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ANALISIS STRATEGI PEMASARAN OBAT HERBAL  

PADA PT. MARDA BALIA NIAGA DI KOTA BANDA ACEH 

 
1Siti Hajar, 2Tuwisna, 3Devi Kumala 

 1,2Universitas Muhammadiyah Aceh 

*Korespondensi: tuwisna@unmuha.ac.id 

 

 

Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran obat herbal pada PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh. Sesuai dengan masalah dan tujuan yang 

dirumuskan, maka penelitian ini tergolong penelitian kualitatif deskriptif. Dalam 

penyusunan skripsi ini, penulis melakukan penelitian dengan cara observasi, wawancara 

dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa posisi strategi pemasaran PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh berada pada kuadran I, hal tersebut merupakan 

situasi yang sangat menguntungkan di mana PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 

memiliki peluang dan kekuatan yang sangat baik. Strategi yang harus diterapkan dalam 

kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growthoriented 

strategy). 

 

Keywords : Strategi Pemasaran;Analisis SWOT 
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1. PENDAHULUAN 

Kecenderungan masyarakat dunia untuk kembali ke alam membawa perubahan 

pada pola konsumsi obat yang terbuat dari bahan alami, dalam merawat kesehatannya 

masyarakat dunia banyak yang memanfaatkan obat tradisional yang berasal dari exstrak 

tumbuhan (herbal). Meningkatnya kebutuhan akan produk herbal banyak dilatar 

belakangi oleh perubahan lingkungan, pola hidup manusia, dan perkembangan pola 

penyakit. Banyak yang menyakini bahwa produk herbal tidak memberikan dampak yang 

negatif pada kesehatan karena tidak mengandung bahan kimia.  Banyak terjualnya 

obat herbal, khususnya di Indonesia menjadi sebuah peluang bisnis yang menjanjikan 

dalam mengembangkan industri pengolahannya, sehingga banyak produsen obat herbal 

yang bermunculan. Semakin meningkatnya produsen obat herbal menimbulkan 

persaingan ketat dalam industri ini, perusahaan dituntut untuk mampu memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen, serta memperluas daerah pemasaran guna 

mempertahankan dan menguasai pasar dengan menggunakan produk yang telah 

dihasilkan demi kemajuan bisnis. Adapun salah satu cara yang dapat di tempuh oleh 

perusahaan untuk menghadapi persaingan dan untuk mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan maka perusahaan harus melakukan kegiatan pemasaran, yaitu proses dimana 

perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang baik.  

Obat herbal telah menjadi alternatif pilihan pengobatan yang 

mulaidipertimbangkan oleh masyarakat Indonesia. Berbagai perusahaan farmasi mulai 

memperluas usahanya untuk masuk kedalam pasar obat herbal ini. Selaras dengan 

meningkatnya permintaan atas produk obat herbal, tren yang sedang berkembang 

menjadikan perusahaan pada bidang farmasi harus mampu mempertahankan 

kelangsungan usahanya. Industri obat herbal menjadi pilihan yang menjanjikan bagi 

perusahaan dalam bersaing dengan perusahaan lain.  

Salah satu perusahaan yang bergerak di bidang pemasaran obat herbal adalah PT. 

Marda Balia Niaga yang berdiri mulai tahun 2015. tetapi sejak tahun 2007 produksi obat 

sudah dijalankan oleh pemilik secara door to door. PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda 

Aceh merupakan merek dagang obat herbal yang sudah dibangun sejak tahun 2007. PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh merupakan obat herbal yang memiliki banyak 

manfaat untuk kesehatan dan dapat dikonsumsi oleh laki-laki maupun perempuan. PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh diciptakan oleh seorang wanita paruh baya 

bernama Marhamah menggunakan bahan-bahan rempah pilihan dan terbaik. Saat ini PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh telah dipasarkan di berbagai kota seperti Banda 

Aceh, Medan hingga Riau. Tak hanya di Indonesia, PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda 

Aceh telah menembus pasar internasional hingga ke Malaysia. Perusahaan obat herbal 

harus terus memenuhi tuntutan pasar dan permintaan konsumen dalam inovasi produk 
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herbal yang dinamis untuk bisa menghadirkan produk yang aman, berkhasiat dan bermutu 

serta aman dikonsumsi.  

Perusahaan obat herbal harus mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen agar 

mampu tetap bertahan dipasaran dan mampu mempertahankan keberlangsungan 

perusahaan. Selain penjualan secara online, PT. Marda Balia Niaga ini juga menjual 

produk di berbagai gerai obat hebal di Indonesia. namun PT. Marda Balia Niaga belum 

bisa merencanakan strategi pemasaran. Hal ini dikarenakan perusahaan masih tergolong 

baru dan belum bisa membuat suatu rancangan strategi yang tepat untuk mempromosikan 

produk obat herbal berbahan baku tumbuhan herbal, Kondisi tersebut menyebabkan 

perusahaan hanya menjual pada outlet-outlet obat herbal tertentu yang ada di indonesia 

terutama di Aceh yang berdampak pada penjualan perusahaan  

Faktor internal adalah faktor yang berasal dari dalam perusahaan seperti kekuatan 

dan kelemahan yang mana dalam hal ini dapat berdampak pada pemasaran obat herbal 

pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh. Kekuatan artinya keunggulan yang 

dimiliki Usaha obat herbal pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh dalam 

persaingannya yang berkaitan dengan strategi pemasaran. Kelemahan artinya 

keterbatasan yang dimiliki Usaha obat herbal pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda 

Aceh dalam strategi pemasaran yang diterapkan. Berdasarkan pengamatan awal yang 

telah dilakukan pada usaha obat herbal pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 

maka didapatkan informasi bahwa kekuatan yang dimiliki yaitu pemilik berpengalaman 

dan memiliki pengetahuan mengenai obat-obatan herbal, ketersediaan bahan baku yang 

cukup, ketersediaan lahan tumbuhan herbal, modal yang digunakan milik pribadi, 

penggunaan bahan baku unggulan. Berdasarkan pengamatan awal yang telah dilakukan 

pada usaha obat herbal pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh maka didapatkan 

informasi bahwa kelemahan yang dimiliki yaitu Jumlah pekerja di PT masih sedikit, 

rendahnya jumlah modal yang dimiliki, tingginya tingkat persaingan pasar.  

Faktor eksternal adalah faktor yang berasal dari luar perusahaan seperti peluang dan 

ancaman yang mana dalam hal ini dapat berdampak pada pemasaran obat herbal pada PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh. Peluang adalah kesempatan dalam 

mengembangkan usahanya untuk mendapatkan penghasilan bagi perusahaan. Ancaman 

adalah adanya masalah yang mengakibatkan tidak adanya keuntungan dan menjadikan 

tantangan bagi pengusaha. Berdasarkan pengamatan awal yang telah dilakukan pada 

usaha obat herbal pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh maka didapatkan 

informasi bahwa peluang yang dimiliki yaitu tingginya permintaan pasar, lingkungan 

perusahaan yang mendukung, terjalin hubungan kerja sama dengan masyarakat, 

ketersediaan toko bahan baku obat herbal, keterjangkauan biaya di toko bahan baku obat 

herbal. Berdasarkan pengamatan awal yang telah dilakukan pada usaha obat herbal pada 

PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh maka didapatkan informasi bahwa Ancaman 

yang dimiliki yaitu; tingkat persaingan pasar tinggi, banyaknya produk sejenis dipasaran, 

kurangnya pengetahuan konsumen terhadap obat herbal.  
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Fenomena yang terjadi bahwa adanya persaingan dari usaha yang sejenis akan 

mempengaruhi penerimaan laba yang akhirnya mempengaruhi perkembangan PT. Marda 

Balia Niaga di Kota Banda Aceh. Melihat kondisi tersebut PT. Marda Balia Niaga di Kota 

Banda Aceh harus memperhatikan aspek pemasaran produknya, karena pemasaran 

merupakan faktor penentu bagi besarnya volume penjualan produk yang berarti 

mempengaruhi keuntungan PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh. PT. Marda Balia 

Niaga di Kota Banda Aceh harus memilih dan menetapkan strategi pemasaran yang 

berkaitan erat dengan jalannya usaha untuk mempertahankan dan meningkatkan volume 

penjualan produk atau pendistribusian PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh dapat 

tercapai sesuai yang telah ditarget. Namun faktanya bahwa pihak PT. Marda Balia Niaga 

di Kota Banda Aceh belum banyak dikenal oleh masyarakat, perusahaan tidak 

mempunyai strategi pemasaran yang tepat dan penjualan produk hanya pada outlet-outlet 

tertentu sehingga berdampak pada penjualan. Strategi pemasaran yang kurang tepat akan 

berdampak pada penjualan obat herbal di PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 

sehingga masyarakat akan lebih memilih obat herbal lainnya atau masyarakat lebih 

memilih selain obat herbal karena kurangnya informasi yang didapatkan oleh masyarakat.  

Berdasarkan pembahasan diatas, penulis berminat untuk melakukan penelitian mengenai 

strategi pemasaran yang dapat diterapkan pada PT. Marda Balia Niaga Di Kota Banda 

Aceh sehingga penulis memutuskan untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis 

Strategi Pemasaran Obat Herbal Pada PT. Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh ” 

 

1.1. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian, maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut:  

1. Bagaimana alternatif strategi pemasaran yang tepat bagi PT. Marda Balia Niaga Di 

Kota Banda Aceh melaui metode SWOT?  

2. Bagiamana faktor-faktor ekternal yang menjadi peluang dan ancaman pemasaran 

pada PT. Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh?  

3. Bagiamana faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan pemasaran 

pada PT. Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh? 

 

1.2. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang penelitian, maka tujuan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut:  

1. Mengetahui strategi pemasaran yang tepat bagi PT. Marda Balia Niaga Di Kota 

Banda Aceh melaui metode SWOT. 

2. Mengetahui faktor-faktor ekternal yang menjadi peluang dan ancaman pada PT. 

Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh. 

3. Mengetahui faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan pada PT. 

Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh. 
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1.3. Manfaat Penelitian 

Dengan adanya penelitian ini, peneliti mengharapkan manfaat yang didapatkan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut;  

1. Bagi distributor obat herbal, sebagai masukan dan bahan pertimbangan bagi 

distributor yang menjadi objek penelitian dalam perencanaan strategi pemasaran. 

2. Bagi Perusahaan diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi kepada 

manajamen perusahaan dalam memecahkan dan menetapkan strategi pemasaran 

yang tepat bagi keberlangsungan perusahaan.  

3. Bagi Peneliti sebagai sarana untuk menerapkan teori selama di bangku kuliah dan 

sebagai bahan informasi bagi penelitian selanjutnya yang berkaitan perencanaan 

strategi pemasaran. 

 

1.4. Ruang Lingkup Penelitian 

Penelitian dilakukan PT. Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh. Analisis SWOT 

hanya dilakukan pada pemasaran produk obat PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda 

Aceh. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian lapangan (field 

research), menggunakan pendekatan mix methode dengan analisis kualitatif SWOT dan 

kuantitatif menggunakan analisis SWOT. 

 

2. TEORI 

2.1. Konsep Strategi 

Menurut Rangkuti (2019:3), strategi adalah alat untuk mencapai tujuan. Tujuan 

utamanya adalah agar perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisikondisi internal 

dan eksternal, sehingga perusahaan dapat mengantisipasi perubahan lingkungan 

eksternal. Dalam hal ini dapat dibedakan secara jelas fungsi manajemen, konsumen, 

distributor dan pesaing. 

 

2.2. Pemasaran 

Menurut Kotler dan Amstrong (2018:58) pemasaran adalah suatu proses sosial dan 

manajerial dimana pribadi atau organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan dan pertukaran nilai dengan yang lain. Dalam konteks bisnis 

yang lebih sempit, pemasaran mencakup menciptakan hubungan pertukaran muatan nilai 

dengan pelanggan yang menguntungkan. Oleh karena itu, definisi pemasaran adalah 

proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan 

yang kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan 

sebagai imbalannya. 

 

2.3. Obat Herbal 
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Obat Herbal atau obat tradisional adalah bahan atau ramuan yang berupa bahan 

tumbuhan, bahan hewan, bahan mineral, sediaan sediaan sarian (galenik) atau campuran 

dari bahan-bahan tersebut. Obat herbal dibuat atau diramu dari bahan tumbuh-tumbuhan, 

bahan hewan, sediaan sarian, atau campuran bahanbahan tersebut. 

 

2.4. Pengertian Analisis SWOT 

Menurut Rangkuti (2019:10) Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, 

Opportunities, and Threats) adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis 14 untuk 

menentukan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat 

memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara 

bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). 

 

2.5. Penelitian Sebelumnya 

Penelitian yang dilakukan oleh Slahanti (2022) yang berjudul Strategi Pemasaran 

Sebelum dan Setetlah Pandemi Covid-19 (Studi Kasus di Produsen Wingko Babat 

Padangsari). Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh produsen Wingko Babat Padangsari adalah dengan menjual kepada penjual lain 

memalui cara reseller dan mengurangi harga penjualan pada reseller tersebut dan merubah 

ikon Wingko Babat dari kereta api menjadi bus malam yan memiliki ciri khas dari ikon 

Wingko yang lain. Melalui strategi pemasaran 4P yaitu Price, Product, Promotion, dan 

Place. Melalui strategi pemasaran 4P diharapkan penjualan dari Wingko Babat lebih 

meningkat dibandingkan saat sebelum pandemi Covid-19.  

Penelitian yang dilakukan oleh Rohmah (2020) yang berjudul Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Menghadapi Persaingan Pasar pada Toko Roti Merah Delima Kediri. 

Hasil penelitian strategi pemasaran yang digunakan pada Toko Roti Merah Delima Kediri 

itu menggunakan bauran pemasaran diantaranya produk yang memiliki berbagai varian 

baik yang manis, asin, dan tawar.  

Penelitian yang dilakukan oleh Mulyani (2020) yang berjudul Strategi Pemasaran 

Untuk Meningkatkan Penjualan pada Rumah Makan Bakmi Witosari 2 Purwokerto 

Timur. Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa berdasarkan Analisis SWOT Strategi 

Pemasaran RM Bakmi Witosari 2 untuk meningkatkan Penjualan yaitu Strategi SO, 

melakukan inovasi produk supaya variasi menu bertambah sehingga masyarakat yang 

gemar kuliner tertarik pada produk yang disajikan RM bersaing dengan produk lain 

meskipun harga yang ditawarkan pesaing jauh lebih murah. Serta meningkatkan 

kerjasama dengan toko-toko lain 22 agar produk semakin dikenal luas oleh masyarakat. 

Strategi WO, dengan kemudahaan akses transportasi lebih memudahkan untuk RM 

Bakmi Witosari 2 dalam memasarkan produknya.  

Penelitian yang dilakukan oleh Janah (2020) yang berjudul Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Omzet Penjualan pada Perusahaan Roti Kiki di 
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Kandangan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strateg dalam bauran pemasaran sudah 

diterapkan dengan baik meskipun tidak sepenuhnya diterapkan.  

Penelitian yang dilakukan oleh Pardila (2018) yang berjudul Strategi Pemasaran 

Usaha Kue Lidiya Bakery di Jorong Dahlia Nagari Lubuk Jantan. Hasil penelitian strategi 

pemasaran yang telah dilakukan oleh usaha kue Lidya Bakery adalah pertama dilihat dari 

segi produk yaitu menjaga kualitas rasa, menggunakan bahan baku yang berkualitas, telah 

memiliki varian rasa dari roti dsan telah terdaftar pada Dinas Kesehatan, kedua dari segi 

harga memberikan potongan harga serta bonus dalam pembelian jumlah yang banyak, 

ketiga dari segi promosi belum menggunakan media promosi, promosi yang dilakukan 

yaitu promosi langsung kepada konsumen, keempat dari segi tempat melakukan titipan 

pada toko-toko, swalayan, supermarket, dan warung-warung. 

 

3. METODOLOGI 

3.1. Metode Pengumpulan Data 

1. Observasi Yaitu suatu bentuk penelitian yang di lakukan penulis dengan 

pengamatan baik secara berhadapan langsung maupun secara tidak langsung seperti 

memberikan daftar pertayaan untuk dijawab  

2. Wawancara Yaitu penelitian dengan mengadakan wawancara secara langsung 

dengan pimpinan perusahaan dan sejumlah karyawan yang berhubungan dengan 

penelitian untuk mencari kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada PT. 

Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh.  

3. Dokumentasi Yaitu penelitian yang dilakukan dengan jalan mengumpulkan 

dokumen- dokumen perusahaan yang berhubungan dengan penelitian ini. 

 

3.2. Teknik Analisis Data 

Proses penyusunan perencanaan mengklasifikasikan analisis data dalam tiga langkah, 

yaitu; 

1. Tahap pengumpulan data (evaluasi faktor internal dan eksternal) Tahap 

pengumpulan data adalah tahap yang pada dasarnya tidak hanya sekedar kegiatan 

pengumpulan data tetapi juga merupakan suatu kegiatan pengklasifikasian dan pra 

analisis dimana tahap ini data dibagi menjadi dua bagian yaitu data internal dan data 

eksternal  

2. Tahap analisis (Analisis SWOT, Matriks SWOT, Matriks Internal Eksternal dan 

Strategi pemasaran Obat Herbal Pada PT. Marda Balia Niaga Di Kota Banda Aceh). 

Pada tahap analisis mengumpulkan semua informasi yang berpengaruh terhadap 

kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua 

informasi tersebut dalam model-model kuantitatif perumusun strategi, yaitu 

Matriks SWOT dan Matriks Internal Eksternal . Analisis SWOT membandingkan 

atara faktor internal dan eksternal yaitu;  
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3. Tahap pengambilan keputusan kemudian dari hasil yang ada maka ditentukan 

pengambilan keputusan yang tepat. Sebuah penelitian yang menunjukkan bahwa 

kinerja penjualan perusahaan hasil dari strategi pemasaran perusahaan dapat 

ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus 

dipertimbangkan dalam analisis SWOT. 

Menurut Rangkuti (2014) berdasarkan matriks SWOT terdapat empat kuadran berbeda, 

yaitu: 

 
Gambar 1. Matriks SWOT 

1) Strategi SO  

Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pemikiran perusahaan, yaitu dengan menggunakan 

seluruh kekuatan untuk memanfaatkan peluang.  

2) Strategi ST  

Ini adalah strategi untuk menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan dengan cara 

menghindari ancaman.  

3) Strategi WO  

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada, dengan cara 

mengatasi kelemahankelemahan yang dimiliki.  

4) Strategi WT  

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan ditujukan untuk 

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

Setelah melakukan perhitungan matrik IFAS dan EFAS maka dapat dihasilkan 

informasi tingkat internal dan eksternal perusahaan. Berdasarkan perhitungan tersebut 

hasilnya akan di implementasikan dalam Diagram Cartesius SWOT. 
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Gambar 2. Matriks Faktor Strategi Internal 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pemaparan hasil identifikasi terhadap faktor lingkungan internal dan eksternal Di 

PT.Marda Balia Niaga maka dapat disimpulkan kategori yang menjadi faktor internal dan 

eksternal antara lain: 

 

 

Faktor Internal (IFAS)  

1.  Strengths (kekuatan)  

a. Harga produk yang terjangkau  

b. Pengalaman pemilik dalam menjual produk tergolong baik  

c. Kualitas produk baik  

d. Memiliki ketersediaan bahan baku  

e. Pengemasan barang yang rapi  

f. Adanya pelanggan tetap  

2.  Weaknesses (kelemahan)  

a. Penggunaan teknologi dalam proses pemasaran masih kurang  

b. Modal usaha yang terbatas  

c. Tidak dapat memenuhi pemesanan produk dalam waktu tepat  

d. Manajemen keuangan masih kurang stabil  

e. Strategi promosi atau pemasaran masih rendah f. Lokasi yang kurang strategis  

Faktor Strategis Eksternal (EFAS)  

3.  Threat (ancaman)   

a. Masyarakat lebih memilih jenis obat lainnya selain obat herbal  

b. Tidak menjalin kerja sama bersama mitra.  

c. Naiknya harga bahan baku  

d. Persaiangan penjualan herbal dengan pabrik besar  

e. Menurunnya daya beli  

f. Kurangnya minat pelanggan  

4.  Opportunities (peluang)  

a. Permintaan produk semakin tinggi  

b. Dapat bekerja sama dengan pihak lainnya 

c. Membuka cabang lainnya  

d. Hubungan baik perusahaan dengan konsumen. 

e. Produk yang dijual sudah sesuai dengan standar penjualan. 

f. Obat herbal selalu diminati oleh masyarakat. 

Untuk lebih jelasnya dapat ditentukan perhitungan bobot, rating, dan skor atas 

faktor strategis internal yang dapat dilihat melalui Tabel 1 berikut ini : 

Tabel 1.  
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Analisis Faktor Strategis Internal Dalam Analisis SWOT 

 
 

Berdasarkan hasil analisa terhadap variabel yang dirating dan bobot yang sesuai 

dengan kriteria faktor strategi internal yang telah ditentukan, maka diperoleh hasil bahwa 

PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh memiliki kekuatan senilai 2,65 dan nilai 

kelemahan senilai 1,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa PT. Marda Balia Niaga di 

Kota Banda Aceh memiliki nilai kekuatan yang lebih besar senilai (positif) = 1,30 dari 

kelemahan yang ada, dengan perhitungan sebagai  berikut: 

S =   2,65 

W =   1,60  

S – W =   2,65 – 1,60 

SW =   1,05  

Adapun analisis peluang dan ancaman faktor eksternal dapat dilihat melalui Tabel 

2 berikut ini: 

 

 

 

 

 

Tabel 2. 

Analisis Faktor Strategis Eksternal Dalam Analisis SWOT 
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Berdasarkan hasil analisa terhadap variabel yang dirating dan bobot sesuai dengan 

kriteria faktor strategi eksternal yang telah ditentukan, maka diperoleh data bahwa PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh   mempunyai nilai peluang 2,75 dan nilai 

ancaman 1,20 sehingga dapat disimpulkan bahwa PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda 

Aceh  mempunyai peluang yang lebih besar yakni sebesar 1,55 dibandingkan dengan 

ancaman, hal ini dapat dilihat melalui perhitungan sebagai berikut: 

O =   2,75 

T =   1,20 

O – T =   2,75 – 1,20 

OT =   1,55 

Matrik SWOT pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh dapat dilihat pada 

Tabel 3 berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 3 

Matrik SWOT Pada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 



BIDIG: Jurnal Bisnis Digital 

Volume 3 No. 1: Edisi Januari – Juni 2023 

E-ISSN: 2807-1042 

DOI: 10.37598/jbidig.v3i1 

 

403 

 

 
Perhitungan analisis SWOT pada penelitian ini menggunakan rumusan analisis 

SWOT dengan pendekatan matrik SWOT : 

𝑆 −𝑊

2
:
O − T

2
 

Keterangan      S  = Kekuatan (Strength) ; 

   W = Kelemahan (Weakness) 

    O = Peluang (Opportunity) ;  

    T = Ancaman (Threats) 

=
2,65 − 1,60

2
:
2,75 − 1,20

2
 

=
1,05

2
:
1,55

2
 

= 0,52 ∶ 0,78 

Berdasarkan hasil analisis perbandingan kekuatan (S) dan kelemahan (W) dan 

peluang (O) dengan ancaman (T) maka dapat digunakan formulasi analisis swot dalam 

pemasaran PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh yakni sebagai berikut : 
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Gambar 3. 

Diagram Matrix Swot Dalam Penentuan Strategi Pemasaran pada PT. Marda Balia 

Niaga di Kota Banda Aceh 

 

Berdasarkan diagram tersebut di atas, nampak bahwa posisi strategi pemasaran 

Produk PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh  berada pada kuadran I, hal tersebut 

merupakan situasi yang sangat menguntungkan di mana PT. Marda Balia Niaga di Kota 

Banda Aceh memiliki peluang dan kekuatan yang sangat baik. Strategi yang harus 

diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif 

(Growthoriented strategy). Alasannya karena PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 

memiliki nilai kekuatan yang lebih besar dari kelemahan, disamping itu memiliki peluang 

yang lebih besar jika dibandingkan dengan ancaman. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Dari hasil analisis dan pembahasan yang telah dikemukakan pada bab sebelumnya, 

maka penulis dapat menarik beberapa kesimpulan dari hasil analisis dan pembahasan, 

yaitu sebagai berikut :  

1. Strategi pemasaran produk obat herbal yang diterapkan oleh PT. Marda Balia 

Niaga di Kota Banda Aceh berada pada kuadran I, hal tersebut merupakan situasi 

yang sangat menguntungkan di mana PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 

memiliki peluang dan kekuatan yang sangat baik. Strategi yang harus diterapkan 

dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif 

(Growthoriented strategy).  

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi lingkungan eksternal pada pemasaran produk 

PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh adalah kurangnya kegiatan promosi, 

lokasi penjualan, bertambahnya pesaing, adanya pesaing yang menawarkan harga 

yang lebih murah dan lainnya.  
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3. Faktor-faktor yang mempengaruhi lingkungan internal pemasaran produk PT. 

Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh adalah harga produk yang terjangkau, 

pengalaman pemilik dalam menjual produk tergolong baik harga yang terjangkau, 

pengemasan barang yang rapi, permintaan produk semakin tinggi, dapat bekerja 

sama dengan pihak lainnya, hubungan baik perusahaan dengan konsumen dan 

produk yang dijual sudah sesuai dengan standar penjualan 

 

5.2. Implikasi Manajerial (Times New Roman 12, Bold) 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Posisi strategi pemasaran PT. Marda 

Balia Niaga di Kota Banda Aceh berada pada kuadran I, hal tersebut merupakan situasi 

yang sangat menguntungkan di mana PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh 

memiliki peluang dan kekuatan yang sangat baik. Strategi yang harus diterapkan dalam 

kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growthoriented 

strategy). Maka implikasi dalam penelitian ini yaitu PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda 

Aceh meningkatkan penjualannya karena terdapat beberapa kekuatan dan peluang di 

antaranya harga produk yang terjangkau, pengalaman pemilik dalam menjual produk 

tergolong baik, kualitas produk baik, memiliki ketersediaan bahan baku, pengemasan 

barang yang rapi, 

 

5.3. Saran (Times New Roman 12, Bold) 

Dari hasil analisis serta hasil kesimpulan yang dilakukan oleh penulis, maka saran-saran 

sebagai berikut:  

1. Disarankan kepada PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh dapat 

mendisribusikan obat herbal dengan lancar atau dapat memproduksikan obat herbal 

yang bekualitas sehingga dapat meningkatkan kepercayaan konsumen untuk 

melakukan pembelian di PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh.  

2. PT. Marda Balia Niaga di Kota Banda Aceh dapat meningkatkan strategi pemasaran 

yang tepat dan efektif guna untuk memperkenalkan produk-produk obat herbal ke 

masyarakat luas seperti dapat mempromosikan produk obat herbal melalui media 

sosial dan media lainnya.  

3. Untuk penelitian selanjutnya agar dapat meneliti beberapa perusahaan lainnya 

untuk melihat perbedaan strategi pemasaran yang diterapkan sehingga dapat 

memilih strategi pemasaran yang terbaik 
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