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ABSTRACT 

Rumah Butik Galuh Kids is a business in the industry of selling children’s and adult clothing. This 
research was conducted due to the decline in sales occurring monthly and yearly. This issue is caused by 
internal and external factors, particularly marketing, which is only carried out through social media with a 
limited number of followers, impacting the business’s overall marketing efforts. Promotions are only 
conducted at certain times. The purpose of this research is to identify the problems that are contributing to 
the sales decline at Rumah Butik Galuh Kids. To address these issues, the research employs the SOAR and 
QSPM methods to develop alternative strategies that can support revenue growth in the coming years. 
Based on the results of the research, the IE matrix places Rumah Butik Galuh Kids in column V, indicating 
a "hold and maintain" strategy, which involves market development and product development. The SOAR 
matrix generates eight alternative strategies, which are then analyzed using the QSPM method to 
determine the most effective strategies 
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ABSTRAK 

Rumah Butik Galuh kids merupakan salah satu usaha industri yang bergerak di bidang penjualan 

pakaian anak-anak maupun orang dewasa, Dalam hal ini penelitian ini diambil  dikarenakan 

adanya penurunan penjualan setiap bulan dan tahunnya karena pemasaran yang dilakukan hanya 

menggunakan social media yang hanya beberapa saja pengikutnnya dan promosi yang dilakukan 

hanyalah pada saat waktu tertentu saja. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 

permasalahan apa saja yang dapat menurunkan penjualan di Rumah Butik Galuh Kids dengan 

dapat nya permasalahan di rumah butik galuh kids dilakukanlah penelitian dengan menggunakan 

metode SOAR dan QSPM untuk alternatif strategi apa yang digunakan demi menunjang 

penghasilan setiap tahun kedepannya, berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan didapat pada 

matriks IE berada pada dalam kolom V yaitu strategi hold and maintain yaitu pengembangan pasar 

dan pengembangan produk. Pada Matriks SOAR yaitu menghasilkan 8 alternatif strategi, begitu 

hasil dari SOAR maka dilakukan analisis matriks menggunakan metode QSPM 

Kata Kunci— Marketing, SOAR, QSPM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 LATAR BELAKANG 

Dalam konteks era modern saat ini terutama di Indonesia banyak terjadi 

perubahan dan kemajuan yang terjadi pada dunia bisnis modern. Persaingan yang 

sangat pesat dan tingkat teknologi yang sudah cukup memadai dapat 

mempengaruhi bisnis serta usaha yang sedang berjalan. Yang mana setiap 

pembisnis selalu memantau dan upgrade dalam menjalankan usaha tersebut serta 

dapat bersaing dengan pasar. Setiap pelaku bisnis harus bisa berinovasi dan kreatif 

dalam menyusun strategi-strategi yang sangat efektif dan efesien pada bisnis 

tersebut sehingga pelaku bisnis dapat bersaing dengan pelaku bisnis lainnya dan 

dapat menarik konsumen kedalam bisnis tersebut. 

Usaha rumah butik sangat berkembang pesat di Indonesia terutama di 

pekanbaru, sehingga banyak pesaing yang membuat rancangan atau inovasi agar 

masyarakat dapat memilih rumah butik tersebut. Rumah butik banyak diminati 

oleh semua kalangan mulai dari anak-anak, remaja, maupun orang dewasa.yang 

mana semua kalangan juga harus mempunyai fashion atau penampilan yang 

menarik. Usaha rumah butik memiliki modal yang begitu lumayan besar, mulai 

dari peralatan, bahan pakaian, baju anak-anak maupun orang dewasa. Tetapi usaha 

ini masih belum memiliki strategi pemasaran yang baik serta peluang usaha agar 

konsumen dapat tetap bertahan di rumah butik tersebut dan dapat bersaing dengan 

pasar. 

Rumah Butik Galuh kids merupakan usaha yang bergerak di bidang 

penjualan pakaian anak-anak maupun orang dewasa, yang mana Rumah Butik 

Galuh kids tersebut sudah berdiri sejak 3 tahun yang lalu oleh ibu SSri Mulyani di 

pekanbaru dan dikelolah oleh anaknya bernama Galuh Mreta Spakista. Rumah 

Butik Galuh kids ini memiliki harga yang begitu terjangkau. Sejak usaha ini 

berdiri pemasaran yang hanya di lakukan di usaha tersebut hanya mengunakan 

sosial media seperti Instagram, Dampak kurangnya pengikut di sosial media dapat 

pula mengsugesti pendapatan rumah butik tersebut dan kurang taunya masyarakat 
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sehingga pesanan atau pembelian produk yang ada pada rumah butik tersebut 

menurun tiap tahunnya, dapat di lihat dari data penjualan beberapa tahun terakhir 

di rumah butik galuh kids pada table 1.1 berikut: 

Tabel 1.1 Data Penjualan Rumah Butik Galuh Kids tahun 2021-2023. 

(Sumber:Pengumpulan Data, 2024) 

 

Dari tabel diatas pada tahun 2021 hanya menghasilkan pesanan dengan 

jumlah pesanan hanya mencapai 1.450 pesanan dengan omset Rp.175.428.000. 

Pada tahun berikutnya pada 2022 pesanan berjumlah 1.845 pesanan, dengan omset 

Rp.203.702,000 pertahunnya. Dan untuk di tahun 2023 pesanan semakin menurun 

hanya mencapai 1.463 pesanan dengan omset Rp.161.879.000. karena banyaknya 

rumah butik pesaing yang menawarkan harga yang rentan lebih murah dan juga 

strategi yang selalu di perbarui serta promo sehingga konsumen mempunyai 

banyak pilihan dalam memesan pakaian dirumah butik lain. Berikut perbandingan 

tabel 1.1 terlihat terjadi pengurangan minat para konsumen tiap tahunnya pada 

rumah butik galuh kids. Adapun perbandingan jumlah pesanan pada rumah butik 

galuh kids bersama kompetitor lainnya terlihat di Tabel 1.2 tentang perbandingan 

penjualan rumah butik galuh kids dan kompetitor lainnya. 

Tabel 1.2 Perbandingan Rumah Butik Galuh Kids & Kompetitor 

No Nama Butik Alamat 
Penjualan/Tahun 

(Rp) 

1. Rumah Butik Galuh Kids .Jl.Gardenia I,Karya indah,Pekanbaru 203.702.000 

2. Vinia Butik JlTuah Karya,Pekanbaru 240.000.000 

3. Shabrina QueenBoutique Jl.Delima,Pekanbaru 233.000.000 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024) 

 

Dari Tabel 1.2 penjualan di Rumah Butik Galuh Kids paling minim atau 

sedikit pembeli di bandingkan dengan kompetitor-kompetitor yang juga baru 

memulai usahanya di bidang pakaiaan anak anak maupun orang dewasa, terdapat 

perbedaan angka penjualan dan omset yang begitu cukup jauh dari Butik lainnya. 

Kompetitor 1 bernama Vinia Butik yang berada di Jl. Tuah Karya Pekanbaru rata-

Tahun 
Target/Tahun 

(pcs) 

Target/Tahun 

(Rp) 

Penjualan/Tahun 

(Pcs) 

Omset/Tahun 

(Rp) 

2021 2.700 210.000,000 1.450 175.428,000 

2022 2.700 245.000.000 1.845 203.702.000 

2023 2.700 180.000.000 1.463 161.879.000 
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rata dengan omset Rp. 240.000.000. Berikutnya Kompetitor dengan nama 

Shabrina Queen Boutique yang berada di Jl. Delima Pekanbaru dengan omset Rp. 

233.000.000 pada tiap tahunnya. 

Dari data yang di dapat, penulis ingin mengetahui apa penyebab terjadinya 

pendapatan yang kurang maksimal dari Rumah Butik Galuh Kids tersebut. dengan 

dilakukannya survei pendahuluan, Dalam penelitian ini peneliti melakukan studi 

pendahuluan dengan menyebar kuesioner pada masyarakat dengan tujuan apakah 

masyarakat kurang mengetahui atau kurang minatnya dengan Rumah Butik Galuh 

Kids tersebut, Rekapan hasil kuesioner studi pendahuluan tersebut dapat dilihat 

pada tabel 1.3 berikut: 

Tabel 1.3 Rekapitulasi Hasil Kuesioner Pendahuluan 

No Pertanyaan 

Jawaban 

Responden Hasil Kuesioner 

Ya Tidak Persentase % 

1. 
Apakah anda mengetahui tentang Rumah    

Butik Galuh Kids? 3 7 30 70 

2. 
Apakah anda mengetahui apa keunggulan di 

Rumah Butik Galuh Kids ? 2 8 20 80 

3. 
Apakah anda mengetahu harga pakaian yang ada 

pada Rumah Butik Galuh Kids? 3 7 30 70 

4. 
Apakah anda mengetahui lokasi Rumah Butik 

Galuh Kids? 5 5 50 50 

5. 
Apakah anda tertarik untuk membeli pakaian di 

Rumah Butik Galuh Kids? 4 6 40 60 

(Sumber Pengumpulan Data, 2024) 

Dilihat dari Tabel 1.3 terlihat bahwa masih banyak masyarakat yang tidak 

mengetahui tentang Rumah Butik Galuh Kids. Dapat dilihat dari jawaban 

masyarakat yang diberi pertanyaan mengenai Rumah Butik Galuh Kids. Hasil 

pertanyaan kuesioner menjunjukan bahwa hanya 30% yang mengetahui tentang 

Rumah Butik Galuh Kids dan yang tidak mengetahui lebih banyak dari pada 

yang mengetahui, yang tidak mengetahui tentang Rumah Butik Galuh Kids 

70%, dari beberapa masyarakat yang diberikan kuesioner juga masih sedikit yang 

mengetahui keistimewaan atau keunggulan dari Rumah Butik Galuh Kids hanya 

20% dan yang mengetahui tidak keistimewaannya lebih banyak yaitu 80%, untuk 
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mengetahui harga dari pakaian tersebut peneliti juga memberikan pertannyaan 

mengenai harga, dan yang mengetahui harga hanya 30% dan yang tidak 

mengetahui lebih banyak yaitu 70%, untuk lokasi dari Rumah Butik Galuh Kids 

tersebut responden yang diberikan pertanyaan sama sama hanya 50%-50%. 

Ketertarikan masyarakat juga kurang dalam membeli pakaian anak-anak dan 

orang dewasa yang ada di Rumah Butik Galuh Kids masyarakat yang hanya 

tertarik membeli pakaian  hanya sekitar 40%. 

Untuk menyelesaikan suatu permasalahan pihak Rumah Butik Galuh Kids 

harus mengetahui strategi pemasaran yang tepat untuk masyarakat agar 

masyarakat lebih tertarik untuk datang dan membeli Pakaian di Rumah Butik 

Galuh Kids. langkah langkah yang dilakukan banyak untuk membuat masyarakat 

tertarik membeli seperti promosikan melalui sosial media dan memberikan harga 

promo, dan tentu langkah langkah dalam memasarkan tentu memilih prioritas 

strategi yang dapat dijalankan, untuk menjalankan strategi pemasaran pada 

Rumah Butik Galuh Kids tersebut perlu menggunakan strategi yaitu 

menggunakan metode SOAR dan QSPM. 

SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, and Results) merupakan 

kekuatan, kesempatan, aspirasi dan hasil dalam suatu strategi. SOAR dapat 

membuat kerangka baru perencanaan strategis yang dikembangkan oleh 

perusahaan, kerangka perencanaan strategis dengan pendekatan yang berfokus 

pada kekuatan dan mencari untuk mengerti keseluruhan sistem dengan 

memasukkan suara dari stakeholders yang relevan. Pendekatan ini 

memungkinkan organisasi antar organisasi dan individu untuk membangun masa 

depan melalui kolaborasi, pemahaman bersama dan komitmen untuk bertindak 

dalam menarik pelanggan ke perusahaan dan mendapatkana aspirasi dan 

hasil.(Zamita Dan Hanafi, 2020). 

QSPM merupakan matrik yang menawarkan strategi alternatif objektif 

dalam mengambil keputusan memilih strategi apa yang paling tepat untuk 

diterapkan. Yang mana memiliki skor daya Tarik tertinggi. matriks ini digunakan 

untuk meringkas mengevaluasi secara objektif secara internal maupun eksternal 

dalam suatu Perusahaan yang telah di identifikasi (Mahsun, dkk., 2022). 
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Dalam permasalahan tersebut penulis melakukan penelitian dengan judul 

“Usulan Strategi Pemasaran Dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Dengan 

Menggunkan Metode SOAR Dan QSPM Pada Rumah Butik Galuh Kids.(Studi 

Kasus: Rumah Butik Galuh Kids). 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dibahas, maka dirumuskan 

masalah dari penelitian ini adalah bagaimana strategi dan usulan 

pengembangan pemasaran pada usaha Rumah Butik Galuh Kids dengan 

menggunakan analisis SOAR dan QSPM untuk meningkatkan penjualan 

produk Pada Rumah Butik Galuh Kids? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitinan ini adalah sebagai berikut: 

1. Analisa faktor-faktor pemasaran Pakaian anak-anak dan orang dewasa di 

Rumah Butik Galuh Kids. 

2. Rancangan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan di Rumah 

Butik Galuh Kids menggunakan metode SOAR Dan QSPM. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Peneliti 

a. Peneliti dapat mengimpementasikan pembelajaran serta teori yang 

telah didapatkan selama perkuliahan yang dapat memecahkan 

masalah dalam strategi pemasaran di sebuah usaha Rumah Butik 

Galuh Kids. 

b. Dapat menambah pengetahuan mengenai strategi pemasaran yang 

tepat pada usaha yang mau dimulai atau di rintis. 

c. Manfaat penelitian ini sebagai laporan Tugas akhir Mahasiswa untuk 

memperoleh gelar sarjana teknik. 

2. Bagi Rumah Butik Galuh Kids. 
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a. Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi Rumah Butik Galuh Kids 

sebagai alternatif untuk diimplementasikan di kemudian hari dalam 

rangka menjaga pendapatan serta keberlangsungan usaha dalam 

jangka panjang. 

b. Dapat mengetahui strategi alternatif dalam upaya peningkatan 

penjualan di Rumah Butik Galuh Kids. 

3. Bagi Pihak Lainnya 

 Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan atau pemikiran bagi 

pihak umum serta pelaku bisnis lain. Dan dapat dijadikan sebagai bahan 

acuan untuk peneliti yang akan datang. 

 

1.5 Batasan Masalah 

Adapun batasan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Penelitian ini hanya dilakukan sampai tahap usulan bagaimana strategi 

pengembangan Pemasaran dan penjualan pada Rumah Butik Galuh Kids. 

2. Penjualan produk pada Rumah Butik Galuh Kids menggunakan data 

histori pada tahun 2021 sampai dengan 2023.  

3. Jumlah Responden untuk kuesioner pendahuluan berjumlah 10 orang.  
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1.6 Posisi Penelitian 

Adapun posisi dalam penelitian ini terhadap penelitian sebelumnya adalah 

sebagai berikut : 

Tabel 1.4 Posisi Penelitian 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024). 

No 
Judul dan 

Penulis 
Permasalahan Metode Hasil 

1. Analisa 

perancangan 

strategi 

pemasaran 

menggunakan 

metode SWOT 

dan QSPM di 

UMKM pempek 

lenli ( Studi 

Kasus: Pempek 

lenlin ) 

(Hanafi, dkk., 

2023) 

Meningkatkan minat 

konsumen terhadap 

produk yang di jual 

dan belum 

optimalnya 

pemasaran ke 

Masyarakat sekitar. 

SWOT 

DAN 

QSPM 

Strategi yang dilakukan 

cukup efektif dalam 

pengembembangan 

produk, serta 

menawarkan harga yang 

stabil tanpa mengurangi 

kualitas produk serta 

memanfaatkan sosial 

media sebagai strategi 

pemasasarannya. 

2. 
Strategi 

Pengembangan 

Usaha pada 

UMKM SHE’S 

Kitchen dengan 

Pendekatan 

SOAR Analysis 

dan Business 

Model Canvas 

(BMC) 

(Syaza, dkk., 

2023) 

Penurunan penjualan 

pada produk yang 

dihasilkan dari tahun 

ketahun pada 

UMKM  SHE’S 

Kitchen 

SOAR 

Hal ini menuntut 

perusahaan untuk lebih 

peka dan kritis terhadap 

perubahan politik, sosial, 

budaya dan ekonomi 

yang ada, serta 

memperbaiki faktor 

internal dan eksternal 

pada suatu Perusahaan. 

3. Strategi 

Pemasaran untuk 

Peningkatan 

Penjualan Kopi 

pada Rene 

Ngopi dengan 

Menggunakan 

Metode SWOT 

dan QSPM 

(Lestari, dkk., 

2023). 

Kurang 

meningkatnya minat 

konsumen dengan 

produk yang ada dan 

pemasaran yang 

kurang efektif dalam 

penyajian  layanan 

pada produk yang 

akan di sajikan. 

SWOT 

DAN 

QSPM 

Hasil analisis yang 

efektivitas dengan 

strategi pemasaran dapat 

menunjukkan bahwa 

pertumbuhan omset dari 

tahun ke tahun dapat 

menjadi acuan efektivitas 

dengan strategi 

pemasaran dalam 

kompetisi kedai kopi. 

4. Analisa strategi 

pemasaran pada  

Usaha kecil 

menengah belum  
QSPM 

Dapat menerapkan 

strategi pemasaran dan  
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Tabel 1.4 Posisi Penelitian (lanjutan) 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024). 

 

 

1.7 Sistematika Penulisan 

Dalam penyusunan penelitian ini secara sistematis diatur dan disusun 

dalam enam bab, yang masing masing terdiri dari sub. Adapun urutan dari 

bab pertama sampai bab terakhir adalah sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini berisikan tentang latar belakang, Rumusan masalah, 

Batasan Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, 

Sistematika Penulisan dalam penulisan laporan. 

No 
Judul dan 

Penulis 
Permasalahan Metode Hasil 

4. UKM roman 

indah di padang 

menggunakan 

metode QSPM. 

(Sari, 2019) 

adanya peluas area 

penjualanan dan 

penyebaran produk 

di berbagai akun 

sosial media. 

 

memperkuat produk dan 

persediaan serta 

menjadikan produk dan 

harga dapat bersain di 

dunia perdagangan. 

5. Analisa SOAR 

pada strategi 

pemasaran di 

industri jasa 

finance (Zamita 

& Hanafi, 

2020). 

Industri jasa finance 

mengalami 

penurunan penjualan 

pada tahun 2018 

maka perlu mengkaji 

penerapan analisa 

SOAR. 

SOAR 

Perusahaan banyak 

memiliki potensi positif 

yang menjadi kekuatan 

peluang usaha dari 

internal maupun 

eksternal. 

6.  
Penerapan 

Strategi 

Pemasaran 

Dalam Usaha 

Meningkatkan 

Penjualan 

Dengan 

Menggunakan 

Metode SOAR 

Dan QSPM Pada 

Rumah Butik 

GaluhKids. 

(Mardiansyah, 

2024) 

Terdapat penurunan 

jumlah pesanan pada 

Rumah Butik dan 

kurangnya 

penyebaran produk 

dari sosial media. 

SOAR 

DAN 

QSPM 

Usaha rumah butik dapat 

menerapkan strategi 

pemasaran yang baik dan 

serta dapat meningkatkan 

penjualan dengan baik. 
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BAB II  LANDASAN TEORI 

Bab ini berisikan konsep dan prinsip dasar yang diperlukan 

untuk memecahkan masalah penelitian, dasar-dasar teori 

untuk mendukung kajian yang akan dilakukan. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini menguraikan tentang kerangka dan bagan aliran 

penelitian, teknik yang dilakukan, tata cara penelitian dan 

data yang akan dikaji serta cara analisis yang dipakai dan 

sesuai dengan bagan alir yang telah dibuat. 

BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Bab ini berisi tentang cara pengumpulan dan pengolahan 

yang berisi objek penelitian yang dilakukan dan penyelesaian 

permasalahan dengan metode-metode sesuai dengan landasan 

teori  

BAB V ANALISA 

Bab Ini Melakukan pembahasan hasil yang diperoleh selama 

penelitian dan kesesuaian hasil dengan tujuan penelitian 

sehingga dapat menghasilkan rekomendasi. 

BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN 

Menyimpulkan inti dari hasil tugas akhir dan memberikan saran 

 
 



 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 
 

 

2.1 Pengertian Butik 

 Butik berasal dari Bahasa perancis yaitu boutique. Dalam Bahasa aslinya, 

butik atau biasa disebut rumah butik adalaha toko-toko kecil untuk mencari 

popularitas, butik merupakan gerai perbelanjaan kecil, terkhusus yang menjual 

atau menawarkan item busana yang elit dan fashionable yang mencakup pakaian 

keseharian. Dalam sejarahnya, butik pernah menjadi tren yang menawarkan 

busana pada tahun 1960-an. Adanya butik tersebut menjadi pasar tradisional dan 

departemen store yang mendapat saingan. Ide atau usaha dari butik ini berawal 

dari yang mempunyai hobby berbelanja melalui lewat online shop dan tertarik 

dalam penjualan ingin membuka usaha butik yang mana pemasarannya hanya 

melalu social media seperti Instagram dan mereka yang datang ke butik itu 

sendiri. 

 

2.1.1 Faktor Mempengaruhi Kepuasan Konsumen Pada Usaha 

Dalam hal ini banyak usaha yang belum melihat Faktor yang 

mempengaruhi kepuasan penggunjung atau pelanggan pada Rumah Butik sebagai 

salah satu bentuk respon psikologis manusia terhadap lingkungannya, karna 

kepuasan pelanggan sangat penting untuk keberlangsungan usaha yang akan di 

jalankan. 

 Kepuasan konsumen merupakan evaluasi purna beli terhadap alternatif 

yang dipilih yang memberikan hasil yang sama atau melampaui harapan 

konsumen. Kepuasan keseluruhan ditentukan oleh kesesuaian harapan yang 

merupakan perbandingan antara kinerja yang dirasakan dengan harapan. 

Kepuasan konsumen juga dapat diartikan sebagai persepsi pelanggan dimana 

harapannya telah terpenuhi atau terlampaui. Kepuasan pelanggan dapat diartikan 

sebagai perbandingan antara ekspektasi atau ekspektasi sebelum pembelian 

dengan persepsi kinerja pasca pembelian. Kesimpulan yang dapat ditarik dari 

definisi di atas adalah bahwa konsep pelanggan pada dasarnya adalah kepuasan, 
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yang meliputi perbedaan antara harapan dan hasil kinerja yang dirasakan. 

Kepuasan pelanggan inilah yang menjadi dasar tercapainya pelanggan yang loyal 

atau setia (Pertiwi, dkk., 2022). 

 

2.2 Pasar (Market) 

Pasar (market) merupakan suatu pertemuan antara penjual dan pembeli 

pada suatu tempat yang akan menukarkan barang atau jasa penjual dan pembeli di 

tempat yang di tentukan. Ciri khas dari sebuah tempat agar disebut pasar adalah 

adanya transaksi kegiatan jual beli. Konsumen akan datang kepasar untuk 

membeli sebuah barang dengan uangnya yang dibawa kepasar untuk membayar 

yang sudah dibeli konsumen. 

Pasar pada dasarnya ialah sekumpulan pembeli dan penjual dari sebuah 

barang dan jasa tertentu. Para pembeli sebagai sebuah kelompok menentukan 

permintaan terhadap sebuah produk, dan para penjual sebagai kelompok lainnya 

menentukan penawaran terhadap produk. Aktivitas usaha yang dilakukan di pasar 

pada dasarnya akan melibatkan dua subjek pokok, yaitu produsen dan konsumen. 

Kedua subjek tersebut masing-masing mempunyai peranan yang sangat besar 

terhadap pembentukan harga barang yang ada di pasar. Fungsi pasar ialah sebagai 

mata rantai yang mempertemukan penjual (yang mempunyai barang dan 

menginginkan uang) dengan pembeli (yang mempunyai uang dan menginginkan 

barang (Mukaromah dan Wijaya, 2020). 

 

2.3 Definisi Pemasaran 

Pemasaran didefinisikan dalam beberapa konteks yang mana sesuai dengan 

pengembangan strategi yang dilakukan suatu perusahaan. Istilah pemasaran secara 

luas dan disebut sebagi konsep pemasaran adalah pemasaran yang di dasarkan 

oleh pengenalan kebutuhan konsumen. Yang mana dapat diartikan sebagai semua 

kegiatan yang diarahkan untuk mengenali dan memenuhi/memuaskan kebutuhan 

dan keinginan konsumen atau pelanggan. 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang harus dilakukan oleh 

perusahaan barang maupun jasa untuk menjaga kelangsungan usahanya. Hal ini 

dikarenakan pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan yang 
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berhubungan langsung dengan konsumen. Oleh karena itu, kegiatan pemasaran 

dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang berhubungan dengan pasar, yang 

mencakup perencanaan strategis yang ditujukan untuk memenuhi keinginan dan 

aspirasi pelanggan untuk mencapai keuntungan yang diinginkan melalui proses 

pertukaran atau transaksi. Inisiatif pemasaran suatu perusahaan harus memuaskan 

konsumen agar dapat memperoleh tanggapan positif dari mereka. Perusahaan 

bertanggung jawab penuh atas kualitas produknya (Rambe dan Aslami, 2021). 

 

2.4 Strategi Pemasaran 

Strategi didefinisikan menjadi proses pembuatan planning untuk manajer   

yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi sambil mengembangkan 

metode atau upaya buat mencapai tujuan tersebut. Secara khusus, strategi 

didefinisikan sebagai tindakan yang bersifat inkremental (selalu meningkat) dan 

berkesinambungan, dilaksanakan berdasarkan perspektif apa yang diharapkan 

pelanggan di masa depan. 

Strategi pemasaran artinya planning yang menguraikan harapan   perusahaan 

maupun usaha mengenai akibat dari berbagai tindakan  atau acara pemasaran 

terhadap permintaan produk atau lini produknya pada pasar sasaran tertentu. 

Program pemasaran meliputi tindakan pemasaran yang bisa memengaruhi 

permintaan produk, termasuk mengganti harga, menyesuaikan periklanan,  

merencanakan  promosi,  menentukan  pilihan  saluran distribusi, Perusahaan 

dapat menggunakan beberapa program pemasaran secara bersamaan, karena setiap 

jenis program seperti periklanan, promosi penjualan, personal selling, pelayanan 

pelanggan, serta pengembangan produk mempunyai pengaruh yang berbeda 

terhadap permintaan pelanggan. (Lestari, dkk., 2023). 

 Adapun pengembangan pada strategi pemasaran adalah sebagai berikut: 

1. Konsumen 

Pemasaran berawal dari kebutuhan dan keinginan konsumen dan berakhir 

dengan loyalitas konsumen. Produsen harus memahami siapa saja 

konsumennya, preferensi, karakteristik, kebutuhan, keinginan, gaya hidup dan 

faktor-faktor apa saja yang berpengaruh terhadap pola konsumsi pelanggan. 
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2. Pesaing  

Apabila terdapat pesaing yang sanggup memuaskan konsumen dengan lebih 

baik, maka pelanggan tersebut akan berpaling kepesaing. Oleh karena itu, 

setiap pelaku bisnis wajib memperhatikan apa saja faktor persaingan.  

3. Perusahaan  

Memuaskan konsumen merupakan tujuan dari perusahaan yang harus dicapai. 

Caranya tidak hanya dengan menekankan pada aspek transaksi, tetapi harus 

lebih fokus pada aspek relasi. Dengan itu dibutuhkan strategi, kinerja, 

kompetensi diri, serta sumber daya (manusia, alam, dinansial, teknologi, 

informasi, waktu dan intelektual). 

 

2.5 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Marketing mix atau bauran pemasaran sangat penting diperhatikan pada 

saat awal pembentukan bisnis usaha seperti butik, Bisnis rumah butik ataupun 

usaha yang seharusnya ditangani dari biaya pekerja, sewa (jika lokasi usaha bukan 

milik pribadi), promosi dan iklan, kualitas produk, pelayanan pelanggan, 

keuntungan dan tentunya sikap untuk melanjutkan tipe bisnis tersebut. 

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan faktor – faktor penting yang 

diperlukan perusahaan atupun pebisnis untuk menghasilkan penjualan pasar yang 

konsisten sesuai dengan harapan perusahaan. Adapun bauran pemasaran terdiri 

dari “empat P”, yaitu produk (product), harga (price), distribusi atau tempat 

(place) dan promosi (promotion).(Hidayah, dkk., 2021). 

Dalam hal ini terdapat faktor-faktor yang dan penjelasan yang harus di 

spesifikan yaitu sebagai berikut: 

1. Produk  

Segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu 

keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, 

orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide. Produk merupakan 

elemen penting dalam sebuah program pemasaran. Strategi produk dapat 

mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. 
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2. Harga 

Jumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk medapatkan produk disebut 

dengan harga. Ada tiga strategi harga yang umumnya digunkan perusahaan, 

yaitu:  

a. Penetapan harga berdasarkan biaya 

b. Penetapan harga berdasarkan nilai  

c. Penetapan harga berdasarkan persaingan. 

3. Promosi 

Promosi adalah mengkomunikasi sebuah produk kepada pelangan dengan 

tujuan membujuk target pasar untuk membeli produk disebut promosi, 

promosi tersebut sangat penting untuk menarik suatu pelanggan dalam suatu 

usaha yang akan dikebangkan. 

4. Tempat 

Tempat merupakan suatu yang sangat penting dalam suatu usaha yang akan 

dikembangkan, hal ini disebabkan karena tempat sangat menjamin suatu 

keberlangsungan usaha yang akan di buat dan menjadi target utama usaha. 

 

2.6 Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel terdiri dari dua cara yaitu probability dan non 

probability. Pembagian ini didasarkan pada ada atau tidaknya peluang yang 

dimiliki tiap anggota populasi untuk menjadikan alasan pada suatu sampel 

(Firmansyah dan Dede, 2022). 

Adapun teknik pengambilan sampel terbagi menjadi dua yaitu probability 

dan non probability yaitu: 

1. Probability Sample 

Metode ini dalam memilih anggota populasi menggunakan proses acak, 

dimana setiap anggota populasi memili peluang untuk menjadi sampel. 

Probability sample meliputi simple random sampling, double sampling, stratified 

sampling, dan cluster sampling (Firmansyah dan Dede, 2022). 

  



 

15 
 

2. Non Probability Sample 

Non Probability Sample merupakan teknik pengambilan sampel dimana 

pemilihan elemen populasi tidak secara acak, jadi anggota populasi dipilih 

berdasarkan pertimbangan tertentu dan berdasarkan kriteria yang telah ditentukan 

oleh peneliti. Non Probability Sample meliputi purposive Sampling, convenience 

sampling, quota sampling, dan snowball sampling (Firmansyah dan Dede, 2022). 

a. Purposive Sampling 

Anggota populasi ditentukan langsung oleh peneliti, sehingga tidak ada 

peluang bagi anggota populasi yang lain untuk menjadi sampel apabila 

diluar perimbangan peneliti. Contohnya peneliti melakukan riset untuk 

mengetahui kualitas pelayanan Bank CBA, dengan teknik ini, peneliti 

memilih nasabah atau responden yang dapat memberikan informasi secara 

maksimal tentang pelayanan bank tersebut dengan kriteria nasabah ke 

bank minimal 3 kali dalam satu bulan, nasabah telah menggunakan semua 

produk layanan di bank tersebut. 

b. Convenience sampling 

Melalui metode ini, peneliti mencari anggota populasi berdasarkan 

kemudahan ditemui dan ketersediaan anggota populasi tertentu. 

Responden sering kali dipilih karena keberadaan mereka pada waktu dan 

tempat dimana tempat penelitian dilakukan, sehingga peluang terpilihnya 

sampel hanya dimiliki oleh anggota populasi yang kebetulan berada 

disekitar tempat penelitian saja. 

c. Quota Sampling 

Dalam metode ini, peneliti menetapkan jumlah atau kuota tertentu untuk 

pemilihan sampel yang mempunyai karakteristik yang diinginkan. 

Katergori atau karakteristik ini ditentukan langsung oleh peneliti. 

d. Snowball Sampling 

Teknik pengambilan sampel yang pada mulanya berjumlah kecil, tetapi 

makin lama makin banyak. Misalkan responden pertama telah 

berpartisipasi dalam penelitian tersebut, kemudian mereka diminta untuk 

memberikan daftar anggota lainnya atau memberikan referensi lain sebagai 
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partisipan berikutnya dan begitu seterusnya, sehingga peluang untuk 

terpilih menjadi sampel hanya dimiliki oleh anggota-anggota populasi 

yang menjadi kenalan. (Firmansyah dan Dede, 2022). 

 

2.7 Ukuran Sampel 

Sampel merupakan bagian dari populasi. Populasi adalah keseluruhan 

elemen atau unsur yang akan kita teliti. Penelitian yang dilakukan atas seluruh 

elemen dinamakan sensus. Idealnya, agar hasil penelitiannya lebih bisa dipercaya, 

seorang peneliti harus melakukan sensus. Namun hal tersebut dapat diwakili 

dengan cara menentukan sampel yang tepat sehingga dapat mewakili seluruh 

populasi yang diamati. Dalam penentuan ukuran sampel terdapat beberapa cara. 

Salah satunya yaitu dengan cara penentuan sampel dengan interval taksiran, 

karena pada penelitian ini jumlah data populasi tidak diketahui. Jika pengambilan 

sampel digunakan untuk menaksir parameter proporsi P maka jumlah sampel 

minimal yang harus diambil dapat ditentukan dengan rumus berikut (Firmansyah 

dan Dede, 2022). 

𝑛 = (Z𝛼/2)² 𝑥 𝑝 𝑥 𝑞 …(2.1) 

𝑒2²  
  

Keterangan :  

n = Jumlah sampel  

Z = Nilai distribusi normal untuk tingkat keberartian α  

α = Tingkat ketelitian  

e = Tingkat kesalahan yang mungkin terjadi 

p = Proporsi yang diharapkan 

 

2.8 Kuesioner 

Kuesioner adalah sarana rekayasa pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberikan serangkaian pertanyaan atau instruksi tertulis kepada 

responden untuk dijawab. Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang efisien 

ketika peneliti yakin tentang variabel yang diukur dan apa yang diharapkan dari 

responden (Sulistiawan, dkk., 2019).  
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Adapun jenis-jenis kuesioner dibagi menjadi 2, yaitu (Fajri, 2020): 

1. Kuesioner Terbuka 

 Kuesioner terbuka (kuesioner pendahuluan) Kuesioner terbuka ini 

merupakan tahapan penelitian pendahuluan yang dilakukan untuk 

memperoleh susunan item-item pertanyaan yang merupakan isi dari kuesioner 

yang sebenarnya yaitu (kuesioner tertutup)  

2. Kuesioner Tertutup 

Kuesioner tertutup Setelah kuesioner terbuka dibagikan, ditentukan mode 

respon responden. Hasil mode respon disusun ke dalam kuesioner tertutup, 

lalu dikembangkan menggunakan skala interval sebagai skala penilaian, dan 

disesuaikan dengan dimensi kualitas layanan dari variabel survey. 

 

2.9 SOAR (Strenghts, Opportunities, Aspirations and Result) 

SOAR dimulai dengan melakukan analisis pada lingkungan eksternal dan 

internal serta industri untuk mencari peluang apa yang tersedia. Kemudian seluruh 

peluang dan kekuatan yang dimiliki akan dimasukkan ke dalam analisis SOAR 

untuk kemudian menghasilkan aspirasi dan hasil. Analisis ini dipilih sebab SOAR 

memiliki kelebihan dimana pendekatan yang diterapkan fokus pada peluang dan 

kekuatan dibandingkan kelemahan dan ancaman, dimana dengan penggunaan 

metode analisis yang tradisional. SWOT, biasanya berakhir pada pencegahan 

terhadap ancaman dan kelemahan sehingga goal terbengkalai. 

SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, and Results) merupakan 

kekuatan, kesempatan,aspirasi dan hasil dalam suatu strategi. SOAR dapat 

membuat kerangka baru perencanaan strategis yang dikembangkan oleh 

perusahaan, kerangka perencanaan strategis dengan pendekatan yang berfokus 

pada kekuatan dan mencari untuk mengerti keseluruhan sistem dengan 

memasukkan suara dari stakeholders yang relevan. Pendekatan ini memungkinkan 

organisasi antar organisasi dan individu untuk membangun masa depan melalui 

kolaborasi, pemahaman bersama dan komitmen untuk bertindak dalam menarik 

pelanggan ke perusahaan dan mendapatkana aspirasi dan hasil.(Zamita Dan 

Hanafi, 2020). 
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SOAR mengintegrasikan Appreciate Inquiry (AI) dengan membingkai 

ulang perencanaan strategis SWOT. Perbedaan mendasar SOAR dan SWOT 

adalah dilibatkannya stakeholder dalam mengidentifikasi dan menganalisis 

kekuatan serta peluang sehingga menciptakan aspirasi, tujuan, strategi, komitmen 

untuk memperoleh hasil. Stakeholder yang diambil pendapatnya pada SOAR 

antara lain kustomer, pekerja, pemegang saham, anggota dewan, supplier, 

volunteer, serta masyarakat dari dampak organisasi. Ketika tidak semua 

stakeholder mampu berpatisipasi, tiap kelompok ada stakeholders yang 

mewakilkan untuk (Zamista dan Hanafi, 2020): 

 

1.  Mengidentifikasi dan membangun kekuatan.  

2.  Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan.  

3. Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih. 

4. Mengidentifikasi dan membangun kekuatan.  

5. Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan.  

6. Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih.  

7. Menentukan dan menyelaraskan tujuan dan sasaran organisasi.  

8. Merevisi atau menciptakan tujuan, sistem, proses, serta struktur baru  

      untuk mendukung tujuan.  

9. Mengimplementasikan rencana untuk membimbing setiap hari dalam 

pengambilan keputusan dan tindakan. 

Perbedaan lain dalam pendekatan SOAR adalah mengidentifikasi dan 

melebarkan kekuatan dan peluang dibandingkan dengan menelusuri masalah, 

kekurangan, kelemahan dan ancaman. Kelemahan dan ancaman tidak diabaikan, 

namun mereka dibingkai ulang dan memberikan fokus yang sesuai dengan 

peluang dan hasil percakapan sehingga kekurangan dan ancaman dapat dikurangi 

atau diubah menjadi kekuatan (Zamista dan Hanafi, 2020). 

 

2.9.1 Analisa SOAR 

Analisis SOAR dapat diawali dengan melakukan diskusi bersama untuk 

menganalisa tujuan dalam pengembangan usaha (initiate) perusahaan atau usaha 
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menggunakan alat analisis strategi SOAR. Kemudian dilanjutkan dengan 

melakukan penyelidikan (inquiry) untuk dapat mempelajari dan menganalisa 

terkait kekuatan (strength) dalam perusahaan dan usaha serta peluang 

(opportunity) apa yang dapat dimanfaatkan. Langkah selanjutnya adalah tahap 

imajinasi (imagine) untuk merancang masa yang akan datang yang diharapkan 

berdasarkan aspirasi (aspiration) dari seluruh karyawan Tahapan selanjutnya 

adalah inovasi (inovate) dimana perusahaan merancang sasaran jangka pendek, 

rencana taktikal dan fungsional, sistem, program, dan struktur yang terintegrasi 

dalam usaha mencapai tujuan perusahaan di masa depan yang sesuai dengan 

harapan menggunakan diagram SOAR dan matriks SOAR (Hartuti dan Rochdiani 

2021). 

 
Gambar 2.1 Analisa SOAR 

 (Sumber: Hartuti dan Rochdiani 2021) 

Pada tahap initiate, dilakukan kegiatan wawancara terhadap stakeholders 

dimana bertujuan untuk mendapatkan feedback mengenai kinerja perusahaan. 

Feedback ini disajikan pada kegiatan perencanaan sebagai bagian dari proses 

perencanaan.Kegiatan yang menguraikan proses perencanaan dengan 

menggunakan SOAR. Pada tahapan inquire, interview dapat dilakukan dengan 

mengajukan pertanyaan melalui PCD (Planning Process Agenda) dan 

menyesuaikan organisasi. Gunakan pertanyaan positif guna mempelajari nilai-

nilai inti, visi, kekuatan , dan peluang potensial setiap anggota organisasi,  

Tahap imagine adalah tahapan merancang masa depan yang diharapkan. 

Dalam fase ini nilai-nilai diperkuat, visi dan misi diciptakan. Sasaran jangka 

panjang dan alternatif strategis dan rekomendasi di umumkan. Tahap innovate 

merupakan perancangan bersama sasaran jangka pendek, rencana taktikal dan 
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fungsional, program, sistem. dan struktur yang terintegrasi untuk mencapai tujuan 

masa depan yang diharapkan. Sedangkan tahap implement merupakan sistem 

tahapan pengakuan dan penghargaan(Hartuti dan Rochdiani 2021). 

 

2.10 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks eksternal Factor 

Evaluation (EFE) 

Matriks IFE merupakan suatu rumusan analisis lingkungan internal yang  

memberikan rangkuman dan evaluasi kekuatan dan kelemahan utama suatu 

perusahaan dalam berbagai bidang fungsional pada suatu unit usaha. Matriks IFE 

ini juga memberikan dasar pengenalan dan evalusi hubungan antara bidang-

bidang fungsional tersebut (Saifudin dan Madinah, 2022). 

Matriks EFE digunakan untuk merangkum peluang dan ancaman pada 

suatu unit usaha dan juga digunakan untuk mengevaluasi perusahaan dilihat dari 

faktor eksternal. Data yang diperoleh mengenai hal-hal seperti ekonomi, sosial 

budaya,lingkungan,teknologi,hukum,politik,dan persaingan pasar industri.Analisis 

matrik EFE dilakukan perhitungan yang sama dengan matrik IFE yaitu 

perhitungan terhadap pembobotan dan pemberian rating pada setiap faktor yang 

ada (Saifudin dan Madinah, 2022). 

 Ada beberapa hal maupun langkah langkah yang perlu di perhatikan pada 

matriks EFE sebagai berikut: 

1.  Buatlah daftar seluruh faktor internal dan faktor eksternal perusahaan yang   

telah diidentifikasi.  

2.  Berikan nilai signifikansi ditentukan dari seberapa tingkat kepentingan 

masing-masing faktor dengan skala skor 1-10. 

3.  Bobot dapat dilakukan dengan membagi total nilai signifikansi dengan nilai 

signifikansi masing-masing faktor. Dengan total bobot harus sama dengan 

1,0. 

4.  Memberikan skor pada setiap faktor berdasarkan kondisi lokasi penelitian, 

seberapa besar pengaruh faktor tersebut terhadap perusahaan saat ini dengan 

skala penilaian   

1 = respon dibawah rata-rata  
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2 = respon rata-rata 

3 = respon diatas rata-rata 

4 = respon sangat bagus 

Peringkat didasarkan atas keadaan perusahaan, sedangkan bobot pada langkah 

2 didasarkan pada industri. Peluang maupun ancaman dapat memperoleh 

peringkat 1, 2, 3 dan 4. Kalikan bobot nilai dengan nilai peringkat untuk 

mendapatkan skor bobot. 

5.  Mengalikan setiap bobot dan rating faktor untuk mendapatkan skor rata-rata. 

6.  Menjumlahkan skor bobot untuk memperoleh total skor rata-rata yang mana 

akan menunjukan kondisi dan daya saing perusahaan. Skor total 4,0 

mengidentifikasi bahwa organisasi merespon dengan cara yang luar biasa 

terhadap peluang - peluang dan ancaman - ancaman di pasar industinya. 

Sementara, skor total 1,0 menunjukkan bahwa organisasi tidak memanfaatkan 

peluang-peluang dan ancamanancaman ekternal. 

Tabel 2.1 Bentuk matriks IFE dan EFE 

Faktor strategi Bobot Rating Bobot x Rating Komentar 

Faktor 1     

Faktor 2     

Total     

(Sumber: Wardoyo, 2011) 

Dalam membuat matriks ini dibutuhkan penilaian yang bersifat intuitif. 

Tahapan kerja yang harus dilakukan antra lain:  

1.  Buatlah daftar faktor-faktor internal dan eksternal yang diidentifikasi dalam 

proses audit internal, terdiri kekuatan dan kelemahan.  

2.  Tentukan bobot pada setiap faktor dari 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 

(terpenting). Jumlah seluruh bobot harus sebesar 1,0. Nilai bobot dicari dan 

dihitung berdasarkan rata-rata industrinya.  

3.   Tentukan rating setiap critical success factor antara 1 sampai 4, di mana:  

1. = Sangat Lemah  

2. = Lemah  

3. = Kuat  

4. = Sangat Kuat  
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4. Rating mengacu pada kondisi perusahaan, sedangkan bobot mengacu pada 

industri dimana perusahaan berada.  

5.  Kalikan bobot nilai dengan nilai ratingnya untuk menentukan nilai yang 

dibobotkan untuk setiap variabel. Jumlahkan semua skor masing-masing 

variabel untuk memperoleh skor bobot total organisasi. Untuk mendapatkan 

skor total bagi perusahaan yang dinilai. Nilai ratarata adalah 2,5. Jika nilai di 

bawah 2,5 menandakan bahwa secara internal, perusahaan adalah lemah. 

Sedangkan jika nilai berada di atas 2,5 menandakan posisi internal kuat. 

Sama halnya dengan matriks EFE. Matriks IFE terdiri dari cukup banyak 

faktor. Jumlah faktor - faktornya tidak berdampak pada jumlah bobot karena 

selalu berjumlah 1,0. 

 

2.11 Matriks IE (Internal dan Eksternal) Dan SOAR 

Matriks IE dibuat berdasarkan hasil dari matriks IFE dan EFE. Matriks IE 

ini bertujuan untuk menentukan posisi perusahaan pada matriks IE agar dapat 

diketahui strategi yang harus dilakukan perusahaan secara umum. Suatu analisi 

yang digunakan untuk memetakkan posisi unit usaha agar dapat memudahkan unit 

usaha dalam penentuan strategi alternatif pengembangan yang tepat untuk 

menghadapai persaingan dan pertumbuhan bisnis dimasa depan dari suatu 

perusahaan disebut matriks Internal Eksternal (IE). Hasil yang diperoleh dari 

matrik IFE dan EFE digunakan untuk menyusun matrik IE (Satoto Dan 

Norhabibah, 2021). 

 Ada tiga bagian dalam matrik IE yang harus di terapkan dalam strategi 

pemasaran antara lain: 

1.   Sel I, II atau IV Digambarkan sebagai tumbuh dan membangun. Strategi yang 

intensif atau integratif bisa menjadi paling tepat bagi divisi-divisi ini.  

2.  Sel III, V atau VII Dapat ditangani dengan baik melalui strategi menjaga dan 

mertahankan penetrasi pasar, dan pengembangan produk adalah dua strategi 

yang paling banyak digunakan di divisi ini.  

3.  Sel VI, VIII atau IX Panen atau divertasi. Perusahaan dapat melakukan 

strategi likuidasi, divestasi (pengurangan beberapa jenis aset baik dalam 
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bentuk finansial atau barang, dapat pula disebut penjualan dari bisnis yang 

dimiliki oleh perusahaan), dan pengurangan usaha. 

 Metode yang digunakan untuk menyusun strategi meningkatkan usaha 

penjualan ini dapat dengan metode SOAR. Penekanan metode SOAR tersebut 

penggunaan kekuatan dan peluang yang dimiliki perusahaan untuk menghasilkan 

aspirasi dan hasil. SOAR melibatkan seluruh tingkatan dan area fungsional dalam 

sebuah organisasi. Dengan SOAR, pusat perhatian ada pada organisasi dan 

memperbesar apa yang saat ini sudah dilakukan dengan baik, dibandingkan 

berkonsentrasi pada ancaman dan kelemahan yang dihadapi (Zamista dan Hanafi, 

2020). 

 

2.12 Matriks QSPM 

Metode QSPM adalah metode lanjutan yang dapat dilakukan setelah 

SWOT yang mana metode tersebut merupakan matrik yang menawarkan strategi 

alternatif objektif dalam mengambil keputusan memilih strategi apa yang paling 

tepat untuk diterapkan. Yang mana memiliki skor daya Tarik tertinggi. matriks ini 

digunakan untuk meringkas mengevaluasi secara objektif secara internal maupun 

eksternal dalam suatu Perusahaan yang telah di identifikasi (Mahsun, dkk., 2022). 

Berdasarkan kondisi tersebut diperlukan suatu metode yang dapat 

mengakomodasi terjadinya keterkaitan antar kriteria yaitu metode QSPM 

(Quantitative Strategic Planning Matrix) yang mana antar lain: 

1. Buatlah daftar faktor peluang atau ancaman eksternal perusahaan dan 

kekuatan atau kelemahan internal di kolom kiri dari Matriks QSPM. 

Faktorfaktor tersebut harus diambil dari matriks IFAS dan matriks EFAS 

pada analisis SWOT. 

2.   Tetapkan nilai bobot untuk masing-masing faktor eksternal dan internal. Nilai 

bobot adalah sama dengan nilai bobot pada matriks IFAS dan EFAS.  

3.  Periksa tahap 2 (cocokkan), dan identifikasi strategi alternatif yang harus 

dipertimbangkan organisasi untuk diterapkan. Strategi yang memiliki nilai 

paling tinggi diletakkan di baris paling atas.  



 

24 
 

4.  Tentukan nilai dari Attractive Score (AS) yang didefinisikan sebagai nilai 

numerik yang menunjukkan daya tarik relatif dari masing-masing faktor pada 

serangkaian alternatif strategi yang diberikan. Skala untuk nilai AS adalah 1- 

4, dimana 1 = tidak menarik, 2= menarik, 3= cukup menarik dan 4= sangat 

menarik. Gunakan tanda hubung (-) untuk menyatakan bahwa sebuah faktor 

tidak mempengaruhi terhadap pilihan yang akan dibuat. Catatannya apabila 

kita menggunakan tanda hubung pada salah satu strategi maka strategi yang 

lainnya pada kolom yang sama juga harus diberi tanda hubung yang 

mengindikasikan tidak mempengaruhi pilihan yang akan dibuat.  

5.  Hitunglah nilai Total Attractive Score (TAS) yang diperoleh dari hasil 

perkalian nilai bobot dan Attratctive Score (AS).  

6.  Hitunglah nilai Sum Total Attractive Score (STAS) untuk mengetahui strategi 

yang paling baik digunakan dengan melihat nilai tertinggi. 

 

2.13 Uji Validitas 

Uji validitas merupakan uji yang berfungsi untuk melihat apakah suatu alat 

ukur tersebut valid atau tidak valid. Alat ukur yang dimaksud disini merupakan 

pertanyaan-pertanyaan yang ada dalam kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid 

jika pertanyaan tersebut pada kuesioner dapat mengungkapkan sesuatu yang 

diukur oleh kuesioner (Janna dan Herianto, 2021).  

 

Adapun kriteria pengujian validitas yaitu (Janna dan Herianto, 2021): 

1. Kriteria pengujiannya yaitu: H0 diterima apabila r hitung > r tabel, (alat ukur 

yang digunakan valid) H0 ditolak apabila r statistik ≤ r tabel (alat ukur yang 

digunakan tidak valid) 

2. Cara menentukan besar nilai R tabel R tabel = df (N-2), tingkat signifikansi 

uji dua arah. 

Semakin tinggi validitas instrumen menunjukkan semakin akurat alat 

pengukur itu mengukur suatu data. Pengujian validitas ini penting dilakukan agar 

pertanyaan yang diberikan tidak menghasilkan data yang dari gambaran variabel 

yang dimaksud (Amanda, dkk., 2019). 
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r x y=
N ( ∑ XY)-( ∑  X) ( ∑  Y)

√{ N( ∑ X2)-( ∑ X)²} {N ( ∑ Y2 )-( ∑  Y)²} 

                  …(2.2) 

Keterangan: 

rxy = koefisien korelasi 

n = jumlah responden 

xi = skor setiap item pada instrumen  

yi = skor setiap item pada kriteria 

 

2.14 Uji Reabilitas 

Uji reliabilitas adalah menguji apakah hasil kuesioner atau angket dapat 

dipercaya atau tidak. Pengujian realibilitas instrumen dapat dilakukan secara 

eksternal maupun internal. Secara eksternal dapat dilakukan dengan test retest 

(stability), eguivalent, dan gabungan keduanya. Uji reliabilitas merupakan 

kelanjutan dari uji validitas, dimana item yang diuji adalah hanya item yang valid 

(Engkus, 2019). 

Berikut adalah rumus varian item, varian total dan varian skor (Yusup, 

2018): 

Si
2= 

JKi

n
- 

JKs

n²
                                              …(2.3) 

St
2= 

∑  Xt
2

n
- 

( ∑  Xt)²

n
               ...(2.4) 

Si=
∑ Xi

2
- (

∑  Xi

N
)²

N
                                   …(2.5) 

Keterangan:  

si2 = varian tiap item  

JKi = jumlah kuadrat seluruh skor item 

JKs = jumlah kuadrat subjek 

n = jumlah responden  

st2 = varian total  

Xt = skor total 

N = jumlah pernyataan  

Xi = nilai data ke-i 
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Berikut adalah rumus uji reliabilitas alfa cronbach (Yusup, 2018): 

                                      ri= [
k

(k-1)
]   [1 

∑  si
2

st
2 ]                                       …(2.6) 

Keterangan: 

 ri = koefisien reliabilitas Alfa Cronbach  

k = jumlah item soal  

∑ st
2 = jumlah varian skor tiap item  

st 
2= varian total 



BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 
 Berikut Merupakan Tahapan-Tahapan Atau flowchart yang dilakukan pada 

Rumah Butik Galuh Kidz adalah sebagai berikut: 

 

Mulai

Studi Pendahuluan

Studi LIteratur

Identifikasi Masalah

Rumusan Masalah

Tujuan Penelitian 

Manfaat Penelitian

Pengumpulan Data

Data Primer

-Wawancara

-Penyebaran Kuesiner

Data Sekunder

-Profil Perusahaan

-Data Penjualan

Pengolahan Data

- Identifikasi Variabel dan Indikator

- Penentuan Populasi dan sampel

- Penyusunan dan Penyebaran   

Kuesioner

- Uji Validitas dan Uji Reabilitas

- Matrisk IFE dan EFE

- Matriks Internal-External (IE) dan 

SOAR

- Analisa SOAR

- Analisa QSPM

Analisa

Kesimpulan

Selesai

 
Gambar 3.1 Flowchart 
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3.1 Studi Pendahuluan 

 Studi pendahuluan pada penelitian ini dilakukan dengan cara survei 

lapangan pada usaha Rumah Butik Galuh Kids yang berads di pekanbaru. Studi 

pendahuluan ini bertujuan mengetahui lebih mendalam tentang informasi yang 

diperlukan dalam menetapkan objek dan permasalahan di lokasi penelitian untuk 

dicari solusinya. Dari informasi yang didapatkan tersebut diharapkan pembahasan 

dalam penelitian ini menjadi teratur dan terarah. 

Adapun cara dalam menentukan studi pendahuluan ini adalah sebagai berikut: 

1. Observasi di lakukan dengan cara datang secara langsung ke Rumah Butik 

Galuh Kids. Tujuan  dilakukannya observasi adalah untuk memperoleh 

data yang akan di gunakan dalam penelitian dan bertemu langsung kepada 

pemilik usaha. 

2. Menentukan tema atau topik permasalahan strategi pemasaran sebagai 

topik yang nantinya diteliti sesuai dengan hasil observasi. 

3. Mencari data dari objek penelitian dengan cara melakukan survei 

pendahuluan dan mencari informasi sebanyak-banyaknya sehingga 

didapatkan data yang dibutuhkan 

 

3.2 Studi Literatur 

Studi literatur sangat penting dalam sebuah penelitian. Studi literatur 

digunakan sebagai pedoman untuk melakukan sebuah penelitian. Studi literatur 

berisi tentan teori-teori yang digunakan dalam penelitian ini. Studi literatur dalam 

penelitian ini adalah beberapa penelitia terdahulu yang dikutip dari beberapa 

jurnal dan beberapa sumber lainnya. 

 

3.3 Identifikasi Masalah 

Identifikasi masalah dalam penelitian sangat diperlukan. Hal tersebut 

digunakan untuk mengetahui masalah yang ada pada lokasi penelitian. Sehingga 

peneliti dapat menentukan solusi dan tujuan dari penelitian yang dilakukan. 

Identifikasi masalah pada penelitian ini adalah “Bagaimana strategi 

pengembangan pemasaran pada usaha Rumah Butik Galuh Kids dengan 
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menggunakan analisis SOAR dan QSPM untuk meningkatkan penjualan produk 

Pada Rumah Butik Galuh Kids. 

3.4 Tujuan Penelitian 

 Tahap ini dibutuhkan untuk memberi arahan bagi peneliti dalam mencapai 

tujuan penelitian yang diinginkan. Tujuan dan manfaat penelitian didapatkan dari 

tahap perumusan masalah. Dari pokok permasalahan yang telah ditetapkan, tujuan 

utama dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat 

bagi Rumah Butik Galuh Kids guna meningkatkan penjualan dan mendapatkan 

strategi prioritas yang dapat diterapkan. Oleh karena itu, dilakukannya penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan alternatif solusi pemasaran bagi perusahaan 

untuk meningkatkan penjualannya. 

  

3.5 Manfaat Penelitian 

 Manfaat penelitian merupakan hasil dari tercapainya tujuan penelitian dan 

terselesaikannya masalah yang ada dalam suatu usaha yang telah dilakukan oleh 

peneliti di Rumah Butik Galuh Kids dalam pencapaian ini akan diberikan manfaat 

secara langsung bagi pemilik usaha, ilmu bagi peneliti dan di bidang pendidikan. 

 

3.6 Pengumpulan Data 

 Pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh informasi terkait dengan 

penelitian yang dilakukan. Data yang didapatkan nantinya akan di olah pada bab 

pengolahan data, sehingga permasalahan yang ada akan ditemukan solusinya. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah primer dan data sekunder.  

1. Data primer berupa informasi atau data yang langsung di dapat dari peneliti 

guna untuk mencari informasi melalui wawancara, observasi atau kuesioner, 

menyebar kuesioner atau wawancara kepada responden pada Rumah Butik 

Galuh Kids. 

2. Sedangkan data sekunder berupa data yang tidak dikumpulkan langsung oleh 

peneliti, data sekunder dikumpulkan pada penelitian berupa profil 

perusahaan, data penjualan dan data lainnya yang mendukung penelitian. 
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3.7 Pengolahan Data 

 Pengolahan data merupakan tahap dimana peneliti mendapatkan sebuah 

hasil dengan melakukan pengolahan terhadap data hasil kuesioner. Pengolahan ini 

dilakukan menggunakan pendekatan metode SOAR(Strength,Opportunity, 

Aspiration, Result) dan QSPM(Quantitative Strategic Planning Matrix). 

 

3.7.1 Penentuan Variabel Indikator 

 Variabel penelitian terdiri dari variable indikator eksternal dan internal Di 

Rumah Butik Galuh Kids, Variable internal di peroleh oleh perusahaan dengan 

menyebarkan kuesioner dilihat dari pemasaran dengan menggunakan bauran 

(marketing mix) yang menggunakan 4 variable (Product, Price, Place dan 

Promotion). Sedangkan variable eksternal diambil dari lingkungan makro dan 

didapatkan data dari penyebaran kuesioner 

 

3.7.2 Penentuan Populasi Dan Sample 

 Populasi pada penelitian ini adalah konsumen Pada Rumah Butik Galuh 

Kids yang Berada di pekanbaru. Adapun karakteristik populasi pada penelitian ini 

adalan responden dengan rentang usia 13-50 tahun. Adapun karakter pekerjaan 

yang dapat dijadikan sebagai responden ialah pelajar, mahasiswa, pegawai, guru 

dan lainnya. Karakteristik tersebut diharapkan mewakili populasi dari konsumen 

Pada Rumah Butik Galuh Kids yang berada di Pekanbaru. 

3.7.3 Penyusunan Kuesioner 

Kuesioner yang akan disusun bertujuan untuk memberikan penilaian 

masing-masing indikator yang telah dirumuskan. Kuesioner yang disebarkan 

adalah kuesioner penilaian rating terhadap indikator internal dan eksternal, 

kuesioner penilaian bobot terhadap indikator internal dan eksternal, serta 

kuesioner QSPM untuk penilaian skor strategi alternatif. Data yang diperoleh dari 

kuesioner ini dapat digunakan pada tahapan selanjutnya dalam mengolah matriks 

IFE dan matriks EFE, matriks IE, matriks SOAR dan QSPM. 
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3.7.4 Pembuatan dan Penyebaran Kuesioner 

Penyebaran kuesioner tertuju kepada responden konsumen pembelian atau 

minat dan pengetahuan kepada rumah butik galuh kids dan apa saja yang akan di 

jual pada usaha tersebut. Pada kuesioner terdapat rumusan strategi yang harus 

diberikan penilaian terhadap urgensi penerapannya pada usaha Rumah Butik 

Galuh Kids. 

Tabel 3.1 Kuesioner 

NO Indikator 

Strenght 

Rating 

 1 2 3 4 

1. Model Baju Pada Rumah Butik Galuh Kids     
2. Bahan Baju Pada Rumah Butik Galuh Kids     
3. Harga Baju Pada Rumah Butik Galuh Kids     
4. Harga Sesuai Dengan Bahan Baju     
5. Harga Sesuai Kualitas     

NO Indikator 

Opportunity 

Rating 

1 2 3 4 

1. Kebiasaan Masyarakat Membeli Pakaian di Rumah 

Butik Galuh Kids 
    

2. Apakah Rumah Butik Galuh Kids Termasuk Yang 

Lagi Tren  
    

3. Lokasi Rumah Butik Yang Strategis     
NO Indikator 

Aspirations 

Rating 

1. Produk Dapat Bersaing Dengan Rumah Butik Lain 1 2 3 4 

2. Produk Pakaian Yang Berada Di Rumah Butik 

Memiliki Kualitas Yang Baik 
    

3. Melakukan Penjualan Offline maupun Online      
4. Adanya Diskon di hari Tertentu     
5. Produk cepat datang     
6. Produk Menarik di lihat     

NO Indikator 

Aspiration 

Rating 

 

1 2 3 4 

1. Menjadi Rumah Butik Yang Banyak Diminati     
2. Peningkatan Jumlah Pemesanan Pakaian      
3. Meningkatkan Skill Karyawan Di Rumah Butik     
4. Karyawan Ramah     

(Sumber: Pengolahan Data 2024). 

Rating Kuesioner: 

Skala 4 : Sangat Kuat 

Skala 3 : Kuat 

Skala 2: Lemah 

Skala 1: Sangat Lemah 
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3.7.5 Uji Validitas Dan Reabilitas 

Uji validitas dan reliabilitas dilakukan ketika data dari kuesioner tertutup 

didapatkan, kemudian data tersebut diolah menggunakan Software SPSS untuk 

mendapatkan hasil valid atau tidak valid dan reliabel atau tidak reliabel. Jika data 

tidak valid atau tidak reliabel maka kuesioner tertutup harus disebar ulang atau 

menghilangkan variabel pada pernyataan agar responden mengerti dan data 

menjadi valid dan reliabel. 

 

3.7.6 Matriks IFE dan Matriks EFE 

Setelah mendapatkan data rekapitulasi kuesioner yang disebarkan dan data 

tersebut valid serta reliabel, maka peneliti dapat menggunakan data-data tersebut 

sebagai acuan dalam pengolahan data matriks IFE dan matriks EFE. Di dalam 

kedua matriks ini, bobot dan rating yang diperoleh akan disilangkan untuk 

memperoleh nilai total skor dari masing-masing indikator. Setelah mendapatkan 

nilai total skor dari masing-masing indikator tersebut, nilai tersebut dapat 

digunakan pada tahapan selanjutnya dalam matriks Internal-External (IE) dan 

matriks SOAR. 

 

3.7.7 Matriks IE dan SOAR 

Pada tahap ini, data yang diperoleh berupa nilai total skor pada tahap 

sebelumnya dijadikan acuan dalam penentuan matriks IE. Nilai total skor pada 

matriks IFE dijadikan sebagai sumbu X dan nilai total skor matriks EFE dijadikan 

sebagai sumbu Y. Hasil selanjutnya akan diperoleh titik koordinat yang 

menentukan posisi usaha Rumah Butik Galuh Kids yang pada kuadran tertentu. 

Setelah posisi kuadran diketahui, maka selanjutnya dapat dilakukan analisis 

SOAR untuk merumuskan strategi-strategi yang dapat diterapkan berdasarkan 

kuadran matriks IE. Analisis dapat berupa stretegi yang dirumuskan berdasarkan 

strategi SA (Strength - Aspiration), strategi OA (Opportunity- Aspiration), strategi 

SR (Strength – Result) serta strategi OR (Opportunity - Result). 
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3.7.8 Matriks QSPM 

Setelah beberapa alternatif strategi didapatkan melalui analisis SOAR, 

langkah selanjutnya adalah menentukan prioritas strategi yang akan diterapkan 

melalui metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Metode ini akan 

menghasilkan data Attractive Score (AS) yang merupakan nilai dari ketertarikan 

terhadap strategi yang akan diterpakan. Kemudian didapatkan nilai Total 

Attractive Score (TAS) yang merupakan hasil perkalian bobot per strategi dengan 

nilai AS. Dari nilai Sum Total Attractive Score (TAS), strategi yang memiliki 

nilai tertinggi akan menjadi prioritas strategi yang akan diterapkan diperusahaan. 

 

3.8 Analisa 

Analisa dilakukan berdasarkan dari hasil pengolahan data. Berdasarkan 

hasil pengolahan data ini dapat diketahui dan dianalisis sehingga kemudian dapat 

dirumuskan strategi pemasaran yang tepat. 

 

3.9 Kesimpulan Dan Saran 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan hasil dari analisa yang telah 

dilakukan maka dapat ditarik beberapa kesimpulan untuk menjawab dari tujuan 

dari penelitian ini dan dapat juga digunakan sebagai landasan pemberian saran 

untuk tahapan perbaikan selanjutnya. 

 

 

 

 



BAB VI 

PENUTUP 
6.1 Kesimpulan 

Adapun kesimpulan yang dapat ditarik dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Hasil dari analisis matriks SOAR didapatkan 8 strategi pemasaran 

alternatif  yang disarankan untuk dilakukan pada usaha Rumah Butik 

Galuh Kids. Strategi ini mengharuskan perusahaan melakukan upaya-

upaya intensif dan memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan 

kendali atas distributor, pemasok, atau pesaing. 

2. Pada analisa QSPM (quantitive strategic planning matrik) dengan 

demikian penelitian ini menyimpulkan bahwa fokus pada peningkatan 

kualitas produk dan pelayanan merupakan strategi yang paling potensial 

untuk mendukung perkembangan dan kesuksesan Rumah Butik Galuh 

Kids. 

6.2 Saran 

1. Bagi Perusahaan  

Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi Rumah Butik Galuh Kids 

sebagai alternatif untuk diimplementasikan di kemudian hari dalam rangka 

menjaga pendapatan serta keberlangsungan usaha dalam jangka panjang 

dan fokus pada peningkatan kualitas produk dan pelayanan. 

2. Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan atau pemikiran bagi 

pihak umum serta pelaku bisnis lain. Dan dapat dijadikan sebagai bahan 

acuan untuk peneliti yang akan datang, serta dapat dikembangkan metode 

yang telah di terapkan oleh peneliti. 
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LAMPIRAN I 

 

KUESIONER 

 

USULAN STRATEGI PEMASARAN DALAM USAHA MENINGKATKAN 

PENJUALAN DENGAN MENGGUNAKAN METODE SOAR PADA RUMAH BUTIK 

GALUH KIDS 

STUDI KASUS : ( RUMAH BUTIK GALUH KIDS) 

KUESIONER 

Arahan : silahkan beri tanda ( √ ) dalam kotak yang telah di sediakan 

1. Nama  : 

2. Jenis Kelamin  : □ Laki-Laki  □ Perempuan 

3. Umur  : □ ≤ 15 Tahun  □ 26 - 30 Tahun 

□ 15 - 20 Tahun □ 36 - 45 Tahun 

□ 21 - 25 Tahun □ 15 - 20 Tahun 

4. Pendidikan Terakhir  : □ SD   □ Akademi    

  □ SMP   □ Sarjana 

□ SMA 

5. Pekerjaan   : □ Mahasiswa  □ SMA 

□ SMP   □ Pegawai 

□ Wirausaha  □ Dll 

Petunjuk Pengisian : 

1. Responden diharapkan membaca terlebih dahulu deskripsi masing – masing Pernyataan 

sebelum memberi jawaban. 

2. Responden dapat memberikan jawaban dengan memberikan tanda centang () pada 

salah satu pilihan jawaban yang tersedia. Hanya satu jawaban saja yang dimungkinkan 

untuk setiap pertanyaan. 

3. Pada masing – masing pertanyaan terdapat empat alternatif jawaban yang mengacu pada 

teknik skala likert, yaitu 

 Skala 1: respon perusahaan sangat lemah terhadap faktor tersebut 

 Skala 2: respon perusahaan lemah terhadap faktor tersebut 

 Skala 3: respon perusahaan kuat terhadap faktor tersebut 

 Skala 4: respon perusahaan sangat kuat terhadap faktor tersebut 

Data responden dan semua informasi yang diberikan akan dijamin kerahasiannya, oleh sebab 

itu dimohon untuk mengisi kuesioner dengan sebenarnya 



 

NO Indikator 

Strenght 

Rating 

1 2 3 4 

1. Rumah Butik Galuh Kids menawarkan berbagai jenis produk     

2. Rumah Butik Galuh Kids memiliki kualitas produk yang 

bagus 

    

3. Harga produk di Rumah Butik Galuh Kids sesuai dengan 

kualitasnya 

    

4. Rumah Butik Galuh Kids memiliki lokasi penjualan yang 

strategis 

    

5. Rumah Butik Galuh Kids memiliki pelayanan yang bagus     

6. Rumah Butik Galuh Kids memiliki tempat parkir yang luas     

NO Indikator 

Opportunity 

Rating 

1 2 3 4 

1. Rumah Butik Galuh Kids memiliki keuntungan yang 

menjanjikan secara finansial dan bisa dikembangkan 

    

2. Rumah Butik Galuh Kids memiliki pangsa pasar yang cukup 

luas 

    

3. Perluasan pemasaran dapat dilakukan dengan cara 

mengoptimalkan penggunaan media sosial 

    

4. Rumah Butik Galuh Kids memiliki peluang melakukan 

kerjasama dengan mitra 

    

NO Indikator 

Aspirations 

Rating 

1. Produk Rumah Butik Galuh Kids Dapat Bersaing Dengan 

Rumah Butik Lain 

1 2 3 4 

2. Rumah Butik Galuh Kids Melakukan Penjualan Offline 

maupun Online 

    

3. Rumah Butik Galuh Kids Memberikan diskon ketika 

melakukan pembelian dalam jumlah besar 

    

4. Rumah Butik Galuh Kids Memperluas penjualan produk     



melalui media online 

NO Indikator 

Result 

Rating 

 

1 2 3 4 

1. Rumah Butik Galuh Kids dapat Meningkatkan pelayanan 

kepada mitra penjualan dan pelanggan 

    

2. Rumah Butik Galuh Kids dapat meningkatkan penjualan     

3. Rumah Butik Galuh Kids dapat menjalin kerjasama dengan 

mitra bisnis 

    

4. Rumah Butik Galuh Kids dapat meningkatkan kesejahteraan 

karyawan 
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