4.1.

4.2.
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BAB IV
ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Gambaran Umum Victory Fashion 88

Victory Fashion 88 didirikan pada tanggal 8 Agustus 2018 dan berpusat di
Kota Semarang. Victory Fashion 88 menjual produk pakaian dan celana untuk
perempuan seperti kemeja, kaos, celana, rok, daster, dan gaun. Untuk melayani
konsumen yang ada di dalam kota, pengantaran produk ke konsumen menggunakan
karyawan distribusi (kurir) dengan kendaraan bermotor. Sedangkan, untuk
melayani konsumen yang ada di luar kota, pengantaran produk ke konsumen
menggunakan layanan jasa pengiriman seperti JNE. Sistem kerja yang diterapkan
oleh Victory Fashion 88 menggunakan sistem kerja online melalui Instagram bisnis,

WhatsApp, dan Shopee.
. Pemilik |

N G 7 |

Karyawan | Karyawan l | Karyawan
|

Administrasi | | Keuangan

Distribusi

Gambar 4.1. Struktur Organisasi
(Sumber: Data Sekunder yang diolah, 2020)

Gambaran Umum Responden berdasarkan Jenis Kelamin, Usia dan
Pekerjaan

Dari 23 orang responden, 20 orang merupakan pelanggan, 2 orang
merupakan karyawan dan 1 orang merupakan pemilik Victory Fashion 88. Dimana
setiap individu memiliki karakteristik yang berbeda pada jenis kelamin, usia

maupun pekerjaan.



Tabel 4.1.
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Gambaran Umum Responden berdasarkan Jenis Kelamin, Usia & Pekerjaan

No Keterangan | Pemilik | Karyawan | Pelanggan
1 Jenis Kelamin
Laki-Laki - 5
Perempuan 1 2 15
Total 1 2 20
2 Usia
20-30 tahun 1 2 14
31-40 tahun - - 4
41-50 tahun - - 2
Total 1 2 20
3 Pekerjaan
Mahasiswa il - 14
Wiraswasta v - 6
Karyawan = 2 0
Total 1 2 20

(Sumber: Data primer yang diolah, 2021)

Dari data yang didapat pada tabel 4.1, diketahui bahwa pemilik dan 2 orang

karyawan berjenis kelamin perempuan dengan usia 20-30 tahun. Mayoritas

responden dalam penelitian ini adalah pelanggan. Dari 20 orang pelanggan, 5 orang

berjenis kelamin laki-laki dan 15 orang berjenis kelamin perempuan. Pelanggan

dengan rentang usia 20-30 tahun berjumlah 14 orang, 31-40 tahun berjumlah 4

orang dan 2 orang berusia 41-50 tahun.
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4.3. Kekuatan dan Kelemahan Pesaing

Kekuatan dan kelemahan pesaing didapatkan melalui wawancara kepada
pesaing. Berikut merupakan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh pesaing

Victory Fashion 88.

Tabel 4.2.
Kekuatan dan Kelemahan Pesaing

Pesaing Kekuatan Kelemahan

Cel.In.Beauty | 1. Fast respon | 1. Pengiriman barang terlalu lama
2. Terpercaya |2. Produk yang dijual tidak ready stock
3. Biaya ongkos kirim yang sangat tinggi

Chava 1. Fastrespon | 1. Biaya ongkos kirim terlalu tinggi, karena
Fashion 2. Sering tidak memiliki kurir pribadi.

mengadakan 2. Jenis produk yang dijual terlalu sedikit
promosi 3. Jarang up to date dan produk yang
dipasarkan tidak memiliki deskripsi produk
(Sumber: Data primer diolah, 2021)

Berdasarkan hasil wawancara kepada pesaing, didapatkan bahwa pesaing
memiliki beberapa kekuatan dan kelemahan dibandingkan dengan Victory Fashion

88 dengan kekuatan pesaing yang dominan adalah fast respon.
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4.4. Hasil Analisis Data
4.4.1. Tanggapan Responden terhadap Kekuatan Victory Fashion 88

Berdasarkan tanggapan responden terhadap kekuatan Victory Fashion
88 yang didapat dari pemilik, karyawan administrasi, karyawan keuangan dan

pelanggan maka didapatkan hasil sebagai berikut:
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Tabel 4.3.
Tanggapan Responden Terhadap Kekuatan Victory Fashion 88
PERNYATAAN Tidak Netral Setuju Sangat Rata | Kategori
Setuju (Skor 2) | (Skor 3) Setuju Rata
(Skor 1) (Skor 4) Skor
KEKUATAN F S F S F S F S
1. Fast respon di dalam 5 | 15 18 72 | 3.8 Setuju
melayani konsumen
melalui link tree di bio
Instagram.
2. Produk yang dijual 3 9 20 80 | 3.9 Setuju
oleh Victory Fashion 88
memiliki beragam jenis,
kualitas bahan yang baik
dan harga jual yang
murah.
3. Seluruh produk yang 3 9 20 80 | 3.9 Setuju
dijual selalu ready stock.
4. Biaya ongkos Kirim 6 18 17 68 | 3.7 Setuju
yang murah bagi para
pelanggan di Kota
Semarang.
5. Victory Fashion 88 i, 21 16 64 | 3.7 Setuju
merupakan bisnis online
terpercaya.
6. Mampu melayani F——33 12 48 | 35 Setuju
konsumen yang ada di
luar Kota Semarang
dengan baik.
Rata — Rata Skor 3.75 Setuju

(Sumber:-Data primer yang diolah, 2021)

Dari tabel 4.3 diketahui bahwa secara rata-rata tanggapan responden

sebesar 3.75 dan hal ini berarti responden (pemilik, karyawan administrasi,

karyawan keuangan dan pelanggan) setuju bahwa kekuatan pada Victory

Fashion 88 harus dipertahankan.

Kekuatan ini termasuk fast respon di dalam melayani konsumen

karena menyediakan link tree di bio Instagram sehingga memudahkan

konsumen di dalam berkomunikasi dengan pemilik maupun karyawan

administrasi, produk yang dijual oleh Victory Fashion 88 memiliki beragam

jenis dengan kualitas bahan yang baik dan harga jual yang murah, seluruh
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produk yang dijual selalu ready stock karena dengan sistem ready stock

konsumen dapat menggunakan produk yang ia beli dengan cepat, biaya

ongkos kirim yang murah bagi para pelanggan di Kota Semarang karena

Victory Fashion 88 memiliki karyawan kurir pribadi, Victory Fashion 88

merupakan bisnis online terpercaya,

melayani konsumen yang ada di luar Kota Semarang dengan baik.

dan Victory Fashion 88 mampu

4.4.2. Tanggapan Responden terhadap Kelemahan Victory Fashion 88

Berdasarkan tanggapan responden terhadap kelemahan Victory

Fashion 88 yang didapat dari pemilik, karyawan administrasi, karyawan

keuangan dan pelanggan maka didapatkan hasil sebagai berikut:

Tabel 4.4.
Tanggapan Responden Terhadap Kelemahan Victory Fashion 88

PERNYATAAN Tidak | Netral Setuju Sangat | Rata | Kategori

Setuju | (Skor. | (Skor 3) Setuju = | Rata

(Skor 1) 2) (Skor 4) | Skor
KELEMAHAN F /8 | S | PHEES E S
1. Daerah 8 | 24 | 15 | 60 | 3.6 Setuju
jangkauan Victory
Fashion 88 masih
kurang luas.
2. Victory Fashion | 21 | 164764 | 3.7 Setuju
88 jarang
memberikan
potongan harga.
3. Kegiatan 9 | 27 | 14 | 56 | 3.6 Setuju
promosi jarang
dilakukan.

Rata — Rata Skor 3.6 Setuju

(Sumber: Data primer yang diolah, 2021

Dari tabel 4.4 diketahui bahwa secara rata-rata tanggapan responden

sebesar 3.6 dan hal ini berarti responden (pemilik, karyawan administrasi,

karyawan keuangan dan pelanggan) setuju bahwa kelemahan pada Victory

Fashion 88 harus diperbaiki.
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Kelemahan ini termasuk daerah jangkauan Victory Fashion 88 yang
masih kurang luas karena belum mampu menjangkau sema kota-kota besar di
Indonesia, Victory Fashion 88 juga jarang memberikan potongan harga
sehingga hal ini kurang menarik pehatian konsumen, dan kegiatan promosi
jarang dilakukan sehingga hal ini membuat Victory Fashion 88 kurang

dikenal oleh masyarakat luas.

4.4.3. Tanggapan Responden terhadap Peluang Victory Fashion 88
Berdasarkan tanggapan responden terhadap peluang Victory Fashion
88 yang didapat dari pemilik, karyawan administrasi dan karyawan keuangan

maka didapatkan hasil sebagai berikut:

Tabel 4.5.
Tanggapan Responden Terhadap Peluang Victory Fashion 88
PERNYATAAN Tidak Netral Setuju Sangat Rata Kategori
Setuju (Skor 2) (Skor 3) Setuju Rata
(Skor 1) (Skor 4) Skor
PELUANG F S F S F S F $
1. Banyaknya 3 12 4.0 Setuju

pembelian produk
pakaian di hari raya
lebaran dan imlek
menimbulkan
peningkatan
penjualan.

2. Victory Fashion 1 3 2 8 3.7 Setuju
88 berpeluang
menjadi pemasok.

3. Segmen pasar 1 3 2 8 3.7 Setuju
semakin luas.

Rata — Rata Skor 3.8 Setuju

(Sumber: Data primer yang diolah, 2021)
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Dari tabel 4.5 diketahui bahwa secara rata-rata tanggapan responden
sebesar 3.8 dan hal ini berarti responden (pemilik, karyawan administrasi,
karyawan keuangan) setuju bahwa peluang pada Victory Fashion 88 harus

dimanfaatkan dengan baik.

Peluang ini termasuk banyaknya pembelian produk pakaian di hari
raya lebaran dan imlek yang menimbulkan peningkatan penjualan dan profit,
Victory Fashion 88 juga berpeluang menjadi pemasok karena Victory
Fashion 88 merupakan salah satu bisnis online terpercaya yang menyediakan
produk pakaian dan celana dengan kualitas bahan yang baik dan harga jual
yang terjangkau, dan memiliki peluang di dalam memperluas segmen pasar
melalui kegiatan promosi menggunakan beberapa teknologi bisnis seperti

Instagram Bisnis dan Shopee.

4.4.4. Tanggapan Responden terhadap Ancaman Victory Fashion 88

Berdasarkan tanggapan responden terhadap peluang Victory Fashion
88 yang didapat dari pemilik, karyawan administrasi dan karyawan keuangan

maka didapatkan hasil sebagai berikut:

Tabel 4.6.
Tanggapan Responden Terhadap Ancaman Victory Fashion 88
PERNYATAAN Tidak Netral Setuju Sangat Rata | Kategori
Setuju (Skor 2) (Skor 3) Setuju Rata
(Skor 1) (Skor 4) Skor
ANCAMAN F S F S F S F S
1. Persaingan 1 3 2 8 3.7 Setuju
harga yang
semakin ketat.
2. Menurunnya 2 6 1 4 3.3 Setuju
loyalitas
pelanggan.
Rata — Rata Skor 3.5 Setuju

(Sumber: Data primer yang diolah, 2021)
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Dari tabel 4.6 diketahui bahwa secara rata-rata tanggapan responden
sebesar 3.5 dan hal ini berarti responden (pemilik, karyawan administrasi,
karyawan keuangan) setuju bahwa ancaman pada Victory Fashion 88 harus

dapat dihindari.

Ancaman ini termasuk persaingan harga yang semakin ketat dan
menurunnya loyalitas pelanggan. Dimana kedua ancaman ini dipicu oleh
persaingan yang tinggi di dalam dunia usaha. Sehingga, hal ini akan menjadi
tantangan tersendiri bagi Victory Fashion 88 di dalam merumuskan alternatif

strategi yang mampu mencegah terjadinya kedua ancaman tersebut.

4.5. Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

Berikut merupakan hasil perhitungan matriks IFE yang didapat langsung
dari pemilik, karyawan administrasi dan karyawan keuangan Victory Fashion 88.
Bobot ditentukan oleh rata-rata pemilik, karyawan administrasi dan karyawan

keuangan Victory Fashion 88.

Tabel 4.7.
Rekap Pengisian Bobot Matriks IFE
IFE
STRENGTH Pemilik Karyawan Karyawan | MEAN
Administrasi Keuangan

Fast respon di dalam melayani konsumen:. 0,14 0,11 0,14 0,13
Produk yang dijual oleh Victory Fashion 88 memiliki 0,15 0,17 0,15 0,16
beragam jenis, kualitas bahan yang baik dan harga jual
yang murah.
Seluruh produk yang dijual selalu ready stock. 0,11 0,1 0,11 0,11
Biaya ongkos kirim yang murah bagi para pelanggan di 0,1 0,11 0,1 0,10
Kota Semarang.
Victory Fashion 88 merupakan bisnis online terpercaya. 0,16 0,15 0,15 0,15
Mampu melayani konsumen yang ada di luar Kota 0,09 0,1 0,13 0,11

Semarang dengan baik.

WEAKNESS
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Daerah jangkauan Victory Fashion 88 masih kurang 0,1 0,1 0,08 0,09
luas.
Victory Fashion 88 jarang memberikan potongan harga. 0,07 0,08 0,07 0,07
Kegiatan promosi jarang dilakukan. 0,08 0,08 0,07 0,08
TOTAL 1,0 1,0 1,0 1,0
Tabel 4.8.
Matriks IFE
BOBOT X
STRENGTH BOBOT | RATING RATING
1. Fast respon di dalam melayani-konsumen.| 0,13 4 0,52
melalui link tree di-bio Instagram. 0,16 33 0,53
2. Produk yang dijual-oleh Victory Fashion 88
memiliki beragam jenis, kualitas bahan yang
baik dan harga jual yang murah. 0,11 33 0,36
3. Seluruh produk yang dijual selalu ready stock. | . 0.1 3 03
4. Biaya ongkos kirim yang murah bagi para
pelanggan di Kota Semarang. 0,15 4 0,6
5. Victory Fashion 88 merupakan bisnis online
terpercaya. 011 33 0,36
6. Mampu melayani konsumen yang ada di luar
Kota Semarang dengan baik.
BOBOT X
WEAKNESS BOBOT | RATING RATING
1. Daerah jangkauan Victory Fashion 88 masih 0,09 1,3 0,12
kurang luas.
2. Victory Fashion 88 jarang memberikan 0,07 1 0,07
potongan harga.
3. Kegiatan promosi jarang dilakukan. 0,08 1,3 0,104
TOTAL 1,0 2,96

(Sumber: Data primer yang diolah, 2021
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Bobot dan rating pada matriks IFE ditentukan oleh pihak internal yaitu
pemilik, karyawan administrasi dan karyawan keuangan Victory Fashion 88. Bobot
adalah signifikansi relatif dari suatu variabel terhadap keberhasilan perusahaan,
sedangkan peringkat (rating) merupakan ukuran efektivitas strategi perusahaan saat
ini.

Pada tabel 4.8 di atas, diketahui bahwa dari 100% total bobot IFE menurut
pemilik, karyawan keuangan dan karyawan administrasi terdapat kekuatan utama
yang dimiliki oleh Victory Fashion 88 dengan 16% jenis produk dan kualitas bahan
serta harga jual yang murah, 15% terpercaya, 13% fast respon, 11% produk ready
stock dan mampu melayani konsumen yang berada di luar Kota Semarang dengan
baik serta 10% biaya ongkos kirim yang murah. Sedangkan kelemahan utama
terdapat pada daerah jangkauan Victory Fashion 88 masih kurang luas dengan
bobot 9%, kegiatan promosi jarang dilakukan dengan bobot 8% dan jarang

memberikan potongan harga dengan bobot 7%.

Pemberian bobot tersebut diberikan berdasarkan pada variabel mana yang
lebih penting sampai yang tidak penting menurut pemilik, karyawan keuangan dan
karyawan administrasi Victory Fashion 88. Variabel yang paling berpengaruh
dalam kondisi perusahaan adalah memiliki _jenis produk pakaian yang beragam
serta memiliki kualitas bahan yang baik dengan harga jual yang murah. Ada juga
variabel yang cukup memberi pengaruh kepada perusahaan adalah terpercaya, fast
respon , produk yang selalu ready stock, kemampuan di dalam melayani konsumen
yang ada di luar Kota Semarang dan memiliki biaya ongkos kirim yang murah.
Sedangkan, jarang diberikannya potongan harga merupakan variabel yang tidak
berpengaruh besar bagi perusahaan.

Dari tabel IFE tersebut juga ditemukan beberapa strategi perusahaan yang
berhasil dilakukan saat ini. Strategi yang paling unggul adalah menjadikan Victory
Fashion 88 sebagai bisnis online yang terpercaya dan fast respon (rating = 4)
.Dengan rating yang cukup tinggi ini, strategi yang telah dijalankan saat ini sangat
perlu untuk dipertahankan. Sedangkan, strategi yang perlu diperbaiki adalah

meningkatkan strategi pemasaran agar mampu memperluas daerah jangkauan
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Victory Fashion 88 dan mengadakan kegiatan promosi untuk menarik perhatian

konsumen. (rating = 1,3).

4.6. Matriks EFE (External Factor Evaluation)
Berikut merupakan hasil perhitungan matriks EFE yang didapat langsung
dari pemilik, karyawan administrasi dan karyawan keuangan Victory Fashion 88.
Bobot ditentukan oleh rata-rata pemilik, karyawan administrasi dan karyawan
keuangan Victory Fashion 88.
Tabel 4.9.
Rekap Pengisian. Bobot Matriks EFE
EFE
OPPORTUNITY Pemilik | Karyawan | Karyawan | MEAN
Administrasi | Keuangan
1. Banyaknya pembelian produk pakaian di 0,25 0,24 0,24 0,24
hari raya lebaran dan imlek menimbulkan
peningkatan penjualan.
2. Victory Fashion 88 berpeluang menjadi 0,28 0,27 0,26 0,27
pemasok terpercaya.
3. Segmen pasar semakin luas. 0,23 0,26 0,28 0,26
THREAT
1. Persaingan yang semakin ketat 0,1 0,1 0,1 0,1
2. Menurunnya loyalitas pelanggan. 0,14 0,13 0,12 0,13
TOTAL 1,0 1,0 1,0 1,0
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Tabel 4.10.
Matriks EFE
OPPORTUNITY BOBOT | RATING | BOBOT X RATING
1. Banyaknya pembelian produk pakaian 0,24 3,7 0,89
di hari raya lebaran dan imlek
menimbulkan peningkatan penjualan. 3 0,81
2. Victory Fashion 88 berpeluang 0,27 3,3 0,86
menjadi pemasok. 0,26
3. Segmen pasar semakin luas.
THREAT BOBOT | RATING | BOBOT X RATING
1. Persaingan harga yang semakin ketat. 0,1 1 0,1
2. Menurunnya loyalitas pelanggan. 0,13 1,3 0,17
TOTAL 1,0 2,83

(Sumber: Data primer yang diolah, 2021)

Bobot dan rating pada matriks EFE ditentukan oleh pihak internal yaitu
pemilik, karyawan administrasi, dan karyawan keuangan Victory Fashion 88.
Bobot adalah signifikansi relatif dari suatu variabel terhadap keberhasilan
perusahaan, sedangkan peringkat (rating) merupakan ukuran efektivitas strategi
perusahaan saat ini. Pada table 4.10 di atas, diketahui bahwa dari 100% total bobot
EFE menurut pemilik, karyawanministrasi dan karyawan keuangan terdapat
peluang utama yang dimiliki oleh Victory Fashion 88 dengan 27% Victory Fashion
88 berpeluang menjadi pemasok, 26% segmen pasar semakin luas dan 24%
meningkatnya penjualan pada hari raya lebaran dan imlek. Sedangkan ancaman
utama yaitu menurunnya loyalitas pelanggan dengan bobot 13% dan persaingan
harga yang semakin ketat dengan bobot 10%. Pemberian bobot tersebut diberikan
berdasarkan pada variabel mana yang lebih penting sampai yang tidak penting
menurut pemilik, karyawan administrasi dan karyawan keuangan Victory Fashion
88. Variabel yang paling berpengaruh baik bagi perusahaan adalah Victory Fashion
88 berpeluang menjadi pemasok. Ada juga variabel yang cukup memberi pengaruh
baik kepada perusahaan adalah segmen pasar semakin luas dan meningkatnya
penjualan pada hari raya lebaran dan imlek. Sedangkan, persaingan harga yang

semakin ketat merupakan variabel yang tidak berpengaruh besar bagi perusahaan.




4.7. Matriks Internal - Eksternal
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Berdasarkan hasil dari perhitungan matriks IFE dan matriks EFE, dapat

diketahui letak Victory Fashion 88 sebagai berikut:

Tinggi

3.0-4.0

Skor 3.0

Total Sedang

EFE 2.0-2.99

2.0

Rendah

1.0-1.99

1.0

Gambar 4.2 Matriks Internal — Eksternal

Skor total IFE

1.0

Kuat Sedang Lemah
3.0-40 2.0-2.99 1.0-1.99
3.0 2.0
i 1l ]
|
v \ VI
VII VI IX

(Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021)

Dari gambar di atas, maka diketahui bahwa posisi Victory Fashion 88

terletak pada kuadran sel V dengan strategi menjaga dan mempertahankan. Strategi

yang cocok untuk diterapkan adalah strategi penetrasi pasar dan pengembangan

produk.
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4.8. Analisis SWOT

Analisis SWOT umumnya berbentuk matriks yang ditujukan untuk
mengetahui kondisi internal dan eksternal suatu perusahaan. Analisis SWOT ini
dilakukan dengan cara menggabungkan faktor internal dan faktor eksternal,
sehingga menghasilkan strategi SO (Strength-Opportunity), WO (Weakness-
Opportunity), ST (Strength-Threat) dan WT (Weakness-Threat).

Berdasarkan hasil dari IE matriks, maka diketahui bahwa posisi Victory
Fashion 88 terletak pada kuadran sel V dengan strategi menjaga dan
mempertahankan. Strategi yang cocok untuk diterapkan adalah strategi penetrasi
pasar dan pengembangan produk. Dalam posisi ini, Victory Fashion 88 perlu

melakukan strategi yang berhubungan dengan:

1. Penetrasi Pasar
Strategi penetrasi pasar dapat dilakukan dengan cara menggencarkan
unsur bauran promosi dan harga seperti meningkatkan iklan, meningkatkan
kegiatan promosi atau pemberian potongan harga atau bahkan meningkatkan

aktivitas publisitas.

2. Pengembangan Produk
Strategi pengembangan produk - dilakukan dengan tujuan untuk
meningkatkan penjualan dengan cara memperbaiki dan mengembangkan varian

produk yang belum ada saat ini.



Berikut merupakan analisis SWOT Victory Fashion 88:

Tabel 4.11.
Matriks SWOT
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ANALISIS
SWOT

STRENGTH
. Fast respon di dalam melayani
konsumen melalui link tree di bio
Instagram.

. Produk yang dijual oleh Victory Fashion

88 memiliki beragam jenis, kualitas
bahan yang baik dan harga jual yang
murah.

. Seluruh produk yang dijual selalu ready

stock.

. Biaya ongkos-kirim-yang murah bagi

para pelanggan di Kota Semarang.

. Victory. Fashion. 88 merupakan bisnis

online terpercaya.

. Mampu melayani konsumen yang ada di

luar Kota Semarang dengan baik.

WEAKNESS

1. Daerah jangkauan

Victory Fashion 88
masih kurang luas.

. Victory Fashion 88

jarang memberikan
potongan harga.

. Kegiatan promosi

jarang dilakukan.

OPPORTUNITY

Strategi SO

Strategi WO

1. Banyaknya Pengembangan produk dengan cara . Penetrasi pasar dengan
pembelian menambah varian pakaian untuk laki- cara meningkatkan
produk pakaian laki dan anak-anak dengan kualitas strategi pemasaran
di hari raya bahan yang baik dan harga terjangkau. melalui Tokopedia,
lebaran dan (SA SS90 0] (TSP, Lazada, Zalora, Dana
imlek Bisnis, dan Linkaja
menimbulkan Bisnis .
peningkatan (W1,wW2, 01, 02,03)
penjualan.

2. Victory Fashion
88 berpeluang
menjadi
pemasok.

3. Segmen pasar
semakin luas.

THREAT Strategi ST Strategi WT

1. Persaingan . Menjaga kualitas produk dan kualitas . Mengadakan kegiatan
harga yang pelayanan kepada konsumen serta promosi pada hari raya
semakin ketat. memberikan potongan harga kepada tertentu seperti idul fitri

2. Menurunnya konsumen setiap pembelian dengan dengan mengadakan
loyalitas jumlah tertentu. acara giveaway berupa
pelanggan (S1, S2, 84, S5, S6, T1, T2). bonus produk maupun

voucher potongan
harga.
(W2, W3, T1, T2).

(Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021)
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Berdasarkan matriks IE dan SWOT, maka dapat dirumuskan beberapa

alternatif strategi sebagai berikut:

A. Penetrasi Pasar

1. Penetrasi pasar dengan cara meningkatkan strategi pemasaran melalui

Tokopedia, Lazada, Zalora, Dana Bisnis, dan Linkaja Bisnis. (W1, W2, O1,
02, 03).
Pemanfaatan teknologi bisnis dewasa ini sangat berpengaruh dalam bidang
pemasaran. Seiring berjalannya waktu, pemanfaatan teknologi bisnis mampu
mempermudah pemilik usaha di dalam memperkenalkan dan memasarkan
produk nya ke berbagai- area geografi. yang baru. Sehingga dengan
memanfaatkan teknologi bisnis yang ada, maka pemilik usaha akan lebih
mudah meningkatkan penjualan dan memperluas segmen pasar nya.

2. Mengadakan kegiatan promosi pada hari raya tertentu.dengan mengadakan

acara giveaway berupa bonus produk maupun voucher potongan harga. (W2,
W3, T1, T2).
Adanya persaingan yang tinggi di bidang usaha pakaian, menuntut pemilik
usaha untuk terus melakukan beberapa strategi yang mampu menarik
perhatian konsumen. Dengan adanya kegiatan promosi berupa giveaway,
maka hal ini diharapkan dapat menjaga loyalitas pelanggan dan
meningkatkan penjualan.

3. Menjaga kualitas produk dan kualitas pelayanan kepada konsumen serta
memberikan potongan harga kepada konsumen setiap pembelian dengan
jumlah tertentu. (S1, S2, S4, S5, S6, T1, T2).

Kualitas produk dan kualitas pelayanan adalah faktor yang sangat penting
bagi pelanggan. Dengan menjaga kualitas produk dan kualitas pelayanan serta
memberikan potongan harga, maka strategi ini akan meningkatkan daya tarik
dan daya beli pelanggan terhadap produk yang dijual. Dalam jangka panjang,
komitmen perusahaan untuk menjaga kualitas produk dan kualitas pelayanan

akan mendorong loyalitas pelanggan terhadap perusahaan.
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B. Pengembangan Produk

1. Pengembangan produk dengan cara menambah varian pakaian untuk laki-laki
dan anak-anak dengan kualitas bahan yang baik dan harga terjangkau. (S2,
S3, S5, S6, 01, 02, 03).

Untuk pengembangan produk yang belum ada saat ini, perusahaan dapat
menambahkan beberapa varian produk yang juga diminati oleh pelanggan

seperti produk pakaian untuk laki-laki dan anak-anak.

4.9. Analisis QSPM

Berdasarkan hasil analisis menggunakan matriks SWOT di atas, maka dapat
dirumuskan 4 (empat) alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh Victory Fashion

88 sebagai berikut:

1. Penetrasi pasar dengan cara meningkatkan strategi pemasaran melalui
Tokopedia, Lazada, Zalora, Dana Bisnis, dan Linkaja Bisnis.

2. Peningkatan kegiatan promosi pada hari raya tertentu seperti idul fitri dengan
mengadakan acara giveaway berupa bonus produk maupun voucher potongan
harga.

3. Menjaga kualitas produk dan.  kualitas pelayanan kepada konsumen serta
memberikan potongan harga kepada konsumen setiap pembelian dengan jumlah
tertentu.

4. Pengembangan produk dengan cara menambah varian pakaian untuk laki-laki
dan anak-anak dengan kualitas bahan yang baik dan harga terjangkau.

QSPM merupakan tahap terakhir untuk menganalisis alternatif strategi, dan
menentukan strategi yang sesuai untuk dijalankan berdasarkan urutan prioritas.
Penentuan skor daya tarik (Attractiveness Score-AS) ditentukan berdasarkan nilai
dari responden penelitian yaitu pemilik Victory Fashion 88 mengenai apakah
faktor-faktor utama SWOT berpengaruh terhadap alternatif strategi dan seberapa
besarkah daya tarik strategi tersebut. Berikut adalah matriks QSPM Victory Fashion
88:



Tabel 4.12.
Matriks QSPM
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Alternatif Strategi

Penetrasi pasar

Peningkatan

Menjaga kualitas

Pengembangan

dengan cara kegiatan produk dan produk dengan
meningkatkan | promosi pada kualitas pelayanan | cara
strategi hari raya kepada konsumen | menambah
pemasaran tertentu seperti serta memberikan | varian pakaian
melalui idul fitri dengan | potongan harga untuk laki-laki
Tokopedia, mengadakan kepada konsumen | dan anak-anak
Lazada, acara giveaway setiap pembelian dengan kualitas
Zalora, Dana berupa bonus dengan jumlah bahan yang
Bisnis, dan produk maupun | tertentu. baik dan harga
Linkaja Bisnis. | voucher terjangkau.
potongan harga.
Faktor-faktor Utama | Bobot | AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
Peluang:
1. Banyaknya 0,24 3 0,72 b 0,24 2 0,48 4 0,96
pembelian produk
pakaian di hari
raya lebaran dan
imlek
menimbulkan
peningkatan
penjualan.
2. Victory Fashion | 0,27 2 0,54 1 0,27 3 0,81 4 1,08
88  berpeluang
menjadi pemasok.
3. Segmen pasar
semakin luas. 0,26 4 1,04 il 0,26 2 0,52 3 0,78
Ancaman:
1. Persaingan harga 0,1 1 0,1 3 0,3 4 0,4 2 0,2
yang semakin
ketat.
2. Menurunnya 0,13 1 0,13 2 0,26 3 0,39 4 0,52
loyalitas
pelanggan
Total Bobot 1
Eksternal:
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Kekuatan:

1.

Fast respon di
dalam melayani
konsumen
melalui link tree
di bio Instagram.
Produk yang
dijual oleh
Victory Fashion
88 memiliki
beragam jenis,
kualitas ~ bahan
yang baik dan
harga jual yang
murah.

Seluruh  produk
yang dijual selalu
ready stock.
Biaya ongkos
Kirim yang murah
bagi para
pelanggan di Kota
Semarang.
Victory Fashion
88 merupakan
bisnis online
terpercaya.
Mampu melayani
konsumen yang
ada di luar Kota
Semarang dengan
baik.

0,13

0,16

0,11

0,1

Onlo

0,11

3 0,39

4 0,64

4 0,44

4 0,44

0,13

0,16

0,11

0,3

0,15

0,11

0,52

0,32

0,22

0,3

0,45

0,33

0,26

0,48

0,33

0,2

0,3

0,22

Kelemahan:

1.

3.

Daerah
jangkauan
Victory Fashion
88 masih kurang
luas.

Victory Fashion
88 jarang
memberikan
potongan harga.
Kegiatan promosi
jarang dilakukan.

0,09

0,07

0,08

4 0,36

1 0,07

1 0,08

0,18

0,21

0,32

0,09

0,28

0,24

0,27

0,14

0,16

Total Bobot
Internal:

Total TAS:

5,95

2,8

5,35

5,9

(Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021)
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Berdasarkan perhitungan pada matriks QSPM, maka dapat diketahui
alternatif strategi yang terbaik untuk diterapkan oleh Victory Fashion 88. Hasil
matriks QSPM dapat dilihat pada tabel di bawah ini:

Tabel 4.13.

Hasil QSPM
No Alternatif Strategi TAS | Peringkat
1. | Penetrasi pasar dengan cara meningkatkan strategi 5,95 1

pemasaran melalui Tokopedia, Lazada, Zalora,
Dana Bisnis, dan Linkaja Bisnis.

2. | Peningkatan kegiatan promosi pada hari raya 2,8 4
tertentu seperti idul fitri dengan mengadakan acara
giveaway berupa bonus produk-maupun voucher
potongan harga.

3. | Menjaga kualitas produk dan kualitas pelayanan 5,35 3
kepada konsumen serta memberikan potongan
harga kepada konsumen setiap pembelian dengan
jumiah tertentu.

4. | Pengembangan produk dengan. cara menambah| 5,9 2
varian pakaian untuk laki-laki dan anak-anak dengan
kualitas bahan yang baik dan harga terjangkau.

(Sumber: Data Primer yang Diolah, 2021)

Berdasarkan-hasil QSPM, maka diperoleh bahwa strategi penetrasi pasar
dengan cara meningkatkan strategi pemasaran melalui Tokopedia, Lazada, Zalora,
Dana Bisnis, dan Linkaja Bisnis merupakan strategi yang paling baik untuk
diterapkan dengan total nilai daya tarik sebesar 5,95. Victory Fashion 88 perlu
memperluas daerah pemasaran nya melalui Tokopedia, Lazada, Zalora, Dana
Bisnis dan Linkaja Bisnis yang bertujuan untuk memperkenalkan produk pada aera
geografi yang baru sehingga, Victory Fashion 88 dapat dengan mudah memperluas
segmen pasar nya. Dengan memanfaatkan teknologi bisnis yang ada, maka hal ini
akan sangat menguntungkan bagi Victory Fashion 88 di dalam menjangkau area

geografi yang baru.

Alternatif strategi berikutnya adalah mengembangkan produk dengan
mencari pemasok terpercaya yang menyediakan pakaian untuk laki-laki dan anak-

anak dengan kualitas bahan yang baik dan harga jual yang terjangkau. Dengan
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adanya beragam jenis produk baru, maka akan meningkatkan daya tarik dan daya
beli pelanggan serta mendorong loyalitas pelanggan. Dengan adanya beragam jenis

produk baru, maka Victory Fashion 88 juga dapat memperluas segmen pasar nya.

Kemudian untuk alternatif strategi lainnya adalah menjaga kualitas produk
dan kualitas pelayanan kepada konsumen serta memberikan potongan harga kepada
konsumen setiap pembelian dengan jumlah tertentu. Strategi alternatif selanjutnya
adalah peningkatan kegiatan promosi pada hari raya tertentu dengan mengadakan
acara giveaway berupa bonus produk maupun voucher potongan harga yang

bertujuan untuk menarik perhatian konsumen.



