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Abstrak 

Kemajuan zaman yang diiringi dengan kemajuan teknologi membuat para pelaku usaha harus 

dapat mengikuti perkembangan teknologi. Perkembangan teknologi berdampak kepada 

perkembangan semua aspek kehidupan, mulai dari aspek pendidikan, kesehatan, dan aspek bisnis. 

Pada aspek bisnis, terutama pada bisnis penjualan barang, para pelaku bisnis harus dapat 

mengikuti perkembangan teknolgi. Hal ini betujuan untuk memberikan peningkatan dan 

pendapatan yang optimal pada usaha atau pada bisnisnya. Penggunaan teknologi dilakukan dengan 

tujuan untuk memberikan strategi-strategi pemasaran. Usaha Thrifting atau pakaian bekas saat ini 

memiliki trend positif dalam dunia fashion. Salah satu usaha yang bergerak di bidang pakaian 

bekas (Thrifting) adalah Toko Yumuofficial. diperlukan strategi pesaran yang baik untuk 

mendapatkan hasil yang optimal. Salah satu metode yang dapat digunakan adalah analisis metode 

SWOT.Analisis metode SWOT adalah alat bantu untuk mengenal beragam faktor yang timbul 

dengan terstruktur yang kemudian dijadikan sebagai perumusan strategi suatu individu maupun 

organisasi. Hasil yang didapatkan dari penelitian tersebut adalah Pemilihan alternatif dari analisis 

SWOT yang optimal dapat dilakukan dengan menggunakan metode TOPSIS. Pemilihan alternatif 

strategi yang terpilih yaitu meningkatkan akses pelayanan melalui daring sehingga dapat dikenal 

oleh masyarakat Indonesia. Untuk merencanakan pemasaran Yumuofficial harus meningkatnya 

penjualan melalui sosial media dapat menjadi langkah pemasaran yang diambil oleh Yumuofficial 

dalam memasarkan produknya. Pemasaran produk tersebut dapat dilakukan dengan membuat 

video pemasaran yang membuat pembeli tertarik Pertimbangan untuk membuka cabang baru 

dipilih dengan meminimalkan kelemahan yang dimiliki serta menghindari ancaman yang ada. 

Dengan selalu meningkatkan dan memanfaatkan potensi yang besar dari perusahaan terhadap 

pangsa pasar, dengan memperhatikan beberapa ancaman yang ada tentunya perusahaan akan 

memanfaatkan kekuatan yang sudah dimilki Yumuofficial untuk dapat bersaing dan mendapatkan 

keuntungan yang lebih serta tercapainya tujuan dari Yumuofficial. Yumuofficial memiliki produk 

bermerk dengan harga yang terjangkau, selain itu lokasi Yumuofficial yang strategis dapat menjadi 

kelebihan yang dimiliki Yumuofficial dalam menutupi kelemahannya seperi ketersediaan barang 

yang terbatas dan membutuhkan runagan penyimpanan barang yang luas.  

 

Kata Kunci : Pemasaran, Strategi Pemasaran, SWOT   
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Abstract 

The progress of the times accompanied by advances in technology makes business actors must be 

able to keep abreast of technological developments. Technological developments have an impact 

on the development of all aspects of life, starting from aspects of education, health, and business 

aspects. In the business aspect, especially in the goods sales business, business people must be 

able to keep abreast of technological developments. This aims to provide optimal increase and 

income to the business or to the business. The use of technology is carried out with the aim of 

providing marketing strategies. Thrifting business or used clothing currently has a positive trend 

in the world of fashion. One of the businesses engaged in thrifting is the Yumuofficial Store. A 

good marketing strategy is needed to get optimal results. One method that can be used is the 

SWOT analysis method. The SWOT analysis method is a tool to identify various factors that arise 

in a structured manner which are then used as the formulation of an individual or organizational 

strategy. The results obtained from this study are that the optimal selection of alternatives from the 

SWOT analysis can be carried out using the TOPSIS method. The chosen alternative strategy is to 

increase access to online services so that they can be recognized by the Indonesian people. To 

plan Yumuofficial's marketing, increasing sales through social media can be a marketing step 

taken by Yumuofficial in marketing its products. Product marketing can be done by making 

marketing videos that make buyers interested. Considerations for opening new branches are 

chosen by minimizing the weaknesses they have and avoiding existing threats. By always 

improving and exploiting the company's great potential for market share, taking into account some 

of the existing threats, of course the company will take advantage of the strengths that 

Yumuofficial already has to be able to compete and get more profits and achieve Yumuofficial's 

goals. Yumuofficial has branded products at affordable prices, besides that Yumuofficial's 

strategic location can be an advantage for Yumuofficial in covering its weaknesses such as limited 

availability of goods and requiring a large storage space for goods. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

I.1 Latarbelakang Penelitian 

 Kemajuan zaman yang diiringi dengan kemajuan teknologi membuat para 

pelaku usaha harus dapat mengikuti perkembangan teknologi. Perkembangan 

teknologi berdampak kepada perkembangan semua aspek kehidupan, mulai dari 

aspek pendidikan, kesehatan, dan aspek bisnis. Pada aspek bisnis, terutama pada 

bisnis penjualan barang, para pelaku bisnis harus dapat mengikuti perkembangan 

teknolgi. Hal ini betujuan untuk memberikan peningkatan dan pendapatan yang 

optimal pada usaha atau pada bisnisnya. Penggunaan teknologi dilakukan dengan 

tujuan untuk memberikan strategi-strategi pemasaran. 

 Pemasaran adalah system yang sudah direncanakan dengan  tujuan 

memberikan kepuasan kepada pelanggan yang merupakan tujuan dari setiap pelaku 

usaha(Esterlina Hutabarat, 2017). Para pelaku usaha selalu berusaha memberikan 

kepuasan kepada pelanggannya. Pemasaran yang dilakukan dengan baik dan optimal 

dapat memberikan hasil yang optimal kepada pemilik usaha. Untuk melakukan 

pemasaran diperlukan strategi-strategi pemasaran agar dapat mencapai tujuan yang 

diinginkan oleh para pelaku usaha. 

 Strategi pemasaran adalah cara yang dilakukan oleh pemilik usaha dalam 

mengendalikan semua kegiatan dengan harapan dapat mencapai tujuan yang 

diinginkan(Atmoko, 2018). Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting 

bagi setiap pelaku usaha. Hal ini dikarenakan strategi pemasaran merupakan cara 

yang dilakukan pelaku usaha untuk dapat mencapai tujuan yang diinginkannya. 

Namun, tingginya persaingan antara setiap pelaku usaha menyebabkan setiap pelaku 

usaha harus dapat memikirkan strategi-strategi pemasaran agar dapat memberikan 

keuntungan yang optimal. Salah satu usaha yang memiliki persaingan yang tinggi 

adalah usaha Thrifting. 
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 Usaha Thrifting atau pakaian bekas saat ini memiliki trend positif dalam dunia 

fashion. Sebagian penggunanya beranggapan pakaian bekas (Thrifting) memiliki 

model yang bagus dan unik(Nurdin, 2021). Tingginya antusias pembeli pakaian bekas 

(Thrifting) harus dapat dimanfaatkan dengan melakukan strategi-strategi pemasaran 

agar pelaku usaha mendapatkan keuntungan yang optimal. Salah satu usaha yang 

bergerak di bidang pakaian bekas (Thrifting) adalah Toko Yumuofficial.  

 Yumuofficial merupakan salah satu usaha yang bergerak di bidang fashion 

terkhusus pada bagian pakaian bekas (thrifting). Usaha ini sudah berdiri sejak tahun 

2020. Awal berdiri jumlah pesaing yang ada tidak banyak, sehingga Yumuofficial 

dapat melakukan kegiatan usahanya untuk mendapatkan hasil yang optimal. Namun, 

pada saat ini, banyak nya para pelaku usaha yang membuka bisnis di bidang pakai 

bekas (thrifting) membuat keuntungan yang didapatkan oleh Yumuofficial 

mengalami tahapan fluktuatif. Besarnya modal yang dibutuhkan untuk menjalankan 

usaha ini membuat pemilik Yumuofficial harus dapat memikirkan strategi yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. Adapun data penjualan 

yang didapatkan dari Yumuofficial pada tahun 2022 dapat dilihat pada Tabel 1.1. 

Tabel 1.1. Data Penjualan Yumuofficial Tahun 2022. 

No Bulan Tahun 2022 

Modal (Rp) Penjualan (Rp) Keuntungan (Rp) 

1 Januari 80.000.000 87.000.000 7.000.000 

2 Februari 80.000.000 68.000.000 -12.000.000 

3 Maret 100.000.000 111.000.000 11.000.000 

4 April 140.000.000 162.824.000 22.824.000 

5 Mei 140.000.000 166.763.000 26.763.000 

6 Juni 140.000.000 172.542.000 32.542.000 

7 Juli 80.000.000 83.000.000 3.000.000 

8 Agustus 80.000.000 74.246.000 -5.754.000 

9 September 100.000.000 117.576.000 17.576.000 
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10 Oktober 130.000.000 167.879.000 37.879.000 

11 November 130.000.000 171.005.000 41.005.000 

12 Desember 120.000.000 142.257.000 22.257.000 

Total 1.320.000.000 1.524.092.000 204.092.000 

Sumber: Yumuofficial, 2023) 

 

Gambar 1.1 Penjualan Yumuofficial Tahun 2022 

 Berdasarkan Tabel 1 penjualan Yumuofficial tidak selalu memberikan 

keuntungan, masih terdapat kerugian yang terjadi pada bulan Februari dan bulan 

Agustus. Hal ini berpengaruh terhadap keuntungan yang didapatkan oleh pemilik 

Yumuofficial. Apalagi dalam menjalankan usaha ini diperlukan modal yang cukup 

besar. Sehingga diperlukan strategi pesaran yang baik untuk mendapatkan hasil yang 

optimal. Salah satu metode yang dapat digunakan adalah analisis metode SWOT. 

 Analisis metode SWOT adalah alat bantu untuk mengenal beragam faktor 

yang timbul dengan terstruktur yang kemudian dijadikan sebagai perumusan strategi 

suatu individu maupun organisasi(Assylla & Nugraha, 2022). Sebagaimana penelitian 

yang dilakukan oleh (Ditiandi & Arijanto, 2021) tentang Usulan Perbaikan Strategi 
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Pemasaran Dengan Menggunakan SWOT Analysis dan Metode TOPSIS. Hasil yang 

didapatkan dari penelitian tersebut adalah Pemilihan alternatif dari analisis SWOT 

yang optimal dapat dilakukan dengan menggunakan metode TOPSIS. Pemilihan 

alternatif strategi yang terpilih yaitu meningkatkan akses pelayanan melalui daring 

sehingga dapat dikenal oleh masyarakat Indonesia. 

 Berdasarkan uraian diatas, penelitian ini tentang Analisis Strategi Pemasaran 

dalam Meningkatkan Penjualan dengan Menggunakan Metode SWOT. 

 

I.2 Rumusan Masalah Penelitian 

 Rumusan masalah pada penelitian ini adalah bagaimana menganalisis strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan dengan menggunakan metode SWOT? 

 

I.3 Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk merencanakan pemasaran dengan menggunakan metode SWOT. 

2. Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman pada Toko 

Yumuofficial. 

 

I.4 Manfaat Penelitian 

 Adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

1. Peneliti 

Manfaat dilakukannya penelitian ini kepada Peneliti adalah dapat 

mengimplementasikan ilmu-ilmu yang didapat di perkuliahan dalam bidang 

pemasaran dan dapat mengimplementasikan penggunaan metode SWOT 

dalam penelitian ini. 

2. Pemilik Usaha 

Manfaat adanya penelitian tentang strategi pemasaran di Yumuofficial adalah 

dapat memberikan usulan kepada pemilik usaha dalam melakukan strategi-

strategi pemasaran yang dapat memberikan hasil yang optimal. Selain itu juga 
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dengan adanya penelitian ini pemilik usaha dapat mengetahui ancaman apa 

saja yang dapat membahayakan Toko Yumuofficial. 

 

I.5 Batasan Penelitian 

 Batasan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Data yang digunakan adalah data penjualan bulan Januari – Desember tahun 

2022 

2. Pada penelitian ini dilakukan dari bulan April sampai bulan Juni 2023 

 

1.6 Posisi Penelitian 

 Agar penelitian ini tidak terjadi penyimpangan maka perlu ditampilkan posisi 

penelitian. Berikut adalah tampilan posisi penelitian. 

Tabel 1.2 Posisi Penelitian 

No Peneliti Judul Penelitian Hasil Metode 

Analisis 

Tahun 

1 Muhammad 

Zainal 

Abidin, Ilyas 

Mas’udin 

dan Marsetia 

Utama 

Pemilihan Strategi 

Pemasaran dengan Metode 

SWOT dan TOPSIS 

Perusahaan Harus 

Memperluas Jaringan, 

Menjalin Kerjasama, 

Meningkatkan Pelayanan 

dan Memanfaatkan Kios 

 

 

SWOT dan 

TOPSIS 

 

 

2017 

2 Reny 

Maulida 

Rahmat 

Analisa Strategi 

Pemasaran pada PT. Koko 

Jaya Prima Makassar 

PT. Koko Jaya Prima 

dapat Mengembangkan 

dealer dan bengkelnya 

dengan cara 

mengembangkan 

kemampuan Tenaga 

Pekerja Serta 

Memanfaatkan Promosi 

yang Lebih Baik 

 

 

SWOT dan 

TOPSIS 

 

 

2016 

3 Syahreza 

Yumanda 

Strategi Pemasaran 

Keripik Singkong IRT Cap 

Kelinci di Tanjung 

Morawa Kabupaten Deli 

Serdang 

Kekuatan yang dapat di 

andalkan yaitu keunggulan 

produk dan sikap jujur 

kemudian ramah terhadap 

pelanggan. 

 

Analisa Swot 

 

 

 

2016 

4 Meri Azmi Sistem Pengambilan 

Keputusan Memilih Usaha 

Waralaba Makanan 

Menggunakan Metode 

TOPSIS 

Mengembangkan 

kemampuan Tenaga 

Pekerja Serta 

Memanfaatkan Promosi 

yang Lebih Baik 

 

 

Analisa Swot 

dan TOPSIS 

 

 

 

2017 



6 

 

5 Muhammad 

Yuda 

Pangestu 

Pratama 

Analisis Strategi 

Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Penjualan 

dengan 

Menggunakan Metode 

SWOT 

(Studi Kasus : Toko Thriff 

YUMUOFFICIAL ) 

1. Dapat merencakan 

pemasaran dengan 

menggunakan metode 

SWOT. 

2. Dapat mengetahui 

kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman 

pada Toko 

Yumuofficial. 
 

 

 

Metode Swot  

 

 

 

2023 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2023) 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

 Laporan tugas akhir ini disusun dengan menggunakan sistematika yang 

sederhana dan tidak mengurangi arti pentingnya permasalahan yang akan dibahas 

agar lebih mudah menerangkan semua permasalahan yang terarah pada sasaran. 

Sistematika penulisan laporan ini disusun dalam enam bab yaitu: 

BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini berisi tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, batasan penelitian, posisi penelitian dan 

sistematika penulisan laporan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Pada Bab ini berisikan teori-teori relevan yang digunakan sebagai pedoman 

dan dasar pemikiran dalam mencari dan pemecahan masalah kemudian 

menguraikan teori-teori yang mendukung permasalahan, sehingga peneliti 

memiliki dasar dalam melakukan penelitian dan dapat menyelesaikan 

masalah yang dibahas. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Metodologi penelitian berisikan tentang langkah-langkah yang dilakukan 

untuk tercapainya tujuan, mulai dari awal penelitian sampai penelitian 

selesai. Dalam bab ini penulis menggunakan flow chart untuk menjelaskan 

dan menggambarkan langkah-langkah yang akan dilakukan pada 

penelitian. 
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BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Pada  bab  ini,  dijabarkan  semua  data-data  yang   diperlukan dalam 

penelitian, data tersebut sesuai dengan prosedur yang telah ditetapkan. 

Data-data yang dikumpulkan yaitu data primer. data primer diperoleh 

dengan melakukan observasi langsung ke Toko Yumuofficial. 

BAB V ANALISA 

Berisikan tentang analisa terhadap pengolahan data yang dilakukan pada 

bab sebelumnya, analisa tersebut menjelaskan output dari pengumpulan 

dan pengolahan data. 

BAB VI PENUTUP 

Pada bab kesimpulan dan saran berisikan tentang bagaiman hasil- hasil 

yang telah diperoleh apakah sesuai dengan tujuan awal. Serta berisikan 

saran-saran yang diperlukan untuk perusahaan tesebut dan bagaimana 

solusi yang diberikan berdasarkan pengolahan data. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 
 

 

2.1 Pemasaran 

 Pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai 

faktor sosial, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. Akibat dari pengaruh 

berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu maupun kelompok  

mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan, menawarkan, dan  

menukarkan  produk  yang  memiliki  nilai komoditas (Assauri, 2010). 

Tujuan pemasaran adalah  membangun hubungan  jangka panjang yang saling 

memuaskan dengan pihak-pihak yang memiliki kepentingan utama pelanggan, 

pemasok, distributor dalam rangka mendapatkan serta  mempertahankan  Pemasaran  

mempunyai peranan  penting  bagi  perusahaan  untuk  mempertahankan  dan  

meningkatkan pendapatan perusahaan. Oleh karena itu perusahaan dalam memilih 

strategi pemasaran harus melalui proses perencanaan, perhitungan dan pertimbangan 

yang sesuai dan tepat sasaran (Assauri, 2010). 

 
Gambar 2.1 Manajemen Pemasaran 

(Sumber: Kottler, 2000) 
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2.1.1 Pengertian dan Konsep Pemasaran 

Definisi pemasaran menurut Gitosudarmo (2001 : 1) dikutip oleh Afrillita 

(2013) adalah suatu kegiatan yang mengusahakan agar produknya yang dipasarkan 

dapat diterima dan disenangi oleh pasar. 

Kemudian menurut pengertian yang dikemukakan oleh Stanton yang disadur 

oleh Swastha (2001 : 6) dikutip oleh Afrillita (2013), pemasaran adalah sistem 

keseluruhan dalam kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 

Definisi manajemen pemasaran menurut Kotler (2000 : 9) dikutip oleh Afrillita 

(2013). 

Konsep pemasaran (Marketing Concept) berpandangan bahwa kunci untuk 

mewujudkan tujuan organisasi terletak pada kemampuan organisasi dalam 

mencitakan, memberikan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan (Costumer 

Value) kepada pasar sasarannya secara lebih efektif dibandingkan pada pesaing. 

Pasar sasaran adalah pelanggan yang dipilih untuk dilayani dengan program 

pemasaran khusus bagi mereka. Keberhasilan pemasaran sangat ditentukan pula 

oleh kemampuan organisasi dalam membedakan lima jenis kebutuhan (Tjiptono, 

2008): 

1. Stated needs 

2. Real needs 

3. Unstated needs 

4. Delight needs 

5. Secret needs 

Kemampuan membedakan kelima jenis kebutuhan tersebut berdampak 

pada tiga tipe pemasaran: 

1. Responsive marketing, yaitu mengindentifikasi dan memenuhi stated needs; 



10 

 

2. Anticipative marketing, yakni berusaha memperkirakan apa yang dibutuhkan 

pelanggan dalam waktu dekat; 

3. Creative marketing, yaitu menemukan dan menghasilkan solusi yang tidak 

diduga (bahkan belum terbayangkan oleh) pelanggan namun berpotensi 

ditanggapi secara antusias. Hal ini terbukt ampuh dalam pemasaran produk-

produk high-tech, seperti iPod, telepon genggam, mesin faks, fotokopi, compact 

disc players dan ATM (Anjungan Tunai Mandiri). 

Strategi pemasaran yang maju dan berkembang senantiasa memperhatikan 

adanya unsur menarik perhatian segmen pasar atau pangsa pasar yang produktif 

dalam kegiatan pemasaran. Selain itu berupaya untuk menempatkan posisi pemasaran 

yang strategis dalam memperoleh keuntungan dan berupaya untuk mencapai target 

dari realisasi yang diterapakannya (Rahmat, 2012). 

Proses pemilihan Strategi pemasaran membutuhkan pertimbangan cermat atas 

sejumlah tipe informasi 

1. Tujuan atau sasaran produk, Tujuan produk harus dijadikan pedoman dalam 

menentukan tipe dasar Strategi yang dibutuhkan. Sebagai contoh, jika tujuan 

utama produk adalah meningkatkan volume penjualan atau pertumbuhan pangsa 

pasar, maka biasanya alternatif utama yang dipertimbangkan adalah Strategi 

permintaan selektif yang berfokus pada upaya merebut pelanggan dari pesaing 

atau memperluas pasar yang dilayani. 

2. Peluang Pasar Karakteristik dan besarnya peluang pasar harus ditetapkan secara 

jelas berdasarkan analisis pasar dan pengukuran pasar. Analisis pasar 

memberikan informasi mengenai siapa yang membeli bentuk produk (dan siapa 

yang tidak membelinya), berbagai situasi penggunaan produk (dan juga situasi 

yang tidak menggunakan situasi). 

3. Kesuksesan Pasar (Market success) Manajer pemasaran harus memahami jenis 

keunggulan bersaing dan tingkat pengeluaran pemasaran yang diperlukan untuk 

mencapai kesuksesan pasar. Melalui analisis persaingan, perusahaan dapat 
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memahami siapa pesaingnya, seberapa besar tingkat intensitas persaingan yang 

ada, dan keunggulan apa yang harus dikembangkan dalam rangka bersaing 

secara selektif menghadapi para pesaing merek langsung atau para pesaing kelas 

produk yang tidak langsung. 

 

2.1.2 Strategi Acuan/Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, berkembang dan 

mampu bersaing. Dalam rangka inilah, maka setiap perusahaan selalu menetapkan 

dan menerapkan strategi dan cara pelaksanaan kegiatan pemasarannya. Kegiatan   

pemasaran   yang  dilakukan,   diarahkan   untuk dapat mencapai sasaran 

perusahaan yang dapat berupa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dalam jangka 

panjang dan share pasar tertentu serta total unit dan total volume penjualan tertentu 

dalam suatu jangka waktu tertentu. Pengarahan kegiatan pemasaran tersebut hanya 

mungkin dapat dilakukan denga menetapkan garis-garis besar pedoman atau 

patoakan/panduan umum perusahaan dalam bidang pemasaran, yang sering dikenal 

dengan kebijakan pemasaran. Kebijakan pemasaran tentunya sejalan dengan konsep 

pemasaran, yang menekankan pemberian pelayanan yang memuaskan kepada 

konsumen, melalui kegiatan dan strategi pemasaran yang terpadu dan 

memungkinkan diperolehnya keuntungan/laba dalam jangka panjang (Assauri, 

2015). 

Ada empat unsur atau variabel strategi acuan/bauran pemasaran (Assauri, 

2015) : 

a. Strategi produk 

b. Strategi harga 

c. Strategi penyaluran/distribusi, dan 

d. Strategi promosi 

Keempat strategi tersebut saling mempengaruhi (independent), sehingga 

semuanya penting sebagai satu kesatuan strategi, yaitu strategi acuan/bauran. 
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Sedangkan strategi marketing mix ini merupakan bagian dari strategi pemasaran 

(marketing strategy), dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan unsur- 

unsur atau variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan 

perusahaan, untuk mencapaitujuan perusahaan dalam bidang pemasaran. 

Bauran pemasaran yaitu variabel-variabel yang akan diawasi yang disusun 

oleh perusahaan tersebut untuk memuaskan kelompok yang ditarget. Menurut Fuad 

(2006), Bauran pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang terpadu dan saling 

menunjang satu sama lain. Adapun yang termasuk dalam bauran pemasaran yaitu 

product, price, place dan promotion. 

 

2.2 Manajemen Strategi 

 Menurut (Jauch dan Glueck 1997, dikutip oleh Bilung, 2016) manajemen 

strategis adalah sejumlah keputusan dan tindakan yang mengarah pada penyusunan 

suatu strategis atau sejumlah strategi yang efektif untuk membantu mencapai sasaran 

perusahaan. Selanjutnya menurut (Suwarsono 2002, dikutip oleh Bilung, 2016) 

manajemen strategis adalah usaha manajerial menumbuh kembangkan kekuatan 

perusahaan untuk mengeksploitasi peluang bisnis yang muncul guna mencapai tujuan 

yang telah ditetapkan sesuai dengan misi yang telah ditentukan. 

 

2.2.1 Jenis – Jenis Strategi 

Strategi-strategi alternatif yang dapat diambil oleh perusahaan (David, 2004) 

adalah: 

1. Strategi Integrasi 

Integrasi ke depan, integrasi ke belakang, dan integrasi horizontal kadang- 

kadang bersama-sama disebut sebagai integrasi vertikal. Strategi integrasi 

vertikal memungkinkan sebuah perusahaan untuk mendapatkan kontrol atas 

distributor, pemasok, dan atau pesaing. 

a. Integrasi ke depan 
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Integrasi ke depan melibatkan akuisisi kepemilikan atau peningkatan kontrol 

atas distributor atau pengecer. Saat ini semakin banyak produsen (pemasok) 

yang menjalankan strategi integrasi ke depan dengan membuat situs web 

untuk menjual produk secara langsung kepada konsumen. Strategi ini 

menyebabkan kekacauan di beberapa industri. 

b. Integrasi ke Belakang 

Integrasi ke belakang adalah strategi untuk mencari kepemilikan atau 

meningkatkan kontrol atas pemasok perusahaan. Strategi ini sangat cocok 

ketika pemasok perusahaan saat ini tidak dapat diandalkan, terlalu mahal atau 

tidak dapat memenuhi kebutuhan perusahaan. 

c. Integrasi Horizontal 

Integrasi horizontal mengacu pada strategi yang mencari kepemilikan atau 

meningkatkan kontrol atas pesaing perusahaan.  

2. Strategi Intensif 

Kelompok strategi ini disebut sebagai intensif karena mensyaratkan berbagai 

upaya intensif untuk meningkatkan posisi kompetitif perusahaan dengan produk 

yang ada. Kelompok strategi ini meliputi tiga strategi, yaitu: 

a. Strategi Penetrasi Pasar (Market Penetration Strategy) 

Strategi ini dijalankan untuk meningkatkan market share dari produk yang 

ada saat ini pada pasar melalui usaha-usaha pemasaran yang lebih gencar. 

Strategi penetrasi pasar paling sering digunakan dan dikombinasikan dengan 

strategi lain. Cara melakukan strategi penetrasi pasar dengan 

mengkombinasikan pemasaran promosi dan harga, yaitu melalui antara lain 

menaikkan jumlah  tenaga  penjualan, meningkatkan anggaran iklan, 

menawarkan secara gencar berbagai item promosi penjualan, atau bahkan 

meningkatkan aktivitas publisitas. 

b. Strategi Pengembangan Pasar (Market Development Strategy) 

Memperkenalkan produk yang ada saat ini pada pasar baru. Strategi 

pengembangan pasar ke pasar baru ini dijalankan dengan memperluas area 
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geografi baru, menambah segmen baru, mengubah dari bukan pemakai 

menjadi pemakai, menarik pelanggannya pesaing. 

c. Strategi Pengembangan Produk (Product Development Strategy) Merupakan 

strategi yang dijalankan untuk menaikkan penjualan dengan memperbaiki 

atau memodifikasi produk yang ada saat ini.  

3. Strategi Diversifikasi 

Ada tiga tipe umum dari strategi diversifikasi, yaitu konsentrik (terfokus), 

horizontal, dan konglomerat. 

a. Diversifikasi Konsentrik 

Menambah produk atau jasa baru, tetapi berhubungan, secara umum disebut 

diversifikasi konsentrik atau terfokus. Dell computer menjalankan 

diversifikasi konsentrik dengan memproduksi dan memasarkan elektronik 

untuk konsumen seperti televisi layar datar dan MP3 player. Juga, Dell baru-

baru ini membuka toko untuk mengunduh musik secara online. Ini adalah 

contoh strategi diversifikasi konsentrik untuk Dell, karena perusahaan melihat 

bisnis PC menjadi lebih terikat dengan bisnis hiburan karena keduanya 

menjadi lebih digital. 

b. Diversifikasi Horizontal 

Menambahkan produk atau jasa baru, yang tidak berkaitan, untuk pelanggan 

saat ini disebut diversifikasi horizontal. Strategi ini tidak seberesiko 

diversifikasi konglomerat karena perusahaan seharusnya sudah lebih dikenal 

dengan pelanggan saat ini. 

c. Diversifikasi Konglomerat 

Menambah produk atau jasa baru yang tidak terkait, namun dilakukan 

dengan cara mengakuisisi perusahaan lain yang memiliki line of business 

yang sama sekali berbeda. 

4. Strategi Defensif 

a. Retrechment 

Retrechement terjadi jika suatu organisasi mengelompokkan ulang melalui 
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pengurangan kas dan biaya untuk membalikkan penjualan dan laba yang 

menurun. Retrechment didesain untuk memperkuat kompetensi dasar 

organisasi yang unik. Selama retrenchment, penyusunan strategi bekerja 

dengan sumber daya yang terbatas dan menghadapi tekanan dari pemegang 

saham, karyawan, media. Retrenchment dapat melibatkan penjualan tanah dan 

gedung untuk meningkatkan kas, memotong lini produk, menutup bisnis yang 

labanya sangat tipis, menutup   pabrik   yang   tua   dan   kuno,   

mengotomatisasi proses, mengurangi jumlah karyawan, dan menetapkan 

sistem kontrol pengeluaran. 

b. Likuidasi 

Menjual seluruh aset perusahaan, secara terpisah-pisah atau sepotong- 

sepotong untuk nilai rill disebut likuidasi. Likuidasi adalah pengakuan atas 

kekalahan, konsekuensinya dapat menjadi strategi yang sulit secara 

emosional. 

 

2.2.2 Hubungan antara Strategi dengan Pemasaran 

Strategi pemasaran hal yang sangat penting bagi perusahaan di mana staretegi 

pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Hal ini 

juga didukung oleh pendapat Swastha “strategi adalah serangkaian rancangan 

rancangan besar yang menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus 

beroperasi untuk mencapai tujuannya”. Strategi pemasran tidak hanya diperuntukan 

bagi usaha berskala besar saja. Usaha kecil juga membutuhkan strategi pemasaran 

untuk mengembangkan usahanya., karena sering kali pada ssat kondisi kritis justru 

usaha kecillah yang mampu memberikan pertumbuhan terhadap pendapatan 

masyarakat. Menurut W.Y. Stanton pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh 

sistem yang berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan mnenentukan 

harga sampai dengan mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 

bisa memuasakan kebutuhan pembeli actual ataupun potensial (Hermawan, 2012). 

Hubungan strategi pemasaran menjadi sangat penting dalam dunia bisnis, karena 
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pada hakikatnya hubungan ini merupakan langkah-langkah kreatif yang 

berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah perusahaan guna mencapai target 

pemasaran terbaik dalam rangaka mewujudkan kepuasan konsumen secara 

maksimal. Strategi pemasaran sangat diperlukan untuk mencegah penurunan jumlah 

konsumen serta jatuhnya daya saing produk bisnis di pasar. Strategi merupakan daya 

kreatifitas dan daya cipta (inovasi) serta merupakan cara pencapaian tujuan yang 

sudah ditentukan oleh pimpinan puncak perusahaan sedangkan fokus pada 

pemasaran dilakuk an oleh manajer pemasaran. Strategi pemasaran yang menyatu 

merupakan rangkaian proses pemasaran secara lebih maksimal.   Tanpa   adanya   

strategi   pemasaran   tyang   teruji,   bisa   dipastikan pemasaran akan jatuh, terlebih 

apabila muncul berbagai produk kompetitif yang dikeluarkan oleh rival-rival bisnis. 

Melalui strategi ini sebuah proses pemasaran yang baik dapat dipertahankan, 

memberikan cara-cara yang baru yang mebuat para pelanggan senantiasa 

menemukan keunikan dalam produk, hal ini merupakan salah satu startegi yang 

dibutuhkan dalam pemasaran. Desain strategi pemasaran tersebut seperti yang dapat 

kita lihat pada Gambar 2.2:  
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Gambar 2.2 Hubungan Strategi dengan Pemasaran 
(Sumber : Hermawan, 2012) 

 

 

2.3 Perencanaan 

 Perencanaan adalah cara untuk memenangkan persaingan. Perencanaan selalu 

melekat pada kegiatan sehari-hari manusia. perencanaan telah berkembang sejak lama 

dan mengalami banyak perubahan seiring perkembangan waktu. Syarat-syarat yang 

harus ada pada perencanaan adalah sebagai berikut (Pardede, 2011): 

1. Merumuskan masalah 

2. Mengumpulkan Informasi 

3. Menetapkan alternatif 

4. Memilih keputusan perencanaan yang rasional. 

 Selain syarat-syarat diatas, perencanaan juga memiliki prinsip-prinsip sebagai 

berikut (Pardede, 2011): 

1. Penentuan pilihan. 
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2. Penetapan pengagihan sumber daya. 

3. Penetapan dan usaha pencapaian sasaran dan tujuan pembangunan. 

4. Penetapan dan usaha pencapaian sasaran dan tujuan pembangunan. 

5. Berpikir sistem, holistik, dan berkelanjutan. 

 

2.4 Kuesioner 

Kuesioner adalah sebuah alat pengumpulan data yang nantinya data tersebut 

akan diolah untuk menghasilkan informasi tertentu. Selain itu kuesioner merupakan 

alat pengumpulan data primer dengan metode survei untuk memperoleh opini 

responden. Kuesioner sebagai salah satu instrumen penelitian ilmiah banyak dipakai 

pada penelitian sosial, misalnya penelitian dibidang sumberdaya manusia, pemasaran 

serta penelitian tentang keperilakuan (behavioral research)yang menyangkut masalah 

dibidang akuntansi (behavioral accounting) serta keuangan(behavioral finance). 

Kuesioner dapat didistribusikan kepada responden dengan cara: 

1. Langsung oleh Peneliti 

2. Dikirim lewat pos 

3. Dikirim lewat Komputer 

 

2.5 Populasi dan Sampel 

Didalam suatu penelitian diperlukan adanya suatu obyek yang akan diteliti 

yaitu populasi. Menurut Sugiyono populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri 

atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik  tertentuyang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan (Janti, 

2014). 

Sedangkan sampel adalah sebagian atau wakil dari populasi yang memiliki 

karakteristik yang relatif sama dan dianggap bisa mewakili populasi. Ukuran sampel 

memegang peranan penting dan menghasilkan dasar untuk mengestimasi kesalahan 

Sampling (Janti, 2014). 
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2.6 Validitas 

 Validitas instrumen dapat dibuktikan dengan beberapa bukti. Bukti-bukti 

tersebut antara lain secara konten, atau dikenal dengan validitas konten atau validitas 

isi, secara konstruk, atau dikenal dengan validitas konstruk, dan secara kriteria, atau 

dikenal dengan validitas kriteria. Validitas yang mempunyai arti sejauh mana 

ketepatan dan kecermatan suatu instrumen pengukur (tes) dalam melakukan 

fungsiukurnya. Konsep validitas tes dapat dibedakan atas tiga macam, yaitu validitas 

isi, validitas konstruk, dan validitas kriteria. Suatu tes dikatakan memiliki validitas 

yang tinggi apabila alat tersebut menjalankan fungsi ukur secara tepat atau 

memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud dilakukannya pengukuran 

tersebut. Artinya hasil ukur dari pengukuran tersebut merupakan besaran yang 

mencerminkan secara tepat fakta atau keadaan sesungguhnya dari apa yang diukur 

menyatakan bahwa validitas tes pada dasarnya menunjuk kepada derajat fungsi 

pengukurnya suatu tes, atau derajat kecermatan ukurnya sesuatu tes. Maksudnya 

adalah seberapa jauh suatu tes mampu mengungkapkan dengan tepat ciri atau 

keadaan yang sesungguhnya dari obyek ukur, akan tergantung dari tingkat validitastes 

yang bersangkutan. Uji validitas menggunakan rumus korelasi sebagai berikut(Yusup 

2018): 

r =
n�(∑XY)-(∑X)(∑Y�x2

�n∑X-(X∑X)
2
(n∑Y

2
-(∑Y)

2
)

     …(2.1) 

Keterangan : 

r : Koefisien Korelasi produk moment  

∑X : Jumlah Skor dalam sebaran X  

∑Y : Jumlah Skor dalam sebaran Y  

∑X� : Jumlah skor yang dikuadratkan dalam sebaran X  

∑Y2
 : Jumlah skor yang dikuadratkan dalam sebaran Y  

∑X Y : Jumlah hasil kali skor X dan Y yang berpasangan  
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n : Jumlah Responden 

 

2.7 Reliabilitas 

Reliabilitas berasal dari kata reliability berarti sejauh mana hasil suatu 

pengukuran dapat dipercaya. Suatu hasil pengukuran dapat dipercaya apabila dalam 

beberapa kali pelaksanaan pengukuran pada kelompok subyek yang sama, diperoleh 

hasil pengukuran yang relatif sama, selama aspek yang diukur dalam diri subyek 

memang belum berubah. Konsep reliabilitas dalam arti reliabilitas alat ukur berkaitan 

erat dengan masalah kekeliruan pengukuran. Kekeliruan pengukuran sendiri 

menunjukkan sejauh mana tidak konsistennya hasil pengukuran yang terjadi apabila 

dilakukan pengukuran ulang terhadap kelompok subyek yang sama. Sedangkan 

konsep reliabilitas dalam arti reliabilitas hasil ukur berkaitan erat dengan kekeliruan 

dalam pengambilan sampel yang mengacu pada tidak konsistennya hasil ukuran 

apabila pengukuran dilakukan ulang pada kelompok yang berbeda. 

Jika kita menggunakan pengetasan sekali maka kesamaan atau kesetaraan tes 

yang digunakan merupakan syarat mutlak yang harus dipenuhi, karena kemantapan 

atau konsistensi tanggapan terhadap butir-butir yang akan diperiksa. Adapun 

perhitungan seara manual sebagai berikut (Yusup 2018): 

 rxy =[ k

k-1
][1

∑σ2b

σ2-t
]                     ...(2.2) 

Keterangan: 

Rxy = realialibilitas instrument 

K = banyak butir pertanyaan 

∑ σ2b = Jumlah varian butir 

σ
2
b = total variasi 

 

2.8 SWOT 

 SWOT adalah singkatan dari lingkungan internal Strenghts dan 
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Weaghtnesses serta lingkungan eksternal Oppurtinities dalam threats yang dihadapi 

dua bisnis. Analisa SWOT membandingkan antara faktor eksternal peluang dan 

ancam an dengan faktor internal kekuatan dan kelemahan (Rangkuti, 1997). 

Analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi beberapa faktor secara 

sistematis untuk merumuskan 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). Proses pengambilan keputusan strategi selalu 

berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaan. 

Dengan demikian perencanaan strategi harus menganalisis faktor-faktor strategi 

perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) dalam kondisi yang ada 

pada saat ini (Peratiwi dan Subhan, 2017). 

Tujuan utama dari riset SWOT adalah (Rangkuti,1997) : 

1. Menganilisis dan mengklasifikan secara kuantitatif faktor internal dan eksternal 

dalam mempengaruhi bisnis suatu organisasi. 

2. Menganalisi faktor pendorong pemetakannya, dan mendefiniskan strategi 

berdasarkan pemetaan tersebut. 

3. Melihat berbagai alternatif kebiijakan yang mungkin dilakukan berdasarkan 

peluang dan ancaman kedepan.  

4. Strategi SO, strategi ini berdasarkan jalan pikiran perusahaan, dengan 

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang 

sebesar-besarnya. 

5. Strategi ST, strategi ini digunakan dalam kekuatan yang dimilliki perusahaan 

untuk mengatasi ancaman. 

6. Strategi WO, strategi ini ditetapkan berdasarkan pemamfaatan peluang yang ada 

dengan cara memonimalkan kelemahan yang ada. 

7. Strategi WT, strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan 

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada dan menghindari ancaman. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 
 

 

 Tahapan yang dilakukan dalam penelitian ini dapat dilihat pada Gambar 3.1 

sebagai berikut. 

 

 
 

Gambar 3.1 Metodologi Penelitian 
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3.1 Studi Pendahuluan 

 Studi pendahuluan merupakan tahapan pertama yang dilakukan oleh penulis 

dalam melakukan penelitian. pada tahapan ini penulis melakukan observasi dan 

mencari permasalahan yang akan diangkat menjadi objek penelitian. Studi 

pendahuluan yang dilakukan penulis adalah dengan melakukan kunjungan ke 

Yumuofficial. Dalam melakukan studi pendahuluan penulis mendapatkan permasalah 

dari pemilik Yumuofficial tentang keuntungan yang didapat masih bersifat fluktuatif. 

 

3.2 Studi Literatur 

 Studi literatur dilakukan penulis dengan mencari sumber-sumber yang 

berkaitan dengan penelitian. sumber-sumber tersebut didapatkan dari jurnal, buku, 

dan penelitian yang berkaitan dengan judul yang akan diangkat oleh penulis. Selain 

itu juga pada tahapan studi literatur dapat membantu peneliti dalam meganalisa dan 

menetukan tahapan-tahapan yang sesuai dalam menyelesaikan penelitian. 

 

3.3 Perumusan Masalah 

 Rumusan masalah didapatkan setelah melakukan studi pendahuluan. Rumusan 

masalah ini menjadi dasar dari penulis dalam melakukan pengolahan data agar dapat 

memberikan jawaban dari rumusan masalah. Adapun rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah bagaimana menganalisis strategi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan dengan menggunakan metode SWOT? 

 

3.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

 Tujuan dari penelitian didapatkan untuk mendapatkan jawaban permasalahan 

yang dihadapi dalam penelitian. Tujuan penelitian diambil dari permasalahan 

mengenai cara memasarkan produk untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. 

Selain itu juga untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancamana pada 

Toko Yumuofficial.  Manfaat dari penelitian ini adalah dapat membantu peneliti 
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dalam mengimplementasikan ilmu-ilmu yang didapatkan di perkuliahan dalam 

bidang pemasaran dan dapat mengimplementasikan penggunaan metode SWOT. 

Selain itu juga bagi pemilik usaha penelitian ini memiliki manfaat dapat memberikan 

usulan kepada pemilik usaha dalam melakukan strategi-strategi pemasaran yang dapat 

memberikan hasil yang optimal. 

 

3.5 Pengumpulan Data 

 Pengumpulan data dilakukan dengan mengumpulkan data primer dan data 

sekunder. 

1. Data Primer 

Data merupakan data yang didapatkan oleh peneliti dengan melakukan 

penyebaran keusioner.  

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh melalui media perantara atau 

secara tidak langsung yang berupa catatan, bukti yang telah ada, atau arsip 

baik yang dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum. 

3.6 Pengolahan Data 

 Pengolahan data yang dilakukan dalam penelitian ini menggunakan metode 

SWOT. Tahapan yang dilakukan dalam pengolahan dengan menggunakan metode 

SWOT adalah sebagai berikut: 

1. Membuat Matriks IFE dan EFE 

2. Matriks IE 

3. Matriks Analisa SWOT 

 

3.7 Analisa 

 Setelah melakukan pengolahan data maka selanjutnya hasil dari data yang 

sudah diolah tersebut dianalisa sehingga didapat data yang kemudian dapat digunakan 

sebagai dalam penyimpulan akhir permasalahan. 
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3.8 Kesimpulan 

 Tahapan akhir dari penelitian ini berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan 

berisikan jawaban dari tujuan dilakukannya penelitian, dan saran berisikan masukan 

yang bersifat mendukung atau masukan yang baik terhadap penelitian selanjutnya. 
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BAB VI 

PENUTUP 
 

 

6.1 Kesimpulan 

 Adapun kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Untuk merencanakan pemasaran Yumuofficial harus meningkatnya penjualan 

melalui sosial media dapat menjadi langkah pemasaran yang diambil oleh 

Yumuofficial dalam memasarkan produknya. Pemasaran produk tersebut 

dapat dilakukan dengan membuat video pemasaran yang membuat pembeli 

tertarik Pertimbangan untuk membuka cabang baru dipilih dengan 

meminimalkan kelemahan yang dimiliki serta menghindari ancaman yang 

ada. Dengan selalu meningkatkan dan memanfaatkan potensi yang besar dari 

perusahaan terhadap pangsa pasar, dengan memperhatikan beberapa ancaman 

yang ada tentunya perusahaan akan memanfaatkan kekuatan yang sudah 

dimilki Yumuofficial untuk dapat bersaing dan mendapatkan keuntungan 

yang lebih serta tercapainya tujuan dari Yumuofficial. 

2. Yumuofficial memiliki produk bermerk dengan harga yang terjangkau, selain 

itu lokasi Yumuofficial yang strategis dapat menjadi kelebihan yang dimiliki 

Yumuofficial dalam menutupi kelemahannya seperi ketersediaan barang yang 

terbatas dan membutuhkan runagan penyimpanan barang yang luas. 

Yumuofficial harus dapat bersaing dengan penjual pakaian bekas lainnya yang 

menjadi ancaman bagi Yumuofficial. 

 

6.2 Saran 

 Saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Saran untuk penelitian lebih lanjut adalah perlu mengembangkan kerangka 

konseptual dan menerapkan metode baru dalam melakukan analisis 

pemasaran 

2. Hasil penelitian ini dapat menjadi petimbangan bagi Yumuofficial dalam 

menentukan alternatif yang akan dipilih untuk meningkatkan penjualan dan 

pemasaran produk. 
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