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Pendahuluan 

Perkembangan dunia usaha, khususnya di sektor perdagangan, menunjukkan dinamika yang cepat dengan peluang pasar yang 
semakin luas sekaligus persaingan yang semakin ketat, sehingga menuntut pelaku usaha untuk memiliki strategi bersaing yang 
tepat [1]. Dalam konteks bisnis yang kompetititf, strategi menjadi elemen krusial yang tidak hanya berfungsi untuk merumuskan 
tujuan jangka panjang, tetapi juga untuk merespons perubahan, mengoptimalkan sumber daya, serta menciptakan keunggulan 
kompetitif. Selain itu, strategi membantu keputusan yang terarah dan terencana. Dengan demikian, strategi yang matang dan 
adaptif sangat penting untuk mendukung keberlangsungan dan pertumbuhan secara berkelanjutan [2]. 

 
CV. XYZ merupakan usaha retail bahan kimia curah yang telah beroperasi sejak tahun 2019 dengan legalitas resmi berupa 
Nomor Induk Berusaha (NIB) serta produk yang telah tersertifikasi COA (Certificate of Analysis). Usaha ini menyediakan 
berbagai produk seperti sorbitol, sendawa, wash bensin, texapone, CAB amphitol dan stearic acid. Namun, produk yang 
ditawarkan masih dikemas secara sederhana tanpa identitas merek yang jelas serta belum didukung oleh kegiatan promosi yang 
terencana, baik secara online maupun offline, sehingga tingkat awareness masyarakat masih rendah. Selain itu, lokasi usaha 
yang berada di kawasan pusat perdagangan bahan kimia juga menyebabkan tingginya tingkat persaingan dengan pelaku usaha 
sejenis. Data dapat dilihat pada tabel 1 dan gambar 1. 

Tabel 1. Harga Produk CV. XYZ 
 

Produk Ukuran Harga 

Sorbitol 1 L Rp 28.500 

0,5 L Rp 16.500 

Sendawa 1 Kg Rp 41.000 

Wash Bensin 1 L Rp 28.500 

Texapone 1 Kg Rp 80.000 

CAB Amphitol 1 L Rp 40.500 

Stearic Acid 1 Kg Rp 34.500 

 

Gambar 1. Grafik Pendapatan Bulanan CV. XYZ Tahun 2025 
 

Berdasarkan data pendapatan periode Maret - Agustus 2025, CV. XYZ menunjukkan kondisi penjualan yang cenderung stabil 
tanpa adanya peningkatan yang signifikan, sehingga mengindikasikan bahwa usaha stabil tanpa strategi khusus untuk 
mendorong pertumbuhan. Oleh karena itu, diperlukan strategi pengembangan bisnis yang tepat guna meningkatkan nilai 
tambah, memperkuat daya saing, serta bisnis yang tepat guna meningkatkan nilai tambah, memperkuat daya saing, serta 
mengoptimalkan potensi pasar yang dimiliki. 

 
Untuk mengatasi permasalahan yang telah dipaparkan, dilakukan kombinasi Business Model Canvas (BMC), analisis SWOT 
dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) agar perusahaan memiliki gambaran visual yang jelas mengenai model 
bisnis, sekaligus mampu menganalisis faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan di dalam perusahaan serta peluang 
dan ancaman dari luar [3]. Dengan pemahaman ini, CV. XYZ dapat memanfaatkan kekuatan internal yang dimiliki serta 
menangkap peluang yang muncul di pasar untuk dibentuk startegi bisnis [4]. Selanjutnya, QSPM digunakan untuk mengevaluasi 
alternatif strategi yang dihasilkan dari SWOT dan menentukan strategis prioritas [5]. Hal ini diharapkan dapat menghasilkan 
strategi-strategi terbaik untuk diusulkan pada CV. XYZ. 

 
Beberapa penelitian terdahulu telah membahasa startegi pengembangan bisnis menggunakan pendekatan Business Model 
Canvas (BMC), analisis SWOT dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Penelitian oleh Kurniawati et al. [8] 
menunjukkan bahwa kombinasi metode tersebut efektif dalam merumuskan strategi prioritas pada usaha skala kecil. Selain itu, 
penelitian lain juga menekankan bahwa pemanfaatan BMC mampu memberikan gambaran model bisnis secara komprehensif, 
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Gambar 2. Business Model Canvas pada CV. XYZ 

 
sedangkan SWOT membantu dalam mengidentifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan. Namun, sebagian besar 
penelitian tersebut masih berfokus pada sektor usaha umum dan belum spesifik membahasa bisnis retail bahan kimia dengan 
karakteristik produk yang memerlukan edukasi konsumen. Oleh karena itu, penelitian ini hadir untuk mengisi kesenjangan 
tersebut dengan mengintegrasikan startegi pemasaran berbasis konten edukatif dan penguatan kemitraan supplier pada bisnis 
retail bahan kimia, sehingga diharapkan dapat memberikan kontribusi baru dalam pengembangan strategi bisnis pada sektor 
ini. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk memberikan rekomendasi strategi pengembangan bisnis yang paling prioritas bagi CV. 
XYZ dengan mempertimbangkan kondisi internal dan eksternal perusahaan, sehingga diharapkan mampu meningkatkan daya 
saing serta mendukung keberlanjutan usaha. 

 

Metode 

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah deskriptif dengan pendekatan kualitatif-kuantitatif. penelitian ini 
menerapkan pendekatan Business Model Canvas (BMC), analisis SWOT dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 
Metode Business Model Canvas (BMC) yang dipadukan dengan analisis SWOT digunakan sebagai pendekatan untuk memahami 
kondisi bisnis secara menyeluruh. Melalui Business Model Canvas (BMC), aspek-aspek utama dalam sebuah model bisnis dapat 
digambarkan dengan jelas, mulai dari segmen pelanggan, saluran distribusi, hubungan pelanggan, hingga struktur biaya dan 
sumber pendapatan [6]. Sementara itu, analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi berbagai faktor internal dan eksternal 
yang memengaruhi jalannya usaha, meliputi kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang (opportunities), dan 
ancaman (threats) [7]. Dengan menggabungkan analisis SWOT dan Business Model Canvas (BMC), perusahaan dapat 
memahami tidak hanya gambaran umum dari sembilan elemen BMC, tetapi juga bagaimana setiap elemen tersebut dipengaruhi 
oleh kondisi internal dan eksternal. Kombinasi kedua metode ini membantu perusahaan dalam menentukan strategi yang paling 
tepat melalui Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) berdasarkan nilai daya tarik (Total Attractiveness Score/TAS). 
Pendekatan gabungan ini memberikan hasil analisis yang lebih fokus dan mendalam, sehingga konsep bisnis yang dirumuskan 
menjadi lebih matang, realistis, dan mampu beradaptasi dengan dinamika persaingan bisnis. Selain itu, strategi yang dihasilkan 
juga lebih tanggap terhadap dinamika lingkungan bisnis, membuat perusahaan tidak hanya mampu bertahan, tetapi juga 
berkembang secara berkelanjutan. Selanjutnya, alternatif strategi yang diperoleh dari analisis SWOT akan dievaluasi kembali 
secara objektif menggunakan QSPM [8]. Melalui metode ini, perusahaan dapat menilai tingkat daya tarik dari setiap strategi 
alternatif dengan memberikan bobot berdasarkan tingkat kepentingan dan relevansinya terhadap kondisi perusahaan. Dengan 
cara tersebut, CV. XYZ dapat menentukan strategi bisnis yang paling sesuai untuk diimplementasikan. Data penelitian diperoleh 
melalui wawancara, observasi serta data primer melalui penyebaran kuesioner kepada karyawan CV.XYZ untuk memberikan 
penilaian terhadap faktor internal dan eskternal perusahaan serta untuk menentukan nilai Attractiveness Score (AS) pada setiap 
alternatif strategi dalam QSPM. 

Hasil dan Pembahasan 
 

A. Identifikasi Model Bisnis 
 

Pada tahapan awal dalam menyusun BMC di mana proses ini dimulai dari customer segments sampai dengan cost structure. 
BMC ini digunakan menjadi alat yang strategis dengan mempunyai Sembilan elemen yang utama diantaranya adalah key 
partners, key activities, customer relationship, customer segmenys, key resources, channels, cosy structure, dan revenue 
streams [9]. Pada kesembilan elemen itu maka dapat dijadikan komponen yang paling pentinh khususnya untuk membangun 
dasaran dari suatu model bisnis [10]. Pada penelitian ini di mana sembilan elemenya pada CV.Rizqi Anhu Kemala ditunjukkan 
pada gambar 2 sebagai berikut ini. 
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B. Matriks IFE dan EFE 

Matriks IFE dan EFE digunakan menjadi alat dalam melakukan analisis dalam kondisi lingkungan secara internal ataupun 
secara eksternal dengan dimiliki dari suatu perusahaan [11]. Tujuan dalam menggunakan kedua matris inilah adalah digunakan 
untuk melakukan pengidentifikasian factor yang penting dalam memberikan pengaruh pada kinerja perusahaan dari dalam ke 
luar. Hasil analisis dengan menggunakan matriks IFE dengan EFE tersebut dilihat pada table 2 dan 3 sebagai berikut ini. 

Tabel 2. Matriks Evaluasi Internal 
 

No Faktor Internal Bobot Rating 
Bobot x 

Rating 

 Kekuatan    

1 
CV. XYZ menyediakan produk dengan beragam variasi yang menyasar ke 
semua kalangan 

0,0950 4 0,380 

2 
CV. XYZ hanya menyediakan produk yang sudah tersertifikasi COA 
(Certificate of Analysis) 

0,0969 4 0,3876 

3 CV. XYZ memiliki pelayanan pelanggan yang responsive dan komunikatif 0,0937 4 0,3748 

4 
CV. XYZ telah memanfaatkan platform e-commerce untuk memperluas 
jangkauan pemasaran 

0,1026 4 0,4104 

5 
Proses pembelian dan pengadaan barang pada CV. XYZ berjalan dengan 
stabil dan terjadwal 

0,0918 4 0,3672 

6 
CV. XYZ sudah memiliki legalitas usaha yang lengkap, termasuk NIB dan 
izin yang resmi 

0,0982 4 0,3928 

7 
CV. XYZ menyediakan fasilitas pengiriman instan untuk wilayah yang 
masih terjangkau sehingga memudahkan pelanggan untuk menerima 
produk dengan cepat dan meningkatkan kepuasan pelanggan 

0,1020 4 0,408 

 Subtotal   2,7208 
 Kelemahan    

1 
CV. XYZ belum memiliki kerjasama yang terintegrasi dengan pihak 
ekspedisi 

0,0809 3 0,2472 

2 
Produk yang dijual CV. XYZ belum memiliki label dan identitas merek 
pada kemasan 

0,0797 3 0,2391 

3 
Saluran pemasaran digital CV. XYZ masih terbatas karena belum memiliki 
website resmi dan email bisnis 

0,0778 3 0,2334 

4 
CV. XYZ belum pernah melakukan program promosi atau iklan di media 
sosial sehingga jangkauan pemasaran masih terbatas 

0,0816 3 0,2448 

 Subtotal   0,960 
 Total Keseluruhan   3,681 

 
Berdasarkan dari hasil analisis faktor internal atau IFE yang ditunjukkan pada tabel 2 di atas dengan memiliki skornya adalah 
sebesar 3,681, yang hal tersebut mengindikasikan bahwa pada kondisi secara internal CV. XYZ terklasifikasikan dengan kuat. 
Yang selanjutnya dari hasil matriks IFE tersebut dapat diketahui bahwa dengan nilai strength telah menjadi hal yang paling 
mayoritas dengan totalnya adalah 2,7208, jika dibandingkan dengan faktor weakness yang hanya memiliki jumlahnya adalah 
0,960. Maka dari itu di mana. nilai strength dapat digunakan menjadi dasar dalam penentuan kebijakan di perusahaan. 

Tabel 3. Matriks Evaluasi Eksternal 
 

No Faktor Eksternal Bobot Rating 
Bobot x 

Rating 

 Peluang    

1 
Masifnya penggunaan media sosial sehingga bisa menjadi peluang bagi CV. 
XYZ sebagai sarana promosi 

0,0907 4 0,3628 

2 
Bertumbuhnya industri makanan dan minuman yang menggunakan bahan 
baku dari CV. XYZ sebagai alternatif, sehingga membuka peluang 
peningkatan permintaan dan memperluas pangsa pasar perusahaan 

0,0841 3 0,2523 

3 
Pertumbuhan e-commerce yang pesat sehingga memberikan kesempatan 
bagi CV. XYZ untuk menjadi rujukan luasnya pemasaran 

0,0974 4 0,3896 

 
4 

Peluang inovasi produk muncul dari masukan dan kebutuhan pelanggan, 
sehingga mendorong CV. XYZ untuk menyesuaikan produk yang 
ditawarkan dengan kebutuhan konsumen agar lebih kompetitif di pasar 

 
0,0865 

 
4 

 
0,346 
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No Faktor Eksternal Bobot Rating 
Bobot x 

Rating 

 Peluang    

5 
Persaingan usaha yang semakin ketat mendorong peluang bagi CV. XYZ 
untuk menggunakan brand sendiri sebagai upaya membangun citra 
perusahaan yang lebih kuat 

0,0889 4 0,3556 

6 
Meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap konsumsi gula mendorong 
permintaan produk rendah kalori, sehingga pasar sorbitol pada CV. XYZ 
berpotensi tumbuh 

0,0938 4 0,3752 

 Subtotal   2,0815 
 Ancaman    

1 
Program promosi yang gencar dari kompetitor berpotensi menarik 
pelanggan untuk berpindah, sehingga mengancam pangsa pasar CV. XYZ 

0,0780 3 0,234 

2 
Banyaknya bisnis serupa dalam satu wilayah dapat mengancam posisi CV. 
XYZ dalam pasar bahan kimia 

0,0805 3 0,2415 

3 
Persaingan yang semakin ketat pada platform e-commerce untuk produk 
sejenis menjadi ancaman karena dapat melemahkan daya saing CV. XYZ 0,0817 3 0,2451 

4 
Pemerintah yang semakin memperketat regulasi terkait bahan kimia 
berpotensi memengaruhi aktivitas operasional CV. XYZ 

0,0720 3 0,216 

5 
Pengawasan yang semakin ketat dari BPOM terhadap aktivitas operasional 
berpotensi menimbulkan hambatan 0,0762 3 0,2286 dan menuntut 
peningkatan kepatuhan CV. XYZ 

0,0762 3 0,2286 

6 
Kualitas barang dari supplier yang tidak konsisten menjadi ancaman 
karena dapat memengaruhi kualitas produk akhir CV. XYZ 

0,0702 3 0,2106 

 Subtotal   1,3758 
 Total Keseluruhan   3,4573 

 
Berdasarkan matriks evaluasi faktor eksternal (EFE) pada tabel 3 di atas, diperoleh total keseluruhan skor EFE sebesar 3,4573 
yang artinya CV. XYZ memiliki kondisi eksternal yang kuat. Selanjutnya dari matriks IFE tersebut dapat dilihat bahwa nilai 
peluang (opportunities) ialah nilai yang paling tinggi untuk matriks IFE dengan jumlah 2,0815 dibandingkan dengan faktor 
ancaman (threats) dengan jumlah 1,3758 maka nilai yang bisa dijadikan dasar kebijakan adalah nilai peluang (opportunities). 

 
C. Matriks Cartesius Analisis SWOT 

 
Untuk menentukan posisi strategis perusahaan, digunakan matriks diagram cartesius analisis SWOT. Penentuan koordinat pada 
matriks tersebut didasarkan pada hasil selisih skor faktor internal (kekuatan - kelemahan) serta selisih skor faktor eksternal 
(peluang - ancaman) [12]. Adapun perhitungan koordinat titik X dan Y dapat dilihat pada gambar 3. 

 
X = Skor Total Kekuatan - Skor Total Kelemahan = 2,7208 – 0,960 = 1,8 

Y = Skor Total Peluang - Ancaman = 2,0815 – 1,3758 = 0,7 
 

Gambar 3. Matriks Cartesius Analisis SWOT 

 
Dari gambar diagram cartesius di atas, terlihat bahwa posisi CV. XYZ berada pada kuadran I atau dikenal dengan strategi agresif 
yang menunjukkan situasi perusahaan yang sangat memungkinkan untuk meraih strategi bisnis yang optimal. Pada kuadran I 
menunjukkan bahwa perusahaan mempunyai kekuatan dari faktor internal yang tinggi yakni (strength) dan menghadapi 
peluang eksternal yang signifikan (opportunities) [13]. 
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D. Matriks SWOT 

 
Matriks SWOT adalah alat yang digunakan untuk mengukur faktor-faktor strategi perusahaan, matriks ini digunakan untuk 
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dimiliki oleh CV. XYZ [14]. Matriks ini dapat 
menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif strategi yang dapat dilihat pada tabel 4. 

Tabel 4. Matriks SWOT 

 
Faktor Internal Kekuatan (Strength) Kelemahan (Weakness) 

 S1 CV. XYZ menyediakan produk 
dengan beragam variasi yang 
menyasar ke semua kalangan 

W1 CV. XYZ belum memiliki 
kerjasama yang terintegrasi 
dengan pihak ekspedisi 

S2 CV. XYZ hanya menyediakan 
produk yang sudah 
tersertifikasi COA (Certificate 
of Analysis) 

S3 CV. XYZ memiliki pelayanan 
pelanggan yang responsive 
dan komunikatif 

W2 Produk yang dijual CV. XYZ 
belum memiliki label dan 
identitas merek pada 
kemasan S4 CV. XYZ telah memanfaatkan 

platform e-commerce untuk 
memperluas jangkauan 
pemasaran 

S5 Proses pembelian dan 
pengadaan barang pada CV. 
XYZ berjalan dengan stabil 
dan terjadwal 

W3 Saluran pemasaran digital 
CV. XYZ masih terbatas 
karena belum memiliki 
website resmi dan email 
bisnis S6 CV. XYZ sudah memiliki 

legalitas usaha yang lengkap, 
termasuk NIB dan izin yang 
resmi 

S7 CV. XYZ menyediakan 
fasilitas pengiriman instan 
untuk wilayah yang masih 
terjangkau    sehingga 
memudahkan  pelanggan 
untuk menerima produk 
dengan cepat    dan 
meningkatkan   kepuasan 
pelanggan. 

W4 CV. XYZ belum pernah 
melakukan program promosi 
atau iklan di media sosial 
sehingga jangkauan 
pemasaran masih terbatas 

Faktor Eksternal Strategi SO Strategi WO 
Peluang 

(Opportunities) 
O1 Masifnya 

penggunaan media 
sosial sehingga bisa 
menjadi peluang bagi 
CV. XYZ sebagai 
sarana promosi 

1. Mengembangkan 
identitas merek (logo, label, 
desain kemasan profesional) 
yang menonjolkan kualitas 
dan legalitas produk untuk 
menciptakan diferensiasi dan 
meningkatkan daya saing. 
(S1,S2,S6,O5,O4) 

1.  Mengembangkan 
identitas   merek  dan desain 
kemasan    produk   serta 
mempromosikannya secara aktif 
melalui media sosial  untuk 
meningkatkan    diferensiasi 
produk dan brand awareness 
perusahaan (W2,W4,O1,O5) 

O2 Bertumbuhnya 
industri  makanan 
dan minuman yang 
menggunakan bahan 
baku dari CV. XYZ 
sebagai  alternatif, 
sehingga membuka 
peluang peningkatan 
permintaan   dan 
memperluas pangsa 
pasar perusahaan. 

O3 Pertumbuhan e-
commers yang pesat 
sehingga 
memberikan 

2. Mengembangkan 
strategi promosi digital yang 
terstruktur dan berkelanjutan 
melalui media sosial dan e- 

2. Membangun website 
resmi dan katalog digital sebagai 
sarana informasi produk dan 
komunikasi bisnis guna 
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 kesempatan bagi CV. 

XYZ untuk menjadi 
rujukan luasnya 
pemasaran 

commerce untuk 
meningkatkan awareness 
dan memperluas pangsa 
pasar. (S4,S3,O1,O3) 

memperluas  jangkauan 
pemasaran dan meningkatkan 
profesionalitas perusahaan 
(W3,O1,O3) 

O4 Peluang  inovasi 
produk muncul dari 
masukan   dan 
kebutuhan 
pelanggan, sehingga 
mendorong CV. XYZ 
untuk menyesuaikan 
produk  yang 
ditawarkan dengan 
kebutuhan konsumen 
agar lebih kompetitif 
di pasar 

3.  Memanfaatkan 
layanan pengiriman instan 
dan pelayanan  responsif 
sebagai    keunggulan 
kompetitif   untuk   menarik 
pelanggan di wilayah sekitar 
Jalan Tidar, sehingga mampu 
bersaing dengan toko sejenis 
melalui  kecepatan dan 
kemudahan     layanan. 
(S7,S3,O1,O2) 

3. Menyusun program 
promosi terjadwal melalui media 
sosial dan marketplace yang 
menargetkan pelaku usaha 
makanan dan minuman untuk 
meningkatkan awareness dan 
daya  saing perusahaan 
(W4,O1,O2) 

O5 Persaingan usaha 
yang semakin ketat 
mendorong peluang 
bagi CV. XYZ untuk 
menggunakan brand 
sendiri sebagai upaya 
membangun   citra 
perusahaan yang 
lebih kuat 

4. Menjalin kerja 
sama dengan UMKM dan 
industri makanan/minuman 
sebagai pemasok bahan baku 
alternatif  khususnya 
mempromosikan sorbitol 
sebagai pengganti gula. 
(S1,S2,S5,O2,O6) 

O6 Meningkatnya 
kesadaran 
masyarakat terhadap 
konsumsi   gula 
mendorong 
permintaan produk 
rendah  kalori, 
sehingga  pasar 
sorbitol pada CV. 
XYZ berpotensi 
tumbuh. 

5. Menyediakan 
konten edukatif mengenai 
fungsi,  keamanan,  dan 
manfaat produk bahan kimia 
melalui media sosial dan 
katalog  digital untuk 
meningkatkan kepercayaan 
konsumen (S2,S3,O1,O4) 

4. Menjalin kerja sama 
dengan layanan ekspedisi untuk 
memperluas distribusi produk 
sehingga pemesanan online dapat 
menjangkau pasar yang lebih luas 
dan meningkatkan daya saing 
perusahaan (W1,O3,O2) 

Ancaman (Threats) Strategi ST Strategi WT 

T1 Program  promosi 
yang gencar  dari 
kompetitor 
berpotensi menarik 
pelanggan  untuk 
berpindah, sehingga 
mengancam pangsa 
pasar CV. XYZ 

1. Menonjolkan 
kualitas produk bersertifikat 
dan legalitas usaha dalam 
komunikasi pemasaran untuk 
meningkatkan  kepercayaan 
pelanggan dan membedakan 
perusahaan dari pesaing 
(S2,S6,T2,T3) 

1. Melakukan 
standarisasi label dan identitas 
produk secara bertahap guna 
mencegah pelanggan beralih ke 
pesaing yang memiliki tampilan 
produk  lebih professional 
(W2,T1,T2) 

T2 Banyaknya bisnis 
serupa dalam satu 
wilayah dapat 
mengancam posisi 
CV. XYZ dalam pasar 
bahan kimia 

2.  Mengoptimalkan 
pelayanan pelanggan yang 
responsif serta pengiriman 
cepat sebagai keunggulan 
layanan    untuk 
mempertahankan pelanggan 
di tengah persaingan yang 
tinggi (S3,S7,T1,T2) 

2. Menyusun sistem 
promosi sederhana namun 
konsisten melalui media digital 
untuk menjaga keberadaan 
perusahaan tetap dikenal di 
tengah aktivitas promosi pesaing 
(W4,T1,T3) 

T3 Persaingan yang 
semakin ketat pada 
platform e-commerce 
untuk produk sejenis 
menjadi   ancaman 
karena dapat 
melemahkan daya 
saing CV. XYZ 

3. Mengoptimalkan 
pemanfaatan  platform e-
commerce untuk menjangkau 
pelanggan di luar wilayah 
persaingan lokal sehingga 
ketergantungan pada pasar 
sekitar dapat dikurangi 
(S4,S1,T2,T3) 

3. Membangun saluran 
komunikasi bisnis resmi seperti 
email perusahaan dan profil 
usaha  digital untuk 
meningkatkan kredibilitas dan 
mengurangi  risiko  kehilangan 
kepercayaan pelanggan 
(W3,T3,T2) 
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T4 Pemerintah yang 
semakin 
memperketat 
regulasi terkait bahan 
kimia berpotensi 
memengaruhi 
aktivitas operasional 
CV. XYZ 

4. Memperkuat 
pengawasan pengadaan dan 
seleksi supplier guna menjaga 
konsistensi kualitas produk 
sehingga risiko penurunan 
kualitas akibat supplier dapat 
diminimalkan (S5,S2,T6) 

4. Melakukan evaluasi 
dan seleksi supplier secara 
berkala guna mengurangi risiko 
gangguan kualitas produk dan 
menjaga stabilitas operasional 
perusahaan (W1,T6) 

T5 Pengawasan  yang 
semakin ketat dari 
BPOM terhadap 
aktivitas operasional 
berpotensi 
menimbulkan 
hambatan   dan 
menuntut 
peningkatan 
kepatuhan CV. XYZ 

T6 Kualitas barang dari 
supplier yang tidak 
konsisten menjadi 
ancaman karena 
dapat memengaruhi 
kualitas produk akhir 
CV. XYZ 

 
E. Matriks QSPM 

 
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) merupakan sebuah metode yang digunakan untuk analisis lebih lanjut dari 
strategi yang sebelumnya diidentifikasi dari Analisis SWOT dan digunakan untuk menentukan strategi prioritas [15]. Adapun 
hasil perhitungan untuk QSPM dapat dilihat pada tabel 5. 

 
Tabel 5. Perhitungan Nilai QSPM 

 

No Faktor Strategi Nilai 
Bobot 

Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 Strategi 5 
AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

 Kekuatan            

1 CV. XYZ menyediakan produk 
dengan beragam variasi yang 
menyasar ke semua kalangan 

0,095 3 0,285 3,2 0,304 3 0,285 3,7 0,352 3,5 0,333 

             

 Kekuatan            

2 CV. XYZ hanya menyediakan 
produk yang sudah 
tersertifikasi COA (Certificate 
of Analysis) 

0,0969 3,5 0,339 3,2 0,310 3 0,291 3,8 0,368 3,5 0,339 

3 CV. XYZ memiliki pelayanan 
pelanggan  yang  responsive 
dan komunikatif 

0,0937 2,7 0,253 3 0,281 3,5 0,328 3,3 0,309 3,7 0,347 

4 CV. XYZ telah memanfaatkan 
platform e-commerce untuk 
memperluas jangkauan 
pemasaran 

0,1026 3,2 0,328 3,3 0,339 3,3 0,339 3,5 0,359 3,3 0,339 

5 Proses pembelian dan 
pengadaan barang pada CV. 
XYZ berjalan dengan stabil 
dan terjadwal 

0,0918 2,7 0,248 2,3 0,211 2,3 0,211 3,2 0,294 2,3 0,211 

6 CV. XYZ sudah memiliki 
legalitas usaha yang lengkap, 
termasuk NIB dan izin yang 
resmi 

0,0982 3,2 0,314 2,8 0,275 2,3 0,226 3,5 0,344 3,7 0,363 

7 CV. XYZ menyediakan 
fasilitas pengiriman instan 
untuk  wilayah  yang  masih 
terjangkau sehingga 

0,102 2 0,204 1,5 0,153 3,7 0,377 3,5 0,357 2,8 0,286 
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 memudahkan  pelanggan 

untuk menerima produk 
dengan cepat   dan 
meningkatkan   kepuasan 
pelanggan 

           

 Jumlah   1,972  1,873  2,057  2,382  2,217 
 Kelemahan            

1 CV. XYZ belum memiliki 
kerjasama yang terintegrasi 
dengan pihak ekspedisi 

0,0809 1,8 0,146 2,2 0,178 3,3 0,267 2,5 0,202 2 0,162 

2 Produk yang dijual CV. XYZ 
belum memiliki label dan 
identitas merek pada kemasan 

0,0797 3,5 0,279 2,8 0,223 2,2 0,175 2,3 0,183 2,7 0,215 

3 Saluran pemasaran digital CV. 
XYZ masih terbatas karena 
belum memiliki website resmi 
dan email bisnis 

0,0778 2,7 0,210 3,3 0,257 2,3 0,179 3 0,233 3,3 0,257 

4 CV. XYZ belum pernah 
melakukan program promosi 
atau iklan di media sosial 
sehingga jangkauan 
pemasaran masih terbatas 

0,0816 2,8 0,228 3,2 0,261 2,3 0,188 3,2 0,261 2,8 0,228 

 Jumlah   0,863  0,919  0,809  0,880  0,862 
 Peluang            

1 Masifnya penggunaan media 
sosial sehingga bisa menjadi 
peluang bagi CV. XYZ sebagai 
sarana promosi 

0,0907 3,8 0,345 3,5 0,317 3,3 0,299 3,3 0,299 3,5 0,317 

2 Bertumbuhnya  industri 
makanan dan minuman yang 
menggunakan bahan baku 
dari CV. XYZ sebagai 
alternatif, sehingga membuka 
peluang peningkatan 
permintaan dan memperluas 
pangsa pasar perusahaan. 

0,0841 2 0,168 2,3 0,193 3,3 0,278 3,7 0,311 3,3 0,278 

3 Pertumbuhan e-commers 
yang pesat sehingga 
memberikan kesempatan bagi 
CV.  XYZ  untuk  menjadi 
rujukan luasnya pemasaran. 

0,0974 2,7 0,263 3,2 0,312 3,5 0,341 3,7 0,360 3,5 0,341 

4 Peluang inovasi produk 
muncul dari masukan dan 
kebutuhan pelanggan, 
sehingga mendorong CV. XYZ 
untuk menyesuaikan produk 
yang ditawarkan dengan 
kebutuhan  konsumen  agar 
lebih kompetitif di pasar 

0,0865 3,3 0,285 3,3 0,285 3,3 0,285 2,5 0,216 3,5 0,303 

5 Persaingan usaha yang 
semakin ketat mendorong 
peluang bagi CV. XYZ untuk 
menggunakan brand sendiri 
sebagai upaya membangun 
citra perusahaan yang lebih 
kuat 

0,0889 3,5 0,311 3,5 0,311 2,5 0,222 2,5 0,222 3,5 0,311 

             

 Peluang            

6 Masifnya penggunaan media 
sosial sehingga bisa menjadi 
peluang bagi CV. XYZ sebagai 
sarana promosi 

0,0938 1,7 0,159 1,7 0,159 1,5 0,141 2,5 0,235 3 0,281 

 Jumlah   1,532  1,579  1,566  1,644  1,831 
 Ancaman            

 

 

ISSN 2714-7444 (online), https://acopen.umsida.ac.id, published by Universitas Muhammadiyah Sidoarjo 

Copyright © Author(s). This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY). 

14/17 

https://portal.issn.org/resource/ISSN/2714-7444
https://doi.org/10.21070/acopen
https://umsida.ac.id/


Academia Open 

Vol. 11 No. 2 (2026): December 

DOI: 10.21070/acopen.11.2026.14052 

 

 

1 Program promosi yang gencar 
dari kompetitor berpotensi 
menarik pelanggan untuk 
berpindah, sehingga 
mengancam pangsa pasar CV. 
XYZ 

0,078 3,2 0,250 3,3 0,257 3 0,234 3 0,234 2,7 0,211 

2 Banyaknya bisnis serupa 
dalam satu wilayah dapat 
mengancam posisi CV. XYZ 
dalam pasar bahan kimia 

0,0805 3,7 0,298 3,2 0,258 3,5 0,282 3,5 0,282 2,8 0,225 

3 Persaingan yang semakin 
ketat pada platform e-
commerce untuk produk 
sejenis menjadi ancaman 
karena  dapat  melemahkan 
daya saing CV. XYZ 

0,0817 3,3 0,270 3,2 0,261 3 0,245 3,5 0,286 3,3 0,270 

4 Pemerintah yang semakin 
memperketat regulasi terkait 
bahan   kimia   berpotensi 
memengaruhi aktivitas 
operasional CV. XYZ 

0,072 2,3 0,166 2,2 0,158 1,7 0,122 1,5 0,108 2,8 0,202 

5 Pengawasan yang semakin 
ketat dari BPOM terhadap 
aktivitas operasional 
berpotensi menimbulkan 
hambatan dan menuntut 
peningkatan kepatuhan CV. 
XYZ 

0,0762 2,5 0,191 2,5 0,191 1,7 0,130 1,7 0,130 2,8 0,213 

6 Kualitas barang dari supplier 
yang tidak konsisten menjadi 
ancaman   karena   dapat 
memengaruhi kualitas produk 
akhir CV. XYZ 

0,0702 1,8 0,126 2,5 0,176 2,2 0,154 1,8 0,126 2,5 0,176 

 Jumlah   1,300  1,301  1,167  1,166  1,296 
 Total Daya Tarik   5,666  5,671  5,599  6,072  6,206 
 Prioritas  IV III V II I 

 

Berdasarkan tabel 5 hasil perhitungan QSPM, alternatif strategi yang paling diprioritaskan untuk dilakukan oleh CV. XYZ adalah 
menyediakan konten edukatif mengenai fungsi, keamanan, dan manfaat produk bahan kimia melalui media sosial dan katalog 
digital untuk meningkatkan kepercayaan konsumen (S5) dengan skor TAS seebsar 6,206, kemudian menjalin kerja sama dengan 
UMKM dan industri makanan/minuman setempat sebagai pemasok bahan baku alternatif khususnya mempromosikan sorbitol 
sebagai pengganti gula (S4) dengan skor TAS sebesar 6,072, kemudian mengembangkan strategi promosi digital yang 
terstruktur dan berkelanjutan melalui media sosial dan e-commerce untuk meningkatkan awareness dan memperluas pangsa 
pasar (S2) dengan skor TAS sebesar 5,671, kemudian mengembangkan identitas merek (logo, label, desain kemasan profesional) 
yang menonjolkan kualitas dan legalitas produk untuk menciptakan diferensiasi dan meningkatkan daya saing (S1) dengan skor 
TAS sebesar 5,666 dan memanfaatkan layanan pengiriman instan dan pelayanan responsif sebagai keunggulan kompetitif untuk 
menarik pelanggan di wilayah sekitar Jalan Tidar, sehingga mampu bersaing dengan toko sejenis melalui kecepatan dan 
kemudahan layanan (S3) dengan skor TAS sebesar 5,599. Dengan demikian, urutan nilai TAS menunjukkan tingkat prioritas 
implementasi strategi, di mana strategi dengan nilai tertinggi direkomendasikan untuk dilaksanakan terlebih dahulu karena 
memberikan daya tarik strategis paling besar bagi perusahaan. 

 
Secara keseluruhan, hasil ini menunjukkan bahwa kondisi internal dan eksternal perusahaan berada pada kategori kuat. 
Temuan ini sejalan dengan penelitian Kurniawati et al. [8] yang menyatakan bahwa nilai IFE dan EFE yang tinggi menunjukkan 
kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan kekuatan internal serta merespons peluang eksternal secara optimal dalam 
merumuskan startegi bisnis. Selain itu, strategi prioritas yang diperoleh melalui QSPM menunjukkan bahwa pengembangan 
konten edukatif menjadi strategi yang paling menarik untuk diterapkan. Hal ini mengindikasikan bahwa pendekatan 
kepercayaan konsumen, terutama pada produk yang memerlukan pemahaman khusus seperti bahan kimia. Temuan ini sejalan 
dengan konsep pemasaran modern yang menekankan pentingnya value creation dan customer education dalam membangun 
hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 

 

Simpulan 

CV. XYZ telah menggambarkan model bisnisnya melalui 9 aspek BMC yaitu customer segments, value propositions, customer 
relationship, channels, key activities, key resource, key partnership, cost structure dan revenue stream. Aspek-aspek ini 
menunjukkan bagaimana CV. XYZ menciptakan dan memberikan nilai dalam bisnisnya. Dalam matriks IFE dapat diketahui 
bahwa kekuatan utama yang dimiliki oleh perusahaan adalah memanfaatkan platform e-commerce seperti shopee untuk 
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memperluas jangkauan pemasaran dengan nilai skor tertinggi sebesar 0,4104 dan kelemahan utama adalah belum pernah 
melakukan program promosi atau iklan di media sosial sehingga jangkauan pemasaran masih terbatas dengan skor tertinggi 
sebesar 0,2448 begitu juga pada matriks EFE dapat diketahui bahwa peluang utama yang dimiliki oleh perusahaan adalah 
pertumbuhan e-commerce yang pesat sehingga memberikan kesempatan bagi CV. XYZ untuk menjadi rujukan luasnya 
pemasaran dengan skor tertinggi sebesar 0,3896 dan ancaman utama yang dihadapi adalah semakin ketat pada platform e-
commerce untuk produk sejenis karena dapat melemahkan daya saing CV. XYZ dengan skor tertinggi sebesar 0,245. Melalui 
matriks cartesius analisis SWOT dapat diketahui bahwa CV. XYZ berada pada kuadran I menunjukkan bahwa perusahaan ini 
dapat memanfaatkan kekuatan dan peluang yang dimiliki untuk meraih startegi bisnis ang optimal yang artinya mengarah pada 
strategi SO. Selanjutnya dirumuskanlah strategi SO melalui matriks SWOT dan menghasilkan 5 alternatif strategi yang akan 
direkomendasikan pada perusahaan yang akan dipriroritaskan melalui Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 
Berdasarkan hasil prioritas strategi dengan Total Attractiveness Score (TAS) tertinggi pada QSPM, terlihat bahwa perusahaan 
menunjukkan minat terhadap strategi menyediakan konten edukatif mengenai fungsi, keamanan, dan manfaat produk bahan 
kimia melalui media sosial dan katalog digital untuk meningkatkan kepercayaan konsumen dengan nilai TAS tertinggi sebesar 
6,206. Dengan demikian, penelitian ini memberikan implikasi bahwa strategi pemasaran berbasis edukasi dan kolaborasi 
merupakan pendekatan yang efektif untuk meningkatkan daya saing dan pertumbuhan bisnis retail bahan kimia secara 
berkelanjutan. Berdasarkan hasil penelitian, strategi prioritas yang direkomendasikan bagi CV. XYZ adalah pengembangan 
konten edukatif terkait fungsi, keamanan, dan manfaat produk bahan kimia melalui media sosial dan katalog digital. Strategi 
ini tidak hanya memiliki nilai daya tarik tertinggi, tetapi juga menunjukkan bahwa peningkatan pemahaman konsumen menjadi 
faktor kunci dalam membangun kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian, khususnya pada produk yang bersifat 
teknis seperti bahan kimia. Selain itu, pentingnya penguatan identitas merek dan kerja sama dengan pihak eksternal 
mengindikasikan bahwa daya saing usaha tidak hanya ditentukan oleh produk, tetapi juga oleh kemampuan perusahaan dalam 
membangun citra dan jaringan bisnis. Dengan demikian, penelitian ini memberikan implikasi bahwa strategi pemasaran 
berbasis edukasi dan kolaborasi merupakan pendekatan yang efektif untuk meningkatkan daya saing dan pertumbuhan bisnis 
retail bahan kimia secara berkelanjutan. 
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