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ABSTRACT

This study was conducted with the aim of utilizing the SWOT method and
Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) approaches to choose objective
marketing strategies to increase customer loyalty towards purchasing electronic
products at PT. Electrindo. The data obtained from the previous stage will be re-
developed for analysis based on the method to be used, namely: Sales data for the
period January - September 2023. Based on the results of the SWOT method
analysis that is appropriate for PT. Electrindo. The SWOT analysis provides 5
alternative strategies that can be chosen by the company PT. Electrindo, namely
using digital and influencer strategies, using promotion and discount strategies,
using product and technology innovation strategies, using email marketing
strategies, using traditional strategies and local communities. Regarding the results
of the analysis using the QSPM method, among the five alternative strategies, the
alternative strategy that is preferred by the company PT. Electrindo is using
promotion and discount strategies to increase customer buying interest in electronic
products.
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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan memanfaatkan pendekatan metode SWOT
dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) untuk memilih strategi
pemasaran secara objektif guna meningkatkan loyalitas pelanggan terhadap
pembelian produk elektronik di PT.electrindo. data yang telah didapat dari tahap
sebelumnya akan dikembangkan kembali untuk dianalisa berdasarkan metode
yang akan digunakan, yaitu:Data penjualan periode bulan januari — September
2023. Berdasarkan hasil analisis metode SWOT yang sesuai untuk PT.Electrindo.
Analisis SWOT memberikan 5 alternatif strategi yang bisa dipilih oleh perusahaan
PT.Electrindo, yaitu menggunakan strategi digital dan influencer, menggunakan
strategi promosi dan diskon,menggunakan strategi inovasi produk dan teknologi,
menggunakan strategi email marketing, menggunakan strategi tradisional dan
komunitas lokal. Mengenai hasil analisis menggunakan metode QSPM, diantara
lima alternatif strategi tersebut diperoleh alternatif strategi yang lebih dipilih oleh
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perusahaan PT.Electrindo yaitu menggunakan strategi promosi dan diskon untuk
meningkatkan minat beli pelanggan terhadap produk elektronik

Kata Kunci: strategi pemasaran 1, loyalitas pelanggan 2, strategi alternatif 3

A. Pendahuluan

Sebelum melakukan penjualan

produknya, perusahaan harus
memperhatikan  beberapa  faktor
seperti produk yang dihasilkan, harga
produk, pendistribusian produk, serta
promosi produk yang di hasilkan.
Harga yang ditentukan harus diukur
sesuai dengan pendapatan dan
pertumbuhan perusahaan. Promosi
yang dilakukan harus  dapat
menyampaikan informasi produk yang
dihasilkan oleh perusahaan serta
dilakukan dengan cara pemasaran
yang baik, karena promosi merupakan
kegiatan  menyalurkan informasi,
dimana informasi tersebut dapat
mempengaruhi, membujuk  dan
mengingatkan pasar atas perusahaan
supaya konsumen bersedia untuk
menerima, membeli dan loyal
terhadap produk yang dihasilkan dan

ditawarkan oleh perusahaan.

Sementara itu pemilihan strategi
distribusi barang elektronik
merupakan suatu masalah yang
sangat penting, karena pemilihan

strategi distribusi ini kurang tepat,

maka akan menghambat penyaluran
barang dan jasa yang mengakibatkan
konsumen tidak dapat memperoleh
produk yang diinginkan.

Suatu perusahaan dapat
mengembangkan strategi bersaing
dengan cara mencari kesesuaian
antara kekuatan internal perusahaan
dan kekuatan eksternal tersebut.
Pengembangan strategi bersaing ini
bertujuan agar perusahaan dapat
melihat secara objektif kondisi internal
dan eksternal sehingga dapat
mengantisipasi perubahan lingkungan
eksternal, yang sangat penting untuk
memperoleh keunggulan bersaing
dan memiliki produk yang sesuai
dengan keinginan konsumen untuk
meningkatkan loyalitas pelanggan
terhadap pembelian produk elektronik
dengan dukungan optimal dari sumber

daya yang ada.

Tabel 1 Data penjualan kipas angin periode
januari — September 2023
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Penjualan kipas angin 2023
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Berdasarkan gambar diatas dapat
dilihat bahwa penjualan kipas angin
mengalami peningkatan dan
penurunan dalam penjualannya, ada
beberapa faktor yang menyebabkan
penjualan mengalami penurunan,teta
pi masih memasuki target penjualan
pada beberapa bulan tertentu.
Strategi penjualan yang masih
digunakan saat ini yaitu, menawarkan
produk kepada konsumen melalui
sales secara langsung dan melalui
pemasaran media sosial. Untuk itu
peneliti ingin  melakukan analisis
strategi pemasaran menggunakan
Analisis SWOT dan Quantitative
Strategic Planning Matrix (QSPM).

B. Metode Penelitian (Huruf 12 dan
Ditebalkan)
Metode penelitian adalah pendekatan
sistematis yang digunakan untuk
mengumpulkan, menganalisis, dan
menginterpretasi data dalam
menjawab  pertanyaan penelitian.
Metode ini terdapat berbagai macam,
seperti eksperimen, studi kasus,
survei atau analisis konten. Metode

yang tepat dipilih tergantung pada
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tujuan penelitian dan jenis data yang
ingin dikumpulkan.

Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode yang
dirancang menggunakan dasar teori
untuk pendekatan yang meliputi
analisis formulasi strategi berupa
pemilihan alternatif terbaik untuk
meningkatkan volume penjualan menggunak
an metode strengths, weaknesses, opportunit
ies, threats (SWOT), Quantitative Strategic
Planning Matrix (QSPM).

Pada tahap ini, dilakukan suatu
pengamatan berdasarkan uraian latar
belakang permasalahan. Dengan
melihat kondisi data historis pada
permasalahan yang terjadi yang
mengakibatkan terjadinya kenaikan
dan penurunan penjualan dan kurang
efektif nya strategi pemasaran pada
saat ini maka dilakukan analisis
strategi pemasaran dalam penjualan
produk kipas angin untuk mencari
alternatif strategi peningkatan
pemasaran dengan menggunakan
metode, strengths,weaknesses

, opportunities, threats (SWOT) dan
Quantitative Strategic Planning Matrix

(QSPM)

C.Hasil Penelitian dan Pembahasan
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Analisa pasar dan pemasaran
aspek yang sangat penting untuk
perusahaan PT Electrindo. Dalam
aspek ini perusahaan berfokus pada
segmentasi pasar, pasar sasaran dan
posisi pasar. Agar mampu bersaing
dengan perusahaan yang baru berdiri
maupun yang sudah lama berdiri.

Segmentasi pasar merupakan
proses membagi pasar yang luas
menjadi kelompok-kelompok yang
lebih kecil yang memiliki karakteristik
atau kebutuhan serupa. Tujuan dari
segmentasi pasar ini yaitu untuk
memungkinkan perusahaan untuk
menyesuaikan strategi pemasaran
mereka sehingga mereka dapat lebih
efektif memenuhi kebutuhan dan
preferensi kelompok-kelompok
tertentu dalam pasar.

ada beberapa pendekatan atau
kriteria yang digunakan perusahaan
untuk melakukan segmentasi pasar:
a. Segmentasi geografi
Segmentasi geografis yaitu
pendekatan yang dilakukan oleh
perusahaan dalam strategi
pemasaran yang membagi pasar
berdasarkan lokasi geografis atau
wilayah tertentu. Pendekatan ini
membagi pasar menjadi unit-unit
geografi yang berbeda, seperti
negara, provinsi, kabupaten, kota,

. Berdasarkan

wilayah, daerah atau Kawasan.
Maka dari itu focus segmentasi
geografi nya adalah masyarakat
yang berada di seluruh Indonesia.
demografis
berdasrkan demografis terbagi
menjadi beberapa bagian diantara
nya:
a. Jenis industri
Jenis industri PT Electrindo ini
adalah perusahaan manufaktur
yang memproduksi peralatan
elektronik rumah tangga. Focus
perusahaan yaitu menjadi
pemimpin dalam bidang
elektronik rumah tangga dan
mampu menyediakan produk
yang mampu memberikan
kepuasan kepada semua
penggunanya.
b. Lokasi perusahaan
Lokasi menjadi salah satu
factor yang penting
menentukan sebuah
perusahaan. Baik perusahaan
dibidang manufaktur maupun
jasa. PT. Electrindo berada
pada lokasi JL. Industri Raya.
Lokasi ini cukup strategis
dikarenakan berada dikawasan
industri dan akses menuju pintu

masuk atau keluar tol cukup
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dekat, dan akses menuju
Pelabuhan cukup dekat.

c. Umur dan tahap daur hidup
Fokus PT Electrindo adalah
umur 15 tahun keatas yang
merupakan pelajar sekolah,
mahasiswa/mahasiswi, orang
tua.

d. Jenis kelamin
Pangsa pasar PT Electrindo
yaitu semua jenis kelamin

e. Pendapatan
Pangsa pasar dari PT.
Electrindo ialah  kalangan
bawah keatas dengan minimal
pendapatan yaitu Rp. 1000.000

f. Suku,
kebangsaan
Produk dari PT. Electrindo
dapat dinikmati oleh seluruh

agama, ras, dan

masyarakat dengan berbagai
kalangan mulai dari suku,
agama, ras, dan kebangsaan.

pasar sasaran menjadi fokus
dalam pengembangan keunggulan
kompetitif perusahaan. perusahaan
harus mampu memilih dan menguasai
segmen-segmen pasar yang dapat
mereka layani dengan lebih baik dari
pada pesaing mereka. hasil analisa
pada segmentasi pasar maka langkah
selanjutnya menentukan pasar

sasaran, pasar sasaran ini merupakan

salah satu aspek penting juga untuk di
perhatikan, guna mengetahui evaluasi
dari segmetasi pasar dan memilih satu
atau lebih segmentasi yang menjadi
fokus untuk perushaaan. Pasar
sasaran perusahaan PT. Electrindo
yaitu pelajar sekolah,
mahasiswa/mahasiswi, dan orang tua.

Posisi pasar yaitu penempatan
merek produk kedalam pikiran
konsumen, maka berdasarkan hasil
analisa pada segmentasi pasar dan
pasar sasaran pada perusahaan PT
Electrindo memposisikan diri sebagai
produk elektronik dalam penjualan
kipas angin dengan kualitas terbaik di
seluruh wilayahan Indonesia.

Dengan menggunakan matriks
Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM)

analisis untuk memutuskan strategi

merupakan suatu alat

yang digunakan berdasarkan tingkat
kemenarikan alternative — alternative
strategi yang ada.

Pada tahapan terakhir dalam
menentukan pengambilan keputusan
strategi dalam peningkatan penjualan
produk kipas angin pada perusahaan
PT. Electrindo, dimana data EFE dan
IFE menjadi data acuan untuk
menganalisis dalam pengambilan
keputusan yang terbaik. Berikut ini
adalah hasil pengolahan data dengan
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metode Quantitative Strategic

Planning Matrix (QSPM).

E. Kesimpulan

1. Strategi pemasaran yang
digunakan oleh PT Electrindo
yaitu menggunakan strategi sales
dan promosi yang kurang
menarik.  Sehingga loyalitas
pelanggan dalam membeli
berkurang

2. Dalam penelitian yang dilakukan

dengan
pendekatan SWOT dan QSPM
secara objektif pada perusahaan

menggunakan

PT Electrindo dapat disimpulkan

sebagai berikut :

Dalam analisi IFE dan EFE yang

dapat berpengaruh  terhadap

strategi pemasaran produk pada

PT Electrindo sebagai berikut :

a. Dalam analisis IFE, faktor
internal yang mempengaruhi
strategi pemasaran dimana
kekuatan utama dalam dalam
perusahaan memiliki produk
dengan kualitas tinggi dan juga
memiliki inovasi teknologi yang
unggul, namun terdapat
kelemahan nya yaitu
kurangnya kompetitif harga
pada produk kipas angin.

b. Dalam analisis EFE, faktor

eksternal yang mempengaruhi

strategi pemasaran dimana
peluang utama dalam
perusahaan vyaitu adanya
penurunan biaya bahan baku
sedangkan ancaman utama
yang dimiliki yaitu terjadinya
persaingan ketat terhadap para
kompetitor yang  menjual
produk dengan harga yang
lebih murah.
Berdasarkan hasil analisis metode
SWOT vyang sesuai untuk PT
SWOT

memberikan 5 alternatif strategi

Electrindo. Analisis

yang bisa dipilih oleh perusahaan

PT Electrindo, yaitu

a. menggunakan strategi digital
dan influencer untuk menarik
daya beli pelanggan

b. menggunakan strategi promosi
dan diskon untuk menjaga
loyalitas pelanggan dalam
membeli produk perusahaan

c. menggunakan strategi inovasi
produk dan teknologi

d. menggunakan strategi email
marketing

e. menggunakan strategi

tradisional dan komunitas local

Mengenai hasil analisis
menggunakan metode
QSPM,diantara 5 alternatif
strategi tersebut diperoleh
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alternatif strategi yang lebih dipilih
oleh perusahaan PT Electrindo

yaitu menggunakan  strategi

promosi dan diskon untuk
meningkatkan minat beli
pelanggan terhadap produk kipas

angin.
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