factor Evaluation (EFE), dipakai 

Faktor 
 Internal 

 
Faktor 
Eksternal 

KEKUATAN-S 
1. 
2.  Daftar Kekuatan 
3.  
4. 

KELEMAHAN-W 
1. 
2. Daftar Kelemahan 
3.  
4. 

PELUANG-O 
1. 
2. Daftar Peluang 
3.  
4. 

SO STRATEGI 
Strategi menggunakan 
kekuatan untuk 
memanfaatkan peluang 

WO STRATEGI 
Strategi memanfaatkan 
peluang untuk mengatasi 
kelemahan 

ANCAMAN-T 
1. 
2. Daftar Ancaman 
3. 
4. 

ST STRATEGI  
Strategi menggunakan 
kekuatan menghindari 
ancaman 

WT STRATEGI 
Strategi meminimalisir 
kelemahan dan menghindari 
ancaman 
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untuk meringkas dan mengevaluasi informasi ekonomi, sosial/budaya, demografi, 

politik/pemerintahan/hukum, alam, teknologi, dan kompetitif (Eny Setyariningsih, 

2022). 

2.8. Analisis QSPM. 

Matriks QSPM atau Quantitative Strategic Planning Matrix adalah sebuah 

matriks yang digunakan untuk menganalisis berbagai alternatif strategi yang ada 

untuk memperoleh strategi prioritas (Qanita, 2020). Alternatif strategi yang 

dianalisis adalah strategi yang sudah diperoleh melalui analisis sebelumya dengan 

memadukan faktor internal dan faktor eksternal. Dengan matriks QSPM, 

manajemen dapat mengurutkan berbagai strategi yang ada untuk memperoleh skala 

prioritas dalam penerapan strategi. 

Perhitungan matriks QSPM adalah dengan menyesuaikan faktor-faktor 

internal dan eksternal terhadap alternatif strategi yang sudah dirumuskan. Dalam 

proses ini, dilakukan pembobotan, penentuan nilai daya tarik atau Attractiveness 

Scores (AS), dan Secara keseluruhan Attractiveness Scores (TAS). Bobot pada 

faktor internal dan eksternal disesuaikan dengan bobot yang ada pada matriks IFAS 

dan EFAS sebelumnya. Nilai AS didefinisikan sebagai angka yang menunjukkan 

daya tarik relatif dari masing-masing strategi dari satu set alternatif. Ketentuan 

penilaian AS adalah sebagai berikut: 

a. Nilai 1 = tidak menarik   

b. Nilai 2 = agak menarik   

c. Nilai 3 = cukup menarik   
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d. Nilai 4 = sangat menarik 

Nilai TAS diperoleh dengan mengkalikan bobot dengan nilai AS. Nilai 

secara keseluruhan TAS kemudian diakumulasi untuk memperoleh tingkat skor dari 

berbagai alternatif strategi. Skor tertinggi menunjukkan strategi yang terbaik untuk 

diterapkan dalam suatu perusahaan. Namun yang perlu diperhatikan dalam analisis 

ini ialah QSPM hanya digunakan untuk mengurutkan prioritas strategi dalam satu 

set alternatif. 

2.9. Mebel Atau Furniture 

Mebel atau furnitur adalah perlengkapan rumah yang mencakup semua 

barang seperti kursi, meja, dan lemari. Mebel berasal dari kata movable, yang 

artinya bisa beroperasi. Pada zaman dahulu meja kursi dan lemari relatif mudah 

digerakkan dari batu besar, tembok, dan atap. Sedangkan kata furniture berasal dari 

bahasa Prancis fourniture (1520-30 Masehi).  Fourniture mempunyai asal kata 

fournir yang artinya furnish atau perabot rumah atau ruangan. Walaupun mebel dan 

furniture punya arti yang beda, yang ditunjuk sama yaitu meja, kursi, lemari, dan 

seterusnya. Dalam kata lain, mebel atau furnitur adalah semua benda yang ada di 

rumah dan digunakan oleh penghuninya untuk duduk, berbaring, ataupun 

menyimpan benda kecil seperti pakaian atau cangkir. Mebel terbuat dari kayu, 

papan, kulit, sekrup, dan lain-lain. 

2.10. Uji Validitas 

Uji Validitas berguna untuk mengetahui apakah ada pernyataan-pernyataan 

pada kuesioner yang harus dibuang atau diganti karena dianggap tidak relevan 

(Lubis, dkk. 2021). Teknik untuk mengukur validitas kuesioner adalah dengan 
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menghitung korelasi antar data pada masing-masing pernyataan dengan skor secara 

keseluruhan, memakai rumus korelasi product moment, dengan kritis moment α = 

0,05  

Dimana : 

           

r     = Koefisien kolerasi 

N   = Jumlah responden data pengamatan  

X   = Nilai item product 

Y   = Jumlah nilai dari suatu responden untuk semua item product 

∑X    = Jumlah skor butir x yang didapat dari rekap data kepentingan konsumen 

    ∑y   = Jumlah skor faktor y yang didapat dari rekap data dari kerja 

   ∑X2   = Jumlah skor butir x kuadrat 

  ∑y2    = Jumlah skor butir y kuadrat 

membandingkannya dengan r tabel. Jika r hitung > r tabel maka instrument 

dinyatakan valid (Sinulingga, 2015). 

2.11. Uji Reliabilitas 

      Uji Reliabilitas dilakukan untuk mengukur adanya konsistensi alat ukur 

dalam penggunaannya, atau dengan kata lain alat ukur tersebut mempunyai hasil 

yang konsisten apabila digunakan berkali-kali pada waktu yang berbeda. (Lubis, 

dkk. 2021) 
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Langkah - langkah yang digunakan dalam pengujian reliabilitas sebagai berikut : 

1. Menentukan Hipotesis 

 Ho : pertanyaan kuesioner reliabel 

   H1 : pertanyaan kuesioner yang tidak reliabel 

2. Menentukan Nilai 

Dengan tingkat signifikansi 5% 

 Derajat kebebasan (df) = n-2 

Maka nilai dapat dilihat pada tabel r  

3. Menentukan nilai dengan menggunkan software SPSS dapat dilihat 

pada cronbch alpha. Sedangkan secara manual reliabilitas dapat diperoleh 

   r    = ( 𝑘

𝑘−1
) ( 1 −

∑𝜎2𝑏

𝜎2𝑡
) 

 K   = Jumlah pertanyaan  

𝜎2𝑡 = Jumlah variansi pertanyaan 

𝜎2𝑏 = Variansi pertanyaan 

2.12. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini diuraikan beberapa penelitian terdahulu yang relevan 

dengan penelitian yang akan dilakukan sehingga dapat dijadikan referensi dan 

perbandingan. Penelitian terdahulu dapat dilihat pada tabel berikut. 

Tabel 2.4 Penelitian Terdahulu 

No Judul Penelitian Tahun dan 
Penulis 

Objek 
Penelitian 

Hasil Penelitian 
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1 Analisis Strategi 
Pemasaran 
Menggunakan 
Metode Analisis 
SWOT dan 
WASPAS pada Jasa 
Percetakan 
Undangan Confetti 
Project. 

Derama, T., & 
Aransyah, M. 
F. (2022) 

Percetakan 
Undangan 
Confetti 
Project. 

Strategi yang di 
dapat bahwa 
Confetti Project 
dapat menerapkan 
alternatif strategi 
meningkatkan 
kualitas hasil 
cetakan undangan 
dan pelayanan 
kepada pelanggan 

2 Analisis Strategi 
Pemasaran UMKM 
Tepung Bumbu 
ARIEN dengan 
Metode IFE, EFE, 
SWOT dan STP 

Eny 
Setyariningsih, 
B. U. (2022) 

UMKM 
Tepung 
bumbu 
Arien 

Bagi UMKM 
Tepung Bumbu 
Arien perlu 
menjalin 
kerjasama dengan 
berbagai pihak 
penyedia dana 
atau modal untuk 
pengembangan 
usaha UMKM 
Tepung Bumbu 
Arien. harus terus 
berusaha 
memelihara dan 
memelihara serta 
meningkatkan 
kepuasan agar 
loyalitas 
konsumen selalu 
terjaga. 

3 Strategi Pemasaran 
Madu Kelulut 
Dalam Rangka 
Mendukung Produk 
Unggulan Khas 
Kalimantan Barat 
Menggunakan 
Analisis Swot Dan 
Qspm 

Evelin, O., 
Prima, F., & 
Sujana, I. 
(2021) 

Madu 
Amma 

Strategi yang 
diterapkan adalah 
dengan 
memelihara 
kualitas produk 
dan memelihara 
loyalitas 
pelanggan melalui 
layanan guna 
memperluas 
pangsa pasar 
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4 Perancangan 
Strategi Pemasaran 
Dengan 
Menggunakan 
Metode Analisis 
Swot Dan Matrik 
Quantitative 
Strategic Planning 
(Qspm) Pada Usaha 
Aplikasi Svara 

Mustafa, M. 
D., 
Idawicaksati, 
M. D., & Arini, 
I. Y. (2021) 

PT Svara 
Inovasi 
Indonesia 

Strategi yang 
diterapkan adalah 
dengan 
Memanfaatkan 
perkembangan 
teknologi untuk 
membuat 
tampilan aplikasi 
yang 
menarikDengan 
adanya tampilan 
aplikasi yang 
menarik maka hal 
tersebut dapat 
menarik minat 
konsumen dan 
juga 
didukung dengan 
media sosial 
untuk melakukan 
promosi dan 
menjangkau pasar 
yang lebih luas.  

5 Penggunaan Matriks 
SWOT dan Metode 
QSPM pada Strategi 
Pemasaran Jasa 
Wedding Organizer: 
Studi Kasus pada 
UMKM 
Gosimplywedding 
Sukabumi 

Prayudi, D., & 
Yulistria, R. 
(2020) 

Wedding 
Organizer 

Dari hasil analisis 
dan pembahasan, 
posisi Gosimply 
berada pada 
kuadran 2, yaitu 
growth. Posisi 
tersebut dapat 
diartikan bahwa 
strategi yang 
dilakukan melalui 
aspek evaluasi 
potensi sebagai 
pemimpin pasar 
dapat dilakukan 
melalui proses 
segmentasi, 
menentukan 
kembali 
kelemahan 
perusahaan, serta 
menguatkan dan 
membangun 
kekuatannya 
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BAB iIII 

METODOLOGI iPENELITIAN 

3.1. Rancangan iPenelitian 

 Penelitian iini imenggunakan imotode iwawancara idan ikuisoner ikepada 

ipihak iinternal idan ieksternal iUMKM.UD. iAndika iberdasarkan ifakta iyang 

iada. iData iyang idiperoleh idari iwawancara idan ikuisioner idigunakan iuntuk 

imenilai ivariabel-variabel iyang imenjadi ikekuatan, ikelemahan, ipeluang, idan 

iancaman iyang idihadapi iserta istrategi ipemasaran ipada iUMKM.UD. iAndika. 

3.2. Lokasi idan iWaktu iPenelitian 

Penelitian iini idilakukan idi iUD. iAndika, idi idesa iSidotani, ikabupaten 

isimalungun, ikecamatan ibandar i. iPenelitian idi ilaksanakan ipada ibulan ijanuari 

i2022 isampai idengan iselesai. 

3.3 Populasi idan iSampel iPenelitian 

3.3.1 Populasi 

 Menurut iSugiyono i(2016:117) ipopulasi iadalah iwilayah igeneralisasi 

iyang iterdiri idari iobjek iatau isubjek iyang imenjadi ikuantitas idan ikarakteristik 

itertentu iyang iditetapkan ioleh ipeneliti iuntuk idipelajari idan ikemudian iditarik 

ikesimpulannya. 

 Populasi iadalah iseluruh ijumlah idari isubjek iyang iakan iditeliti ioleh 

iseorang ipeneliti. iMisalnya i1000 iorang idikatakan isebagai ipopulasi ikarena 

iterkait idalam isuatu ipenelitian. iKemudian ipada ipendapat ilain imengatakan 
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ibahwa isecara iharfiah ipengertian ipopulasi iadalah iseluruh ivariabel iyang 

iterkait idengan itopik ipada ipenelitian. 

 Populasi idalam ipenelitian iini iterdiri idari iinternal iperusahaan iadalah 

iowner iserta ipekerja iUMKM ipengrajin imebel idan idari ieksternal iperusahaan 

i iadalah ikonsumen iyang imengambil iproduk idari iUD. iAndika. 

3.3.2 Sampel 

 Sampel iadalah ibagian idari ijumlah idan ikarakteristik iyang imemiliki 

ioleh ipopulasi iitu isendiri i(Sugiyono, i2016:81). iSampel idisebut ijuga icontoh. 

iNilai ihitungan iyang idiperoleh idari isampel iinilah iyang idisebut idengan 

istatistik. 

 Teknik ipengambilan isampel iyang idigunakan iadalah iAccidental 

isampling iyaitu isuatu imetode ipenentuan isampel idengan imengambil 

iresponden iyang ikebetulan iada idan itersedia idi iUMKM iUD. iAndika. 

3.4 Jenis idan iSumber iData 

3.4.1 Jenis iData 

 Menurut iSugiyono i(2016) ijenis idata idapat idibedakan imenjadi idua 

ijenis iyaitu: 

1. Data iprimer iadalah idata iyang idiperoleh idari ihasil ipengamatan isecara 

ilangsung iselama imelakukan ipenelitian, iyaitu imelalui iwawancara idan 

ikuisioner. iKuisioner iberupa ipengisian ijawaban iyang iditujukan ikepada 

ipihak iinternal idan ieksternal iUMKM.UD iAndika. 
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2. Data iSekunder ipada ipenelitian iini idiperoleh idari ilaporan-laporan imaupun 

idokumen-dokumen iberupa ijumlah ipenjualan iproduk imebel iserta idata ilain 

iyang idigunakan isebagai idata ipendukung. 

3.4.2 Metode iPengumpulan iData 

 Dalam ipengumpulan idata, imetode iyang idigunakan iadalah idengan 

imelakukan iteknik isebagai iberikut i: 

1. Kuisioner, iyaitu iadalah imetode ipengumpulan idata idengan imemberikan 

isejumlah ipertanyaan itertulis ikepada iresponden. 

2. Wawancara, iyaitu iadalah imetode ipengumpulan idata idengan imengajukan 

ipertanyaan isecara ilangsung ikepada iobjek iyang iditeliti. 

3.5 Variabel iPenelitian 

3.5.1. Variabel idependent: 

 Menurut iSugiyono i(2016) iVariabel idependent iadalah ivariabel iyang 

idipengaruhi iakibat idari iadanya ivariabel ibebas, idikatakan isebagai ivariabel 

iterikat ikarena ivariabel iterikat idipengaruhi ioleh ivariabel iindependent iatau 

ivariabel ibebas. iVariabel idependent ipada ipenelitian iini iadalah iStrategi 

iPemasaran. 

3.5.2. Variabel iindependent i: 

 Menurut iSugiyono i(2016) iVariabel iIndependent iadalah ivariabel iyang 

imempengaruhi iatau iyang imenjadi isebab iperubahannya iatau itimbulnya 

ivariabel iterikat imeliputi i: 

1. Faktor iinternal i(kekuatan idan ikelemahan) 
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2. Faktor ieksternal i(peluang idan iancaman) 

3.6 i i Kerangka iBerpikir 

 Sugiyono i(2016) imenyatakan ibahwa ikerangka idesign iakan 

imenghubungkan isecara iteoritis iantara ivariabel-variabel ipenelitian iyaitu 

iantara ivariabel iindependen idengan ivariabel idependen. iSecara iringkas 

ikerangka idesigntual iyang imenjelaskan ifaktor-faktor iyang imempengaruhi 

ikinerja iauditor idengan imotivasi iauditor isebagai ivariabel imoderating. iAdapun 

ikerangka idesign iyang iakan iditeliti ioleh ipeneliti iadalah isebagai iberikut i: 

 
i 

Gambar i3.1. iKerangka iBerpikir 

 

 Berdasarkan ikerangka iberpikir idi iatas iadanya ivariabel iindependen 

i(bebas) iyaitu ianalisis ifaktor iinternal idan ianalisis ifaktor ieksternal, iadapun 

ivariabel iterikat idisini iyaittu imelakukan ianalisis idari ifaktor iinternal idan 

ieksternal idengan ianalisis iSWOT idan iQSPM isehingga inantinya iakan idi 

idapatlah istrategi ipemasaran, idimana istrategi ipemasaran iadalah ivariabel 
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idependen. iVariabel idependen i(terikat) iadalah ivariabel iyang inilainya 

itergantung ipada ivariabel ilainnya. 

3.7. Metode iAnalisis iData 

 Metode ianalisis iyang idigunakan idalam ipenelitian iini imenggunakan 

imetode ianalisis iSWOT idan iQSPM. iAnalisis iSWOT idigunakan iuntuk 

imengetahui ikekuatan, ikelemahan, ipeluang, idan iancaman ibagi iUMKM.UD. 

iAndika. iSedangkan iQSPM idigunakan iuntuk imenentukan iprioritas ialternatif 

istrategi iyang idiperoleh idari ianalisa iSWOT. 

3.8. i i i Teknik iPengolahan iData 

1. Sumber iData iPrimer i 

Pengertian idata iprimer imenurut iSugiyono i(2016) iadalah isebuah 

idata iyang ilangsung ididapatkan idari isumber idan idiberi ikepada 

ipengumpul idata iatau ipeneliti. 

a) Wawancara i 

Wawancara imenurut iSugiyono i(2016) imenyatakan ibahwa: 

iWawancara idigunakan isebagai iteknik ipengumpulan idata iapabila 

ipeneliti iingin imelakukan istudi ipendahuluan iuntuk imenemukan 

ipermasalahan iyang iharus iditeliti, idan ijuga iapabila ipeneliti iingin 

imengetahui ihal-hal idari iresponden iyang ilebih imendalam. iPeneliti 

imelakukan iteknik iwawancara idengan itujuan imenggali iinformasi 

imendalam idari iresponden imengenai ipermainan ikartu ikarakter 

isebagai imodel ipembelajaran ipendidikan ikarakter ibagi iorangtua 

isiswa. iDalam iwawancara ipeneliti ibertindak isebagai ipewawancara 
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isekaligus isebagai ipemimpin idalam iproses iwawancara itersebut. 

iSedangkan iresponden iadalah iorang iyang idiwawancarai iyang 

idimintai iinformasi ioleh ipeneliti. 

Data iyang idiperoleh idari iwawancara idengan iBapak iSupriadi i 

iselaku ipemilik iusaha idan iinforman iutama idalam ipenelitian iini. 

iPeneliti ijuga imemberikan ipertanyaan ikepada ikaryawan, idan 

ipelanggan iuntuk imemperkuat idata ihasil iwawancara idari iinforman 

iutama iserta iobservasi ilangsung iguna imendapatkan idata ipendukung 

idari ihasil iwawancara. i 

b) Observasi i 

Menurut ipendapat iSugiyono i(2016), iobservasi iadalah iteknik 

ipengumpulan idata imelalui ipengamatan ilangsung ipada iobjek 

ipenelitian iseperti imengamati iprilaku imanusia, iproses ikerja, idan 

igejala-gejala ialam, imengamati ibentuk isuatu ibenda, idan ibentuk 

ipengamatan ilainnya. iBerkaitan idengan ipenelitian iini, iobservasi 

idilakukan iuntuk imengamati ikonten iberita iberupa ipengecekan 

inarasumber, ikesesuai ifoto idengan iisi, ikesesuaian ijudul idengan iisi 

iberita, ivaliditas idari inarasumber iatau isumber iberita. 

Peneliti ijuga imelakukan iobservasi idengan imelakukan 

ipengamatan ilangsung iterhadap ilokasi ipenelitian iuntuk imengamati 

ikondisi ifisik ipada iusaha imebel iini. i 

c) Kusioner i 
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Menurut iSugiyono i(2016) ikuisioner iadalah iteknik ipengumpulan 

idata iyang idi ilakukan idengan icara imember iseperangkat ipertanyaan 

iatau ipernyataan itertulis ikepada ireponden iuntuk idijawabnya. iUntuk 

imengetahui ibagaimana ipengaruh istress ikerja iterhadap ikinerja 

ikaryawan, imaka idilakukan idengan imenggunakan iskala ilikert. 

Kuisoner iadalah ialat iteknik ipengumpulan idata iyang idilakukan 

idengan icara imemberikan iseperangkat ipertanyaan itertulis ikepada 

iresponden iuntuk idijawabnya. i 

d) Uji ivaliditas 

 Menurut iSugiyono i(2016) i“Valid iberarti ialat iukur iyang 

idigunakan imendapat idata i(mengukur) iitu ivalid. iValid iberarti 

iinstrumen itersebut idapat idigunakan iuntuk imengukur iapa iyang 

iseharusnya idiukur”. iValiditas ialat iukur idiuji idengan imenghitung 

ikorelasi iantara inilai iyang idiperoleh idari isetiap ibutir ipernyataan 

idengan ikeseluruhan iyang idiperoleh ipada ialat iukur itersebut. 

 Uji iValiditas iberguna iuntuk imengetahui iapakah iada ipernyataan-

pernyataan ipada ikuesioner iyang iharus idibuang iatau idiganti ikarena 

idianggap itidak irelevan. iTeknik iuntuk imengukur ivaliditas ikuesioner 

iadalah idengan imenghitung ikorelasi iantar idata ipada imasing-masing 

ipernyataan idengan iskor isecara ikeseluruhan, imemakai irumus ikorelasi 

iproduct imoment, idengan ikritis imoment iα i= i0,05 i 

Dimana i: 
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 i i  i i i i i i i i 

r i= iKoefisien ikolerasi 

N i= iJumlah iresponden idata ipengamatan i 

X i= iNilai iitem iproduct 

Y i= iJumlah inilai idari isuatu iresponden iuntuk isemua iitem iproduct 

∑X i= iJumlah iskor ibutir ix iyang ididapat idari irekap idata ikepentingan 

ikonsumen 

∑y i= iJumlah iskor ifaktor iy iyang ididapat idari irekap idata idari ikerja 

∑X2 i= iJumlah iskor ibutir ix ikuadrat 

∑y2 i= iJumlah iskor ibutir iy ikuadrat 

membandingkannya idengan ir itabel. iJika ir ihitung i> ir itabel imaka 

iinstrument 

dinyatakan ivalid i(Sinulingga, i2015). 

e) Uji ireabilitas 

 Menurut iSugiyono i(2016) ibahwa ireliabilitas iadalah ihasil 

ipenelitian idimana iterdapat ikesamaan idata idalam iwaktu iyang 

iberbeda. 

 Uji iReliabilitas idilakukan iuntuk imengukur iadanya ikonsistensi 

ialat iukur idalam ipenggunaannya, iatau idengan ikata ilain ialat iukur 
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itersebut imempunyai ihasil iyang ikonsisten iapabila idigunakan iberkali-

kali ipada iwaktu iyang iberbeda. 

Langkah i- ilangkah iyang idigunakan idalam ipengujian ireliabilitas 

isebagai iberikut i: 

Menentukan iHipotesis 

Ho i: ipertanyaan ikuesioner ireliabel 

H1 i: ipertanyaan ikuesioner iyang itidak ireliabel 

Menentukan iNilai 

Dengan itingkat isignifikansi i5% 

Derajat ikebebasan i(df) i= in-2 

Maka inilai idapat idilihat ipada itabel ir i 

Menentukan inilai idengan imenggunkan isoftware iSPSS idapat idilihat 

ipada icronbch ialpha. iSedangkan isecara imanual ireliabilitas idapat 

idiperoleh 

r i i i i= i( 𝑘

𝑘−1
) 𝑖( 𝑖1 −

∑𝜎2𝑏

𝜎2𝑡
) 

K i i i= iJumlah ipertanyaan i 

𝜎2𝑡 i= iJumlah ivariansi ipertanyaan 

𝜎2𝑏 i= iVariansi ipertanyaan 

2. Sumber iData iSekunder i 

Data iSekunder imenurut iSugiyono i(2016) idata isekunder iadalah 

isumber idata iyang itidak ilangsung imemberikan idata ikepada 

ipengumpul idata, imisalnya imelalui iorang ilain iatau ilewat idokumen. 
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iSumber idata isekunder iadalah isumber idata ipelengkap iyang iberfungsi 

imelengkapi idata iyang idiperlukan idata iprimer. 

Hasil iyang idiperoleh iuntuk idata iini iadalah idi iambil idari 

ipihak-pihak iluar iyang idatanya ijuga idiperoleh ibukan isecara ilangsung 

imelainkan idari isubjek ipenelitiannya i isendiri. iData iyang idi ihasilkan 

idari ipenelitian iini ibersumber idari i: 

a. Melakukan ikajian ipustaka iyang idimana idiharapkan imemperoleh 

iteori iyang iberhubungan idan ibermanfaat idengan ipenelitian 

b. Melakukan iobservasi ilangsung ikedalam iperusahaan iuntuk 

imemperoleh idata iyang ipada iumumnya idisediakan ioleh 

iperusahaan. 

 

 

 

3.9. Diagram iAlir iPenelitian 
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Gambar i3.2 iDiagram iAlir iPenelitian  

 Mulai 

Survel Lapangan 

1. Observasi 
2. Wawancara 
3. Kuisioner 

 

Perumusan Masalah 

1. Apa saja faktor strategi yang mempengaruhi pemasaran produk mebel di UMKM 

UD. Andika menurut analisis SWOT ? 

2. Bagaimana strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan produk mebel 

mengunakan analisis SWOT dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 

? 

 

 

Selesai 

Pengumpulan Data : 

1. Wawancara 
2. Pembuatan Kuisioner 
3. Penyebaran Kuisioner 

 

Pengolahan Data 

1. Uji Validitas dan Reabilitas Kuisioner 
2. Pengolahan Matriks EFE Dan Matriks IFE 
3. Analisis SWOT Dan QSPM 

Kesimpulan Dan Saran 

Survel Literatur 

1. Jurnal Penelitian 
2. Teori Buku 

Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal berupa kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman yang terdapat pada UMKM UD. Andika 

2. Menentukan strategi pemasaran untuk peningkatan penjualan di UMKM UD. 

Andika dengan Analisis SWOT dan Quantitative Strategic Planning Matrix 

(QSPM). 
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BAB iV 

KESIMPULAN iDAN iSARAN 

5.1. i Kesimpulan 

Berdasarkan ihasil ianalisis idata idan ipembahasan ihasil ipenelitian, imaka 

idapat idisimpulkan ibahwa i: 

1. Dari iIdentifikasi iFaktor iInternal iberupa ikekuatan idan ikelemahan i 

iUMKM iUD. iAndika iyaitu iProduk imebel ipelaminan iyang idihasilkan 

iUMKM iUD. iAndika imemiliki ikualitas ibahan iyang ibaik, iMemiliki 

iukiran idengan imotif imebel iyang ibagus iserta ibervariasi, iBahan ibaku 

imudah idi iperoleh, iBanyak ipilihan iproduk, iModel iproduk imengikuti 

ikemauan ikonsumen, iserta ikelemahan iyang idimiliki iberupa iKurangnya 

ipromosi iyang idilakukan iUMKM iUD. iAndika, isedangkan iFaktor 

iEksternal iberupa ipeluang idan iancaman iyaitu imelalui iinternet idapat 

imelakukan ipromosi idan imedia isosial iyang imemungkinkan iproduk 

iUMKM iUD. iAndika ilebih imudah idikenal iserta iancaman iberupa 

iBeralihnya ipelanggan ipada ipesaing iyang isejenis. 

2. Dari iAnalisa iSWOT iyang idilakukan iUMKM iUD. iAndika imemiliki i8 

istrategi ipemasaran iyaitu: 

a. Memelihara ikualitas,model iukiran iproduk idan iMemperluas ijaringan 

idistribusi iyaitu ibekerja isama idengan ipihak iluar imelalui imedia isosial. 

b. Lebih iaktif idalam idunia idigital iagar itidak iketinggalan idalam 

ipemasaran imelalui imedia isosial. 

c. Meningkatkan ikemampuan imanajemen idan ipelayanan iagar ikonsumen 

ipuas idalam iberbelanja. 
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d. Memelihara idesign iatau iimage iUD. iAndika iagar ipelanggan itidak 

iberkurang imala isemakin ibertambah. 

e. Melakukan ipenambahan ijumlah ikaryawan iyang imemiliki ipengalaman 

idalam ibidangnya iuntuk imemelihara ikepercayaan ikonsumen ilangganan 

idalam iproduk iyang idi ibelinya. 

f. Memelihara ikeunggulan idalam iusaha isehingga imampu imenarik iminat 

ikonsumen idan imenambah ibanyak ipelanggan. 

g. melakukam isistem ipamasaran idigital iagar idapat ibersaing idengan 

ipesaing ibaru. 

h. Mengikuti itren idalam idisain idan imelakukan iinovasi iterhadap iproduk, 

imemberikan idiskon. 

 sedangkan ipada iQSPM iyang idilakukan imenunjukkan ibahwa iUMKM 

iUD. iAndika imemiliki istrategi iprioritas iyaitu imelakukam isistem ipamasaran 

idigital iagar idapat ibersaing idengan ipesaing ibaru. 

5.2. Saran 

Berdasarkan ikesimpulan idari ihasil ianalisis iyang idilakukan, imaka 

isaran iyang imungkin ibermanfaat isebagai ibahan ipertimbangan idan imasukan 

ibagi ipihak iUMKM iUD. iAndika iadalah isebagai iberikut i: 

1. Diharapkan idapat imengembangkan ipempromosian iyang itelah iada, 

idimana iantara ipemilik idan iseluruh ikaryawan imemiliki ikomitmen. 

iDengan iadanya ipromosi idapat imeningkatkan ipenjualan, imelalui imedia 

idunia idigital idan imedia isosial isehingga ikerjasama iyang ibaik idapat 

iterjalin idengan ipemasok ibahan ibaku idan idapat imenambah ipangsa ipasar. 
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2. UMKM iUD. iAndika ibisa imenerapkan ialternative istrategi iintensif idan 

istrategi iintegratif isebagai istrategi iutama iyang iperlu iditerapkan iserta 

imenggunakan istrategi ipeningkatan ikualitas iproduk, imelakukam isistem 

ipamasaran idigital, itentukan itarget ipasar ikembali, iberinvestasi idalam 

iaktivitas iyang imemiliki ikeuntungkan itinggi. 
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X01 X02 X03 X04 X05 X06 X07 X08 X09 X10 X11 X12 X13 X14 X15 X16 X17 X18
SECARA 

KESELURU
HAN

Pearson 
Correlation

1 ,488** ,539** ,632** ,518** ,454* ,518** ,485** ,443* 0,256 ,742** ,518** ,683** ,742** ,683** 0,25 0,316 0,349 ,714**

Sig. (2-
tailed)

0,006 0,002 0 0,003 0,012 0,003 0,007 0,014 0,171 0 0,003 0 0 0 0,183 0,089 0,059 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,488** 1 ,921** ,617** ,625** ,534** ,891** ,578** ,617** 0,125 ,757** ,625** ,683** ,757** ,841** 0,244 ,463** 0,307 ,823**

Sig. (2-
tailed)

0,006 0 0 0 0,002 0 0,001 0 0,51 0 0 0 0 0 0,194 0,01 0,099 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,539** ,921** 1 ,693** ,699** ,612** ,699** ,653** ,693** 0,198 ,830** ,699** ,757** ,830** ,921** 0,337 ,426* ,400* ,889**

Sig. (2-
tailed)

0,002 0 0 0 0 0 0 0 0,295 0 0 0 0 0 0,069 0,019 0,028 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,632** ,617** ,693** 1 ,819** ,464** ,560** ,638** ,700** 0,319 ,853** ,560** ,772** ,693** ,772** ,395* 0,35 0,331 ,840**

Pearson 
Correlation

,518** ,625** ,699** ,819** 1 ,462* ,554** ,506** ,560** 0,145 ,699** ,554** ,625** ,699** ,758** ,375* 0,216 ,409* ,768**

Sig. (2-
tailed)

0,003 0 0 0 0,01 0,001 0,004 0,001 0,445 0 0,001 0 0 0 0,041 0,253 0,025 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,454* ,534** ,612** ,464** ,462* 1 ,462* ,840** ,464** 0,181 ,612** ,462* ,534** ,612** ,664** 0,033 0,295 0,177 ,666**

Sig. (2-
tailed)

0,012 0,002 0 0,01 0,01 0,01 0 0,01 0,339 0 0,01 0,002 0 0 0,861 0,113 0,349 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,518** ,891** ,699** ,560** ,554** ,462* 1 ,506** ,560** 0,145 ,699** ,554** ,625** ,699** ,758** 0,17 ,474** 0,219 ,750**

Sig. (2-
tailed)

0,003 0 0 0,001 0,001 0,01 0,004 0,001 0,445 0 0,001 0 0 0 0,368 0,008 0,245 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,485** ,578** ,653** ,638** ,506** ,840** ,506** 1 ,638** 0,237 ,653** ,506** ,578** ,653** ,709** 0,202 ,511** 0,15 ,756**

Sig. (2-
tailed)

0,007 0,001 0 0 0,004 0 0,004 0 0,208 0 0,004 0,001 0 0 0,285 0,004 0,428 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,443* ,617** ,693** ,700** ,560** ,464** ,560** ,638** 1 0,319 ,693** ,560** ,617** ,693** ,772** ,514** 0,35 0,221 ,787**

Sig. (2-
tailed)

0,014 0 0 0 0,001 0,01 0,001 0 0,086 0 0,001 0 0 0 0,004 0,058 0,241 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
0,256 0,125 0,198 0,319 0,145 0,181 0,145 0,237 0,319 1 0,29 ,445* 0,215 0,29 0,304 0,092 0,29 0,102 ,414*

Sig. (2-
tailed)

0,171 0,51 0,295 0,086 0,445 0,339 0,445 0,208 0,086 0,12 0,014 0,255 0,12 0,103 0,63 0,121 0,59 0,023

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,742** ,757** ,830** ,853** ,699** ,612** ,699** ,653** ,693** 0,29 1 ,699** ,921** ,830** ,921** 0,337 ,426* ,400* ,924**

Sig. (2-
tailed)

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,12 0 0 0 0 0,069 0,019 0,028 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,518** ,625** ,699** ,560** ,554** ,462* ,554** ,506** ,560** ,445* ,699** 1 ,625** ,699** ,758** 0,17 ,474** 0,219 ,768**

Sig. (2-
tailed)

0,003 0 0 0,001 0,001 0,01 0,001 0,004 0,001 0,014 0 0 0 0 0,368 0,008 0,245 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,683** ,683** ,757** ,772** ,625** ,534** ,625** ,578** ,617** 0,215 ,921** ,625** 1 ,757** ,841** 0,244 ,463** 0,307 ,834**

Sig. (2-
tailed)

0 0 0 0 0 0,002 0 0,001 0 0,255 0 0 0 0 0,194 0,01 0,099 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,742** ,757** ,830** ,693** ,699** ,612** ,699** ,653** ,693** 0,29 ,830** ,699** ,757** 1 ,921** 0,337 ,426* ,400* ,901**

Sig. (2-
tailed)

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,12 0 0 0 0 0,069 0,019 0,028 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,683** ,841** ,921** ,772** ,758** ,664** ,758** ,709** ,772** 0,304 ,921** ,758** ,841** ,921** 1 ,366* ,463** ,420* ,966**

Sig. (2-
tailed)

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,103 0 0 0 0 0,047 0,01 0,021 0

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
0,25 0,244 0,337 ,395* ,375* 0,033 0,17 0,202 ,514** 0,092 0,337 0,17 0,244 0,337 ,366* 1 0,316 0,262 ,433*

Sig. (2-
tailed)

0,183 0,194 0,069 0,031 0,041 0,861 0,368 0,285 0,004 0,63 0,069 0,368 0,194 0,069 0,047 0,089 0,162 0,017

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
0,316 ,463** ,426* 0,35 0,216 0,295 ,474** ,511** 0,35 0,29 ,426* ,474** ,463** ,426* ,463** 0,316 1 0,11 ,559**

Sig. (2-
tailed)

0,089 0,01 0,019 0,058 0,253 0,113 0,008 0,004 0,058 0,121 0,019 0,008 0,01 0,019 0,01 0,089 0,561 0,001

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
0,349 0,307 ,400* 0,331 ,409* 0,177 0,219 0,15 0,221 0,102 ,400* 0,219 0,307 ,400* ,420* 0,262 0,11 1 ,449*

Sig. (2-
tailed)

0,059 0,099 0,028 0,074 0,025 0,349 0,245 0,428 0,241 0,59 0,028 0,245 0,099 0,028 0,021 0,162 0,561 0,013

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Pearson 

Correlation
,714** ,823** ,889** ,840** ,768** ,666** ,750** ,756** ,787** ,414* ,924** ,768** ,834** ,901** ,966** ,433* ,559** ,449* 1

Sig. (2-
tailed)

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0,023 0 0 0 0 0 0,017 0,001 0,013

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

X15

X16

X17

X18

SECARA 
KESELURU

HAN

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

X09

X10

X11

X12

X13

X14

30 30

X05

X06

X07

X08

30 30 30 30 30 3030 30 30 30 30 30

0,031 0,058 0,074 0

N 30 30 30 30 30

0,086 0 0,001 0 0 00 0,01 0,001 0 0

Correlations

X01

X02

X03

X04 Sig. (2-
tailed)

0 0 0

Tabel iHasil iUji iValiditas
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