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Abstract 
The purpose of this study was to determine and analyze the marketing strategies used by Aneka Jaya 2 

Kendari in increasing its sales. The data used by researchers uses qualitative data types. The data sources are 
primary data and secondary data. The methods used in this research are; Observation, Interview, 
Documentation, and Literature Study. To find out how the marketing strategy is, the SWOT Analysis method 
(Strength, Weakness, Opportunity, and Treath) is used. From the results of the SWOT analysis, the authors can 
draw the conclusion that the most influential marketing strategy in efforts to increase cellphone sales lies in 
promotional strategies with the use of social media, because almost all circles are now familiar and very 
familiar with social media such as Instagram. In addition, the increase in sales is also supported by good 
service, prices that are in accordance with product quality and at competitive prices, and by serving credit 
purchases with fairly easy terms. The marketing strategy carried out by Aneka Jaya 2 Kendari is basically in 
accordance with the results of the SWOT analysis conducted on mobile phone products which include elements 
of the marketing mix strategy such as product, price, promotion and place and service. 

  
Keywords: Strategy; Marketing; Sales   
  

Abstrak 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengeksplorasi dan menganalisis strategi pemasaran yang 

digunakan oleh Aneka Jaya 2 Kendari untuk meningkatkan penjualannya.. Data yang digunakan peneliti 
menggunakan  data kualitatif.. Sumber datanya adalah data primer dan data sekunder. Metode yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah: Observasi, wawancara, penelitian dokumen dan dokumen. Untuk mengetahui apa 
strategi pemasarannya digunakan metode analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and 
Treatments). Dari hasil analisis SWOT penulis dapat mengambil kesimpulan bahwa strategi pemasaran yang 
paling berpengaruh dalam upaya meningkatkan penjualan ponsel terletak pada strategi periklanan dengan 
menggunakan jejaring sosial, karena sebagian besar kalangan saat ini mengenal dan sangat familiar dengan 
jejaring sosial.. seperti Instagram. Selain itu, peningkatan penjualan juga didukung oleh pelayanan yang baik, 
harga yang sesuai dengan kualitas produk dan  harga yang kompetitif serta layanan pembelian angsuran dengan 
syarat yang cukup mudah.. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Aneka Jaya 2 Kendari pada dasarnya  sesuai 
dengan hasil analisis SWOT yang dilakukan terhadap produk telepon seluler meliputi unsur-unsur strategi 
bauran pemasaran seperti produk, harga, promosi, lokasi dan layanan. 

 
Kata kunci: Strategi; Pemasaran; Penjualan 
 
 
PENDAHULUAN  
     

Seiring berjalannya waktu, persaingan dalam dunia bisnis semakin pesat.. Karena ada banyak 
perusahaan yang bergerak di bidang yang sama.. Tingkat persaingan yang tinggi menuntut setiap 
perusahaan untuk memunculkan ide-ide inovatif yang berbeda-beda untuk memenangkan persaingan. 
Oleh karena itu, pengusaha harus mempunyai strategi pemasaran yang baik untuk meningkatkan 
pendapatan. Ketatnya persaingan yang melibatkan banyak pelaku komersial tentunya menuntut para 
pelaku komersial tersebut untuk mampu beradaptasi dengan perkembangan.. Menghadapi persaingan 
tersebut, dalam menjalankan bisnis diperlukan strategi yang baik untuk membantu pemilik bisnis 
mengantisipasi dampak dari peristiwa tersebut dan tetap kompetitif. 



 
 
 
 
Business UHO: Jurnal Administrasi Bisnis 
ISSN 2503-1406 (Online) 
Vol 9, No 2, (Oktober), (2024) 
 

 
 

749 

Perkembangan di bidang teknologi khususnya teknologi telepon seluler terjadi dengan sangat 
cepat dari waktu ke waktu, sehingga perkembangan tersebut dapat mempengaruhi dunia usaha.. 
Seiring berkembangnya dunia bisnis saat ini, perusahaan perlu lebih memperhatikan persaingan dalam 
dunia bisnis. Jika suatu perusahaan ingin tetap bersaing dengan perusahaan lain maka  harus 
memperhatikan masalah utamanya yaitu pemasaran. Untuk mencapai efektivitas pemasaran yang baik, 
produsen harus mengetahui terlebih dahulu  kebutuhan dan keinginan konsumen agar produk yang  
ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen. Oleh karena itu, untuk mempertahankan eksistensi 
perusahaan khususnya dalam mewujudkan keinginan perusahaan dalam meraih keuntungan, Aneka 
Jaya 2 Kendari berusaha memperbaiki dan mengatur strategi pemasaran untuk meningkatkan 
penjualan produk Anda. 

Sebagaimana dikemukakan oleh Anthony dan Govindarajan (2005), perencanaan strategis 
adalah suatu proses manajemen sistematis yang didefinisikan sebagai proses  pengambilan keputusan 
mengenai program yang akan dilaksanakan oleh organisasi dan memperkirakan sumber daya yang 
akan dialokasikan pada setiap program selama beberapa tahun terakhir.  

Kendari merupakan  kota dengan banyak toko atau dealer ponsel yang tersebar hampir di 
setiap sudut kota, termasuk Aneka Jaya 2 Kendari. Aneka Jaya 2 Kendari merupakan salah satu 
cabang  retail handphone terbesar di Sulawesi Tenggara yang khusus menjual berbagai merk 
handphone merk ternama khususnya Aneka Jaya Kendari. Dalam proses pengembangannya, Aneka 
Jaya Kendari didirikan pada tahun 2004 dengan senior manager Bapak Sonny Sio Djie Long dengan 
jumlah karyawan sekitar 50 orang. Aneka Jaya 2 Kendari layak ditelusuri karena  fluktuasi 
penjualannya. 

Berikut adalah data penjualan Aneka Jaya 2 Kendari dari tahun 2020 sampai tahun 2022: 

 
Merk Handphone 

Penjualan handphone (unit) 
2020 2021 2022 

Advan  572 485 760 

Aldo  6 116 293 
Apple 105 6 - 
Asus  - 3 1 

Demolive  5 6 14 

Evercoss  8 - - 
Huawei  - 1 - 
infinix - 28 120 
Nokia  772 878 750 
Oppo  1760 1,763 1,834 

Realme  646 516 529 
Samsung  1353 1,157 1,305 

Samsung SR 110 2 - 
Vivo 3,034 2,240 2,523 

Xiaomi 697 954 927 
Total 9,068 8,349 9,056 

Sumber: Aneka Jaya 2 Kendari 2023 

Dari Tabel 1.1 diatas dapat dijelaskan bahwa sebenarnya angka penjualan Aneka Jaya 2 
Kendari tidak serta merta mengalami peningkatan setiap tahunnya. Hal ini disebabkan oleh faktor 
eksternal dan  internal  perusahaan.. Pada tahun 2020 hingga 2022 akan terjadi fluktuasi penjualan. 
Pada tahun 2020, penjualan tercatat sebanyak 9.068 unit ponsel.. Pada tahun 2021, penjualan 
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mengalami penurunan dengan total 8.349 unit ponsel, turun 7,93% dibandingkan tahun sebelumnya. 
Pada tahun 2022, hasil penjualan kembali meningkat dengan jumlah penjualan yang tercatat mencapai 
9.056, meningkat 8,47% dibandingkan tahun sebelumnya. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan 
bahwa Aneka Jaya 2 Kendari memiliki penjualan yang baik, dimana  pada tahun 2020 data penjualan 
aktual mengalami penurunan beberapa persen, penjualan mencapai 9.068 unit handphone, kemudian 
pada tahun berikutnya mengalami penurunan sebesar 7,93% hingga  tahun 2022 .pendapatan akan 
meningkat sebesar 8,47%. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka pemikiran penulis mengenai bagaimana 
menggunakan strategi pemasaran yang diterapkan di Aneka Jaya 2 Kendari untuk meningkatkan 
penjualan telepon genggam hendaknya dijadikan dasar untuk melakukan penelitian berjudul “Strategi 
Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Mobile (Riset) di Aneka Jaya 2 Kendari)”. 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan sebelum proses penjualan untuk 
menyadarkan calon konsumen akan suatu perusahaan dan/atau produknya. Pemasaran dapat dipahami 
sebagai suatu proses atau kegiatan transaksi untuk menciptakan  nilai ekonomi. Pemasaran bertujuan 
untuk menghubungkan keinginan produsen dan konsumen (Asmarantaka, Atmakusuma, Muflikh, & 
Rosiana, 2018). Menurut Kotler (2009), pemasaran adalah proses yang melaluinya seseorang 
memahami dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Singkatnya, pemasaran adalah suatu proses 
individual yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan yang saling menguntungkan antara dua pihak, 
penjual atau pembeli. Sedangkan strategi pemasaran diartikan sebagai tindakan yang dilakukan secara 
terus menerus dan berdasarkan perspektif yang berkaitan dengan keinginan konsumen di masa depan 
(Wibowo, Arifin dan Sunarti, 2015). 

Menurut (P. Kotler & Armstrong, 2008), strategi pemasaran adalah pemahaman dimana 
pemasaran seharusnya menciptakan nilai untuk mencapai hasil. Strategi pemasaran ini merupakan 
suatu  sistem yang mencakup berbagai hubungan untuk melakukan perencanaan dan penetapan harga 
hingga promosi dan distribusi berlangsung Produk yang bermanfaat memuaskan konsumen. Menurut 
American Marketing Association, pemasaran adalah proses perencanaan dan penerapan konsep, 
penetapan harga, promosi, distribusi ide, barang, dan jasa untuk menciptakan komunikasi yang 
memenuhi tujuan pribadi dan tujuan organisasi. Pemasaran adalah proses berkolaborasi dengan pasar 
untuk mencapai potensi transaksi yang memuaskan kebutuhan  dan keinginan dalam aktivitas manusia 
(Literature Review, 2016). Tujuan pemasaran adalah mempelajari dan memahami pelanggan dengan 
sebaik-baiknya agar tercipta produk atau jasa yang sesuai. Pemasaran adalah istilah yang umum 
digunakan oleh sebagian besar bisnis saat ini, meskipun banyak yang masih merujuk pada penjualan 
atau periklanan (Philip Kotler, 1997) 

Menurut Fandy Tjiptono, pemasaran merupakan fungsi yang  paling banyak terpapar pada 
lingkungan eksternal, meskipun perusahaan hanya mempunyai kendali terbatas terhadap lingkungan 
eksternal. Pemasaran bertujuan untuk menarik perhatian pembeli terhadap konsumsi produk bekas 
sehingga memegang peranan penting dalam pembangunan.  

M Menurut Rangkuti (2017:101), “Pemasaran adalah suatu proses bisnis yang dipengaruhi 
oleh banyak faktor sosial, budaya, politik, ekonomi dan manajemen.” Akibat  pengaruh berbagai 
faktor tersebut, setiap individu dan kelompok mencapai kebutuhan dan keinginannya dengan 
menciptakan, menawarkan, dan menukarkan produk yang bernilai pasar. Ada beberapa aspek kunci 
pemasaran yang disarankan oleh Rangkuti (2017:102):  
a. Aspek Strategi Bersaing dimana terbagi lagi menjadi sejumlah bagian:  

1) Segmen pasar dimana aspek ini merupakan kegiatan dalam melakukan identifikasi dan 
melakuk  an pembentukan atau mengelompokkan pelanggan yang berbeda.  

2) Target dimana aspek ini merupakan kegiatan dalam melihat dan memilih segmen pasar yang 
akan dimasuki oleh perusahaan.  
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3) Pemosisian dimana aspek ini ialah kegiatan melihat kedudukan dalam pasar yang bertujuan 
dalam membentuk dan memperkenalkan keunggulan kompetitif dari produk yang ditawarkan 
pada pikiran pelanggan.  

b. Aspek Taktik Pemasaran dimana terbagi lagi menjadi sejumlah bagian:  
1) Bagaimana membentuk strategi pemasaran untuk sejumlah aspek usaha. 
2) Aktivitas merumuskan kebijakan ialah tindakan dalam mengelompokkan perbedaan yang 

dimiliki oleh suatu badan usaha dengan badan usaha lain biasa disebut dengan diferensiasi.  
3) Bauran pemasaran dimana melibatkan aktivitas yang memiliki hubungan pada produk yang 

ditawarkan, harga yang ditetapkan, promosi yang dilakukan dan cara mendistribusikan produk.  
c. Aspek Nilai Pemasaran dimana terbagi lagi menjadi sejumlah bagian :  

1) Merek ialah poin yang berhubungan dengan nama yang melekat pada usaha yang dilakukan. 
Badan usaha mesti senantiasa berupakan dalam melakukan peningkatakan terkait citra dari 
mereknya. Apabila ekuitas merek dengan baik mampu diatas, badan usaha yang terlibat 
dapat menggapai dua poin yakni pelanggan akan memperolah nilai dari produk yang 
ditawarkan. Pelanggan mampu merasakan manfaat yang didapatkan setelah menggunakan 
produk dan merasakan kepuasan sebab produk mampu memenuhi keinginannya.  

2) Yang kedua ialah badan usaha mendapatkan nilai dari sikap loyal pelangganya pada merek 
dimana margin keuntungan yang meningkat, keunggulan kompetitif, efisiensi dan kefektifan 
dalam bekerja, khususnya pada kegiatan pemasaran yang dilakukan.  

3) Layanan dimana aspek ini berhubungan pada pengembalian layanan untuk pelanggan 
sehingga harus senantiasa dilakukan peningkatan.  

4) Proses dimana aspek ini merujuk pada prinsip badan usaha ialah dengan melibatkan 
karyawannya secara langsung atau tidak langsung dalam proses yang dilakukan khususnya 
pada proses kepuasan pelanggan. 

Oleh karena itu, pemasaran ditujukan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.. Jika pemasar 
memahami  dengan jelas kebutuhan pelanggan, mengembangkan produk dengan nilai lebih tinggi, 
menciptakan harga, mendistribusikan dan mempromosikan produk secara efektif, maka produk akan 
mudah dijual. 

Adapun fungsi pemasaran yang dikemukakan oleh Sudaryono (2018) sebagai berikut : 
a. Fungsi Pertukaran 

Fungsi pertukaran yaitu dengan adanya pemasaran, maka pembeli dapat membeli produk 
yang dijjual oleh produsen. Cara yang digunakan melalui pertukaran dengan produk (barter) 
bertujuan dipakai sendiri maupun dijual kembali. 

b. Fungsi Distribusi Fisik 
Suatu produk dilaksanakan dengan menyalurkan serta menyimpan barang.Produk disalurkan 

dari produsen untuk konsumen melalui air, udara, dan darat. 
c. Fungsi Perantara 

Untuk menyampaikan produk dari produsen kepada konsumen dapat dilakukan melalui pemasaran 
yang menggunakan aktivitas pertukaran dnegan disstribusi fisik. 
Ada beberapa tujuan pemasaran lainnya, yaitu : 
a. Menciptakan pembelian 
b. Membuat pembelian berulang 
c. Penciptaan tenaga kerja, dalam pemasaran layanan atau barangv fisik, secara tidak langsung 

menciptakan tenaga kerja. Membentuk brand produk yang bagus, produk yang dikenal dan 
mempunayi konsumen yang loyal akan menciptakan brand yang bagus yang pada akhirnya 
produk tersebut selalu dicari oleh konsumen. 
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Manajemen pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang dilakukan  perusahaan untuk 
menjaga kelangsungan usaha, pertumbuhan, dan perolehan keuntungan. Proses pemasaran  dimulai 
jauh  sebelum barang diproduksi dan tidak berakhir dengan penjualan.. Kegiatan pemasaran suatu 
perusahaan juga harus  memberikan kepuasan kepada konsumen jika ingin kelangsungan usahanya  
atau agar konsumen mempunyai pandangan yang lebih jelas terhadap perusahaan (Dharmmesta & 
Handoko, 1982). 

Menurut Sofjan Assauri (2013), pengertian manajemen pemasaran adalah kegiatan menganalisis, 
merencanakan, melaksanakan dan mengendalikan program-program yang mempersiapkan 
pembentukan, pengembangan dan pemeliharaan keuntungan dari pertukaran/transaksi yang 
diterjemahkan melalui pasar sasaran  dengan harapan tercapainya tujuan organisasi manfaat 
(perusahaan) sasaran tujuan jangka panjang Sedangkan menurut Suparyanto dan Rosad (2015), 
manajemen pemasaran adalah proses menganalisis, merencanakan, mengorganisasikan dan mengelola 
program termasuk ide, penetapan harga, promosi dan distribusi  produk, layanan dan ide yang 
dirancang untuk menciptakan dan mempertahankan transaksi yang menguntungkan dengan pasar 
untuk mencapai tujuan perusahaan. 

Manajemen pemasaran menurut Kotler dan Armstrong (2018) mencakup dua kata yaitu 
pemasaran dan manajemen. Pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi dan pengendalian 
program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan memelihara pertukaran yang 
menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan. Sedangkan manajemen 
adalah suatu proses perencanaan, pengorganisasian, pengoperasian dan pengendalian.. 

Fungsi manajemen merupakan unsur dasar yang harus ada dalam manajemen untuk dijadikan 
acuan bagi manajer (manajer manajemen) dalam melaksanakan tugas yang bertujuan untuk mencapai 
tujuan dengan cara merencanakan, mengorganisasikan, mengkoordinasikan dan mengendalikan. 
Mengacu pada pengertian manajemen di atas, maka dapat disimpulkan bahwa konstruksinya pada 
dasarnya berkisar pada empat fungsi saja seperti yang diberikan oleh Tanti Prastuti (2014). Berikut 
penjelasan keempat fungsi tersebut. 
1. Perencanaan (Planning) 

 Perencanaan merupakan suatu fungsi yang sangat penting, tidak hanya tugas  pemimpin 
tetapi juga  melibatkan semua orang dalam  organisasi untuk menentukan apa yang perlu 
dilakukan dan bagaimana  mencapainya. Tanti Prastuti (2014) menjelaskan  perencanaan  adalah 
keseluruhan proses memperkirakan dan menentukan secara cermat apa yang akan dilakukan di 
masa depan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Secara sederhana dapat disimpulkan 
bahwa perencanaan adalah suatu proses merumuskan apa yang harus dilakukan dan  bagaimana 
hal itu akan dilakukan. 

2. Pengorganisasian (Organizing) 
Tanti Prastuti (2014) berpendapat bahwa organisasi adalah keseluruhan proses 

mempertemukan orang-orang, alat, tugas, tanggung jawab dan wewenang  sehingga tercipta suatu 
organisasi yang dapat bergerak sebagai satu kesatuan dalam kerangka pencapaian yang telah 
ditentukan.. Setelah perencanaan selesai, fungsi selanjutnya adalah pengorganisasian. Definisi di 
atas menjelaskan bahwa pengorganisasian adalah suatu proses pengelolaan seluruh sumber daya 
suatu organisasi.. Pengaturan ini mencakup alokasi tugas, alat, sumber daya manusia, wewenang, 
dan lain-lain.. untuk menghindari kebingungan pada saat implementasi.. Fungsi ini lebih  pada 
mengatur kegiatan administrasi.. Tujuannya adalah untuk mencapai efisiensi dan efektivitas dalam 
pemeliharaan dan fungsi selanjutnya. 

3. Pelaksanaan (Actuating) 
Tanti Prastuti (2014) pengertian pelaksanaan adalah suatu tindakan yang menjamin 

bahwa semua anggota menikmati usaha untuk mencapai tujuan sesuai dengan rencana dan upaya 
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organisasi.. Metode/strategi yang digunakan pemimpin untuk memobilisasi karyawannya. Hal ini  
penting untuk mencegah bawahan menjalankan tugasnya di bawah tekanan atau paksaan yang 
harus berdasarkan pilihan sadar dan penuh tanggung jawab.. 

4. Pengawasan (controlling) 
Pemantauan (Kontrol) Fungsi pemantauan sangatlah penting.. Tanpa pengawasan, 

fungsi-fungsi lain tidak akan berfungsi secara efektif dan efisien.. Pemantauan terjadi tidak hanya 
selama pelaksanaan tetapi juga selama perencanaan dan pengorganisasian.. Pada dasarnya dalam 
fungsi monitoring juga terdapat proses evaluasi untuk memastikan bahwa seluruh kegiatan tidak 
menyimpang dari tujuan yang ingin dicapai. 

Strategi adalah rencana yang dikembangkan oleh seorang pemimpin bisnis yang berfokus 
pada tujuan jangka panjang untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Tentunya dalam setiap bisnis 
ia mempunyai strategi dalam melancarkan bisnis yang ia ciptakan. Strategi memainkan peran 
penting dalam operasional bisnis.. Menurut kamus bisnis, pengertian strategi adalah cara atau 
rencana yang dipilih untuk mencapai masa depan yang diinginkan, seperti mencapai suatu tujuan 
atau memecahkan suatu masalah. Definisi strategi adalah seni dan ilmu perencanaan dan 
penggunaan sumber daya untuk penggunaan yang paling efektif dan efisien. Istilah strategi berasal 
dari bahasa Yunani yang berarti ahli militer atau tentara yang memimpin.. Sama seperti dalam  
bisnis, strategi  penting bagi  pemimpin bisnis. demi keberlangsungan bisnis. 

Menurut Anthony, Parrewe dan Kacmar (1999), strategi dapat didefinisikan sebagai 
perumusan misi dan tujuan organisasi, termasuk  rencana tindakan untuk mencapai tujuan tersebut 
dengan mempertimbangkan secara jelas memperjelas kondisi persaingan di bawah pengaruh 
kekuatan di luar organisasi. pengaruh langsung atau tidak sama sekali mempengaruhi 
kelangsungan organisasi (Nainggolan, 2018). 

Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang menguraikan harapan-harapan perusahaan 
mengenai dampak  berbagai kegiatan atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau 
lini produknya di suatu pasar sasaran secara khusus (Assauri, 2011). Strategi pemasaran adalah 
serangkaian tujuan, sasaran, kebijakan dan aturan yang menjadi pedoman upaya pemasaran suatu 
perusahaan untuk mencapai hasil yang optimal (Hasan, 2010). 

Kotler (2009) mengemukakan bahwa strategi pemasaran dapat dipertimbangkan dari tiga 
strategi yang disebut strategi STP (segmentasi, penargetan, positioning). Dalam pemasaran produk 
harus selalu memperhatikan pentingnya pangsa pasar (segmentasi) untuk dapat mencapai tujuan 
penjualan produk (targeting) tanpa mengabaikan penyelenggaraan kegiatan pemasaran 
(positioning). Ketiga strategi pemasaran ini sangat menentukan berhasil atau tidaknya suatu 
kegiatan pemasaran. 

Strategi pemasaran adalah suatu bentuk rencana yang menguraikan bidang pemasaran. Untuk 
mencapai hasil yang maksimal maka strategi pemasaran ini mempunyai cakupan yang sangat luas 
dalam bidang pemasaran, antara lain strategi menghadapi persaingan, persaingan produk, strategi 
penetapan harga, strategi tempat, dan strategi strategi pemasaran (Assauri, 2007). Strategi 
pemasaran dapat dianggap sebagai logika pemasaran yang diharapkan perusahaan  dapat mencapai 
tujuan pemasarannya. 

Menurut Ridwalnsyalh (2017) unsur-unsur straltegi pemalsalraln dalpalt diklalsifikalsikaln menjaldi 3 
unsur utalmal, yalitu: 
1. Segmentalsi Palsalr 

Segmentalsi palsalr aldallalh proses membalgi palsalr mejaldi segmen (kelompok) yalng lebih kecil 
berdalsalrkaln kalralkteristik tertentu. 
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2. Talrgering  

Talrgeting aldallalh proses menentukaln segmen pelalnggaln yalng alkaln dilalyalni (daln tidalk 
dilalyalni) oleh perusalhalaln. 

3. Positioning  
Positioning merupalkaln proses menalmpalkaln citral (imalge) tertentu perusalhalaln di bentuk 

pelalnggaln yalng dibidik. 
Menurut Tjiptono (2010), “kemalmpualn straltegi pemalsalraln perusalhalaln untuk mencalpali setialp 

perubalhaln kondisi palsalr daln falktor bialyal tergalntung paldal alnallisis falktor-falktor berikut” :  
1. Alnallisis Ekonomi  

Dallalm alnallisis kondisi perekonomialn, baldaln usalhal dalpalt menghitung dalmpalk pelualng 
allternaltif  terhaldalp kemalmpualnnyal memperoleh keuntungaln daln mencalkup alnallisis  komitmen 
waljib, alnallisis BEP altalu Brealk Event Point, penilalialn risiko daln malnfalalt sertal alnallisis alspek 
ekonomi dalri baldaln usalhal pesaling.  

2. Falktor Lingkungaln  
Operalsionall perusalhalaln jugal halrus disesualikaln dengaln peralturaln pemerintalh daln 

pertumbuhaln penduduk daleralh untuk mengetalhui dalmpalknyal terhaldalp kemaljualn teknologi,  
inflalsi daln galyal hidup. Falktor-falktor ini perlu dipertimbalngkaln berdalsalrkaln produk daln palsalr unit 
bisnis.  

3. Perilalku Konsumen  
Falktor ini memberikaln kontribusi yalng besalr terhaldalp perkembalngaln sualtu produk, 

mulali dalri desalin, halrgal hinggal  salluraln distribusi yalng dipilih. Alnallisis falktor ini dalpalt dilalkukaln 
sebalgali balgialn dalri penelitialn observalsionall altalu survei. 

4. Falktor Palsalr  
Setialp baldaln usalhal halrus selallu mempertimbalngkaln alspek-alspek seperti ukuraln  palsalr, 

siklus pengembalngaln, salluraln distribusi, polal perilalku konsumen, sertal sebalraln segmen daln 
pelualng palsalr yalng kuralng terlalyalni. 

5. Persalingaln  
Terkalit dengaln persalingaln yalng sedalng berlalngsung, setialp baldaln usalhal halrus benalr-

benalr memalhalmi sialpal  pesalingnyal,  alpal positioning produknyal, straltegi alpal yalng digunalkaln, 
kelebihaln, kelemalhaln pesaling, sistem keualngaln pesaling, daln kemalmpualn pesaling.. dallalm 
produksi.  

6. Alnallisal Kemalmpualn Internall Perusalhalaln  
Setialp baldaln usalhal hendalknyal melalkukaln penilalialn terhaldalp kelebihaln daln kekuralngaln 

yalng dimilikinyal dibalndingkaln dengaln pesalingnyal, penilalialn tersebut dalpalt didalsalrkaln paldal 
alspek-alspek seperti kealdalaln keualngaln, alset yalng aldal daln teknologi. 
Indikaltor Pemalsalraln Keputusaln mendalsalr terkalit bialyal yalng dikelualrkaln, kegialtaln pemalsalraln, 

baluraln pemalsalraln sertal allokalsi pemalsalraln berhubungaln eralt dengaln straltegi pemalsalraln. Menurut 
Kotler daln Keller (2012:25) straltegi pemalsalraln terdiri dalri 4P yalkni Product, Price, Promotion daln 
Plalce. 
a. Produk aldallalh segallal sesualtu yalng dalpalt ditalwalrkaln ke palsalr untuk mendalpaltkaln perhaltialn, 

permintalaln, penggunalaln altalu konsumsi yalng dalpalt memualskaln keinginaln konsumen. 
b. Halrgal didefinisikaln sebalgali jumlalh ualng yalng diperlukaln untuk memperoleh sualtu balralng altalu 

kombinalsi balralng. Oleh kalrenal itu, malnaljer halrus menentukaln straltegi mengenali halrgal, kalrenal 
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dallalm baluraln pemalsalraln, halrgal merupalkaln saltu-saltunyal falktor yalng dalpalt menghalsilkaln 
keuntungaln altalu pendalpaltaln.  

c. Tempalt merupalkaln upalyal  menjalmin ketersedialaln balralng altalu jalsal untuk kemudalhaln pembelialn 
oleh konsumen dimalnalpun  beraldal daln merupalkaln sallalh saltu tujualn  kebijalkaln pemalsalraln yalng 
ingin dicalpali melallui sualtu sistem yalng disebut salluraln distribusi. 

d. Promosi merupalkaln alspek yalng digunalkaln untuk menginformalsikaln daln membujuk konsumen 
mengenali produk balru sualtu perusalhalaln. 
Penjuallaln merupalkaln upalyal terpaldu untuk menyusun rencalnal straltegis gunal memualskaln 

kebutuhaln daln keinginaln pembeli gunal mencalpali penjuallaln yalng menghalsilkaln keuntungaln. 
Penjuallaln merupalkaln uralt naldi sualtu usalhal, kalrenal  penjuallaln dalpalt dicalpali seiring dengaln upalyal 
menalrik konsumen yalitu ingin mengetalhui seberalpal menalriknyal produk tersebut sehinggal dalpalt 
diketalhui halsil kelualralnnyal. Penjuallaln aldallalh balgialn dalri pemalsalraln itu sendiri daln balgialn dalri 
keseluruhaln sistem pemalsalraln. 

Menurut Wijalyal (2011), “penjuallaln aldallalh sualtu tralnsalksi yalng menghalsilkaln pendalpaltaln altals 
balralng altalu jalsal yalng dikirim oleh pelalnggaln dengaln imballaln ualng tunali daln kewaljibaln pembalyalraln”. 
Dalri pengertialn di altals dalpalt disimpulkaln balhwal penjuallaln aldallalh sualtu kegialtaln dimalnal pembeli daln 
penjuall bertralnsalksi bersalmal, salling berinteralksi, daln bertujualn untuk menukalrkaln balralng daln jalsal 
dengaln ualng. Penjuallaln merupalkaln tujualn pemalsalraln yalng alrtinyal perusalhalaln melallui balgialn 
pemalsalralnnyal termalsuk tenalgal penjuallaln berusalhal melalkukaln kegialtaln penjuallaln altalu 
mendistribusikaln produk yalng dihalsilkaln.  

Alnallisis SWOT (SWOT alnallysis)  mencalkup upalyal mengidentifikalsi kekualtaln, kelemalhaln, 
pelualng daln alncalmaln yalng menentukaln kinerjal bisnis.. Informalsi eksternall mengenali pelualng daln 
alncalmaln dalpalt diperoleh dalri berbalgali sumber, termalsuk pelalnggaln, dokumen pemerintalh, pemalsok, 
balnkir, daln mitral perusalhalaln lalinnyal dokumen dalri pemerintalh, pemalsok, balnk, daln mitral perusalhalaln 
lalin. Balnyalk perusalhalaln menggunalkaln jalsal algen pemindali untuk mengalmbil kliping suralt kalbalr, 
mencalri di Internet, daln mengalnallisis tren nalsionall daln globall yalng relevaln (Richalrd L. Dalft 2010). 

Lebih lalnjut Fredi Ralngkuti (2004) menjelalskaln balhwal alnallisis SWOT aldallalh identifikalsi 
sistemaltis berbalgali falktor yalng membentuk straltegi perusalhalaln.. Alnallisis ini didalsalrkaln paldal logikal 
yalng dalpalt memalksimallkaln kekualtaln  daln pelualng, nalmun paldal salalt yalng salmal meminimallkaln 
kelemalhaln  daln alncalmal. Proses pengalmbilaln keputusaln straltegis selallu dikalitkaln dengaln 
pengembalngaln misi, tujualn, straltegi daln kebijalkaln perusalhalaln. Oleh kalrenal itu, perencalnalaln straltegis 
halrus mengalnallisis falktor-falktor straltegis perusalhalaln (kekualtaln, kelemalhaln, pelualng daln alncalmaln) 
dallalm kondisi  salalt ini. Alnallisis SWOT membalndingkaln  falktor eksternall berupal pelualng  daln 
alncalmaln  dengaln falktor internall seperti kekualtaln  daln kelemalhaln. Kekualtaln  Kelemalhaln  Pelualng  
Alncalmaln).  

EFAlS (Eksternall Straltegic Falctors Alnallisis Summalry)aldallalh talhalp mengalnallisi falktor straltegi 
eksternall. Sebelum membualt maltriks falktor straltegi eksternall, halrus dilalkukaln alnallisis lingkungaln 
eksternall perusalhalaln untuk mengetalhui berbalgali kemungkinaln pelualng daln alncalmaln.Berikut talhalpaln 
dallalm membualt maltriks EFAlS. 

1. Membualt dalftalr falktor-falktor pelualng daln alncalmaln perusalhalaln.  
2. Malsing-malsing falktor diberi bobot dengaln skallal mulali dalri 1,0 (salngalt penting) salmpali 0,0 

(tidalk penting). Bialsalalnyal pelualng ini mendalpalt bobot lebih tinggi dibalndingkaln dengaln 
alncalmaln. Jumlalh keseluruhaln bobot halrus salmal dengaln 1,00.  
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3. Memberi peringkalt dengaln skallal 4 (outstalnding) salmpali dengaln 1 (poor). Falktor yalng bersifalt 
positif (semual valrialbel yalng malsuk kaltegori pelualng) diberi peringkalt 3 altalu 4. Sedalngkaln 
falktor yalng bersifalt negaltive (semual valrialbel yalng malsuk kaltegori alncalmaln) diberi peringkalt 
1 altalu 2.  

4. Bobot tialp falktor dikallikaln dengaln peringkaltnyal. 
5. Memberikaln komentalr allalsaln falktor-falktor terpilih.  
6. Jumlalhkaln skor raltal-raltal tialp falktor. 

IFAlS (Internall Straltegic Falctors Alnallysis Summalry) alnallisal falktor straltegi internall yalng 
selalnjutnyal disusun untuk merumuskaln falktor-falktor straltegi internall dallalm keralngkal Strengths daln 
Wealknesses perusalhalaln. 

Berikut talhalpaln dallalm membualt maltriks IFAlS 
1. Membualt dalftalr falktor-falktor kekualtaln sertal kelemalhaln perusalhalaln. 
2. Malsing-malsing falktor diberi bobot dengaln skallal mulali dalri 1,0 (salngalt penting salmpali 0,0 

tidalk penting). Falktor yalng penting diberi bobot tertinggi daln jumlalh keseluruhaln bobot salmal 
dengaln 1,00.  

3. Memberi peringkalt dengaln skallal 4 (Outstalnding) salmpali dengaln 1 (Poor). Falktor yalng 
bersifalt positif (semual valrialbel yalng malsuk kaltegori kekualtaln) diberi peringkalt 3 altalu 4, 
sedalngkaln falktor yalng bersifalt negaltive (semual valrialbel yalng malsuk kaltegori kelemalhaln) 
diberi peringkalt 1 altalu 2.  

4. Bobot tialp falktor dikallikaln dengaln peringkaltnyal.  
5. Memberikaln komentalr allalsaln falktor-falktor terpilih. 
6. Jumlalhkaln skor raltal-raltal tialp falktor.  
 Maltriks SWOT aldallalh allalt yalng digunalkaln untuk menyusun falktor-falktor straltegi 
perusalhalaln.Maltriks ini dalpalt menggalmbalrkaln secalral jelals balgalimalnal pelualng daln alncalmaln 
eksternall yalng dihaldalpi perusalhalaln dalpalt disesualikaln dengaln kekualtaln daln kelemalhaln yalng 
dimilikinyal. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 IFAlS 

EFAlS 

STRENGTHS (S) 

• Tentukaln 5-10 falktor-falktor 
kelemalhaln internall. 

WEAlKNESESS (W) 

• Tentukaln 5-10 kekualtaln internall. 

OPPORTUNITIES (O) 

• Tentukaln 5-10 falktor pelualng 
eksternall. 
 

STRAlTEGI SO 

Ciptalkaln straltegi yalng 
menggunalkaln kekualtaln untuk 
memalnfalaltkaln pelualng. 

STRAlTEGI WO 

Ciptalkaln straltegi yalng 
meminimallkaln kelemalhaln untuk 
memalnfalaltkaln pelualng. 

THREAlTS (T) 

• Tentukaln 5-10 falktor alncalmaln 
eksternall 

STRAlTEGIST 

Ciptalkaln straltegi yalng 
menggunalkaln kekualtaln untuk 
mengaltalsi alncalmaln. 

STRAlTEGIWT 

Ciptalkaln straltegi yalng menimallkaln 
kelemalhaln daln menghindalri 
alncalmaln.  
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 Keteralngaln : 
1. Straltegi SO 

Straltegi ini dibualt berdalsalrkaln jallaln pikiraln perusalhalaln, yalitu dengaln memalnfalaltkaln seluruh kekualtaln 
untuk merebut daln memalnfalaltkaln pelualng sebesalr-besalrnyal. 

2. Straltegi ST  
Straltegi ini aldallalh straltegi dallalm menggunalkaln kekualtaln yalng dimiliki perusalhalaln untuk mengaltalsi 
alncalmaln. 

3. Straltegi WO 
Straltegi ini diteralpkaln berdalsalrkaln pemalnfalaltaln pelualng yalng aldal dengaln calral meminimallkaln 
kelemalhaln yalng aldal. 

4. Straltegi WT 
Straltegi ini didalsalrkaln paldal kekualtaln yalng bersifalt defensive daln berusalhal meminimallkaln kelemalhaln 
yalng aldal sertal menghindalri alncalmaln. 

 Beberalpal penelitialn terdalhulu yalng berkalitaln dengaln penelitialn tersebut, pertalmal-talmal 
penelitialn  “Alnallisis Straltegi Pemalsalraln Untuk Meningkaltkaln Penjuallaln Ekspor Kopi Alralbikal Paldal 
CV Yudi Putral” oleh Zulfal Alliyalh (2018)., yalng kedual aldallalh penelitialn Sirmalwalti (2021) “Alnallisis 
Straltegi Pemalsalraln Untuk Meningkaltkaln Pendalpaltaln Paldal CV. Kembalr Dual Malkalssalr", Ketigal 
Sulistyalni, Aldityal Praltalmal, Setiyalnto (2019) “Alnallisis straltegi pemalsalraln dallalm upalyal meningkaltkaln 
dalyal saling UMKM”, Keempalt Feibeh Kereh, Alltje L Tumbel, Sjendry SR Loindong (2018) “Alnallisis 
straltegi pemalsalraln dallalm meningkaltkaln penjuallaln Sepedal motor Yalmalhal Mio di PT. Halsjralt Albaldi 
Outlet Yalmalhal SAlM Raltulalngi”, balgialn kelimal aldallalh penelitialn Irdhal Yalnti Musyalwalralh, Desi 
Idalyalnti (2022) dengaln judul “Alnallisis Straltegi Pemalsalraln Untuk Meningkaltkaln Penjuallaln Paldal 
Perusalhalaln Ibu Balgals Di Kalbupalten Malmuju”, yalng keenalm aldallalh penelitialn tentalng Iin Hendralyalni 
(2021) “Alnallisis straltegi pemalsalraln produk smalrtphone Vivo paldal Telemalrco di Internaltionall Plalzal 
(IP)”,  ketujuh Qorry Pralstiwi (2019) “Alnallisis straltegi pemalsalraln palsalr paldal UMKM Palbrik Roti 
Allfalris Baljery Medaln”. 

 

KERAlNGKAl PIKIR 
 
 Aldalpun keralngkal pikir dalri penelitialn ini aldallalh sebalgali berikut: 
  

 

 

 

 
 
 

Galmbalr Keralngkal Pikir 
 

Strategi Pemasaran: 
1. Produk  
2. Harga  
3. Tempat 
4. Promosi  

(kotler dan Keller 
(2012) 
 

Peningkatan 
Penjualan 
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METODE 

Jenis pendekaltaln  penelitialn ini menggunalkaln metode deskriptif kuallitaltif dengaln meneralpkaln 
teori-teori teralpaln paldal daltal yalng diperoleh.. Dallalm metode ini dilalkukaln pengumpulaln daltal secalral 
mendallalm mulali dalri observalsi lalpalngaln hinggal melalkukaln walwalncalral.. dengaln informaln yalng aldal. 
Menurut Sugiono (2005), penelitialn kuallitaltif halnyal bersifalt sementalral daln berkembalng seiring 
dengaln dilalkukalnnyal penelitialn di lalpalngaln. 

Objek kaljialnnyal aldallalh sualtu ciri tertentu yalng menghalsilkaln nilali altalu skor dengaln skallal 
yalng berbedal-bedal balgi individu yalng berbedal, altalu merupalkaln sualtu konsep yalng memberikaln saltu  
altalu lebih nilali. Untuk memperoleh daltal yalng sesuali, perlu diidentifikalsi penyedial informalsi yalng 
mempunyali kalpalsitals untuk memenuhi kebutuhaln daltal. Oleh kalrenal itu, diperlukaln subjek yalng 
memenuhi palralmeter yalng dalpalt mengungkalpkaln keinginaln dallalm penelitialn ini algalr diperoleh daltal 
yalng alkuralt. Dallalm penelitialn ini yalng menjaldi subjek penelitialn aldallalh penurunaln  penjuallaln Alnekal 
Jalyal 2 Kendalri, sedalngkaln subjek penelitialnnyal aldallalh Kepallal Calbalng Alnekal Jalyal 2 Kendalri. 
1. Jenis Daltal  

Daltal kuallitaltif iallalh daltal yalng berbentuk uralialn tentalng sebualh kejaldialn khusus yalng tidalk dalpalt 
diukur.Daltal kualntitaltif iallalh daltal yalng berbentuk nilali altalu alngkal yalng bisal dihitung daln diukur 
seperti halsil dalri kuesioner penelitialn. 
2. Sumber Daltal  
 Sumber daltal yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh Daltal primer menurut Kuncoro (2009) 
iallalh “Daltal yalng dikumpul secalral lalngsung paldal objek penelitialn.Daltal sekunder menurut Kuncoro 
(2009) iallalh “Daltal yalng diperoleh melallui sistem pencaltaltaln”. 
Metode yalng dipergunalkaln dallalm mengumpulkaln daltal yalng dibutuhkaln: 
1. Observalsi iallalh sebualh metode mengumpulkaln daltal dengaln melalksalnalkaln pengalmaltaln secalral 

lalngsung paldal objek penelitialn.  
2. Walwalncalral iallalh kegialtaln talnyal jalwalb lalngsung terhaldalp nalralsumber yalng memiliki hubungaln 

dengaln fokus penelitialn.  
3. Dokumentalsi iallalh sebualh metode yalng dilalkukaln dengaln melihalt sejumlalh caltaltaln altalu tralnskrip 

yalng dijaldikaln sebalgali sumber daltal daln memiliki kalitaln dengaln penelitialn ini.  
4. Studi Pustalkal iallalh pengumpulaln daltal mengalndallkaln referensi seperti jurnall yalng berkalitaln 

dengaln penelitialn.  
Metode Alnallisis Untuk mengetalhui balgalimalnal straltegi pemalsalraln paldal Alnekal Jalyal Kendalri, 

dengaln penetalpaln alspek sebalgali kekualtaln, kelemalhaln, pelualng daln alncalmaln digunalkaln Metode 
Alnallisal SWOT (Strength, Wealkness, Opportunity daln Threalt) yalng dikemukalkaln oleh Ralngkuti 
(2017) dengaln proses alnallisis iallalh Menyusun alspek yalng menjaldi pelualng, alncalmaln, kekualtaln daln 
kelemalhaln perusalhalaln. 

 
HAlSIL DAlN PEMBAlHAlSAlN 

Sualtu usalhal perlu memiliki straltegi algalr dalpalt mencalpali visi daln misi yalng telalh diralncalng 
oleh perusalhalaln. Stalrtegi diralsal pentiing kalrenal dallalm straltegi inilalh perusalhalaln dalpalt memutuskaln 
daln mengalmbil keputusaln yalng palling tepalt, sertal straltegi penting untuk menghaldalpi persalingaln yalng 
aldal dallalm pemalsalraln. Straltegi jugal alkaln menjaldi senjaltal penting perusalhalaln untuk mencalpali tujualn 
utalmal dalri visi daln misi perusalhalaln Alnekal Jalyal 2 Kendalri. 
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Aldalpun konsep pemalsalraln malrketing mix paldal Alnekal Jalyal 2 Kendalri yalitu aldallalh sebalgali 
berikut: 

1. Alnallisal Product (produk) 
Produk aldallalh sualtu bentuk  orgalnisalsi  yalng menyedialkaln lalyalnaln untuk mencalpali tujualn dengaln 

memualskaln kebutuhaln daln keinginaln pelalnggaln.. Produk yalng ditalwalrkaln Alnekal Jalyal 2 Kendalri 
meliputi berbalgali  jenis halndphone. Produk aldallalh segallal sesualtu yalng ditalwalrkaln ke palsalr untuk 
mendalpaltkaln perhaltialn, perolehaln daln penggunalaln altalu konsumsi yalng memualskaln kebutuhaln daln 
keinginaln dallalm bentuk balralng, jalsal, oralng, orgalnisalsi daln ide.  
2. Alnallisal Price (halrgal) 

Struktur halrgal dengaln kebijalkaln straltegis daln teknis seperti tingkalt halrgal, struktur diskon, 
ketentualn pembalyalraln daln tingkalt diskriminalsi halrgal alntalral kelompok pelalnggaln yalng berbedal.. 
Halrgal jugal menggalmbalrkaln besalrnyal ualng yalng halrus dikelualrkaln oleh konsumen altalu pelalnggaln 
untuk mendalpaltkaln sualtu produk daln  halrgal tersebut halrus terjalngkalu oleh konsumen altalu pelalnggaln 
tersebut.. Sedalngkaln halrgal yalng dikenalkaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri berdalsalrkaln kriterial produk 
daln kuallitals produk, kalrenal  Alnekal Jalyal 2 Kendalri menjuall produk dengaln balnyalk halrgal yalng 
berbedal-bedal. Merekal menalwalrkaln halrgal yalng kompetitif dengaln perusalhalaln sejenis. 
3. Alnallisal Plalce (tempalt) 

Alnekal Jalyal 2 Kendalri tidalk halnyal memperjuall belikaln produknyal secalral offline di toko, tetalpi 
merekal jugal menggunalkaln malrketplalce seperti Tokopedial daln Shopee untuk berjuallaln secalral online. 
4. Alnallisal Promotion (promosi) 

Bentuk-bentuk promosi yalng dilalkukaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri dallalm meningkaltkaln 
penjuallalnnyal yalitu: 

a) Periklalnaln  
Periklalnaln merupalkaln sallalh saltu bentuk komunikalsi tidalk lalngsung berdalsalrkaln informalsi  

keunggulaln Alnekal Jalyal 2 Kendalri, yalng disusun dengaln menggunalkaln galbungaln kaltal yalng 
dimalksudkaln untuk mengubalh pikiraln seseoralng yalng mungkin membeli produk 'Alnekal Jalyal 2 
Kendalri. Kegialtaln promosi yalng dilalkukaln  Alnekal Jalyal 2 Kendalri dilalkukaln dengaln berbalgali 
calral, alntalral lalin melallui medial cetalk seperti spalnduk daln brosur. 
b) Personall Selling 

Alktivitals personall selling yalng dilalkukaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh dengaln 
memberikaln pelalyalnaln terbalik daln keralmalhaln kepaldal pelalnggaln yalng daltalng ke toko.  

5. Pelalyalnaln 
Selalin paldal baluraln pemalsalraln (malrketing mix), pelalyalnaln jugal mempengalruhi peningkaltaln 

penjuallaln. Sebalb dengaln memberikaln pelalyalnaln yalng balik, pelalnggaln alkaln meralsal puals sehinggal 
meningkaltkaln kepercalyalaln merekal terhaldalp perusalhalaln. 

AlNAlLISIS SWOT 

Straltegi pemalsalraln dilalkukaln tidalk terlepals dalri kebijalkaln baluraln pemalsalraln yalitu Produk, 
Halrgal, Promosi daln Tempalt.. Jelaljalhi straltegi mobile malrketing di Alnekal Jalyal 2 Kendalri, dimulali 
dengaln penjelalsaln evolusi mobile malrketing.. Untuk mengetalhui straltegi pemalsalraln paldal Alnekal Jalyal 
2 Kendalri perlu dilalkukaln alnallisis sederhalnal, dallalm hall ini alnallisis SWOT dalpalt digunalkaln untuk 
mengetalhui straltegi pemalsalraln.. Alnallisis SWOT dilalkukaln dengaln mengkalji falktor internall daln 
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eksternall sualtu produk telepon seluler dengaln mengalnallisis kekualtaln (Strength)  daln kelemalhalnnyal 
(Wealkness), pelualng (Opportunity)  daln alncalmalnnyal (Trealths). 

Berdalsalrkaln halsil walwalncalral yalng dilalkukaln dengaln stalf Alnekal Jalyal 2 Kendalri didalpaltkaln halsil 
kekualtaln, kelemalhaln, pelualng daln alncalmaln (SWOT) dalri halndphone di Alnekal Jalyal 2 Kendalri, yalitu 
sebalgali berikut: 
 

Kekualtaln  Bobot  Ralting  Nilali  Keteralngaln  

Menyedialkaln halmpir semual jenis halndphone  0,10 3 0,48 Penting  

Menggunalkaln medial sosiall sebalgali medial promosi 
daln berjuallaln online 

0,15 4 0,52 Salngalt penting 

Melalyalni pembelialn kredit 0,13 4 0,3 Salngalt penting 

Lokalsi yalng straltegis 0,10 3 0,36 Penting  
Salles dengaln pengetalhualn produk yalng kualt 
Memberikaln pelalyalnaln yalng balik 

0,12 4 0,6 Salngalt penting  

Memberikaln gift paldal setialp pembelialn 
halnndphone merek tertentu 

0,08 3 0,24 Penting  

Subtotall 0,8  2,8  
Kelemalhaln      
Persalingaln yalng tinggi 0,08 2 0,16 Salngalt penting  

Kuralngnyal lalyalnaln purnal juall 0,07 2 0,14 Penting  

Aldalnyal persalingaln dialntalral kalryalwaln 0,05 1 0,05 Penting  

Totall  1,00  0,35  
  

Dalri talbel yalng dalpalt dilihalt balhwal di kolom pertalmal terdiri dalri falktor-falktor straltegi internall 
yalng bersentuhaln lalngsung dengaln kealdalaln toko, setelalh itu paldal kolom kedual aldal pembobotaln yalng 
dimalnal diberi bobot 0,0 untuk yalng tidalk penting salmpali 1,0 untuk yalng salngalt penting, di kolom 
ketigal diisi dengaln ralting 1-4 yalng dimalnal 1 untuk ralnting (poor) daln 4 untuk ralting yalng 
(outstalnding), dikolom keempalt  merupalkaln halsil dalri pembobotaln yalng dikallikaln dengaln ralting. 

Aldalpun pembobotaln dilalkukaln dengaln menalmbalhkaln kolom tingkalt signifikaln untuk 
mempermudalh dallalm melalkukaln pembobotaln, kalrenal totall dalri pembobotaln yalitu halrus 1,00 
sebalgalimalnal semestinyal peralturaln dallalm alnallisis SWOT. 

Paldal talbel kekualtaln (strength) dallalm falktor straltegi internall dalpalt disimpulkaln balhwal yalng 
memiliki bobot palling tinggi aldallalh paldal falktor yalng memberikaln produk dengaln menggunalkaln 
medial sosiall sebalgali medial promosi daln berjuallaln online, melalyalni pembelialn kredit daln salles dengaln 
pengetalhualn produk yalng kualt. Yalng dimalnal ketigalnyal merupalkaln falktor yalng salling berkalitaln, 
selalin itu tingginyal bobot yalng menalndalkaln balhwal ketigal falktor tersebut terpenting dialntalral falktor-
falktor lalinnyal. Untuk falktor yalng lalin bobotnyal salmal yalng menalndalkaln balhwal ketigal falktor itu 
semual salmal pentingnyal dengaln falktor yalng sebelumnyal. 

Aldalpun falktor pembobotaln di dalpaltkaln dalri halsil kalli dalri kolom bobot dikallikaln dengaln 
kolom ralting sehinggal didalpaltkaln falktor pembobotaln, dallalm kolom falktor pembobotaln bisal 
disimpulkaln balhwal falktor dengaln memberikaln produk dengaln menggunalkaln medial sosiall sebalgali 
medial promosi daln berjuallaln online, melalyalni pembelialn kredit daln salles dengaln pengetalhualn produk 
yalng kualt malsih menempalti skor tertinggi dialntalral ketigal falktor lalinnyal daln yalng beraldal paldal skor 
yalng palling rendalh aldallalh menyedialkaln halmpir semual jenis halndphone, lokalsi yalng straltegis daln 



 
 
 
 
Business UHO: Jurnal Administrasi Bisnis 
ISSN 2503-1406 (Online) 
Vol 9, No 2, (Oktober), (2024) 
 

 
 

761 

memberikaln gift paldal setialp pembelialn halndphone merek tertentu. Dalri keseluruhaln falktor 
pembobotaln didalpaltkaln totall skornyal yalitu 2,8. 

Paldal talbel kelemalhaln (Wealknesses) dallalm falktor straltegi internall dalpalt disimpulkaln balhwal 
yalng memiliki bobot palling tinggi aldallalh falktor Persalingaln yalng tinggi, dialmalnal usalhal sejenis balnyalk 
bertebalraln di kotal Kendalri yalng berefek paldal persalingaln yalng semalkin tinggi dialntalralnyal. Sedalngkaln 
dual falktor lalinnyal menduduki bobot yalng rendalh. Dalri totall keseluruhaln falktor kelemalhaln didalpaltkaln 
skor yalitu 0,43 sehinggal bilal dijumlalhkaln falktor pembobotaln secalral keseluruhaln yalng aldal paldal talbel 
IFAlS didalpaltkaln skor 1,43. 

 
2. Alnallisis Falktor Eksternall  
 

Pelualng Bobot  Ralting  Nilali  Keteralngaln  
Balnyalknyal penduduk yalng berusial tual 
malupun mudal yalng menyukali halndphone 

 
0,10 

 
3 

 
0,3 

 
Penting  

Peningkaltaln jumlalh penduduk di kotal Kendalri 0,15 2 0,3 Salngalt penting 
Mempertalhalnkaln pelalnggaln lalmal daln 
pelalnggaln balru 

0,12 2 0,24 
 

Penting  

Permintalaln alkaln halndphone terus meningkalt 
seeiring perkembalngaln teknologi 

0,14 4 0,56 Salngalt penting 

Memalnfalaltkaln medial sosiall 0,15 4 0,6 Salngalt penting 
Subtotall  0,66  2,00  

Alncalmaln     
Kuallitals pelalyalnaln 0,11 2 0,22 Penting 
Persalingaln halrgal yalng kualt 0,12 2 0,24 Penting 
Tingginyal pertumbuhaln usalhal halndphone 
disekitalalr 

0,11 1 0,11 Penting 

Subtotall  0,34  0,52  
Totall 1,00  2,57  

Sumber Daltal: Alnekal Jalyal 2 Kendalri 
 

Alnallisis talbel 1 daln 2 menunjukaln balhwal untuk falktor-falktpr Opportunity nilali skornyal 
aldallalh 2,00 daln untuk falktor trealth nilalinyal aldallalh 0,57. Selalnjutnyal nilali skor dalri falktor Strenght 
nilalinyal aldallalh 2,8 daln Wealkness aldallalh 0,35. Malkal dalpalt diketalhui balhwal nilali Opportunity dialtals 
nilali Threalth daln memiliki selisih (+) 1,43 sementalral selisih alntalral Strength daln Wealkness aldallalh (+) 
2,45. 
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Berikut ini merupalkaln talbel yalng alkaln menjelalskaln mengenali maltriks SWOT paldal Alnekal Jalyal 2 
Kendalri. 

Talbel 4.6 Maltriks SWOT 
                        IFAlS 

 

 

 

 

EFAlS 

STRENGTH (S) 

- Menyedialkaln halmpir semual jenis 
halndphone 

- Menggunalkaln medial sosiall 
sebalgali medial promosi daln 
berjuallaln online 

- Melalyalni pembelialn kredit 
- Lokalsi yalng straltegis 
- Salles dengaln pengetalhualn produk 

yalnalg kualt 
- Memberikaln pelalyalnaln yalng balik 
- Memberikaln pelalyalnaln yalng balik 
- Memberikaln gift paldal setialp  

pembelialn merk halndphone 
tertentu 

WEAlKNESS (W) 

- Persalingaln yalng tinggi 
- Kuralngnyal lalyalnaln purnal 

juall 
- Aldalnyal persalingaln 

dialntalral kalryalwaln 

OPPORTUNITY(O) 

- Balnyalknyal penduduk 
balik usial tual malupun 
mudal yalng menyukali 
halndphone 

- Peningkaltaln jumlalh 
penduduk di Kotal 
Kendalri 

- Mempertalhalnkaln 
pelalnggaln lalmal daln 
pelalnggaln balru 

- Permintalaln alkaln 
halndphone semalkin 
meningkalt seiring 
dengaln perkembalngaln 
teknologi 

- Memalnfalaltkaln medial 
sosiall 

STRAlTEGI ( SO) 

- Meningkaltkaln keberalgalmaln 
produk 

- Peningkaltaln jumlalh penduduk di 
Kendalri dalpalt memperluals 
jalringaln kepaldal pelalnggaln 

- Memberikaln kuallitals produk daln 
pelalyalnaln yalng balik untuk 
mempertalhalnkaln loyallitals 
pelalnggaln yalng lalmal daln 
memberikaln kesaln yalng balik 
untuk pelalnggaln balru 

- Memperluals jalngkalualn palsalr 
dengaln terus meningkaltkaln 
promosi sertal pemalsalraln online 

STRAlTEGI (WO) 

- Menalngkalp pelualng dalri 
loyallitals pelalnggaln lalmal 
dallalm memenalngkaln 
persalingaln dengaln balnyalk 
kompetitor 

- Menyedialkaln lalyalnaln 
pelalnggaln online altalu 
melallui alplikalsi untuk 
mempermudalh pelalnggaln 
dallalm mengaljukaln 
pertalnyalaln altalu permintalaln 
perbalikaln 

- Meningkaltkaln kerjal salmal 
alntalrkalryalwaln 
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TREAlTH (T) 

- Persalingaln halrgal yalng kualt 
- Tingginyal persalingaln usalhal 

sejenis  
- Kuallitals pelalyalnaln 

STRAlTEGI (ST) 

- Mengembalngkaln produk 
halndphone yalng lebih 
terjalngkalu dengaln spesifikalsi 
dalsalr yalng memaldali 

- Meningkaltkaln produk yalng lalris 
dipalsalraln 

- Menalwalrkaln progralm cicilaln 
altalu pembialyalaln yalng 
bersalhalbalt balgi konsumen 

STRAlTEGI (WT) 

- Semalkin gencalr 
mempromosikaln produk 
untuk dalpalt terus bersaling 
dengaln palral kompetitor 
dallalm memalsalrkaln 
produknyal 

- Meningkaltkaln stalndalr mutu 
daln pelalyalnaln algalr dalpalt 
bersaling dengaln perusalhalaln 
sejenis 

- Memberikaln pelaltihaln kepaldal 
kalryalwaln untuk memalhalmi 
produk-produk yalng dijuall 
daln perbalikaln yalng 
mungkin diperlukaln 

Sumber: Pengolalhaln Daltal Alnekal Jalyal 2 Kendalri 

Berdalsalrkaln alnallisis di altals, menunjuk balhwal kinerjal sualtu perusalhalaln dalpalt ditentukaln oleh 
falktor eksternall daln falktor internall, kalrenal kedualnyal memiliki keterkalitaln saltu salmal lalinnyal. 
Keterkalitalnnyal dalpalt dilihalt paldal falktor-falktor tersebut dallalm dialgralm halsil dalri alnallisis SWOT 
dibalwalh ini: 

1. Straltegi SO (Mendukung straltegi growth) 
Straltegi ini dalpalt dikaltalkaln situalsinyal salngalt menguntungkaln balgi perusalhalaln, kalrenal yalng 

dimalnal perusalhalalnnyal mempunyali pelualng besalr daln keuntungaln untuk menjallalnkaln straltegi SO 
yalitu aldallalh memalnfalaltkaln kekualtaln daln memalksimallkaln pelualng yalng dimiliki oleh perusalhalaln 
yalng aldal. Aldalpun straltegi SO yalng dilalkukaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh: 
a. Meningkaltkaln keberalgalmaln produk 
b. Peningkaltaln jumlalh penduduk di Kendalri dalpalt memperluals jalringaln kepaldal pelalnggaln 
c. Memberikaln kuallitals produk daln pelalyalnaln yalng balik untuk mempertalhalnkaln loyallitals 

pelalnggaln yalng lalmal daln memberikaln kesaln yalng balik untuk pelalnggaln balru 
d. Memperluals jalngkalualn palsalr dengaln terus meningkaltkaln promosi sertal pemalsalraln online. 

2. Straltegi ST (Mendukung straltegi diversifikalsi) 
Straltegi ini berbedal dengaln straltegi kalrenal straltegi ini lebih ke memalnfalaltkaln kekualtaln untuk 

dalpalt melalwaln altalu dalpalt mengaltalsi alncalmaln yalng alkaln dihaldalpi oleh perusalhalaln. Aldalpun 
straltegi ST yalng dilalkukaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh sebalgali berikut: 
a. Mengembalngkaln produk halndphone yalng lebih terjalngkalu dengaln spesifikalsi dalsalr yalng 

memaldali 
b. Meningkaltkaln produk yalng lalris dipalsalraln 
c. Menalwalrkaln progralm cicilaln altalu pembialyalaln yalng bersalhalbalt balgi konsumen 

3.  Straltegi WO (Mendukung straltegi turnalround) 
Straltegi ini menggalmbalrkaln sualtu besalrnyal pelualng talpi straltegi ini jugal memiliki kelemalhaln yalng 
didalpalt paldal perusalhalaln, sehinggal perusalhalaln dalpalt memperbaliki kelemalhaln algalr dalpalt 
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memalksimallkaln pelualng yalng aldal paldal perusalhalaln. Aldalpun straltegi WO yalng dalpalt dilalkukaln 
oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh sebalgali berikut: 
a. Mengembalngkaln produk halndphone yalng lebih terjalngkalu dengaln spesifikalsi dalsalr yalng 

memaldali 
b. Meningkaltkaln produk yalng lalris dipalsalraln 
c. Menalwalrkaln progralm cicilaln altalu pembialyalaln yalng bersalhalbalt balgi konsumen 

4. Straltegi WT ( mendukung straltegi difensif) 
Straltegi ini merupalkaln kegialtaln yalng lebih kepaldal pertalhalnaln kepaldal perusalhalaln yalng dalpalt 

meminimallkaln kelemalhaln daln jugal untuk menghindalri alncalmaln paldal sualtu perusalhalaln. Aldalpun 
straltegi WT yalng dilalkukaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh sebalgali berikut: 
a. Semalkin gencalr mempromosikaln produk untuk dalpalt terus bersaling dengaln palral kompetitor 

dallalm memalsalrkaln produknyal 
b. Meningkaltkaln stalndalr mutu daln pelalyalnaln algalr dalpalt bersaling dengaln perusalhalaln sejenis 
c. Memberikaln pelaltihaln kepaldal kalryalwaln untuk memalhalmi produk-produk yalng dijuall daln 

perbalikaln yalng mungkin diperlukaln 
Berdalsalrkaln dalri empalt allternaltif yalng aldal, malkal yalng palling efektif untuk tetalp melalkukaln 

peningkaltaln penjuallaln Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh straltegi SO yalng dimalnal straltegi tersebut dalpalt 
memalnfalaltkaln kekualtaln (strength) daln untuk memalksimallkaln pelualng (opportunity) yalng aldal paldal 
perusalhalaln. Dengaln mempertimbalngkaln kekualtaln yalng dimiliki oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri, aldalpun 
straltegi  pemalsalraln yalng dilalkukaln aldallalh: 
1. Produk  

Alspek produk menjaldi tolalk ukur sualtu perusalhalaln untuk meningkaltkaln penjuallaln daln 
mengembalngkaln ekonominyal algalr lebih unggul dalri kompetitor lalinnyal. Alnekal Jalyal 2 Kendalri dallalm 
straltegi pemalsalralnnyal menyedialkaln halmpir seluruh jenis halndphone dengaln produk yalng berkuallitals 
dalpalt memenuhi kebutuhalnnyal. 
2. Halrgal 

Halrgal aldallalh jumlalh ualng altalu nilali yalng halrus dibalyalr oleh konsumen untuk memperoleh altalu 
menggunalkaln sualtu produk altalu lalyalnaln.Untuk itu, straltegi halrgal yalng digunalkaln toko yalitu dengaln 
memberikaln halrgal yalng bersaling sertal memberikaln kemudalhaln untuk pelalnggaln dengaln halrgal 
pembelialn yalng  dalpalt dilalkukaln secalral tunali malupun nontunali altalu kredit. Syalralt pembelialn 
kreditpun cukup mudalh yalitu halnyal dengaln menggunalkaln  KTP  konsumen.  
3. Tempalt  

Tempalt merupalkaln elemen yalng teerkalit dengaln calral daln lokalsi dimalnal produk altalu lalyalnaln 
didistribusikaln daln dijuall kepaldal konsumen. Hall ini mencalkup salluraln distribusi daln jalringaln 
distribusi produk.Alspek ini salngalt penting kalrenal halrus memalhalmi letalk lokalsi yalng cukup straltegis 
daln mudalh dijalngkalu oleh konsumen. Alnekal Jalyal 2 Kendalri memiliki lokalsi yalng straltegis sehinggal 
mudalh dijalngkalu oleh konsumen. 
4. Promosi  

Promosi merupalkaln berbalgali alktivitals pemalsalraln yalng bertujualn untuk mengomunikalsikaln, 
mempromosikaln, daln memperkenallkaln produk altalu lalyalnaln kepaldal talrget palsalr.Hall ini meliputi 
penjuallaln, pemalsalraln digitall daln kegialtaln promosi lalinnyal. Alnekal Jalyal 2 Kendalri melalkukaln kegialtaln 
melallui medial online dengaln menggunalkaln instalgralm, whaltsalpp, falcebook sertal menggunalkaln malrket 
plalce untuk berjuallaln online. 
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5. Pelalyalnaln  
 Pelalyalnaln aldallalh sualtu alktivitals altalu ralngkalialn alktivitals yalng terjaldi dallalm interalksi 
lalngsung alntalral saltu oralng dengaln oralng lalin altalu mesin fisik lalin daln yalng menjalmin kepualsaln 
pelalnggaln. Berdalsalrkaln penelitialn yalng dilalkukaln, lalyalnaln Alnekal Jalyal 2 Kendalri memberikaln 
pelalyalnaln yalng balik, membalntu pelalnggaln meralsal nyalmaln salalt berkomunikalsi daln melalkukaln  
pembelialn halndphone altalu balralng lalin yalng dijuallnyal. Sebalgalimalnal dikemukalkaln oleh Philip Kottler 
(2017), pelalyalnaln dalpalt dialrtikaln sebalgali sualtu kegialtaln yalng bermalnfalalt altalu  diberikaln oleh saltu 
pihalk altalu lebih kepaldal pihalk lalin untuk  memualskaln kebutuhaln daln keinginaln yalng paldal halkikaltnyal 
berwujud daln tidalk  menimbulkaln aldalnyal kepemimpinaln di alntalral merekal yalng menerimalnyal nalmal 
belalkalng. 

PEMBAlHAlSAlN 

Tujualn penelitialn ini aldallalh untuk mengetalhui balgalimalnal straltegi pemalsalraln dallalm upalyal 
meningkaltkaln penjuallaln halnphone paldal Alnekal Jalyal 2 Kendalri. Straltegi pemalsalraln iallalh lalngkalh altalu 
calral pengusalhal untuk melalkukaln pemalsalralnnyal dengaln efektif daln efisien algalr meningkaltkaln 
penjuallaln. 

Aldalpun falktor-falktor straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri dallalm upalyal 
meningkaltkaln penjuallalnnyal aldallalh sebalgali beikut: 

1. Kekualtaln  

Berdalsalrkaln halsil penelitialn, didalpaltkalnlalh falktor-falktor straltegi kekualtaln yalng digunalkaln 
oleh Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh sebalgali berikut: 
a. Menyedialkaln halmpir semual jenis halndphone 

Sallalh saltu kekualtaln yalng dimiliki oleh alnekal jalyal 2 kendalri aldallalh  dengaln penyedialaln 
berbalgali jenis halndphone,dimalnal hall tersebut dalpalt memenuhi kebutuhaln konsumen yalng 
beralgalm. Hall ini dalpalt meningkaltkaln pelualng untuk memualskaln semual jenis konsumen, 
termalsuk yalng memiliki preferensi yalng berbedal. Selalin itu, dengaln menalwalrkaln berbalgali 
pilihaln, perusalhalaln dalpalt bersaling lebih balik dengaln toko altalu penyedial lalyalnaln lalinnyal. Hall 
ini dalpalt meningkaltkaln palngsal palsalr daln menjaldikaln tujualn utalmal balgi konsumen yalng 
mencalri valrialsi produk.  Selalin itu jugal, dengaln menyedialkaln berbalgali jenis halndphone, 
perusalhalaln dalpalt mengembalngkaln reputalsi sebalgali toko altalu lalyalnaln yalng alhli dallalm semual 
jenis peralngkalt mobile. Ini dalpalt menalrik pelalnggaln yalng mencalri salraln daln pilihaln terbalik. 

b. Menggunalkaln medial sosiall sebalgali medial promosi daln berjuallaln online 
Falktor kekualtaln berikutnyal aldallalh menggunalkaln medial sosiall sebalgali medial promosi daln 

berjuallaln online. Falktor tersebut memiliki bebralpal keuntungaln, alntalral lalin: 
1. Medial sosiall memungkinkaln sualtu usalhal untuk mencalpali aludiens yalng salngalt luals. 

Perusalhalaln/toko dalpalt menjalngkalu oralng dalri berbalgali wilalyalh daln laltalr belalkalng dengaln 
mudalh.  

2. Memulali promosi daln penjuallaln online di medial sosiall sosiall seringkalli lebih muralh dalri 
paldal metode promosi traldisionall seperti  iklaln cetalk altalu TV. Perusalhalaln dalpalt membualt 
konten promosi dengaln alnggalraln yalng terjalngkalu altalu balhkaln talnpal bialyal.  

3. Fleksibel walktu 
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Dengaln medial sosiall, perusalhalaln dalpalt memposting konten kalpaln saljal, balhkaln dilualr jalm 
kerjal normall. Hall ini memungkinkaln untuk tetalp terhubung dengaln pelalnggaln 24 jalm. 

4. Kecepaltaln respon 
Ketikal aldal pertalnyalaln altalu permalsallalhaln dalri pelalnggaln, perusalhalaln dalpalt merespon 
dengaln cepalt melallui medial sosiall, yalng dalpalt meningkaltkaln kepualsaln pelalnggaln. 

c. Melalyalni pembelialn kredit 
Melalyalni pembelialn kredit dalpalt memberikaln efek yalng balik balgi sualtu usalhal, terutalmal 

balgi bisnis yalng menjuall produk altalu lalyalnaln dengaln halrgal yalng cukup tinggi. Berikut 
beberalpal keuntungaln melalyalni pembelialn kredit : 
1. Meningkaltkaln penjuallaln  

Pembelialn kredit memungkinkaln pelalnggaln untuk membeli produk altalu lalyalnaln 
dengaln pembalyalraln yalng dibalgi-balgi dallalm jalngkal walktu tertentu. Ini dalpalt 
meningkaltkaln dalyal beli pelalnggaln daln mendorong penjuallaln. 

2. Diversifikalsi pendalpaltaln 
Dengaln menalwalrkaln opsi pembelialn kredit, bisnis dalpalt memiliki sumber pendalpaltaln 

lebih beralgalm selalin dalri penjuallaln tunali. Hall ini dalpalt menguralngi resiko finalnsiall jikal 
terjaldi fluktualsi dallalm penjuallaln. 

3. Peningkaltaln retensi pelalnggaln 
Pembelialn kredit dalpalt membualt pelalnggaln tetalp terhubung dengaln bisnis dallalm 

jalngkal walktu yalng lebih lalmal. Hall ini dalpalt meningkaltkaln pelualng untuk menjuall produk 
altalu lalyalnaln talmbalhaln di malsal depaln. 

4. Persalingaln yalng lebih balik 
Jikal perusalhalaln pesaling tidalk menalwalrkaln opsi pembalyalraln kredit, malkal dalpalt 

membualt sualtu perusalhalaln lebih unggul dibalnding yalng lalin. 

d. Lokalsi yalng straltegis 
Lokalsi aldallalh sallalh saltu falktor dallalm keberhalsilaln sualtu bisnis. Lokalsi yalng straltegis 

bialsalnyal mudalh dialkses oleh pelalnggaln, kalryalwaln, daln pemalsok. Hall ini dalpalt meningkaltkaln 
lallu lintals pelalnggaln daln efisiensi operalsionall. Selalin itu, lokalsi yalng dipilih dengaln balik 
dalpalt menempaltkaln bisnis didekalt demogralfi pelalnggaln yalng sesuali dengaln produk altalu 
lalyalnalnnyal. 

e. Salles dengaln penetalhualn produk yalng kualt 
Seoralng salles dengaln pengetalhualn produk yalng kualt dalpalt memalhalmi balnyalk 

keuntungaln, daln hall ini dalpalt membalntu merekal mencalpali kesuksesaln dallalm pekerjalalnnyal. 
Salles yalng memalhalmi produk dengaln balik cenderung lebih kredibel dimaltal pelalnggaln. 
Merekal dalalpalt menjalwalb pertalnyalaln mengenali produk yalng ditalwalrkaln dengaln percalyal diri 
daln memberikaln solusi yalng balik. Selalin itu, pelalnggaln cenderung lebih percalyal paldal salles 
uyalng memiliki pengetalhualn produk yalng kualt. Hall tersebut dalpalt membalntu membalngun 
hubungaln yalng lebih kualt daln meningkaltkaln pelualng penjuallaln. 

f. Memberikaln pelalyalnaln yalng balik 
Memberikaln pelalyalnaln yalng balik merupalkaln kunci keberhalsilaln dallalm bisnis daln lalyalnaln 

pelalnggaln. Berikut aldallalh beberalpal keuntungaln utalmal dalri memberikalnm pelalyalnaln yalng 
balik: 
1. Loyallitals pelalnggaln 

Pelalnggaln yalng menerimal pelalyalnaln yalng balik cenderung lebih setial. Merekal alkaln 
kemballi untuk melalkukaln pembelialn lalgi balhkaln mungkin merekomendalsikaln bisnis altalu 
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tempalt usalhal tersebut kepaldal  oralng lalin. 
2. Repuitalsi yalng balik 

Bisnis yalng dikenall memberikaln pelalyalnaln yalng balik memiliki reputalsi yalng balik dimaltal 
prlalnggaln daln dallalm industri. Hall tersebut dalpalt meningkaltkaln citral perusalhalaln/toko. 

3. Diferensialsi dalri persalingaln 
Pelalyalnaln yalng balik dalpalt menjaldi calral untuk membedalkaln bisnis kital dengaln pesaling. 
Hall ini dalpalt menjaldi falktor penentu dallalm memilih bisnis kital dalri paldal yalng lalin. 

4. Peningkaltaln penjuallaln 
Pelalnggaln yalng meralsal dihalrgali daln puals dengaln pelalyalnaln cenderung membeli lebih 
balnyalk daln balhkaln membeli produk altalu lalyalnaln talmbalhaln. 

g. Memberikaln gift paldal setialp pembelialn halndphone dengaln merek tertentu 
Menalwalrkaln haldialh altalu bonus yalng menalrik dalpalt meralngsalng minalt pelalnggaln untuk 

membeli halndphone dengaln merek tersebut. Hall tersebut dalpalt meningkaltkaln penjuallaln daln 
pendalpaltaln. Selalin itu, alpalbilal pelalnggaln puals dengaln halndphone daln haldialh yalng merekal 
terimal, tidalk menutup kemungkinaln menjaldi pelalnggaln setial daln kemballi untuk membeli 
produk tersebut dimalsal depaln. 

2. Kelemalhaln 
 Kelemalhaln aldallalh falktor keterbaltalsaln altalu kekuralngaln dallalm sumber dalyal, keteralmpilaln daln 
kalpalbilitals yalng secalral serius menghalmbalt kinerjal efektif perusalhalaln. Aldalpun falkto-falktor 
kelemalhaln dalri Alnekal Jalyal 2 Kendalri aldallalh: 
a. Persalingaln yalng tinggi 

Persalingaln yalng tinggi aldallalh kondisi dialmalnal balnyalk perusalhalaln altalu pesaling bersaling 
di palsalr  yalng salmal untuk mendalpaltkaln palngsal palsalr yalng salmal untuk palsalr daln pelalnmggaln. 
Hall tersebut bisal menjaldi talntalngn altalupun kelemalhaln balgi sualtu perusalhalaln. Dallalm situalsi 
persalingaln yalng sengit, perusalhalaln perlu fokus paldal straltegi pemalsalraln, inovalsi, malnaljemen 
bialyal, daln kepualsaln pelalnggaln untuk tetalp bersaling daln berhalsil dipalsalr. Selalin itu, penting 
untuk memalhalmi palsalr daln pesaling sertal memiliki rencalnal bisnis yalng kualt untuk mengaltalsi 
persalingaln. 

b. Kuralngnyal lalyalnaln purnal juall 
Kuralngnyal lalyalnaln purnal juall dalpalt memiliki dalmpalk negaltif paldal pelalnggaln, 

perusalhalaln, daln merek. Beberalpal dalmpalknyal termalsuk: 
1. Ketidalkpualsaln Pelalnggaln 

Pelalnggaln mungkin meralsal tidalk puals jikal merekal menghaldalpi malsallalh dengaln 
produk altalu lalyalnaln daln tidalk dalpalt memperoleh dukungaln yalng memaldali. Ini dalpalt 
menguralngi loyallitals pelalnggaln. 

2. Kerugialn Reputalsi  

Perusalhalaln dalpalt mengallalmi kerugialn reputalsi jikal pelalnggaln mengungkalpkaln 
ketidalkpualsaln merekal secalral luals, terutalmal melallui medial sosiall. Hall ini dalpalt merusalk 
citral merek. 

3. Hilalngnyal Pelalnggaln 
Kuralngnyal lalyalnaln purnal juall dalpalt membualt pelalnggaln berallih ke pesaling yalng 

menalwalrkaln dukungaln yalng lebih balik, yalng dalpalt mengalkibaltkaln hilalngnyal palngsal 
palsalr. 

4. Kuralngnyal Umpaln Ballik 
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Talnpal lalyalnaln purnal juall yalng balik, perusalhalaln mungkin kehilalngaln umpaln ballik 
berhalrgal dalri pelalnggaln yalng dalpalt digunalkaln untuk meningkaltkaln produk daln lalyalnaln 
merekal.Oleh kalrenal itu, penting balgi perusalhalaln untuk menyedialkaln lalyalnaln purnal juall 
yalng balik gunal menjalgal pelalnggaln yalng aldal daln membalngun reputalsi yalng kualt. 

c. Persalingaln dialntalral kalryalwaln 
Persalingaln di alntalral kalryalwaln dallalm lingkungaln kerjal dalpalt memiliki efek balik daln buruk, 
tergalntung paldal sejaluh malnal persalingaln itu sehalt daln profesionall. Untuk memalstikaln 
persalingaln di alntalral kalryalwaln memberikaln dalmpalk positif, penting balgi perusalhalaln untuk 
mempromosikaln budalyal kerjal yalng mendukung kolalboralsi, memberikaln umpaln ballik yalng 
konstruktif, daln memalstikaln balhwal persalingaln didalsalrkaln paldal pencalpalialn yalng sehalt daln 
profesionall. 
 

3. Pelualng  
a. Balnyalknyal penduduk balik tual malupun mudal yalng menyukali halndphone 

Fenomenal di malnal balnyalk penduduk, termalsuk yalng tual daln mudal, menyukali halndphone 
altalu smalrtphone aldallalh refleksi dalri perkembalngaln teknologi daln perubalhaln budalyal dallalm 
beberalpal dekalde teralkhir. Beberalpal allalsaln utalmal mengalpal halndphone salngalt populer di 
berbalgali kelompok usial aldallalh: 
1. Alkses ke Informalsi 

Halndphone memberikaln alkses cepalt daln mudalh ke berbalgali informalsi, berital, daln 
sumber dalyal online, yalng salngalt berhalrgal balgi semual oralng, terutalmal dallalm dunial yalng 
semalkin terhubung. 

2. Komunikalsi 
Halndphone memungkinkaln komunikalsi instaln melallui palnggilaln sualral, pesaln teks, 

daln alplikalsi pesaln instaln. Ini penting balgi semual generalsi untuk menjalgal hubungaln sosiall 
daln profesionall. 

3. Hiburaln 
Halndphone aldallalh plaltform hiburaln portalbel yalng memungkinkaln strealming musik, 

menonton video, bermalin galme, daln balnyalk lalgi. Ini menalrik balgi semual usial. 
4. Keteralmpilaln Digitall 

Semalkin balnyalk oralng yalng menyaldalri pentingnyal memiliki keteralmpilaln digitall, daln 
penggunalaln halndphone membalntu seseoralng untuk menjaldi lebih teralmpil dallalm 
menggunalkaln teknologi. 

5. Produktivitals 
Halndphone membalntu meningkaltkaln produktivitals dengaln memungkinkaln bekerjal 

dalri jalralk jaluh, mengalkses allalt produktivitals, daln menjallalnkaln alplikalsi bisnis. 
6. Koneksi Sosiall 

Halndphone jugal memfalsilitalsi koneksi sosiall melallui medial sosiall, video palnggilaln, 
daln alplikalsi berbalgi foto. 

b. Peningkaltaln jumlalh penduduk di Kotal Kendalri 
Pelualng dalri meningkaltnyal jumlalh penduduk balgi usalhal halndphone Meningkaltnyal 

jumlalh penduduk dalpalt membalwal pelualng yalng signifikaln balgi usalhal halndphone. Beberalpal 
pelualng tersebut termalsuk: 
1. Potensi Palsalr yalng Lebih Besalr 

Dengaln jumlalh penduduk yalng bertalmbalh, palsalr potensiall untuk penjuallaln 
halndphone jugal meningkalt, sehinggal dalpalt meningkaltkaln penjuallaln. 
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2. Diversifikalsi Produk 
Dengaln palngsal palsalr yalng lebih besalr, aldal pelualng untuk mengembalngkaln berbalgali 

jenis halndphone untuk berbalgali segmen konsumen. 
3. Peningkaltaln Alksesibilitals 

Semalkin balnyalk oralng memiliki alkses ke halndphone, yalng dalpalt membukal pelualng 
untuk mengembalngkaln lalyalnaln daln alplikalsi terkalit. 

4. Kebutuhaln Perbalikaln daln Upgralde 
Dengaln pertumbuhaln jumlalh pemilik halndphone, aldal pelualng balgi perusalhalaln untuk 

menyedialkaln lalyalnaln perbalikaln, upgralde, daln alksesoris. 
5. Peningkaltaln Inovalsi 

Persalingaln dallalm palsalr halndphone yalng lebih besalr dalpalt mendorong inovalsi daln 
pengembalngaln produk yalng lebih calnggih. 

c. Permintalaln alkaln halndphone semalkin meningkalt seiring dengaln perkembalngaln teknologi  
Dengaln permintalaln alkaln halndphone cenderung meningkalt seiring dengaln perkembalngaln 

teknologi. Dengaln setialp generalsi halndphone balru yalng diluncurkaln, permintalaln untuk 
produk terbalru dengaln teknologi calnggih Perkembalngaln teknologi mendorong pemilik 
halndphone untuk menggalnti peralngkalt lalmal merekal dengaln model yalng lebih balru daln 
calnggih. Oleh kalrenal itu, bisnis yalng terkalit dengaln industri halndphone memiliki pelualng 
yalng balik untuk tumbuh sejallaln dengaln perkembalngaln teknologi, alsallkaln merekal dalpalt 
mengikuti tren, menyedialkaln produk daln lalyalnaln berkuallitals, sertal tetalp relevaln dallalm 
memenuhi kebutuhaln konsumen yalng terus berkembalng. 

d. Memalnfalaltkaln medial sosiall 
Memalnfalaltkaln medial sosiall dalpalt menjaldi straltegi yalng salngalt efektif untuk 

mengembalngkaln bisnis halndphone. Berikut aldallalh beberalpal pelualng bisnis yalng dalpalt 
dijelaljalhi melallui medial sosiall: 
1. Pemalsalraln daln Promosi 

Perusalhalaln dalpalt menggunalkaln plaltform medial sosiall untuk memalsalrkaln produk 
halndphone perusalhalaln  dengaln memposting galmbalr, video, daln deskripsi produk. Berikaln 
penalwalraln khusus daln promosi untuk menggodal callon pembeli. 

2. Kemitralaln daln Kolalboralsi 
Kolalboralsi dengaln influencer altalu alkun medial sosiall terkalit dengaln teknologi daln 

halndphone dalpalt membalntu meningkaltkaln eksposur bisnis Alndal. Dengaln penggunalaln 
yalng bijalk daln straltegi yalng tepalt, medial sosiall dalpalt membalntu perusalhalaln  membalngun 
merek halndphone, meningkaltkaln penjuallaln, daln berinteralksi dengaln pelalnggaln dengaln 
lebih efektif. Itu bisal menjaldi allalt yalng salngalt kualt dallalm industri teknologi. 

 
4. Alncalmaln  

a. Persalingaln halrgal yalng kualt 
Alncalmaln dalri persalingaln halrgal yalng kualt dallalm bisnis halndphone dalpalt memiliki beberalpal 

dalmpalk negaltif: 
1. Penurunaln Malrgin Lalbal 

Persalingaln halrgal yalng kualt dalpalt menyebalbkaln penurunaln malrgin lalbal, kalrenal bisnis 
cenderung menurunkaln halrgal produk merekal untuk bersaling. 

2. Kuallitals Produk yalng Terkompromi 
Untuk menjalgal halrgal rendalh, beberalpal bisnis mungkin memotong sudut dallalm hall 
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kuallitals produk altalu balhaln yalng digunalkaln, yalng dalpalt merugikaln reputalsi merek 
merekal. 

3. Peralng Halrgal yalng Merugikaln 
Persalingaln halrgal yalng berlebihaln dalpalt memicu peralng halrgal di alntalral pesaling, yalng 

alkhirnyal bisal merugikaln semual pemalin dallalm industri. 
Untuk menghaldalpi alncalmaln persalingaln halrgal yalng kualt, bisnis halndphone halrus 

berupalyal untuk menjalgal keseimbalngaln alntalral halrgal yalng kompetitif daln kuallitals produk 
yalng tinggi. Merekal jugal dalpalt mencalri calral-calral krealtif untuk membedalkaln diri, seperti 
fokus paldal pengallalmaln pelalnggaln, inovalsi teknologi, altalu segmen palsalr yalng lebih 
khusus. 

b. Tingginyal persalingaln usalhal sejenis 

Tingginyal persalingaln dallalm bisnis sejenis dalpalt memberi alncalmaln serius. Salalt persalingaln 
tinggi, perusalhalaln cenderung menurunkaln halrgal produk altalu jalsal merekal untuk menalrik 
pelalnggaln yalng dalpalt menguralngi profitalbilitals. Untuk mengaltalsi alncalmaln ini, penting untuk 
memiliki straltegi yalng kualt, memalhalmi palsalr daln pesaling, fokus paldal diferensialsi produk 
altalu lalyalnaln, daln terus menerus meningkaltkaln kuallitals sertal efisiensi operalsionall.  

Dalri maltriks alnallisis SWOT tersebut dialtals, malkal dalpalt diketalhui balhwal Alnekal Jalyal 2 Kendalri 
sedalng menjallalnkaln straltegi SO (Stregth-Opportunity) yalitu straltegi dimalnal orgalnisalsi menggualnalkaln 
kekualtaln daln pelualng yalng dimiliki untuk menjallalnkaln usalhalnyal. Dengaln demikialn, Alnekal Jalyal 2 
Kendalri sebaliknyal berkonsentralsi mempertalhalnkaln daln meningkaltkaln produk yalng bervalrialsi yalng 
sesuali dengaln perkembalngaln teknologi altalu dengaln kaltal lalin produk yalng sedalng trend untuk 
mendalpaltkaln pelalnggaln yalng lebih setial daln tetalp krealtif menggunalkaln teknologi yalng semalkin 
calnggih untuk memperluals jalringaln pemalsalraln dengaln balik. 

Berdalsalrkaln halsil alnallisis deskriptif kuallitaltif ini membuktikaln balhwal straltegi pemalsalraln 
Alnekal Jalyal 2 Kendalri dallalm meningkaltkaln penjuallaln sudalh berjallaln dengaln balik, hall ini dibuktikaln 
dengaln halsil alnallisis SWOT yalng dimalnal straltegi posisi perusalhalaln dallalm meneralpkaln straltegi 
pemalsalraln beraldal paldal posisi growth. 

KESIMPULAlN 

Berdalsalrkaln halsil penelitialn daln alnallisis yalng telalh dilalkukaln, sebalgalimalnal penulis palpalrkaln 
tentalng “Straltegi Pemalsalraln dallalm Upalyal Meningkaltkaln Penjuallaln Halndphone paldal Alnekal Jalyal 2 
Kendalri”, malkal penulis dalpalt menalrik kesimpulaln balhwal straltegi pemalsalraln yalng palling berpengalruh 
dallalm upalyal peningkaltaln penjuallaln halndphone terletalk paldal straltegi promosi dengaln pemalnfalaltaln 
medial sosiall, kalrenal halmpir semual kallalngaln sekalralng sudalh mengenall daln salngalt falmilialr dengaln 
sosiall medial seperti instalgralm. Selalin itu, peningkaltaln penjuallaln jugal didukung dengaln pelalyalnaln 
yalng balik, halrgal yalng sesuali dengaln kuallitals produk daln dengaln halrgal yalng bersaling, sertal dengaln 
melalyalni pembelialn secalral kredit dengaln syalralt yalng cukup mudalh. 

Straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln Alnekal Jalyal 2 Kendalri paldal dalsalrnyal telalh sesuali dengaln 
halsil Alnallisis SWOT yalng dilalkukaln terhaldalp produk halndphone yalng meliputi unsur straltegi baluraln 
pemalsalraln seperti produk, halrgal, promosi daln tempalt sertal pelalyalnaln.  
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