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ABSTRACT

This research aims to implement a marketing strategy to increase sales of the Labersa
Pekanbaru Thrift shop using the SOAR and QSPM methods. The main problem is the
minimal income earned by the Labersa Pekanbaru Thrift shop owner due to several
factors. The aim of this research was to help with problems related to factors that
influence reduced income or sales achievement using the SOAR and QSPM methods. The
purpose of using the SOAR and QSPM matrices is to find valid and practical results for
the problems faced by the Labersa Pekanbaru Thrift shop owner. The method used in this
research is qualitative where researchers obtain research results through distributing
guestionnaires with primary data types, namely direct interviews with the owner and
related parties, while the method for research data uses the SOAR and QSPM methods as
a reference in concluding the results of the questionnaire. The research results found that
the validity and reliability test results said they were valid and reliable because the data
was in accordance with the SPSS calculation results, then the results of the IE and SOAR
matrix analysis quadrants were found in quadrant V with the aim of the shop in this
phase having to maintain the market and develop products. The final results of SOAR and
QSPM testing were obtained by AS and TAS 6.758 which is the highest result by
providing pre-order services for branded goods according to customer requests and
exclusive shopping opportunities.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan
penjualan Thrift shop Labersa Pekanbaru dengan metode SOAR dan QSPM.
Permasalahan utama yaitu minimnya penghasilan yang diperoleh owner Thrift shop
Labersa Pekanbaru karena beberapa faktor. Tujuan penelitian ini dilakukan untuk
membantu permasalahan terkait faktor yang mempengaruhi berkurangnya penghasilan
atau pencapaian penjualan dengan menggunakan metode SOAR dan QSPM ini. Tujuan
penggunaan matriks SOAR dan QSPM ini untuk menemukan hasil yang valid dan
praktis terhadap permasalahan yang dihadapi owner Thrift shop Labersa Pekanbaru.
Metode yang digunakan pada penelitian ini yaitu kualitatif dimana peneliti mendapatkan
hasil penelitian melalui penyebaran kuesioner dengan jenis data berupa primer yaitu
wawancara langsung dengan owner dan pihak terkai, sedangkan metode pada data
penelitian menggunakan metode SOAR dan QSPM sebagai acuan dalam menyimpulkan
hasil kuesioner. Hasil penelitian ditemukan bahwa hasil uji validitas dan reliabilitas
mengatakan valid dan reable karena data sesuai pada hasil perhitungan SPSS, kemudian
pada hasil kuadran analisis matrik IE dan SOAR didapat pada kuadran V dengan tujuan
toko pada fase tersebut harus mempertahankan pasar dan mengembangkan produk. Hasil
akhir pengujian SOAR dan QSPM didapat AS dan TAS 6,758 adalah hasil tertinggi
dengan memberikan pelayanan pre-order barang branded sesuai permintaan pelanggan
dan lapangan belanja yang ekslusif.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada hakikatnya strategi adalah kegiatan dalam manajemen untuk mencapai
suatu tujuan. Akan tetapi untuk mencapai suatu tujuan tersebut, strategi tidak
berfungsi sebagai peta jalan yang hanya menunjukan arah saja, melainkan harus
mampu menunjukan bagaimana taktik operasional sebuah usaha. Strategi
komunikasi ini harus mampu menunjukan bagaimana operasionalnya secara
praktis harus dilakukan, dalam artian bahwa pendekatan bisa saja berbeda
sewaktu-waktu tergantung pada situasi dan kondisi (Riyantie & Pranawukir,
2021).

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara dalam mengenalkan produk
kepada pelanggan. Strategi pemasaran akan berguna secara optimal bila didukung
oleh perencanaan yang terstruktur baik dalam segi internal maupun eskternal
suatu perusahaan. Sedangkan penjualan merupakan kegiatan dari pemasaran yang
ditunjukan untuk mengadakan pertukaran terhadap suatu produk dari produsen
kepada konsumen. Semua kegiatan penjualan yang dilakukan oleh perusahaan
adalah untuk memberikan kepuasan kepada konsumen, guna mencapai
keuntungan yang optimal. Oleh karena itu, untuk menarik konsumen melakukan
pembelian maka perusahaan harus menerapkan strategi pemasaran yang sesuai
dengan kondisi pasar yang dihadapi dan perlu adanya cara untuk memajukan
penjualan (Putri & Putri, 2021).

Langkah dan strategi pun kerap disusun dalam pencapaian penjualan
dengan pemasaran yang diharapkan dan impian agar memiliki tingkat persaingan
yang ketat dari usaha yang lainnya yang masih berkembang. Hambatan-hambatan
dalam menjalankan usaha distributor ini juga menajadi krusial jika tidak segera
ditanggulangi dan mendapatkan solusi dari masalah dan memperbaiki strategi
yang masih kurang. Dengan kesiapan mental dan perubahan strategi tersebut
menghadapi berbagai tantangan dalam sebuah usaha yang merupakan awal bagi
dunia bisnis, maka dari itu sebuah perusahaan harus bisa memasarkan dengan

mengkoordinasi dan mengkomunikasikan dengan kerja sama secara baik dan



mengembangkan konsep baru dalam usaha bisnis tersebut melalui pemasaran
yang lebih intens (Lutvia et al, 2023).

Sejak 10 tahun kebelakang yaitu kisaran tahun 2013 mulai muncul suatu
trend atau budaya thrifting yang sangat di gandrungi oleh kaum remaja dan
semakin berkembang pesat saat munculnya wabah virus corona (Covid 19).
Thrifting merupakan kegiatan membeli pakaian bekas impor dari luar negeri.
Thrift berasal dari bahasa inggris yang berarti penghematan, dalam hal ini
konsumen membeli pakaian thrift bertujuan membeli pakaian dengan harga yang
relatif murah dan mampu mendapatkan barang dengan brand yang memiliki
kualitas tinggi bahkan layak pakai. Kegiatan berbelanja thrift disebut dengan
thrifting sedangkan toko atau lapak-lapak yang menjual barang thrift disebut thrift
shop (Putri, 2022).

Pada dasarnya jual beli pakaian bekas ini memiliki beberapa istilah yang
sudah familiar saat ini seperti thrift, thrifting, dan thrift shop. Trift merupakan
produk atau barang bekas yang dijual di thrift shop, event thrifting, dan pasar
thrift. Sedangkan, Thrifting merupakan kegiatan membeli barang bekas. Jadi,
Thrift shop merupakan toko atau store yang menjual batang thrift. Thrift salah
satu konsep berbelanja yang bisa dicoba untuk mengurangi jumlah limbah
pakaian, ramah lingkungan, dan mendapatkan pakaian bermerek dengan harga
yang sangat terjangkau. Selain itu, thrifting memiliki sensasi tersendiri bagi para
penikmatnya (Atifah, dkk., 2023).

Permasalahan yang terdapat pada Trift store Labersa pekanbaru ini adalah
pencapaian penjualan yang masih kurang dan kurangnya kepuasan pelanggan
terhadap penjualan barang yang masih minim di platfom online. Dari
permasalahan yang ada, berdampak pada penjualan tokoh yang mengakibatkan
kurangnya perputaran barang yang ada ditokoh tersebut. Sehingga diperlukan
strategi pemasaran yang efektif dan efisien agar dapat memenuhi target penjualan
yang ada ditoko dan menghindari kekecewaan pelanggan terhadap barang yang

ada ditoko tersebut.



Berikut adalah data pendapatan dan pengeluaran Thrift Store Labersa
Pekanbaru selama 1 tahun terakhir:
Tabel 1.1 Data pendapatan dan pengeluaran Thrift Store Labersa Pekanbaru

- Bulan Pendapatan Pengeluaran

e Perbulan BelanjaProduk | Kelistrikan | Transportasi
o (ball pakaian, | (Token,wifi) (Bbm)

® bungkusan,

3 stiker)

November Rp. 5.980.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2023

Desember Rp. 6.500.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp. 200.000
2023

Januari Rp.10.850.000 | Rp. 4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2024

Februari Rp. 7.210.000 | Rp. 4.000.000 | Rp.900.000 | Rp. 200.000
2024

Maret Rp. 7.700.000 | Rp. 4.000.000 | Rp.900.000 | Rp. 200.000
2024

April Rp.12.200.000 | Rp. 4.000.000 | Rp.900.000 | Rp. 200.000
2024

Mei Rp. 6.900.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2024

Juni Rp. 5.040.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2024

Juli Rp. 5.750.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2024

Agustus Rp. 4.840.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2024

September Rp. 6.550.000 | Rp.4.000.000 | Rp.900.000 | Rp.200.000
2024

Oktober Rp. 6.000.000 | Rp. 4.000.000 | Rp.900.000 | Rp. 200.000
2024

(Sumber: Data Trift Store Labersa Pekanbaru, 2024)

Berdasarkan Tabel 1.1 terlihat bahwa toko memiliki pengeluaran yang
cukup besar dari pendapatan setiap bulannya. Semakin menurunnya pendapatan
toko tersebut maka semakin rugi pula toko tersebut, dikarenakan pengeluaran
tidak sebanding dengan pendapatan toko. Kekurangan pendapatan tersebut
berdampak pada kualitas barang toko seperti barang yang seharusnya sudah

terjual tetapi masih ada di toko. Untuk sekarang ini, toko hanya menjualkan



barang secara offline dan online yang masih minim jangkauangnya seperti hanya
di Instagram, dan marketplace. Di sisi lain, owner bekerja dengan sendirinya yang
mencakup semuanya seperti melayani konsumen, menjaga toko, membuat konten
penjualan, mencari barang yang akan dijualkan. Upaya yang dilakukan selama ini
oleh owner untuk mencapai target tersebut belum maksimal, sehingga hal tersebut
sering terjadi secara setiap bulannya. Berikut adalah target perbulan yang harus
dicapai oleh toko :

Tabel 1.2 Data pendapatan dan target penjualan Thrift Store Labersa Pekanbaru

> Bulan Pendapatan Perbulan Target Perbulan
L&ovember Rp. 5.980.000 Rp. 10.000.000
2023
Desember Rp. 6.500.000 Rp. 10.000.000
2023
Januari Rp.10.850.000 Rp. 10.000.000
2024
Februari Rp. 7.210.000 Rp. 10.000.000
2024
Maret Rp. 7.700.000 Rp. 10.000.000
2024
April Rp.12.200.000 Rp. 10.000.000
2024
Mei Rp. 6.900.000 Rp. 10.000.000
2024
Juni Rp. 5.040.000 Rp. 10.000.000
2024
Juli Rp. 5.750.000 Rp. 10.000.000
2024
Agustus Rp. 4.840.000 Rp. 10.000.000
2024
September Rp. 6.550.000 Rp. 10.000.000
2024
Oktober Rp. 6.000.000 Rp. 10.000.000
2024

(Sumber: Data Trift Store Labersa Pekanbaru, 2024)
Dari tabel 1.2 diatas terlihat toko masih belum dapat memaksimalkan target

penjualannya yang cukup besar. Dibalik target penjualan yang cukup besar, ada
pula modal yang masih belum kembali untuk memfasilitasi toko tersebut. Untuk

itu, owner mematokan target penjualan yang cukup besar untuk mengembalikan



modal itu yang berupa pembangunan serta fasilitas yang ada didalam toko
terkecuali produk yang dipasarkan. Menurut beberapa para ahli mengatakan, suatu
perusahaan mendapatkan kembali modalnya itu kurang lebih 2-4 tahun tergantung
pada pendapatan penjualan dan bergerak dibidang apa suatu perusahaan tersebut
(Suriadi dkk., 2015).

Di sisi lain, pemasaran di daerah ini sangat bersaing ketat dengan adanya
beberapa toko yang menjual produk-produk sama. Seperti Toko AIIKO Thrift di
jIn. HR. Soebrantas dan Berkah Busana di jin. Budi Daya, kedua toko tersebut
memiliki target dibawah Toko Thrift Labersa Pekanbaru yang berkisaran antara 5
sampai 6 juta perbulannya. Perbandingan yang dimiliki dari kedua toko tersebut
dengan toko Labersa ini adalah dimana toko Labersa ini memiliki produk-produk
barang impor yang bermerek dan berkualitas dibandingkan dengan kedua toko
tersebut, dan kedua toko tersebut memiliki perbandingan tempat yang sangat
strategis dibanding Thrift Store Labersa ini.

Pengaturan pemasaran penjualan yang baik sangat dibutuhkan oleh toko
untuk memenuhi target penjualan dalam jumlah dan waktu yang tepat, sehingga
target yang akan dicapai terpenuhi dan kekurangan dapat diminimalkan dengan
adanya pemasaran yang berkualitas dan berkuantitas yang optimal. Pemasaran
dalam jumlah yang tepat dan waktu yang tepat akan mengurangi terjadinya
kekurangan pencapaian pendapatan, sehingga perusahaan dapat melakukan
pengelolaan pemasaran dengan baik. Untuk itu perlu dilakukan strategi pemasaran
dengan perencanaan yang seefisien mungkin. Toko juga belum menggunakan
metode strategi pemasaran yang optimal dan hanya menggunakan perkiraan dalam
melakukan penjualannya. Oleh karena itu perusahaan perlu menyebarkan
kuesioner yang dilihat dari pemasaran dengan menggunakan bauran (market mix)
yang menggunakan 4 variabel (Product, Price, Place, dan Promotion) yang
merupakan media perantara untuk menyampaikan produk dari produsen ke
konsumen dan membantu memahami apa produk atau layanan yang dapat

ditawarkan kepada pelanggan.



Solusi yang diberikat kepada Trift Store Labersa Pekanbaru adalah dengan
melakukan analisis strategi pemasaran dengan metode SOAR & QSPM. Selain
metode SOAR dan QSPM, ada beberapa penelitian yang juga menggunakan
metode lainnya dalam menganalisis strategi pemasaran itu sendiri contohnya,
dengan Menggunakan Metode SWOT, RCR, PP, STP, STP, Canva, BCG,
Topsis,dll. Dengan banyaknya metode pemasaran yang ada, peneliti lebih memilih
metode SOAR dan QSPM dikarenakan metode tersebut terfokus pada kekuatan
yang ada pada perusahaan, membuat strategi yang lebih relevan dengan kondisi
internal eksternal perusahaan, serta dapat menentukan strategi alternatif apa yang
terbaik bagi perusahaan untuk meningkatkan daya tarik yang berlandasan dengan
unsur-unsur internal eksternal perusahaan dalam meningkatkan penjualannya
(Nuha dkk., 2024)

Strategi pemasaran bisa akan begitu powerfull jika dipadukan dengan
komunikasi yang efektif dan efisien. Bagaimana menarik konsumen atau khalayak
menjadi sadar , kenal dan mau membeli suatu produk atau jasa melalui saluran

platform yang ada adalah bukan sesuatu yang sulit (Firmansyah, 2020).

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat dirumuskan, rumusan masalah
dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana mengidentifikasi faktor penting dalam bauran pemasaran pada
Thrift Store Labersa Pekanbaru?
2. Bagaimana merumuskan strategi pemasaran berdasarkan analisis metode
SOAR dan QSPM?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang yang ada, maka tujuan dilakukannya penelitian
Tugas Akhir ini yaitu :
1. Untuk mengidentifikasi faktor penting yang ada dalam bauran pemasaran di
Thrift Store Labersa Pekanbaru.
2. Merumuskan serta memberi usulan strategi pemasaran berdasarkan analisis
metode SOAR dan QSPM.



1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian tugas akhir ini diharapkan adanya manfaat untuk berbagai pihak
terkait. Adapun manfaat dari penelitian tugas akhir ini adalah sebagai berikut :
1. Bagi perusahaan
Adapun manfaat yang bisa diperoleh dari penelitian ini bagi Toko Trift
Labersa Pekanbaru adalah:
a. Sebagai bahan masukan bagi owner untuk menerapkan usulan perbaikan
pemasarannya guna untuk kelancaran aktivitas jual beli toko tersebut.
b. Dapat mengetahui jumlah dan waktu yang baik dalam melakukan
pemasaran penjualan barang.
2. Bagi Penulis
Mafaat yang diperoleh penulis dari penelitian ini adalah:
a. Sebagai penerapan ilmu pemasaran secara langsung dalam suatu usaha.
b. Dapat dijadikan referensi untuk penelitian selanjutnya yang mengkaji

tentang masalah strategi pemasaran.

1.5 Batasan Penelitian
Penelitian tugas akhir ini terfokus pada tujuan yang telah ditentukan
sebelumnya. Batasan masalah pada penelitian tugas akhir ini adalah sebagai
berikut :
1. Penelitian ini berfokus pada kegiatan pemasaran di Trifting Labersa
Pekanbaru.
2. Penelitian ini hanya memberikan kajian usulan perancangan strategi

pemasaran pada Trift Labersa Pekanbaru.



1.6 Posisi Penelitian

Posisi penelitian pada penelitian tugas akhir ini adalah sebagai berikut :

Tabel 1.3 Posisi Penelitian

Strategi
I Ed Penngembangan
v S Ekonomi Kreatif

Meningkatkan

Solid Object dapat
menciptakan strategi
yang berorientasi
kepada kekuatan

Melalui Analisis pengetahuan untuk mencapai
& 1 SOAR (Studi masayarakat tentang SOAR hasil yang terukur
;B Kasus: Bisinis bisnis Solid Object dengan menambah
- Clothing Solid untuk meingkatkan varian
Object) (Santoso pertumbuhan bisnis produkmeningkatka
dan Widyatmini, n kualitas produk
5 2021) melalui quality
. control produk.
5 Prioritas strategi
D yang diperlukan
! . adalah membuat
Pendekatan SOAR Sbiek W!Sata yang paket
E . berada dikampung )
Y Dalam Strategi g wisata,membuatkan
P2 lawas maspati tidak
i = Pengembangan . ) stand usaha produk
. g kunjung stabil
5 B 2 Wisata (Studi . SOAR lokal dan melakukan
. . dikarenakan pasca X
B Kasus: Objek . . kerja sama dengan
S . pandemi covid 19 .
= wisata kampung : kampung lain yang
S © . sehingga perlu adanya S
lawas) (Fajrin dan ] memiliki objek
. penerapan strategi . .
Nawangsari, 2023) . wisata lainnya
= yang sesuai .
sehingga dapat
meningkatkan objek
wisata.
Distributor
. karawang
2 Pemilihan Strategi O_ms.e t pRnivgap disarankan untuk
distributor karawang . .
i Pemasaran Dengan . A . memilih strategi
- lebih kecil disbanding .
Menggunakan . . . alternatif denan cara
= Teknik Quantitative distributor di Bekasi, mempromosikan
3. sehingga perlu QSPM P

Strategic Planning
= Matrix (QSPM)
(Saing dan
Wulandari, 2020).

dilakukan
pengembangan bisnis
agar omset penjualan
dapat meningkat.

produk melalui
banyak sosial media
agar menjangkau
dan menambah
pangsa pasar lebih
luas untuk




meningkatkan
perkembangan
bisnis.

Strategi
Pengembangan
Industri Kreatif
Pariwisata Ramah
Muslim Melalui

Penigkatan ekonomi
syariah di Indonesia
masih rendah sehingga
diperlukan strategi

Dapat diketahui
startegi yang
diperlukan ialah
Hold and Maintain

Pekanbaru dengan
menggunakan
metode SOAR &
QSPM (Puri Tri
Handika, 2024)

diperlukan strategi
pemasaran untuk
meningkatkan
penjualan.

4. SOAR Analysis pengemt_)anga_n SOAR & agar mampu
L ekonomi syariah QSPM
dan Quantitative . bertahan mampu
) : sebagai acuan dalam
Strategic Planning . . ! bertahan dan
. mewujudkan industri A
Matrix (QSPM) . . mencapai titik
kreatif halal di .
(Mahsun, dkk., Indonesia maksimalnya.
2022).
Analisis Strategi Kurangnya Platfom
Pemasaran Dalam Peniualan Sehinaaa
Usha J 9 Menentukan Strategi
. Menyebabkan
Meningkatkan - yang Tepat dan
. . . terjadinya kekurangan .
Hasil Penjualan di ) Maksimal untuk
S Trift Labersa passdpatany iR POAIS Meningkatkan Hasil
optimal sehingga QSPM

Pendapatan Pada
Toko Trift Labersa
Pekanbaru

(Sumber: Pengumpulan Data, 2024)

1.7 Sistematika Penulisan

Mempermudah dan memperjelas penelitian yang dilakukan, maka
diperlukan penyusunan penelitian ini dengan sistematika penulisan. Adapun

sistematika penulisan yang di maksud adalah sebagai berikut :

BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini membahas tentang latar belakang, rumusan masalah,
tujuan penelitian, mafaat penelitian yang didapat, batasan masalah

penelitian, posisi penelitian serta sistematika penulisan.



BAB II

BAB I11

BAB IV

BAB V

BAB VI

TINJAUAN PUSTAKA

Pada bab ini berisikan semua teori dasar serta prinsip dasar yang
digunakan untuk membahas masalah yang berkaitan dengan
penelitian yang dilaksanakan.

METODOLOGI PENELITIAN

Pada bab ini berisikan tentang secara sistematis semua langkah-
langkah yang dilakukan dalam penelitian.

PENGOLAHAN DATA

Bab ini tentang cara pengumpulan data dan bagaimana
pengumpulan datanya, analisis dan hasil yang termasuk tabel yang
di peroleh

ANALISA

Bab ini melakukan pembahasan hasil yang diperoleh selama
penelitian dan kesesuaian hasil dengan tujuan penelitian sehingga
dapat menghasilkan rekomendasi.

KESIMPULAN

Menyimpulkan inti dari hasil tugas akhir dan memberikan saran.
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BAB 11
LANDASAN TEORI

2.1  Pengertian Thrifting

Thrifting merupakan sebuah usaha yang menjual barang bekas pakaian,
dengan artian barang bekas tersebut masih layak untuk dijual ditoko thrifting
masih layak dan berkualitas. Barang yang dijual di toko thrifting juga sering
disebut dengan barang preloved. Thrifting mulai ramai dibincangkan di Indonesia
sejak tahun 2018 dan sekarang menjadi bisnis yang menjanjikan karena hanya
mengeluarkan modal yang cukup besar namun mendapatkan omset berkali-kali
lipat. Banyak anak muda saat ini yang lebih memilih menjadi pengusaha thrifting,
karena saat ini untuk mencari target penjualan di Indonesia sudah menyeluruh,
tidak hanya di platform digital untuk menjualkan, kini sudah ada banyak event
thrift market yang hamper disetiap kota ada komunitas atau Event Organizer yang
menghandle.

Lebih lanjut, istilah thrifting juga dapat diartikan sebagai kegiatan
membeli barang bekas, kecuali barang yang dijual kualitasnya lebih rendah, masih
dalam kondisi baik dan berkualitas tinggi. Nah, barang-barang yang dijual di thrift
store ini lebih sering disebut preloved. Namun, ada perbedaan mendasar antara
kedua hal tersebut. Thrifting adalah toko barang bekas yang diimpor dari luar
negeri, dan preloved adalah toko barang bekas milik sendiri. Kemiripan antara
Thrifting dan Preloved adalah samasama menjual berbagai macam barang bekas
yang masih bisa digunakan. Perbedaannya adalah dari mana barang yang dijual
dan dari mana barang itu berasal. Beberapa item telah memburuk dari waktu ke
waktu, tetapi mereka dalam kondisi baik dan masih dapat digunakan. Seperti
dijelaskan di atas, thrifting adalah membeli barang bekas yang berkualitas baik.
Jadi orang yang berbelanja di thrift store cukup beruntung mendapatkan barang
bekas dengan harga sangat murah yang layak pakai. Barang-barang yang biasanya
dijual di toko barang bekas dan toko barang bekas dapat berupa pakaian, furnitur,

tas,sepatu, atau produk lainny (Aswanda dkk, 2022).
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2.2  Pasar (Market)

Pasar atau market merupakan tempat yang dijadikan sebagai tempat
pertemuan antara penjual dan pembeli untuk melakukan sebuah transaksi
penjualan. Penjual akan menawarkan produk mereka sedangkan pembeli akan
melakukan transaksi pembelian produk ataupun jasa yang telah ditawarkan oleh
penjual. Pasar tidak hanya dilakukan transaksi secara langsung, namu pasar ada
juga secara online dan transaksinya juga dilakukan secara online. Dimana dengan
cara memasarkan produk di platform resmi dengan sebuah keterangan terkait
produk agar konsumen dapat dengan jelas memahami kualitas produk yang ingin
dibeli dan melakukan transaksi online dengan cara transfer/bayar ditempat (Cod)
antara penjual dan pembeli.

Pasar yaitu untuk transaksi jual dan beli. Dalam ilmu ekonomi, pengertian
pasar yaitu sebagai besarnya permintaan serta penawaran pada jenis barang atau
jasa tertentu. Pengertian pasar merupakan permintaan serta penawaran secara
keseluruhan untuk jasa dan barang tertentu. Pengertian pasar lebih merujuk
kepada semua aktivitas penawaran dan permintaan termasuk didalamnya modal,
surat berharga, tenaga kerja, serta uang Pada prinsipnya, aktivitas perekonomian
yang terjadi di pasar didasarkan dengan adanya kebebasan dalam bersaing, baik
itu untuk pembeli maupun penjual. Penjual mempunyai kebebasan untuk
memutuskan barang atau jasa apa yang seharusnya untuk diproduksi serta yang
akan di distribusikan. Sedangkan bagi pembeli atau konsumen mempunyai
kebebasan untuk membeli dan memilih barang atau jasa yang sesuai dengan
tingkat daya belinya Dalam kehidupan sehari hari, keberadaan pasar sangat lah
penting bagi kehidupan. Hal ini karena apabila terdapat kebutuhan yang tidak
dapat dihasilkan sendiri, dapat memperoleh kebutuhan tersebut di pasar (Karmin,
dkk., 2020).
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2.3 Pemasaran

Pemasaran adalah sebuah bentuk kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan
para pelaku usaha dalam meningkatkan usahanya sehingga dapat
berkesinambungan dan mendapatkan keuntungan. Oleh sebab itu strategi
pemasaran memiliki peran yang sangat vital bagikeberhasilan suatu perusahaan.
Strategi pemasaran yang akan di implementasikan harus ditinjau serta
dikembangkan sesuai dengan perkembangan sebuah pasar dan lingkungan sekitar
yang dimaksud.

Pemasaran dapat dikatakan sebagai keseluruhan kegiatan pengusaha dalam
menjalankan usahanya. Kegiatan untuk menjalankan usaha ini termasuk
memahami konsumen dalam membuat produk yang akan dibuat, merencanakan
strategi pemasaran, penentuan harga serta strategi mempromosikan produk agar
produk dipromosikan ke sasaran pangsa pasar yang tepat (Nabilla dan Tuasela,
2020).

Adapun konsep-konsep pemasaran standarnya adalah sebagai berikut :
Pasar sasaran
Kebutuhan pelanggan
Pemasaran terpadu

> w0 D P

Profibilias

konsep pemasaran menganut pandangan dari luar ke dalam, ia memulai
dengan pasar yang didefinisikan dengan baik, memusatkan perhatian pada
kebutuhan pelanggan, memudahkan semua kegiatan yang akan memproleh

pelanggan dan menghasilkan laba melalui pemuasan pelanggan (Fadilah, 2020).

2.4  Strategi Pemasaran

Pengertian strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk,
baik itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu
sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi. Pengertian strategi pemasaran
juga dapat diartikan sebagai rangkaian upaya yang dilakukan oleh perusahaan
dalam rangka mencapai tujuan tertentu, karena potensi untuk menjual proposisi

terbatas pada jumlah orang yang mengetahui hal tersebut.
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Strategi Pemasaran punya peranan penting dalam sebuah perusahaan atau
bisnis karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi perusahaan, baik itu
harga barang maupun jasa. Ada tiga faktor penentu nilai harga barang dan jasa,
yaitu : (Fawzi, dkk., 2022).

1. Produksi
2. Pemasaran

3. Konsumsi

2.5  Kuesioner

Kuesioner ataupun angket adalah suatu metode pengumpulan data melalui
formulir-formulir yang berisi pertanyaan yang akan diisi oleh responden tertentu
untuk mendapatkan tanggapan ataupun jawaban yang akan dianalisis oleh pihak
yang memiliki tujuan tertentu, selain itu kuesioner juga merupakan salah satu
teknik yang sering digunakan untuk melakukan penilaian terhadap barang atau
aktivitas jasa yang sedang berjalan (Cahyo dan Riana, 2019).

Skala Likert adalah suatu skala psikometrik yang umum digunakan dalam
kuesioner dan merupakan skala yang paling banyak digunakan dalam riset berupa
survei. Terdapat dua bentuk pertanyaan yang menggunakan Likert vyaitu
pertanyaan positif untuk mengukur minat positif, dan bentuk pertanyaan negatif
untuk mengukur minat negatif. Pertanyaan positif diberi skor 4, 3, 2, dan 1.
Sedangkan bentuk pertanyaan negatif diberi skor 1, 2, 3, 4. Bentuk jawaban skala
Likert terdiri dari sangat setuju, setuju, tidak setuju, dan sangat tidak (Rahman,
2019).

Adapun Kriteria dari jawaban kuesioner dapat diliat dari table sebagai
berikut : (Prawiyogi, dkk., 2021).

Tabel 2.1 Kriteria Jawaban Kuesioner

« Alternatif Jawaban Skor Positif Skor negatif
5 Sangat Kuat (SK) 4 1
Kuat (K) 2
Lemah (L) 3
Sangat Lemah (SL) 1 4

(Sumber: Prawiyogi, dkk., 2021)
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2.5  SOAR (Strenghts, Opportunities, Aspirations and Result)

SOAR atau Strenghts, Opportunities, Aspirations and Result dapat
diartikan sebagai metode yang berisikan tentang cara untuk mencapai tujuan
perusahaan sesuai dengan target yang diinginkan melalui tahapan-tahapan
peneyelidikan, imajinasi, inovasi, dan inspirasi serta menganalisis factor eksternal
dengan melihat aspek kekuatan (strength), peluang (oppurtunities), aspirasi
(aspirations) dan hasil (results).

SOAR merupakan kerangka baru perencanaan strategis yang SOAR
mengintegrasikan appreciate inquiry (Al) dengan membingkai ulang perencanaan
strategis SWOT. Perbadaan 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 pelanggan,
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).
Mengidentifikasi dan membangun kekuatan.

Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan.
Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih.
Mengidentifikasi dan membangun kekuatan.

Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan.
Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih.

Menentukan dan menyelaraskan tujuan dan sasaran organisasi.

got Nl Fot ROl TREI. D

Merevisi atau menciptakan tujuan, sistem, proses, serta struktur baru untuk
mendukung tujuan.
9. Mengimplementasikan rencana untuk membimbing setiap hari dalam

pengambilan keputusan dan tindakan.
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2.6 Tahapan Analisis SOAR

Pada tahapan ini, analisis SOAR berawal dari melakukan pembicaraan
bersama untuk melihat dan menganalisis tujuan pengembangan usaha (intiate)
perusahaan meggunakan alat analisis strategi SOAR. Kemudian dilanjutkan
dengan melakukan penyelidikan (inquiry) untuk mengetahui dan menganalisis
terkait kekuatan (strength) dalam perusahaan dan peluang (opportunity) apa yang
dapat digunakan serta dimanfaatkan. Langkah selanjutnya adalah tahap imajinasi
(imagine) untuk merancang goals yang diharapkan berdasarkan aspirasi
(aspiration) dari seluruh karyawan ataupun stakeholders. Tahapan selanjutnya
adalah inovasi (inovate) dimana perusahaan merancang target atau goals jangka
pendek, rencana taktikal, fungsional, sistem, program, dan struktur yang
terintegrasi dalam usaha mencapai sasaran perusahaan di masa depan yang sesuai

dengan harapan menggunakan diagram SOAR dan matriks SOAR.

Tabel 2.2 Diagram Analisis SOAR

Eksternal
Presents Oppurtinity (O)
Future Aspirations (A) Results (R)

(Sumber: Hartuti dan Rochdiani (2021)

Pada diagram diatas menunjukan dua kondisi, yaitu strategic planning
focus yang bersumber dari kondisi perusahaan dimana perusahaan melakukan
perencanaan yang dilakukan berdasarkan pada hasil tabel stregths dan oppurtinity.
Lalu, kondisi selanjutnya yaitu human development strategy yang bersumber dari
seluruh anggota perusahaan atau organisasi diaman perusahaan melakukan
perencanaan yang dilakukan terfokus berdasarkan pada hasil tabel aspiration dan
result (Hartuti dan Rochdiani, 2021).
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a7 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks Eksternal

Faktor Evaluation (EFE)

Matriks IFE merupakan sebuah teknik manajemen strategi untuk
mengidentifikasi, merumuskan, dan mengevaluasi lingkungan internal suatu
organisasi atau perusahaan. Lingkungan internal ini berupa kelemahan dan
kekuatan yang ada di bidang fungsional bisnis. Bertujuan untuk menggali dan
mengetahui lemah atau kuatnya kondisi lingkungan internal perusahaan. Matriks
IFE juga dapat berarti mengevaluasi kelemahan dan kekuatan primer perusahaan.

Matriks EFE merupakan sebuah teknik manajemen strategi untuk
mengidentifikasi dan menduga lingkungan eksternal suatu organisasi atau
perusahaan. Lingkungan eksternal ini berupa peluang dan ancaman yang pasti ada
dalam lingkungan bisnis. Bertujuan untuk menggali dan menyadari peluang atau
ancaman kondisi lingkungan eksternal suatu organisasi atau perusahaan (Irwanto
dan Izzalqurny, 2022).

Sebelum membuat faktor strategi matrik internal eksternal, kita perlu
mengetahui terlebih dahulu faktor internal eksternal. Berikut ini adalah cara-cara
penentuan faktor strategi matrik internal eksternal: (Sudiarto, dkk., 2021).

1. Faktor Internal

a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan. Kekuatan
sebagai berikut: memiliki izin usaha, harga yang ditawarkan ekonomis,
cita rasa kerupuk menarik konsumen, sarana dan prasarana memadai, dan
saluran distribusi usaha strategis. Serta kelemahan perusahaan sebagai
berikut: model kurang trend pasar, belum mempunyai bentuk kreasi atau
rasa terbaru, tidak menggunakan media dalam memasarkan produk,
pemasaran, promosi produk masih kurang, dan tempat membuka usaha
kurang strategis, dalam kolom 1.

b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2. Mulai dari 1,0 (sangat
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut
kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategik.

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor. Dengan

memberikan skala mulai dari 4 (sangat baik) sampai dengan 1 (dibawah
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rata-rata), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi
perusahaan yang bersangkutan. Nilai rating kekuatan dan kelemahan
selalu bertolak belakang, kalau faktor kekuatannya lebih besar, berilah
nilai 4 sedangkan apabila faktor kelemahannya lebih besar, berilah nilai -4.

d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3. Untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai
dari 4,0 (sangat baik) sampai dengan 1,0 (dibawah rata-rata).

e. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa
faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotan dihitung.

f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), sehingga diperoleh total skor
pembobotan untuk perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktorfaktor

strategis internalnya.

2. Faktor Eksternal

a. Susunlah dalam kolom 1 peluang dan ancaman. Peluangnya sebagai
berikut: hubungan baik dengan pelanggan/konsumen, meningkatnya
populasi penduduk, di daerah sekitar belum ada usaha serupa, bahan baku
yang mudah didapat, dan permintaan pasar tinggi. Sedangkan ancamannya
sebagai berikut : harga bahan baku meningkat, tingkat persaingan usaha
semakin banyak, adanya isu yang tidak baik terhadap produk, perubahan
selera masyarakat, dan kebutuhan konsumen sulit untuk dipenuhi (dalam
pemesanan banyak).

b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2. Mulai dari 1,0 (sangat
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut
kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategik.

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor. Dengan
memberikan skala mulai dari 4 (sangat baik) sampai dengan 1 (dibawah
rata-rata), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi

perusahaan yang bersangkutan. Nilai rating peluang dan ancaman selalu
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bertolak belakang, kalau faktor peluangya lebih besar, berilah nilai 4
sedangkan apabila faktor ancamannya lebih besar, berilah nilai -4.

d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3. Untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai
dari 4,0 (sangat baik) sampai dengan 1,0 (dibawah rata-rata).

e. Gunakan kolom 5 untuk memperoleh komentar atau catatan mengapa
faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotan dihitung.

f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), sehingga diperoleh total skor
pembobotan untuk perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-
faktor strategis eksternalnya.

Berikut adalah bentuk matrik IFE dan EFE :
Tabel 2.3 Matrik IFE dan EFE

Faktor Strategi Bobot Rating Bobot X Komentar
Rating

Faktor 1

Faktor 2

Total

(Sumber: Wardoyo, 2011)

2.8 Matrik IE (Internal dan Eksternal) dan Matrik SOAR

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 materik Internal Eksternal (IE). Hasil yang
diperoleh dari matrik IFE dan EFE digunakan untuk menyusun matrik IE. Tiga
bagian besar sel yang terdapat pada matrik IE, mempunyai implikasi strategi yang
berbeda-beda, yaitu (David, 2011):
1. Sel 1,1l atau IV Digambarkan sebagai tumbuh dan membangun. Strategi yang

intensif atau integratif bisa menjadi paling tepat bagi divisi-divisi ini.
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2. Sel 111, V atau VII Dapat ditangani dengan baik melalui strategi menjaga dan
mempertahankan 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
bentuk finansial atau barang, dapat pula disebut penjualan dari bisnis yang

dimiliki oleh perusahaan), dan pengurangan usaha.

Berikut adalah bentuk matrik IE (Internal Eksternal) pada gambar sebagai
berikut:

Total nilay IFE yang diben bobot
Fumbuh dar
Memba eun '_.‘. Kuat Rata-ratn Lemah
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Pertabankan dan Pehiham Panea atsu Divestas:

Gambar 2.1 Matrik IE
(Sumber: David 2011)

2.9 Matrik QSPM

Matriks QSPM atau Quantitative Strategic Planning Matrix merupakan
sebuah matriks yang digunakan untuk menganalisis berbagai alternatif strategi
yang tersedia untuk mendapatkan strategi prioritas. Alternatif strategi yang
dianalisis pada tahap ini adalah strategi yang sudah dihasilkan dalam perumusan
melalui analisis sebelumnya dengan memadukan faktor internal dan eksternal.
Dengan matriks QSPM, manajemen dapat mengurutkan berbagai strategi yang
ada untuk membentuk skala prioritas dalam penerapan strategi (Qanita, 2020).

Perhitungan matriks QSPM adalah dengan memadukan faktor-faktor
internal dan eksternal terhadap alternatif strategi yang sudah dirumuskan. Dalam

proses ini kembali dilakukan pembo botan, penentuan nilai daya tarik atau
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Attractiveness Scores (AS), dan Total Attractiveness Scores (TAS). Menurut
Hany Setyorini (2016) yang dikutip oleh Qanita (2020) ketentuan penilaian AS
berlaku sebagai berikut:
1. Nilai 1 = tidak menarik
2. Nilai 2 = agak menarik
3. Nilai 3 = cukup menarik
4. Nilai 4 = sangat menarik

Skor tertinggi menentukan strategi yang terbaik untuk diterapkan dalam
suatu perusahaan. Namun yang harus diperhatikan dalam analisis ini adalah
bahwa QSPM hanya digunakan untuk mengurutkan prioritas strategi dalam satu
set alternatif.

2.10 Uji Validitas

Uji validitas merupakan uji yang berfungsi untuk melihat apakah suatu alat
ukur tersebut valid (sahih) atau tidak. Alat ukur yang dimaksud disini adalah
pertanyaan-pertanyaan yang ada dalam kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid
jika pertanyaan tersebut pada kuesioner dapat mengungkapkan sesuatu yang
diukur oleh kuesioner. Semakin tinggi validitas instrument menunjukkan semakin
akurat alat pengukur itu mengukur suatu data. Untuk mencari nilai koefisien,
maka peneliti menggunakan rumus pearson product moment sebagai berikut
(Janna, 2021):

_ N(ZXF)—(ZX)(ZF)
IXy= .(2.1)
VAN (ZX2)~|(ZX)?}{N (ZFH)—(ZF)?)
Keterangan:
X: Skor Variabel
Y: Skor Total Variabel
N: Jumlah Responden
Syarat minimum yang digunakan untuk butir instrument valid adalah nilai
indeks validitasnya > 0,3. Maka untuk pertanyataan dengan tingkat korelasi

dibawah < 0,3 harus diperbaiki karena dinilai tidak valid.
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2.11 Uji Reabilitas

Uji Reabilitas adalah pengujian indeks yang menunjukkan sejauh mana
suatu alat pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Hal ini menunjukkan sejauh
mana hasil pengukuran itu tetap konsisten bila dilakukan dua kali atau lebih
terhadap gejala yang sama, dengan menggunakan alat ukur yang sama. Alat ukur
dikatakan reliabel jika menghasilkan hasil yang sama meskipun dilakukan
pengukuran berkali-kali. Kriteria suatu data dikatakan reliabel dengan
menggunakan teknik ini bila nilai Cronbach’s alpha (a) > 0, 6. Uji reliabilitas
dapat diukur dengan menggunakan formula Cronbach’s alpha (o) sebagai berikut

(Amanda, 2019) :

ro= " [1-2h (2.2)
" - : (2.
t
Keterangan:
i = Koefisien Reabilitas
n = Banyak Soal
SZ_ = Variasi Skor Soal Ke i
1
52 = Variasi Skor Total

et

Tinggi rendahnya reabilitas, secara empirik ditunjukan oleh suatu angka
yang disebut nilai koefisien reliabilitas. Reliabilitas yang tinggi ditunjukan dengan
nilai rxx mendekati angka 1. Kesepakatan secara umum reliabilitas yang dianggap
sudah cukup memuaskan jika > 0.700. Jika nilai alpha > 0.7 artinya reliabilitas
mencukupi (sufficient reliability) sementara jika alpha > 0.80 ini mensugestikan
seluruh item reliabel dan seluruh tes secara konsisten memiliki reliabilitas yang
kuat. Atau, ada pula yang memaknakannya sebagai berikut: Jika alpha > 0.90
maka reliabilitas sempurna. Jika alpha antara 0.70 — 0.90 maka reliabilitas tinggi.
Jika alpha 0.50 — 0.70 maka reliabilitas moderat. Jika alpha < 0.50 maka
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reliabilitas rendah. Jika alpha rendah, kemungkinan satu atau beberapa item tidak

reliable (Sanaky, dkk., 2021).
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BAB 111
METODOLOGI PENELITIAN

Metodologi penelitian ini menjelaskan setiap kegiatan yang dilakukan
selama melakukan penelitian secara keseluruhan. Alur tahapan penelitian
digambarkan dengan diagram alur atau flow chart kegiatan penelitian selanjutnya

disajikan penjelasan untuk setiap tahapan yang dilakukan :

Mulai

Studi Pendahuluan

+

Perumusan Masalah

+

Tujuan Penelitian

B

Pengumpulan Data

1. Data Primer

7 . - Wawancara

3 3 -Penyebaran Kuesioner IFE &EFE

2. Data Sekunder
= - Profil Perusahaan
- Data Penjualan

- Target Penjualan

v

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

l

Perumusan Metode
- Matrik IFE & EFE
-Matrik Internal-Eksternal (IE) dan SOAR
-Analisis QSPM

|

Analisa

l

Kesimpulan dan Saran

Selesai

Gambar 3.1 Flowchart Metodologi Penelitian
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3.1  Studi Pendahuluan
Studi pendahuluan ini dilakukan agar dapat mengetahui permasalahan

yang ada di Toko Thrift Labersa Pekanbaru pada saat ini, sehingga mendapatkan
gambaran permasalahan yang terdapat pada toko tersebut. Tahap awal dalam
penelitian ini perlunya dilakukan penelitian pendahuluan sebelum melakukan ke
tahap selanjutnya. Penelitian ini dilakukan dengan cara observasi dan wawancara.
1. Observasi

Observasi yang dilakukan didalam penelitian ini adalah dengan cara datang

secara langsung ke Toko Thrift Labersa Pekanbaru yang beralamatkan di Jin

HR. Soebrantas, Gg. Sabar. Panam.
2. Wawancara

Wawancara yang dilakukan pada penelitian ini adalah agar dapat mendapatkan

informasi secara langsung yang ada pada Toko seperti permasalahan

pemasaran yang dihadapi Toko pada saat ini.

3.2 Studi Literatur

Studi literatur adalah mengumpulkan teori-teori yang berhubungan dengan
penelitian pemasaran, diantaranya teori-teori yang digunakan berkaitan dengan
penerapan strategi pemasaran, metode SOAR dan QSPM. Teori-teori tersebut
dapat diperoleh dari berbagai sumber buku, jurnal penelitian dan artikel terkait,
agar penelitian yang dilakukan sesuai dengan kaidah teori yang benar, sehingga

menghasikan penelitian yang hasilnya bagus.

3.3 Identifikasi Masalah

Tahapan selanjutnya adalah melakukan identifikasi terhadap masalah yang
ada pada Toko Thtrift Labersa Pekanbaru. Hasil dari wawancara yang dilakukan,
permasalahan yang terjadi pada penelitian ini adalah penerapan pemasaran yang
selalu mengalami permasalahan yang ditetapkan, sehingga hal ini menyebabkan
tidak tercapainya target penjualan yang hamper setiap bulannya. Oleh karena itu,
dilakukanlah penelitian agar dapat memperbaiki penerapan pemasaran yang lebih

baik lagi, agar dapat menimalkan kekurangan target penjualan. Identifikasi sangat
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berguna agar dapat mengetahui permasalahan awal yang akan dijadikan topik dari

pembahasan pada tugas akhir di Toko Thrift Labersa Pekanbaru.

3.4  Perumusan Masalah

Masalah perlu dirumuskan secara jelas karena dengan perumusan yang
jelas, diharapkan dapat mengetahui variabel-variabel apa saja yang akan diukur
dan apakah ada alat-alat ukur yang sesuai untuk mencapai tujuan penelitian.
Rumusan masalah digunakan untuk melakukan identifikasi terhadap faktor yang
menyebabkan Toko Thrift sering mengalami kekurangan pencapaian target.
Rumusan masalah tersebut sekaligus menunjukan fokus pengamatan di dalam

proses penelitian nantinya.

3.5  Penetapan Tujuan Penelitian

Langkah ini berisikan tujuan penelitian yang dirumuskan untuk dapat
menjawab permasalahan yang dihadapi dalam penelitian di Toko Thrift.
Penetapan tujuan dilakukan agar penelitian yang dilakukan terfokus pada tujuan
yang kita inginkan, serta untuk mendapatkan solusi dari permasalahan penerapan
pemasaran di took tersebut. Tujuan yang akan dicapai pada penelitian ini adalah
untuk melakukan analisis penerapan pemasaran dalam upaya memaksimalkan
pendapatan pada took Thrift Labersa Pekanbaru menggunakan metoda SOAR dan
QSPM, untuk terhindar dari terjadinya kekurangan pendapatan target serta

menentukan metode pengendalian persediaan yang terbaik.

3.6  Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian merupakan hasil dari tercapainya tujuan penelitian dan
terselesaikannya masalah yang adadalam suatu usaha yang telah dilakukan oleh
peneliti di Toko Thrift Labersa Pekanbaru dalam pencapaian ini akan diberikan
manfaat secara langsung bagi pemilik usaha, ilmu bagi peneliti dan dibidang
pendidikan.
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3.7 Identifikasi Variabel Penelitian

Variabel penelitian terdiri dari variable indikator eksternal dan internal Di
Thrift Labersa Pekanbaru, 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.

3.8  Penentuan Populasi dan Sampel

Populasi pada penelitian ini adalah konsumen mahasiswa/pekerja (anak
muda). Adapun karakteristik populasi pada penelitian ini adalan responden
dengan rentang usia 20-40 tahun. Adapun karakter pekerjaan yang dapat dijadikan
sebagai responden ialah pelajar, mahasiswa, pegawai, guru dan lainnya.
Karakteristik tersebut diharapkan mewakili populasi dari konsumen Thrift
Labersa Jumlah populasi tidak diketahui sehingga dalam menentukan sampel

penelitian dapat menggunakan rumus di bawabh ini:

. (Z(X/Z)Z
e
Keterangan:
n = Jumlah Sampel
Za = Nilai Tabel z atas tingkat keyakinan data 95%
E = Toleransi Kesalahan 5%
1.65/2
n={( 01 )2
n= 66

Dari perhitungan diatas sampel yang diambil untuk diteliti ialah 66 orang
responden. Hasil data yang diperoleh nantinya memiliki probabilitas 95% atau

toleransi kesalahan 5%.
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3.9  Pengumpulan Data

Dalam pengumpulan data ada banyak data yang didapat yaitu dengan dua

cara adalah sebagai berikut:

1. Data Primer

Data Primer adalah data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti, data

diperoleh bisa dilakukan dengan cara wawancara, observasi dan menyebar

kuesioner kepada responden Thrifting Store Labersa. Penyebaran kuesioner

tertuju kepada responden konsumen sebanyak 66 orang dan ditambah 1 kuesioner

kepada owner toko.

Adapun rancangan kuesioner bauran pemasaran kali ini adalah sebagai

berikut;

1) Product (Cahyo dan Riana, 2019)

Kualitas produk, Memiliki berbagai macam merk dengan kualitas yang
sesuai dan harga yang bervariasi tergantung dengan brand yang ada.
Kebiasaan masyarakat membeli pakaian second, sebagian orang ada
yang tertarik dengan barang second yang menurutnya berkualitas dan
bermerek dengan harga yang sesuai dengan produknya.

Produk dapat bersaing dengan toko lain, produk yang ditawarkan toko
ini tidak kalah bagusnya dengan toko lainnya yang memiliki berbagai
macam merek brandid dengan harga yang terjangkau.

Produk menarik, toko ini menawarkan berbagai merek baik dari dalam
negeri maupun luar negeri yang sesuai dengan merek yang sedang
popular saat ini.

Menjadi toko Thrift yang banyak diminati, saat ini pembeli Thrifting
sangat memerlukan toko yang menawarkan berbagai produk dengan
harga yang bersahabat, agar mereka bisa lebih mudah dalam mencari
atau memilih barang yang diinginkan.

Meningkatkan peminat barang second brandid, untuk menarik lebih
banyak pengunjung pemilik atau staf toko perlu memberikan informasi

mengenai produk kepada setiap pelanggan yang baru pertama kali
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2)

3)

4)

datang ketempat tersebut , sehingga mereka dapat memahami dan
menghargai terhadap barang bekas.

Price (Fawzi, dkk.,2022)

Harga produk, memiliki harga yang bervariasi sesuai dengan merek
dan kualitas barang

Harga sesuai kualitas produk, produk yang ada memiliki berbagali
macam merek, semakin terkenal sebuah produk tersebut maka harga
semakin tinggi sesuai dengan kualitas yang diberikan produk tersebut.
Peningkatan jumlah penjualan, semakin banyak variasi harga yang
ditawarkan toko tersebut maka akan meningkatkan penjualan karena
daya tarik dari harga yang ditawarkan oleh toko.

Place (Rahman, 2019)

Lokasi toko yang strategis, posisi yang tepat merupakan salah satu
elemen penting yang perlu dipertimbangkan dalam mendirikan sebuah
bisnis, apakah lokasi tersebut menghadapi banyak competitor atau
tempat tersebut mudah diakses dan ditemukan oleh pelanggan.
Pelayanan cepat, dibalik posisi yang strategis tentu ada pelayanan yang
memuaskan dari penjual, dimana saat toko ramai oleh pengunjung
yang datang bersamaan, pelayanan haruslah sigap dalam melayani
pembeli.

Promotion (Cahyo dan Riana, 2019)

Apakah toko termasuk toko yang sedang trend, sebuah usaha dapat
dikatakan trend atau terkenal jika toko tersebut menjualkan barang
yang sedang populer saat itu, selain itu toko juga harus memberikan
kejutan kepada pelanggan dengan mengadakan promo-promo yang
menjadikan daya tarik pelanggan.

Adanya diskon dihari tertentu, ketika membuat sebuah promo yang
harus diperhatikan adalah maksud dari promo tersebut, misalkan

anniversary toko, promo hari besar tahunan atau pencucian gudang.
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2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang tidak dikumpulkan langsung oleh peneliti,
data sekunder dikumpulkan pada penelitian berupa profil perusahaan, data

penjualan dan data lainnya yang mendukung penelitian ini.

3.10  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).

3.10.1 Uji Validitas dan Reliabilitas

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 ataumenghilangkan variabel pada pernyataan agar responden

mengerti dan data menjadi valid dan reliabel.

3.10.2 Matrik IFE dan Matrik 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.
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3.10.3 Matrik IE dan SOAR

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 sebagali
sumbu Y. Hasil selanjutnya akan diperoleh titik koordinat yang menentukan
posisi usaha Zonna Coffe 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).

3.10.4 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.

3.10.5 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.

3.10.6 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.
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BAB IV
KESIMPULAN

6.1 Kesimpulan
Dari beberapa model perhitungan yang menggunakan metode SOAR dan

QSPM maka kesimpulan dari penelitian tersebut adalah sebagai berikut:

1. Berdasarkan faktor yang menjadi acuan dengan melakukannya peningkatan
penjualan dengan metode SOAR di Thrift Store Labersa Pekanbaru adalah
sebagai berikut:

a. Berdasarkan faktor IFE (internal), dari kekuatan (strenght) dan aspirasi
(aspiration), adapun kekuatan adalah kualitas produk yang bagus, memiliki
banyak merek brand lokal maupun luar, harga terjangkau sesuai kualitas,
dan pelayanan yang ramah. Sedangkan untuk aspirasi adalah kebiasaaan
memakai atau membeli barang bekas yang membuat nyaman.

b. Berdasarkan faktor EFE (eksternal), dari kesempatan (Opportunity) dan
hasil (Result), adapun kesempatan adalah kualitas produk dapat bersaing
dengan toko lain yang memiliki banyak brand lokal maupun brand luar,
melakukan penjualan online maupun offline, dan adanya diskon dihari-
hari tertentu, sedangkan untuk hasil adalah menajadi toko yang diincar
bagi para pencinta pakaian bekas, dan peningkatan penjualan, serta banyak
membuka atau menjual online di platform-platform lainnya. Dari hasil
kesempatan dan hasil tersebut yang mempunyai nilai tertinggi adalah
banyak membuka atau menjual online di platform-platform lainnya.

c. Setelah didapatkannya niali IEF dan EFE maka akan dilakukannya atau
dibuat matrik IE dimana nilai IFE (2,841) dan EFE (2,734) setelah
ditemukannya nilaibobot dari kedua tersebut maka dilakukan matrik IE,
matrik |E dari nilai tersebut berada pada kuadrat 1 yang strategis
pertumbuhan dan membangun.

d. Berdasarkan analisis faktor internal dan faktor eksternal, maka didapat
beberapa alternatif strategi berdasarkan matrik SOAR, yaitu strategi SA,
OA, AR dan OR.



2. Strategi pemasaran setelah dicari menggunakan metode QSPM dimana
hasilnya berada ditabel SOAR (SA) dengan nilai 44,000 yaitu dengan poin
memanfaatkan produk menarik, kualitas tinggi, harga bersaing untuk
mengungguli toko lain, dan memberikan diskon khusus di hari tertentu untuk

menarik pembeli yang menghargai kualitas.

6.2 Saran
Adapun saran yang diberikan peneliti adalah sebagai berikut:

1. Bagi penulis
Diharapkan dengan melakukannya penelitian ini dapat menjadikan saya
lulusan sarjana serta dapat mengetahui tentang pemasaran.

2. Bagi perusahaan
Dengan adanya penelitian ini, Thrift Store Labersa Pekanbaru dapat
mempertimbangkan  strategi-strategi pemasaran yang diteliti  untuk

meningkatkan penjualan.
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