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ABSTRAK 

 

Pemasaran yang tepat suatu usaha dapat memberikan kepuasan bagi konsumen yang 

akan berdampak pada pembelian ulang secara terus menerus dan membentuk loyalitas 

konsumen. Dengan begitu volume penjualan akan terus meningkat. Brother Parfume 

merupakan suatu usaha parfum yang telah berdiri sejak tahun 2013. Brother Parfume sendiri 

saat ini telah memiliki 3 cabang. Tujuan penelitian ini yakni untuk mengetahui dan 

menganalisis strategi pemasaran dalam upaya meningkatkan volume penjualan produk dengan 

menggunakan Analisa SWOT Pada Brothers Parfum, Surabaya.  

Jenis Penelitian ini menggunakan Penelitian kualitatif deskriptif deskriptif dimana 

penelitian yang digunakan untuk memberikan gambaran secara sistematis tentang situasi, 

permasalahan, fenomena, layanan. Teknik Pengumpulan data menggunakan Indepth Interview 

(Wawancara mendalam). Dan teknik analisis data menggunakan Analisis SWOT dengan 

menggunakan matrik IFAS dan EFAS 

Melalui analisis dengan menggunakan IFAS memiliki total nilai kekuatan yakni sebesar 

1,81 dan kelemahan sebesar 0,86. Dan hasil analisis EFAS memiliki total nilai peluang sebesar 

1,70 sedangkan ancaman sebesar 0,85. Hasil diagram analisis SWOT menunjukkan bahwa 

Brother Perfume berada pada kuadran 1 (satu) bahwa dimana situasi sangat baik karena ada 

kekuatan dan peluang yang menguntungkan. Untuk itu digunakan strategi 1 atau strategi agresif 

yakni pengembangan usaha. Hasil dari rumusan strategi matrik SWOT Brother Perfume 

dominan pada strategi SO karena memiliki nilai paling tinggi yakni 3,51. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Volume Penjualan, Analisis SWOT 
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ABSTRACT 

 

 

 The right marketing of a business can provide satisfaction for consumers which will 

have an impact on continuous repurchases and form customer loyalty. That way the sales 

volume will continue to increase. Brother Parfume is a perfume business that has been 

established since 2013. Brother Parfume itself currently has 3 branches. The purpose of this 

study is to find out and analyze marketing strategies in an effort to increase product sales 

volume by using SWOT Analysis on Brothers Parfum, Surabaya. 

 This type of research uses descriptive qualitative research in which research is used 

to provide a systematic description of the situation, problems, phenomena, services. Data 

collection techniques using indepth interviews (in-depth interviews). And data analysis 

techniques using SWOT Analysis using IFAS and EFAS matrices 

 Through analysis using IFAS has a total strength value of 1.81 and a weakness of 

0.86. And the results of the EFAS analysis have a total opportunity value of 1.70 while a threat 

of 0.85. The SWOT analysis diagram results show that Brother Perfume is in quadrant 1 (one) 

that where the situation is very good because there are strengths and opportunities that benefit. 

For this reason strategy 1 or an aggressive strategy is used that is business development. The 

results of the Brother Perfume matrix SWOT strategy formulation are dominant in the SO 

strategy because they have the highest value of 3.51. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Sales Volume, SWOT Analysis 
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