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Abstrak: Tujuan dari penelitian ini adalah untuk  mengembangkan  analisis  SWOT  dan  rencana  pemasaran untuk mendongkrak 

penjualan produk pada Sari Amerta Batik Collection  dan  untuk  mengetahui  apa  saja kendala dan solusi analisis SWOT  dalam  mening-

katkan  penjualan  pada  Sari  Amerta  Batik  Collection. Penelitian ini  dilaksanakan  melalui  observasi  secara  berkala  pada  hari-hari  ter-

tentu  selama  5  bulan  mulai pada  bulan  Maret  2022  hingga   Juli  2022.  Metode   penelitian   deskriptif   kualitatif   dan   kuantitatif 

digunakan.  Sedangkan  analisis  SWOT  menggunakan  matriks  IFAS  (Internal  Factors  Analysis  Summary) dan EFAS (External Factors 

Analysis Summary)  adalah  metode  analisis  yang  digunakan.  Fasilitas  untuk melihat dan merasakan  kreasi  kain  produksi  lokal  yang  

dapat  menarik  minat  pengunjung  memiliki  skor  0,32, menjadikannya aspek  strategis  yang  menjadi  kekuatan  terbesar  perusahaan.  

Sementara  strategi  in- ternal yang memiliki skor 0,24  merupakan  kelemahan  terbesar  perusahaan,  toko  belum  memanfaatkan 

promosi media sosial. mendapat skor akhir 3,03, menunjukkan kekuatan  posisi  internal  perusahaan.  Hasil analisis matriks EFAS 

mengungkapkan  bahwa  area  toko  merupakan  tujuan  wisata  produk  seni,  yang memiliki skor 0,21, dan ancaman utama adalah alo-

kasi biaya promosi  yang  lebih  tinggi  dari  hasil  yang  diperoleh  dan  terjadinya  calon  pelanggan  menolak  iklan.  ,  yang  memiliki  skor  

0,24.  Organisasi  telah memiliki strategi yang  baik  untuk  mengantisipasi  bahaya  eksternal,  sebagaimana  dibuktikan  dengan  skor 

total 3,01 yang dihitung dari hasil perhitungan matriks EFAS secara keseluruhan. Mengingat posisi  pe- rusahaan di kuadran II ditentukan 

oleh pemetaan dalam  analisis  SWOT, maka  penggunaan  kekuatan Sari Amerta Batik Collection melalui strategi diversifikasi (produk/jasa) 

ditetapkan sebagai tindakan terbaik 
 
Kata Kunci: analisis SWOT, matriks IFAS, matriks EFAS 

 

Abstract: T his  s tudy aims  to f ormulate  a S W O T anal ys is  and promotion s trate gy in incre as ing product s al e s  at  the  S ar i 

A me rta Batik Col l ect ion and to f ind out what are  the constraints and s olutions  f or  S W O T  anal ys is  in  incre as ing s al e s  at  

the  S ar i A me rta Batik Col l e ct ion .  T his  re s e arch was  carr ie d out through pe r iodic obs e rvat ions  on ce rtain days  f or  5 

months  s tarting f rom March 2022 to J uly 202 2.  W hile the anal ysis tool us ed is  S W OT anal ysis with IFA S  ( Inte rnal  Factors  

A nal ys is S ummary) matr ix, E FA S (E xternal Factors  A nalys is S ummary)  matrix  and IE  ( Internal E x te rnal) matr ix. T he results  

of  the  anal ys is of  the  IFA S matrix  s how that the s trategic f actor that  is  the main s tre ngth of  the company is  the f acility to 

s e e  and try out the  proce ss of  making re gional  f abrics to attract  the attention of  vis itors with a s core  of  0. 32.  W hil e  the  

inte rnal  s trate gy which is  the main we aknes s of  the company is  t hat  the s tore  has not us ed promotions  us ing s ocial  me -

dia with a s core  of  0. 24.  O veral l obtained a total  s core  of  3. 03 which indicate s  that  the  company' s  inte rnal  pos it ion is  

s trong.  T he  results of  the E FA S matr ix anal ys is s how that the s trategic f actors th at  be come  the  company' s  main oppor-

tunit ie s  are the  s tore are a is  a tour ist  area f or  art  products with a s core  of  0. 21  and the  main thre at is  the  al l ocat ion of  

promotion cos ts  that is  gre ater  than the re sul ts obtained and the occurrence of  re ject ion by pote ntial  cons ume rs  whe n 

promoting with s core  0. 24. From the ove rall E FA S matr ix calculat ion re sults  obtained a total  s core of  3. 01  which indicates 

that  the  company al ready has  a good s trategy in antic ipat ing e xternal threats . T he re s ul ts  of  the  mapping in the  S W O T  

anal ys is  obtaine d the  company's pos it ion in quadrant I I , thus the  most appropr iate  s trate gy applie d by S ar i A me rta Batik 

Col l e ct ion  is  to us e  s tre ngth by me ans  of  a dive rs if icat ion s trate gy (products /s e rvice s ) .  
 

Keywords: SWOT analysis, IFAS matrix, EFAS matrix 
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Pendahuluan/Introduction 

Pesatnya pertumbuhan industri tekstil global saat ini, khususnya sektor batik, telah menciptakan  per- 

saingan yang ketat antar produsen batik Indonesia. Menurut Kusuma & Patrikha (2021),  batik Indonesia 
mem- iliki banyak potensi untuk tumbuh dan berkembang dan sangat penting baik sebagai bisnis industri 
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maupun se- bagai komponen kehidupan sosial budaya.  Pengenalan  sektor  batik impor  juga telah men-
dorong penjualan batik  di Indonesia, menciptakan persaingan antara bisnis untuk menguasai pasar dan 
tingkat  layanan  pelanggan tertinggi. Seiring berkembangnya industri batik, pemilik dan pengrajin batik 
menghadapi hambatan dan kemungkinan untuk mengembangkan desain yang inovatif dan berkelanjutan 
yang akan mengikuti perubahan kebutuhan pasar batik (Restika, 2021:9). Agar batik  tetap lestari dan 

berkembang menjadi salah  satu tumpuan  bagi penopang ekonomi kreatif. Perusahaan memerlukan strate-
gi yang tepat, tepat sasaran, dan terencana untuk mempertahankan posisinya dalam menghadapi per-
saingan yang ketat (Khoerunisa, 2019:3). Membatik ialah sa-  lah satunya, dan tidak jauh berbeda dengan 
bisnis lain dalam hal memperebutkan pangsa pasar. Kemampuan menjual lebih banyak akan membuat 
produk lebih kompetitif di pasaran, sehingga pemilik usaha batik harus memperkuat teknik pemasarannya 
dengan menggunakan taktik tertentu.  

Sari Amerta Batik Collection yang berlokasi di Batubulan, Gianyar, merupakan sebuah toko pakaian yang 
menjual segala jenis produk batik, endek dan juga hasil karya seni seperti lukisan, patung dan aneka cin-
deramata. Selain menjual produk batik, Sari Amerta Batik Collection juga menyediakan layanan pembuatan 
kain  batik dan endek secara langsung untuk para pengunjung. Dengan adanya layanan tersebut para 

pengunjung bisa mencoba langsung bagaimana proses  pembuatan batik  dan endek.  Dalam  upaya men-
dongkrak penjualan,  Sari Amerta Ba- tik Collection telah melakukan sejumlah kegiatan promosi, antara lain 
memberikan potongan harga, memberikan kesempatan kepada pengunjung untuk melihat proses pembu-
atannya, dan memberikan sampel produk secara gra- tis. Pemilihan lokasi penelitian pada Sari Amerta Batik 
Collection karena Sari Amerta Batik Collection memiliki keunikan yang berbeda dengan toko kerajinan lainnya 
yaitu dengan menyediakan layanan pembuatan kain secara langsung dimana para pengunjung dapat men-
coba layanan tersebut. Selain itu, menurut permasalahan pada data pada tabel 1. dibawah, penulis yakin 
bahwa dengan lokasi dan keunikan yang dimiliki Sari Amerta Batik  Collec- tion, Sari Amerta Batik Collection 
mampu bersaing dan mengembangkan usahanya dengan strategi promosi yang tepat. Pada Tabel 1. beri-
kut adalah data realisasi penjualan tahun 2018 sampai tahun 2021. 

Tabel 1. Data Realisasi Penjualan 

TAHUN TARGET REALISASI PRESENTASE 

2018 45.000.000 38.873.093 86.38% 

2019 40.000.000 25.938.047 64.85% 

2020 40.000.000 18.386.049 45.97% 

2021 40.000000 17.092.538 42.73% 

Dari tabel 1, yaitu data realisasi penjualan Sari Amerta Batik Collection tahun 2018-2021, data diatas 

menunjukkan bahwa pada tahun 2018 realisasi penjualan sebesar 38.873.093. Pada tahun berikutnya tahun 
2019 realisasi penjualan sebesar 25.938.047. Pada tahun 2020 mencapai 18.386.049 dan ditahun terakhir tahun 
2021 realisasi penjualan sebesar 17.092.538. Setiap tahun, target penjualan ditetapkan  untuk  Koleksi  Batik  Sari 
Amerta. Namun, penjualan produk di Koleksi Batik Sari Amerta belum dapat memenuhi target penjualan seperti 
yang diprediksi oleh perusahaan, menurut statistik realisasi penjualan, khususnya  dalam  empat  tahun sebe-
lumnya (2018-2021). Mengingat keadaan tersebut, penulis ingin berkonsentrasi pada masalah bagaimana strate-
gi promosi perusahaan mempengaruhi volume penjualan berdasarkan analisis SWOT, atau kekuatan, kelema-
han, peluang, dan ancaman. Analisis SWOT, menurut Rangkuti (2016:10), adalah teknik perencanaan strategis 
yang digunakan untuk menilai keuntungan dan kerugian dari potensi usaha perusahaan. Sementara perubahan 

yang memiliki dampak yang menguntungkan akan membantu organisasi bertahan perubahan yang berdampak 
negatif adalah masalah bagi bisnis. Oleh karena itu,  penulis  menggunakan  pendekatan  analisis SWOT untuk 
memperhatikan dan mengidentifikasi elemen internal dan  eksternal  yang mungkin berdampak pada kelang-
sungan hidup perusahaan. Aspek-aspek tersebut kemudian akan dijadikan  sebagai  rekomendasi untuk memilih 
strategi promosi yang terbaik. 

Metode/Method 
Studi ini dilaksanakan di Toko Sari Amerta Batik Collection yang berlokasi di Jalan Raya Batubulan, 

No 9 Sukawati, Gianyar, Bali. Penulis memilih lokasi ini dikarenakan toko ini memiliki peluang yang besar da-

lam menjual produk keseniannya di daerah Gianyar dimana daerah tersebut adalah kawasan pariwisata yang 
identik dengan seni yang kental. Tujuan dari penelitian ini adalah menyusun rencana pemasaran untuk men-
dongkrak penjualan pada Sari Amerta Batik Collection. Berikut ini adalah metode pengumpulan data yang 
digunakan dalam penelitian ini: 
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1. Wawancara Terstruktur 
Wawancara ialah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan mengajukan pertanyaan secara lang-

sung dan mencatatnya dalam buku catatan. Peneliti bertanya langsung kepada informan terpilih yaitu pihak-
pihak yang berkompeten yang dianggap mampu memberikan gambaran dan informasi yang digunakan untuk 
menjawab permasalahan dalam penelitian ini. Wawancara ini dilakukan dengan pemilik Toko Koleksi Batik Sari 

Amerta guna mendapatkan informasi mengenai strategi promosi berdasarkan analisis SWOT perusahaan. 
2. Observasi  

Observasi ini dilakukan dengan melihat secara langsung beberapa kegiatan di Toko Koleksi Batik Sari 
Amerta. 
3. Kuesioner  

Survey ini dibuat untuk mengetahui lebih dalam tentang analisis SWOT Koleksi Batik Sari Amerta dan un-
tuk mengkaji unsur-unsur strategi promosi, seperti personal selling, periklanan, promosi penjualan, dan hub-
ungan masyarakat. 

Angka-angka yang diperoleh dari hasil pembobotan dan penilaian pada matriks IFAS dan EFAS 
dirangkum dan dijelaskan dalam penelitian ini dengan menggunakan pendekatan analisis deskriptif kualitatif 
dan analisis kuantitatif kuantitatif. Namun, keseluruhan proses perencanaan strategis tidak dapat dipisahkan 
dari analisis SWOT untuk pembuatan strategi 

. 

Hasil dan Pembahasan/ Result and Discussion 
Tahap pengumpulan data merupakan tahap pertama dalam analisis strategi untuk mengetahui strategi 

promosi yang digunakan oleh Sari Amerta Batik Collection. Pada tahap ini dilakukan wawancara kepada pemilik  
Sari Amerta Batik Collection dan penyebaran kuesioner kepada 10 pelanggan yang sudah pernah berbelanja dan 5 
orang karyawan Toko Sari Amerta Batik Collection.  Proses wawancara oleh pemilik diawali dengan pertanyaan 
mengenai bagaimana Kajian Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan Ancaman Koleksi Batik Sari Amerta Bagaimana 
melakukan analisis SWOT pada lima komponen strategi promosi periklanan (advertising), promosi penjualan (sales 
promotion), penjualan pribadi (personal selling), publik hubungan masyarakat (humas), dan penjualan langsunga-
dalah masalah berikutnya yang harus ditangani (Pemasaran Langsung).  

Besar kecilnya faktor internal dalam perusahaan ditentukan dengan menggunakan matriks IFAS. 
Matriks IFAS juga menggambarkan kondisi internal perusahaan, yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan 
yang ditentukan oleh bobot dan peringkat. Hasil dari proses identifikasi tersebut meliputi sembilan kualitas, an-
tara lain lokasi toko yang sangat menguntungkan, merchandise berkualitas tinggi, dan produk yang beragam, 
Fasilitas melihat dan mencoba proses pembuatan kain daerah dapat menarik perhatian pengunjung, Informasi 
iklan sangat cepat, Promosi penjualan dapat membujuk calon konsumen, Karyawan menyampaikan pesan yang 
lebih kompleks daripada iklan, Menjaga hubungan positif dengan calon konsumen dapat menciptakan image 
positif toko dan Karyawan menyampaikan informasi produk dengan menarik. 

Sedangkan terdapat Sembilan kelemahan yaitu Toko belum menggunakan promosi menggunakan sosial 
media, Beberapa produk diproduksi dengan waktu yang lama, Kemampuan karyawan dalam menggunakan 
IPTEK masih kurang, Tidak ada kesepakatan harga mengenai produk dengan toko lain, Iklan dengan baliho 
rentan rusak karena ulah pihak tidak bertanggungjawab, Diskon terus menerus menyebabkan penurunan nilai 
produk, Target tidak tercapai saat personal selling, Kurang lancarnya respon terhadap complain konsumen dan 
Perlunya SDM yang memahami produk saat kegiatan direct marketing.  Menurut kajian matriks IFAS pada 
Tabel 2, poin empat, kemampuan untuk melihat dan berpartisipasi dalam produksi kain daerah, dapat 
menarik perhatian pengunjung dengan skor 0,32, menjadikannya komponen strategis yang menjadi kekuatan 
utama perusahaan . Poin pertama, bahwa toko belum menggunakan promosi melalui media sosial, dengan 
skor 0,24, merupakan salah satu aspek strategi internal yang juga dapat disorot oleh analisis matriks IFAS 
sebagai kerentanan utama organisasi. Posisi internal perusahaan tergolong baik, terbukti dengan skor total 
3,03 yang diperoleh dari hasil perhitungan matriks IFAS secara keseluruhan. Tabel di bawah ini menunjukkan 
temuan studi matriks IFAS: 
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Tabel 2. Hasil Analisis Matriks IFAS 

No Faktor Kekuatan (Strenghts) Bobot Rating Jumlah 

1 Lokasi toko yang sangat strategis 0.08 3 0.24 

2 Produk berkualitas tinggi 0.06 3 0.18 

3 Memiliki keanekaragaman produk 0.07 3 0.21 

4 
Fasilitas melihat dan mencoba proses pembuatan kain daerah dapat 
menarik perhatian pengunjung 

0.08 4 0.32 

5 Informasi iklan sangat cepat 0.04 3 0.12 

6 Promosi penjualan dapat membujuk calon konsumen 0.05 3 0.15 

7 
Karyawan menyampaikan pesan yang lebih kompleks daripada iklan 0.06 3 0.18 

8 
Menjaga hubungan positif dengan calon konsumen dapat mencip-
takan image positif toko 

0.05 3 0.15 

9 Karyawan menyampaikan informasi produk dengan menarik 0.04 3 0.12 

Jumlah 0.53  1.67 

 

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh pengaruh eksternal terhadap perusahaan, digunakan 
matriks EFAS. Kondisi eksternal perusahaan, yang meliputi peluang dan risiko yang dinilai menggunakan bobot 

dan peringkat, juga dijelaskan dalam matriks EFAS. Sembilan peluang yang ada sebagai hasil dari identifikasi 
yang telah dilakukan, termasuk destinasi bagi wisatawan yang mencari seni, Memaksimalkan media promosi 
dengan sosial media, Penjualan pada pihak competitor menggunakan system online, Terdapat saluran 
distribusi seperti cargo dan guide, Iklan dapat memperkenalkan produk seni toko, Terjadinya repeat order 
saat personal selling, Pemberian diskon saat hari-hari tertentu, Kepercayaan konsumen terhadap toko 
semakin tinggi dengan menjalin hubungan masyarakat, Penjualan langsung memiliki tingkat fleksibilitas 
tinggi dalam menjangkau calon konsumen. Sedangkan terdapat Sembilan ancaman yaitu Jumlah competitor 
semakin meningkat, Inovasi produk competitor lebih menarik, Harga bahan baku produk meningkat, Produk 
competitor dapat dibeli secara online, Konsep iklan competitor lebih menarik, Toko belum memanfaatkan sosial 
media dalam melakukan kegiatan promosi dan penjualan produk, Alokasi biaya promosi lebih besar daripada hasil 
yang didapat, Harus memiliki networking yang luas, dan Terjadinya penolakan oleh calon konsumen saat promosi. 

No Faktor Kelemahan (Weakness) Bobot Rating Jumlah 

1 Toko belum menggunakan promosi menggunakan sosial media 0.08 3 0.24 

2 Beberapa produk diproduksi dengan waktu yang lama  0.05 3 0.15 

3 
Kemampuan karyawan dalam menggunakan IPTEK masih kurang 
 

0.04 3 0.12 

4 Tidak ada kesepakatan harga mengenai produk dengan toko lain 0.06 3 0.18 

5 
Iklan dengan baliho rentan rusak karena ulah pihak tidak ber-
tanggungjawab 0.05 3 0.15 

6 Diskon terus menerus menyebabkan penurunan nilai produk 0.05 3 0.15 

7 Target tidak tercapai saat personal selling 0.04 3 0.12 

8 Kurang lancarnya respon terhadap complain konsumen 0.05 2 0.10 

9 
Perlunya SDM yang memahami produk saat kegiatan direct market-
ing 0.05 3 0.15 

 Jumlah 0.47  1.36 

Jumlah total faktor kekuatan&kelemahan 3.03 
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Poin pertama, dengan skor 0,21 dan fakta bahwa itu adalah tujuan wisata untuk produk seni, merupakan 
peluang terbesar perusahaan, sedangkan poin tujuh dan sembilan, dengan skor 0,24 dan kemungkinan calon 
pelanggan akan menolak iklannya ketika mereka sedang dipromosikan, mewakili ancaman terbesarnya. Total 
skor 3,01 dihasilkan dari hasil perhitungan seluruh matriks EFAS, yang menunjukkan bahwa organisasi telah 
memiliki strategi yang efektif untuk meramalkan bahaya eksternal. Hasil analisis dengan menggunakan 

matriks EFAS ditunjukkan pada Tabel 3 di bawah ini, yaitu sebagai berikut: 
 

Tabel 3. Hasil Analisis Matriks EFAS 

No Faktor Peluang (Opportunities) Bobot Rating Jumlah 

1 Merupakan kawasan wisata produk seni 0.07 3 0.21 

2 Memaksimalkan media promosi dengan sosial media 0.05 3 0.15 

3 Penjualan pada pihak competitor menggunakan system 
online 

0.04 3 0.12 

4 Terdapat saluran distribusi seperti cargo dan guide 0.06 3 0.18 

5 Iklan dapat memperkenalkan produk seni toko 0.05 3 0.15 

6 Terjadinya repeat order saat personal selling 0.05 3 0.15 

7 Pemberian diskon saat hari-hari tertentu 0.04 3 0.12 

8 Kepercayaan konsumen terhadap toko semakin tinggi 
dengan menjalin hubungan masyarakat 0.05 3 0.15 

9 Penjualan langsung memiliki tingkat fleksibilitas tinggi dalam 
menjangkau calon konsumen 0.05 3 0.15 

Jumlah 0.46  1.38 

 

No Faktor Ancaman (Threats) Bobot Rating Jumlah 

1 Jumlah competitor semakin meningkat 0.04 3 0.12 

2 Inovasi produk competitor lebih menarik 0.08 2 0.16 

3 Harga bahan baku produk meningkat 0.06 3 0.18 

4 Produk competitor dapat dibeli secara online 0.07 3 0.21 

5 Konsep iklan competitor lebih menarik 0.04 3 0.12 

6 Toko belum memanfaatkan sosial media dalam melakukan 
kegiatan promosi dan penjualan produk 0.05 4 0.20 

7 Alokasi biaya promosi lebih besar daripada hasil yang 

didapat 0.08 3 0.24 

8 Harus memiliki networking yang luas 0.04 4 0.16 

9 Terjadinya penolakan oleh calon konsumen saat promosi 
0.08 3 0.24 

Jumlah 0.54  1.63 

Total jumlah faktor peluang&ancaman 3.01 

 

Hasil Analisis Matriks IE (IFAS EFAS) 
Selanjutnya, dilakukan perhitungan nilai faktor internal dan eksternal untuk mengetahui strategi yang paling tepat 
untuk Sari Amerta Batik Collection. 
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Tabel 4. Perhitungan Nilai Internal dan Eksternal 

Faktor Internal Faktor Eksternal 
X = Kekuatan – Kelemahan 

X = 1.67-1.36 
X = 0.31 

Y = Peluang – Ancaman 

Y = 1.38-1.63 
Y = - 0.25 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Diagram Analisis SWOT 

Tabel 4 menunjukkan nilai internal dan eksternal yang dihitung. Seperti yang terlihat, komponen kekuatan 
mendapat skor 1,67, sedangkan faktor kelemahan mendapat skor 1,36, dengan selisih 0,31. Faktor peluang dan 
ancaman sama-sama mendapat skor 1,38. 1,63, oleh karena itu 0,25 adalah selisih antara kedua bilangan terse-
but. Sebuah titik koordinat dapat dibentuk dari nilai selisihnya, yaitu (0,31: -0,25). untuk mencapai posisi perus-
ahaan pada kuadran II, yaitu keadaan dimana korporasi kuat tetapi menghadapi ancaman dari luar. Oleh karena 
itu, strategi Sari Amerta Batik Collection yang paling efektif adalah memanfaatkan kekuatan untuk meraih peluang 
jangka panjang melalui rencana diversifikasi (produk/layanan). 

Penerapan strategi diversifikasi pada suatu produk dalam penelitian Khairani (2018) dengan tujuan 
membantu UKM memproduksi oleh-oleh khas Palembang dalam meningkatkan penjualan melalui strategi diver-
sifikasi dan strategi promosi dapat disimpulkan, dan hal ini didukung oleh temuan penelitian sebelumnya. . 
Menurut temuan penelitian, peningkatan kapasitas produksi hingga 100%, peningkatan jenis dan hasil cindera-
mata yang dihasilkan, dan peningkatan omset penjualan hingga 80% adalah semua hasil dari operasi diversifi-
kasi produk. 

 
Simpulan/ Conclusion 

Berikut adalah beberapa kesimpulan yang diambil dari analisis dan identifikasi teknik peningkatan layanan 
yang digunakan oleh Koleksi Batik Sari Amerta:  

1.  Dalam rangka meningkatkan penjualan, Sari Amerta Batik Collection menggunakan lima strategi 
promosi yaitu periklanan (advertising), penjualan pribadi (sales promotion), promosi penjualan 
(sales promotion), hubungan masyarakat (public relation), dan penjualan langsung (direct market-
ing). . Setiap strategi memiliki kekuatan dan kelemahan. 

2. Koleksi Batik Sari Amerta memiliki posisi internal yang sangat kuat, dibuktikan dengan nilaI pem-

bobotan Internal Factor Evaluation Matrix (IFE Matrix) yaitu 0,31. Posisi Koleksi Batik Sari Amerta 
dalam menghadapi dinamika lingkungan eksternal cukup lemah, terbukti dengan nilai pembobotan 
External Factor Evaluation Matrix (EFE Matrix) yaitu -0,25. 

3. Situasi Sari Amerta Batik Collection berada pada kuadran kedua, hal ini menunjukkan bahwa Sari 
Amerta Batik Collection dalam menghadapi ancaman masih memilliki kekuatan untuk bertahan 

Saran yang dapat diberikan untuk Sari Amerta Batik Collection harus mampu membuat konsumen ter-
tarik dengan promosi yang dilakukan. Penulis menyarankan untuk lebih menggunakan promosi yang 
menghemat pengeluaran biaya dan tenanga yang bisa dilakukan menggunakan  Facebook,  Instagram,  dan  
Website.  Penulis juga menyarankan untuk menjalin kerjasama dengan para guide freelance, travel agent dan 
beberapa aplikasi berbelanja online untuk lebih menarik para konsumen dengan harapan volume penjualan 
Sari Amerta Batik Col- lection dapat meningkat 
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