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ABSTRAK

Ainil Mardiah : Analisis Tinjauan Strategi Pemasaran Pada Toko Ay
Collection Sawahlunto

Pembimbing : Astri Yuza Sari, SE, MM

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat
pada Toko Ay Collection, kemudian membandingkan antara strategi yang
digunakan oleh Ay Collection dengan strategi analisis SWOT. Lokasi penelitian ini
di Toko Ay Collection yang beralamat di JI. Dr Amir, Kec.Talawi, Kota
Sawahlunto.

Penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data wawancara,
observasi, dan studi pustaka. Hasil observasi pada Toko Ay Collection bahwa Toko
Ay Collection menggunakan strategi pemasaran menjual berbagai macam produk,
melakukan melakukan promosi dengan memanfaatkan media sosial Instagram,
memasarkan produknya melalui mouth to mouth dan juga pemasangan banner di
depan toko. Toko Ay Collection tidak menerapkan strategi pemasaran
menggunakan SWOT dalam memasarkan produknya. Permasalahan dalam
penelitian ini adalah belum maksimalnya strategi pemasaran yang diterapkan Toko
Ay Collection.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan melalui matriks SWOT,
diperoleh hasil Strategi SO (Strengths Opportunities) Toko Ay Collection adalah
memberikan kualitas produk dan pelayanan yang baik, meningkatkan keberagaman
produk yang dijual. Dari strategi ST (Strengths Threats) adalah memberikan
pelayanan yang baik, menarik minat pelanggan dengan pemberikan diskon atau
promo — promo. Dari strategi WO (Weakness Opportunities) adalah menangkap
peluang dari loyalitas pelanggan lama dalam memenangkan persaingan dengan
banyak kompetitor, mempertahankan kualitas produk serta mempertahankan
masalah pelanggan, memperbaiki kualitas pelayanan tenaga kerja atau SDM yang
ada. Dan Strategi WT (Weakness Threats) meningkatkan strategi pemasaran dalam
persaingan dengan kompetitor, meningkatkan kinerja karyawan dalam melayani
konsumen.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Analisis SWOT
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kegiatan usaha adalah suatu kegiatan yang dilakukan dengan tujuan
untuk memperoleh hasil berupa keuntungan atau laba usaha. Setiap
perusahaan akan berusaha memberikan pelayanan yang terbaik kepada
semua pelanggannya dan menentukan strategi yang tepat yang akan
berdampak pada maju mundurnya sebuah perusahaan dengan taktik dan
strategi yang harus diselaraskan dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen. Hal ini sangat penting karena pemahaman yang baik akan
kebutuhan, keinginan dan permintaan konsumen akan memberikan
masukan penting untuk merancang strategi pemasaran yang tepat (Kotler &
Amstrong, 2001).

Semua usaha tentu memiliki srategi pemasaran tersendiri yang
mampu meningkatkan penjualan terhadap produk yang ditawarkan yang
mana tujuan dari semua usaha adalah sama yaitu memperoleh keuntungan.
Semua usaha akan memaksimalkan strategi pemasaran yang digunakan agar
mampu memberikan kepuasan terhadap konsumen yang menggunan produk
tersebut, sehingga tujuan dari usaha dapat tercapai yakni memperoleh
keuntungan (Sanjaya, 2020).

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana
individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka

dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu



sama lain (Kotler & Amstrong, 2001). Dalam praktik kegiatan pemasaran
harus dilaksanakan berdasarkan serangkaian prinsip dalam memilih sasaran
pasar, melakukan identifikasi yang tepat tentang kebutuhan pelanggan, dan
menghasilkan produk yang memuaskan sebagian kebutuhan pelanggan,
serta menjualnya dengan harga sedemikian rupa bagi konsumen lama
maupun konsumen baru (Siagian, 1997).

Berbagai penentuan strategi pemasaran untuk memperoleh
konsumen baru dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada semakin
ditingkatkan dengan mempertimbangkan faktor internal maupun faktor
eksternal suatu perusahaan untuk menghadapi persaingan yang semakin
ketat. Salah satu cara penentu strategi pemasaran yang sesuai dengan
kondisi internal serta pengaruh lingkungan eksternal perusahaan yaitu
menggunakan analisis SWOT, dengan analisis SWOT diharapkan
perusahaan dapat menentukan tujuan usaha yang realistis dan sesuai dengan
kondisi perusahaan (Sutojo & Kileinsteuber, 2002). Analisis SWOT
membantu perusahaan mengidentifikasi cara untuk meminimalkan
pengaruh kelemahan dalam bisnis sambil memaksimalkan kekuatan,
sehingga perusahaan dapat meraih peluang pasar yang ada (Marimin, 2004).

Analisis SWOT merupakan salah satu instrumen penyelidikan
terhadap suatu peristiwa dalam perusahaan yang ampuh apabila digunakan
dengan tepat. Perusahaan harus bisa mengetahui faktor-faktor apa saja yang

menjadi kunci keberhasilannya baik internal maupun eksternal didalam



lingkungannya dengan tujuan meningkatkan daya saing. (Rahmawati &
Sutantri, 2019)

Usaha toko alat kecantikan atau kosmetik banyak dijumpai di daerah
masyarakat. Minat beli penduduk terhadap kosmetik sangat besar, dengan
banyaknya bisnis sejenis maka sebuah toko alat kecantikan atau kosmetik
perlu melakukan inovasi strategi perusahaan yang mampu menarik
konsumen sehingga toko tersebut dapat terus bertahan dan mengembangkan
usahanya.

Di daerah-daerah pinggiran kota banyak dijumpai toko kecantikan,
seperti halnya di Kecamatan Talawi, Kota Sawahlunto banyak dijumpai
toko kecantikan yang menyediakan barang-barang kebutuhan wanita dan
produk-produk kosmetik. Setiap toko kecantikan secara umum tampak
sama, namun setiap toko kecantikan tentu memiliki ciri khas dan memiliki
strategi tersendiri untuk memenangkan pasar dan mampu bertahan dalam
persaingan di pasar.

Seperti halnya toko Ay Collection, meskipun tidak berada di
perkotaan besar, namun toko ini tetap eksis di pasaran. Toko Ay Collection
adalah toko kecantikan yang menyediakan berbagai macam produk seperti
kosmetik, pakaian wanita, aksesoris dan aneka tas import, dengan
menerapkan sistem Kkasir untuk transaksi penjualannya. Perusahaan-
perusahaan yang bekerja sama untuk menyuplai barang pada Toko Ay
Collection yaitu dari mulai kosmetik YOU, Wardah, Emina, MS Glow,

Pixy, Inez dan produk lainnya untuk perawatan. Toko ini sendiri berdiri



pada bulan November 2018, yang didirikan oleh Adya Yuasta sebagai
pemilik toko ini. Lokasi toko terletak di JI. Dr Amir, Talawi, Sawahlunto
merupakan lokasi yang mudah dijangkau konsumen.

Dalam  memasarkan  produknya, Ay Collection  juga
mempromosikan produknya pada media sosial Instagram, dengan nama
akun yaitu @aycollection04 dengan followers Instagram Ay Collection
sebanyak 6,324 followers. Akun Instagram ini menginformasikan tentang

produk-produk apa saja yang dijual, informasi pembelian dan penjualan.

& aycollection04 o

=
1.377 6.324 276
$Gollectio Postingan Pengikut Mengikuti

Ay Yuasta
+H085156553131
% INT,UNE,POS
s BNI,BRI,NAGARI,BCA
¢ jalan Dr Amirtalawi, sa
shopee.co.id/aycollection04
Diikuti oleh adyayuasta, ragilwilia, dan 8 lainnya

Mengikuti v Kirim Pesan v

Aycollection  Hijabmotif 5 Bergo brand Barang baru &

A QA ® & @
Gambar 1 Instagram Toko Ay Collection
Dalam menjalankan usahanya Toko Ay Collection menghadapi

berbagai masalah hingga saat ini seperti selera konsumen yang selalu

berubah yang menginginkan berbagai macam produk tren-tren kosmetik



dan perawatan wajah yang sedang populer. Semakin banyak usaha yang
menggeluti dibidang sejenis mengakibatkan ketatnya persaingan dituntut
untuk mencari hal-hal yang tepat agar tetap mampu bertahan menghadapi
persaingan. Dalam hal ini Toko Ay Collection memiliki kekurangan dalam
mamasarkan produknya. Toko Ay Collection belum menggunakan strategi
pemasaran yang optimal dimana Toko Ay Collection hanya menggunakan
strategi pemasaran mouth to mouth, media sosial, dan diskon. Pendekatan
dalam merumuskan strategi pemasaran yang tepat dengan manganalisis
kekuatan dan kelemahan internal dalm mengatasi peluang dan ancaman
eksternal adalah dengan melalui analisis SWOT.

Pendapatan Toko Ay Collection dari bulan ke bulan memiliki
pendapatan yang tidak stabil. Jumlah pendapatan di Toko Ay Collection
pada bulan Januari sampai dengan Mei 2022 berfluktuasi. Adapun
pendapatan di Toko Ay Collection dari bulan Januari sampai dengan Mei

2022 dapat dilihat pada tabel dibawah ini:

Tabel 1 Pendapatan Bulan Januari 2022 — Mei 2022

No Bulan Pendapatan
1 Januari 2022 Rp 77.650.000
2 Februari 2022 Rp 74.550.000
3 Maret 2022 Rp 68.925.000
4 | April 2022 Rp 80.130.000
5 Mei 2022 Rp 73.225.000

Sumber: Pada Toko Ay Collection
Dari tabel diatas dapat dilihat tingkat pendapatan Toko Ay

Collection. Pada bulan Januari 2022 sebanyak Rp 77.650.000, pada bulan

Februari 2022 menurun menjadi Rp 74.550.000, pada bulan Maret 2022



terjadi penurunan menjadi Rp 68.925.000, pada bulan April 2022 terjadi
kenaikan menjadi Rp 80.130.000 karena bertepatan dengan bulan ramadhan
dan pada bulan Mei 2022 terjadi penurunan menjadi Rp 73.225.000.

Dari penjelasan data pendapatan diatas Toko Ay Collection dituntut
untuk mencermati dan mengantisipasi reaksi lingkungan internal dan
eksternal perusahaan yang mendukung kekuatan dan kelemahan perusahaan
serta peluang dan ancaman untuk menciptakan strategi pemasaran yang
tepat sehingga dapat bersaing dalam memasarkan produknya dengan
kompetitor sejenis.

Dari persoalan diatas yang telah diungkapkan maka peneliti tertarik
mengambil judul “Analisis Tinjauan Strategi Pemasaran Pada Toko Ay
Collection Sawahlunto”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan diatas maka
rumusan masalah dalam penilitian ini adalah “Bagaimana Analisis Tinjauan
Strategi Pemasaran Pada Toko Ay Collection Dengan Menggunakan
Metode Analisis SWOT?”

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah yang telah dipaparkan, maka
penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Tinjauan Strategi Pemasaran
Pada Toko Ay Collection Dengan Menggunakan Metode Analisis SWOT

D. Manfaat Penelitian



Suatu penelitian seharusnya dapat memberikan manfaat bagi penulis
itu sendiri, pihak perusahaan yang diteliti maupun pihak yang terkait.
Dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai
berikut:

1. Bagi Peneliti
Sebagai sara latihan penerapan ilmu dan teori yang telah didapat selama
masa perkuliahan dan menambah pengetahuan khusus masalah yang
diteliti

2. Bagi Akademis
Sebagai salah satu hasil penelitian yang dapat dijadikan referensi bacaan
dan tambahan informasi bagi Universitas Negeri Padang

3. Bagi Perusahaan
Sebagai bahan masukan dan menyempurnakan atas kekurangan yang
ada pada perusahaan serta memberi konstribusi yang manfaat berkaitan

dengan analisis SWOT



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan yang telah dilakukan dalam penelitin
ini, maka peneliti mengambil kesimpulan sebagai berikut:

Adapun startegi pemasaran pada Toko Ay Collection adalah:
strategi pemasaran produk yaitu menyediakan produk yang berkualitas.
Harga yang ditetapkan disesuaikan dengan harga yang ada di pasaran..
Harga yang ditentukan terbilang terjangkau untuk kualitas produk yang
berkualitas. Promosi yang dilakukan dengan memanfaatkan media sosial
Instagram, banner, memberikan diskon atau potongan harga. Dibeberapa
kesempatan juga mengadakan promo untuk minimal pembelian setiap
pembelian produk tertentu.

B. Saran

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan, ada beberapa saran yang
mungkin bermanfaat sebagai bahan pertimbangan dan masukan.

1. Diharapkan Toko Ay Collection menjual produknya dengan
komponen terbaik, menempatkan produknya dengan tepat, selalu
update produk-produk terbaru yang diminati konsumen.

2. Memberikan potongan harga atau diskon kepada konsumen.

Mengadakan promo untuk minimal setiap pembelian produk tertentu.

45
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3. Diharapkan Toko Ay Collection memeriksa produknya dengan
seksama, untuk kosmetik diperhatikan lagi masa exexpired kosmetik
tersebut.

4. Untuk meningkatkan minat beli konsumen yang membeli secara
langsung ke Toko Ay Collection bisa dengan melakukan menataan
ulang susunan produk-produknya yang berbeda dari sebelumnya agar
kosnumen tidak terlihat bosan untuk ke toko dan juga memudahkan
konsumen melihat berbagai macam produk yang baru dijual Toko Ay

Collection.
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