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Abstrak – Penelitian dilakukan dengan tujuan menetapkan prioritas strategi pemasaran CV. Huit 

Sportwear. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT dan AHP. Hasil 

perhitungan Matrik IFAS dan Matrik EFAS di dapatkan skor untuk mengetahui posisi perusahaan, 

dimana posisi perusahaan berada di kuadran I. Perusahan dapat memanfaatkan peluang yang ada 

dengan mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif dan menerepakan strategi SO. Dari 

Matrik SWOT dihasilkan beberapa alternatif strategi yang kemudian akan ditentukan prioritas 

strategi yang akan dipilih menggunakan metode AHP. Dari pengolahan data menggunakan 

software Super decesions, strategi Menggunakan Sistem Penjualan e-commerce menjadi prioritas 

pertama karena mendapat bobot tertinggi. Perusahaan dapat memanfaatkan platform sosial media 

yang sedang marak digunakan saat ini melalui konten-konten yang menarik dan inovatif. Strategi 

tersebut diharapkan bisa meningkatkan volume penjualan jersey olahraga di CV. Huit Sportwear. 

 

Kata Kunci – Analisis SWOT; Analytical Hierarcy Process; Perancangan Strategi Pemasaran. 

 

 

I. PENDAHULUAN 

 

Konveksi merupakan usaha yang memproduksi barang setengah jadi (kain) menjadi barang siap pakai seperti 

pakaian. CV. Huit Sportwear merupakan salah satu usaha konveksi di Kabupaten Garut yang memproduksi 

berbagai jersey olahraga seperti jersey futsal, sepak bola, basket, e-sport dan lain-lain. Perusahaan selalu 

berusaha memenuhi kebutuhan konsumen dengan melakukan pelayanan yang baik, dengan model yang up-to-

date dan dengan tetap menjaga kualitas produk. Diperikirakan di masa yang akan datang para pelaku usaha 

konveksi akan bergantung pada bagaimana mengelola layanan penjualan agar konsumen selalu dapat membeli 

produk yang dijualnya dengan nyaman, agar perusahaan selalu menerima penjualan yang stabil. Namun, 

perekonomian negara itu melemah akibat wabah virus Covid-19 yang telah berlangsung sejak awal tahun 2020. 

Sektor industri yang paling terpukul oleh Covid-19 adalah makanan, pariwisata, dan fashion (termasuk usaha 

konveksi) [1]. Dengan adanya wabah virus Covid-19 tersebut mengakibatkan turunnya volume penjualan pada 

bisnis konveksi, termasuk CV. Huit Sportwear akibat turunnya daya beli masyarakat.  

 

Pada tahun 2021 di CV. Huit Sportwear masih terjadi penurunan penjualan dimana penurunan penjualan 

tersebut disebabkan oleh kondisis pandemik yang mengakibatkan perubahan terhadap ekonomi, teknologi dan 

pergeseran pasar. Untuk mengatasi permasalahan tersebut maka harus dilakukan perumusan strategi sebagai 

upaya untuk menghadapi dan menyesuaikan dengan kondisi saat ini agar dapat bersaing dengan pesaing lain 

dan meningkatkan penjualan. Strategi adalah suatu tindakan yang dilakukan secara berkesinambungan dengan 

memperhatikan apa saja yang diinginkan oleh konsumen [2]. Dapat disimpulkan bahwa strategi merupakan 

serangkaian upaya yang telah diputuskan sesuai dengan situasi tertentu. Strategi pemasaran merupakan 

sekumpulan tindakan pemasaran dalam memenuhi kebutuhan konsumen untuk meningkatkan keunggulan 
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bersaing bagi perusahaan [3]. Strategi pemasaran harus bersifat unik, spesifik dan tidak mudah untuk ditiru 

[4]. 

 

Dalam merancang strategi, dibutuhkan alat analisis strategi, salah satunya adalah metode analisis SWOT [5]. 

Analisis SWOT merupakan suatu cara yang sistematis untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal 

perusahaan [6]. Hasil dari analisis SWOT menghasilkan alternatif strategi dengan memanfaatkan kekuatan dan 

peluang serta mengurangi kelemahan dan ancaman [7]. Dengan metode SWOT perusahaan dapat megukur 

kemampuan yang dimiliki ataupun kelemahan perusahaan [8]. Metode Analytic Hierarchy Process (AHP) 

merupakan suatu metode pendukung keputusan dengan cara menguraikan masalah yang kompleks menjadi 

suatu hirarki [9]. Dengan hirarki, masalah yang kompleks dapat diuraikan kedalam beberapa kelompok agar 

lebih terstruktur dan sistematis. AHP melakukan perbandingan berpasangan di mana alternatif dievaluasi 

secara berurutan pada tingkat hierarki terendah untuk memilih alternatif terbaik [10]. 

 

Kombinasi SWOT dan AHP digunakan untuk mengidentifikasi dan menetapkan prioritas strategi yang optimal 

untuk meningkatkan efisiensi pemasaran perusahaan [11]. Tujuan penelitian ini yaitu untuk merancang strategi 

pemasaran CV. Huit Sportwear. Matriks SWOT dipilih dengan melakukan pembobotan kriteria alternatif 

sebagai rumusan strategi yang dipilih menggunakan metode AHP untuk meningkatkan penjualan CV. Huit 

Sportwear. 

 

 

II. METODOLOGI PENELITIAN 

 
Penelitian ini bersifat deskriptif dan ditujukan untuk merumuskan strategi pemasaran berdasarkan kondisi 

internal dan eksternal perusahaan. Pengolahan data pada penelitian ini dilakukan secara kualitatif dan 

kuantitatif karena pada penelitian ini dilakukan dengan dua tahap, yaitu dengan analisis SWOT dan AHP. 

Penggunaan analisis SWOT dilakukan untuk menganalisis faktor internal dan eksternal untuk memperoleh 

alternatif kebijakan dan kemudian di tetapkan prioritas kebijakan dengan menggunakan AHP.  

 

Berikut ini merupakan diagram tahapan penelitian yang akan dilalui oleh peneliti. 
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Gambar 1: Diagram Alur Tahapan Penelitian 

 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Hasil observasi, wawancara dan penyebaran kuesioner pada CV. Huit Sportwear digunakan untuk menyusun 

faktor-faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Langkah selanjutnya yaitu penyusunan matrik IFAS 

dan EFAS untuk menjabarkan kondisi internal dan eksternal CV. Huit Sportwear [12]. Setelah matrik IFAS 
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dan EFAS disusun, akan di dapatkan skor dari faktor internal dan eksternal. Skor tersebut digunakan untuk 

menentukan posisi strategi perusahaan dengan matrik SPACE. Untuk menyusun alternatif strategi perusahaan 

digunakan matrik SWOT yang berada pada posisi Aggressive dapat menerapkan strategi S-O yaitu kombinasi 

kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities). Dari tiap alternatif strategi kemudian ditentukan prioritas 

strategi menggunakan AHP. 

 

A. Faktor Internal dan Eksternal 

 
Berikut ini adalah faktor internal dan eksternal CV. Huit Sportwear. 

 

1. Lingkungan Internal 

a. Kekuatan (Strenghts) 

1) Memiliki tenaga kerja yang berpengalaman dan profesional dibidangnya. 

2) Memiliki kapasitas produksi yang memadai dalam menghadapi permintaan pasar. 

3) Memiliki kualitas produk yang baik. 

4) Harga produk sesuai dengan mutu produk. 

b. Kelemahan (Weakness) 

1) Masih menggunakan mesin konvensional. 

2) Variasi pilihan produk sedikit. 

3) Biaya distribusi ke agen/outlet mahal. 

4) Reputasi Perusahaan belum dikenal luas di Kabupaten Garut. 

 

2. Lingkungan Eksternal 

a. Peluang (Opportunities) 

1) Adanya bantuan pemerintah dalam membantu usaha mikro. 

2) Kebutuhan fashion style olahraga terus berkembang. 

3) Pangsa pasar industri konveksi masih luas. 

4) Semakin berkembangnya Teknologi Informasi Komunikasi. 

b. Ancaman (Threats) 

1) Terdapat beberapa pesaing yang menjual produk dengan harga lebih murah. 

2) Harga bahan baku yang tidak stabil. 

3) Banyaknya persaingan di industri pakaian jadi. 

4) Kondisi Pandemi Covid-19 berpengaruh terhadap daya beli. 

 

(Sumber: Pengumpulan Data Penulis 2021) 

 

B. Matrik IFAS dan Matrik EFAS 

 
Matriks IFAS digunakan untuk merangkum serta menganalisis kekuatan dan kelemahan perusahaan. Berikut 

merupakan matrik IFAS. 
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Gambar 2: Matriks IFAS 

 

Matrik EFAS digunakan untuk meringkas peluang dan ancaman perusahaan. Hasil matrik EFAS adalah sebagai 

berikut. 
 

 
 

Gambar 3: Matriks EFAS 

 

Berdasarkan hasil matrik IFAS dan EFAS didapatkan hasil skor dari setiap faktor internal dan eksternal yaitu: 

 

Tabel 1: Rekapitualsi Hasil Matrik IFAS Dan EFAS 

 

Faktor Internal Dan Eksternal Skor 

Kekuatan 2,46 

Kelemahan 1,12 

Peluang 2,17 

Ancaman 1,48 

 

C. Matrik SPACE 

 
Dari hasil Matrik IFAS dan EFAS, nilai dari faktor Kekuatan, Kelemahan, Peluang dan Ancaman digunakan 

dalam menentukan titik koordinat dalam Matriks SPACE, adapun rumus untuk mencari koordinat Matrik 

SPACE yaitu sebagai berikut: 
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= 
Skor Kekuatan − Skor Kelemahan 

2
 ; 

Skor Peluang − Skor Ancaman

2
 

= 
S − W

2
 ; 

O – T

2
 

= 
2,46 − 1,12

2
 ; 

2,17 – 1,48

2
 

= 0,67 ; 0,34 

 

Jadi, titik koordinatnya terletak pada (0,67 ; 0,34) 
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Gambar 4: Matriks SPACE 

 

Berdasarkan Matrik SPACE diketahui bahwa posisi CV. Huit Sportwear berada di Kuadran I (Agresif), dimana 

perusahaan memiliki banyak pilihan strategi untuk mengembangkan bisnisnya. Strategi yang harus diterapkan 

berdasarkan matrik SPACE yaitu menerapkan strategi kekuatan (Strengths) dan peluang 

(Opportunities). Dalam menyusun strategi perusahaan, digunakan matrik SWOT agar kekuatan dan peluang 

dapat dimanfaatkan secara efektif. 

 

D. Perumusan Strategi Matrik SWOT 
 

Perumusan strategi menggunakan matrik SWOT dibuat berdasarkan hasil matrik IFAS dan EFAS. Faktor 

kekuatan dan kelemahan diintegrasikan dengan peluang dan ancaman untuk merumuskan alternatif strategi 

pemasaran CV. Huit Sportwear. Hasil rumusan strategi matrik SWOT adalah sebagai berikut: 
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Gambar 5: Matriks SWOT 

 

E. Prioritas Strategi Metode AHP 

 
Penentuan prioritas strategi dari beberapa alternatif strategi yang dihasilkan dari matrik SWOT dilakukan 

dengan metode AHP menggnakan bantuan software Super decisions. Pada Tabel 4.2 disajikan hasil pengolahan 

data software Super decisions. 

 

Tabel 2: Hasil Pengolahan Data Software Super Decesions 

 

Alternatives Weights 

Menggunakan Sistem Penjualan e-commerce 0,60721 

Melakukan Kegiatan Sponsorship Untuk Meningkatkan Nilai Brand Produk 0,21229 

Mengembangkan Pasar Ke Wilayah Baru 0,11245 

Melakukan Pengembangan Produk Untuk Meningkatkan Penjualan 0,06806 

Berdasarkan Tabel 4.2 dapat dilihat bahwa prioritas pertama yang memiliki nilai kepentingan paling tinggi 

adalah Menggunakan Sistem Penjualan e-commerce dengan bobot 0,60721, Melakukan Kegiatan Sponsorship 

Untuk Meningkatkan Nilai Brand Produk dengan bobot 0,21229, Mengembangkan Pasar Ke Wilayah Baru 

dengan bobot 0,11245 dan Melakukan Pengembangan Produk Untuk Meningkatkan Penjualan dengan bobot 

0,06806. 

 

 

IV. KESIMPULAN 

 
Prioritas strategi yang dilakukan menggunakan metode AHP dengan bantuan software Super decesions dan 

memiliki nilai yang paling tinggi yaitu strategi menggunakan sistem penjualan e-commerce, hal yang dilakukan 

perusahaan yaitu memanfaatkan berbagai platform sosial media yang saat ini banyak digunakan sebagai sarana 

dalam memasarkan produknya. Hal tersebut dilakukan untuk menarik perhatian konsumen sehingga citra 

perusahaan dapat dikenal di Kabupaten Garut bahkan di seluruh Indonesia dan tentunya dapat meningkatkan 

volume penjualan. Penelitian selanjutnya sebaiknya menambahkan jumlah responden agar lebih objektif dan 

menambahkan perusahaan konveksi lain agar dapat membandingkan strategi pemasaran konveksi mana yang 

paling efektif. 
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