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_ ‘Istilah-strategi pertama Kal dipakai dan pihak militeryang

berartl sebagal cara yang digunakan untuk memenangkan pertempuran

" lalu dipakai oleh organlsa5| organisasi dalam pertahanannya Ta

!
!

Kata “Stratedi™ teflahir dari_bahasa Yunani yakni “Slkéfcgos”
yang artinya generalship atau bisa dimaknai dengan sesuatu rénqana
yang dibuat oleh |jenderal’ perang -dengan tujuan memenangkan

} ' . .

pertempuran,t AT 0
o,

Adapun pengertian strategl untuk. memudahkan galam'

memahaminya maka d| suTun sebagal berikut:
|

1. Strategl merupakan sebuah- tak1|k yang dipakai yakninya sesuatu

berkaltan dengan paham organlsme dalam menjawab stimulus.

. 2. Strategi sebagai bentuk pilihan dalam bersaing yang membentuk
F » Mmisi dan didalam misi tersebut mengambarkan Perspektlf terhadap

A

“semua aktifitas. : f' 3

| 3 WF Glueck and LR Jauek mengatakan strafegl yaltu proses

perencanaan yang dlsatukan keunggulan strategls perusahaan dan
Ilngkungan sallng berkaltan luas serta benntegraSI

Maka dapat d|S|rnpquan bahwa strategi adalah sebuah proses
rencana oleh pemimpin yang fokusnya adalah pada tujuan jangka
panjang sebuah perusahaan, lalu tersusun sistematis berupa cara dan

upaya untuk mencapai tujuan tersebut.

11 Muhammad Minan Chusni Et Al., Strategi Belajar Inovatif (Pradina Pustaka, 2021).
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2. Unsur-unsur Strategi
Sebagai upaya pencapaian strategi maka perlu diarahkan suatu
organisasi untuk memanfaatkan Iingkungannya serta memilah upaya
tersebut agar pengorganlsa5|an secara internal dapat direncanakan dan
dlsusun sebagalmana yang telah dltetapkan .

1) Unsur gelanggang aktmtas yaltu dlmana sebuah perusahaan harus
‘mampu selalu aktif dalam menjalankan aktlvltasnya area dri.unsur
ini mencakup produk, pasar geografis, jasa penyaluran dIStI’IbUSI
dan lainnya. >
2) Unsur mehcapal arena yaitu menggunakan sarana kendaraan untuk

mencapal sasaran Dalam penggunaan sarana ini perlu perhltungan
yang matang agar bisa melihat besarnya resiko kegagalan dari
pémakalan sarana, untuk berekspan3| pada factor tersebut.

3) Unsur pembeda (dlfferenlators) merupakan unsur yang ber3|fat

spesifik seperti bagaimana perusahaan dapat menang dan unggul'.

atau t}i\sa.di artikan ba‘galimana perusahaan mendapatkan pelanggan

secara luas.

4) Unsur Staging and PaCfng' adalah’sebuah unsur yang'menetapkan

kecepatan serta langkah-langkah utama dari pergerakan dan strategi ,

£ o ' untuk pencapaian visi organisasi. N

2a Fung5| Strategl y -

\, Strategi pada dasarnya mempunya fungS| untuk peneapaian ke

arah yang Ieblh efektlf untuk |tu fung5| strategl éebagal berikut:

1) I\/Iengka1tkan keunggulan perusahaan dengan peluang dari

lingkungan perusaha‘an -
2) Mengeksploitas keberhasilan serta kesuksesan yang didapatkan
sekarang sekaligus mengidentifikasi peluang-peluang baru yang

akan muncul.
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5 Pengertlan Pemasaran

3) Mengkoordinasikan arah kegiatan perusahaan kedepannya sebab
strategi harus mampu mengambil keputusan dan ketepatan utuk
pencapaian tujuan ekganisasi.

4, Penerapan Strategi . = F

Adapun Iangkah-langkah penerapan strategl dlbagl 4 yakni

sebagal berikut: LY 4

.~<1) Perumusan Strategi yaitu usaha mengembangkan VISI dan.misi

perusahaan, Mengidentifikasi peluang dan a.ncaman‘ serta

menetukan kekuatan dan kelemahan. N & o

2) Pelaksanaan | Strategi~ yaitu dengan menetapkan :,'4éés_aran

_ perusahaan..per. tahun, mehciptakan kebijakan yang éfektif,
pemberlan m<|)t|va5| dan alokasi.sumber daya. s - '

3) Pelaksanaan yang strategis,, maksudnya adalah mencakup

budaya perusahqan sebagal upaya pengembangan, membent_uk.

struktur perusahaan” yang-tepat, pengembangan, perﬁanféatan-

perusahaan :3erta| mengkoordlna5|kan kompensa3| dengan
Kinerja karyawan dalam 'Perusahaan
4) Evaluasi strategi ad_alah tahap akhir dengan aktivitas mengkaji

ulang, mengukur kinerja dan melakukan pengarahal_n*Kembali.

' |
'

Pemasaran adalah sebuah proses keglatan yang{)erkaltan dengan
~‘beberapa faktO‘r yaltu faktor spsml ekononu1 budaya dan'managerial.
'Aklbat dar1 pengaruh faktor-faktor tersebut ‘adalah individu dan
kelompok mempengaruhl—hal Ialnnya sepertl menglnglnkan dengan
menciptakan produk yané %%Illkl nilai bersifat komoditas. Agar lebih
mudah memahami pengertian pemasaran maka disusun pendapat ahli
sebagai berikut:

1) Irawan mengatakan pemasaran yakni proses sosial pertemuan

individu atau kelompok dengan tujuan mendapatkan apa yang

15

F



mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menukarkan nilai
dengan produk.
2) Philip Kotler. dan-Kellei=mengartikan pemasaran adalah fungsi
. _organisasi - sérta serangkéian b%os‘es .mengkomunikasikan,
' menmptakan dan memberlkan mlal kepada konsumen dengan
tu1uan memberlkan keuntungan kepada Perusahaan
3‘)" Freddy-" Rangkuti mengartikan pemasaranv ‘adalah. . suatu
rangkaian proses yang terpengaruhi oléh fakfor politik ekdhbmi
budaya, sosial dan managerial akibatnya mempengaruhl
|nd|V|dp maLipun kelompok terbentuklah kemglnan kebutuhan '
- menuptakan menawarkan dan™ menukarkan produk yang

- —

mempunyai rhllal komodltl
] ! , . e !
. 6. Konsep Pemasaran .~ j £ B ‘

‘ Konsep pemasaran mellputl kelnglnan kebutuhan produk5|
7 | permmtaam ut|I|tas nilai-dan kepuasaan, transaksi, pertukaran serta- il
hubungan pasar. Oleh serab |tu dapat dibedakan antara Kebutuhan,
keinginan  dan permmtaqn Kebutuhan terasa  ketika adanya
. ketidakpuasan akan hal tertentu sedangkan keinginan yaitu kehendak
..diri yang kuat akan hal _pemuas lebih spesifik kepao!ar kebutuhan”
4 vmendalam dan permintaan adalah keinginandiri-akan Sesdatd yang
spesmk dengan syarat didukung oleh kemampuan dan"ketersedlaan
Dalam pemasaran terdapat 6 konsep yang merupakan dasar
pelaksanaa aktlwtas perusahaan yakni konsep ph)duk konsep produksi,
konsep pemasaran konsep pehjua|an konsep pemasaran global dan
pemasaran  sosial. = Sedangkan - ada konsep pemasaran yang
terungkapkan dengan beberapa cara yaitu:
1) Menemukan dan memenuhi keinginan pasar.
2) Membuat apa yang dapat dijual dan tidak berpikir
tentang apa yang tidak dapat dibuat.
3) Mencintai pelanggan melebihi produk yang dibuat.

4) Melakukan dengan cara diri sendiri.
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5) Menentukan apa yang kita inginkan.

6) Melakukannya dengan batas kemampuan diri sendiri
sebagai bentuk penghargaan kepada uang pelanggan yang
sarat déngan mutu, n-ilai-da-n' kepuasan.

7. Pengertlan strategl pemasaran ' t N
Penjelasan di.atas dapat dJSlmpquan atas apa yang dimaksud
dengan strategi dan apa itu pemasaran. Strategi pemasaran merupakan

. suatu” cara memenangkan keunggulan dalam persalngan yang

berkesinambungan baik dari perusahaan barang maupun jasa. Strategj_ :

! ] 3 b " o~
pemasaran dianggap sebagai- salah satu kunci yang dlpakgl‘ dalam

perencanaan perusahaan. Jika dipandangdari sudut permasalaharf dalam
L
perusahaan maka dibutuhkan adanya. perencanaan menyeluruh-guna

- \ dlpakal dan dijadikan dalam sebuah perusahaan

1) Chandra mengatakan-bahwa strategi pemasaran ablal_ah.

N sebuah .penjabaran-ekspektasi perusahaan atas' ddmpak.
!

"darl aktwdasraktlwtas terhadap permintaan produk di
. pasar sasaran | tertentu £
2) Muhammad Syakir sula mengatakan bahwa strategi

pemasaran merupakan pernyataan eksplisit-atau ]mpllslt.

F o tentang bagaimana proses suatu merk atau_ lini produk
" o _mencapal tujuan. - ,";-‘J s _‘

) | -3)" Sofjan” Assauri mengatakan bahwa' s’trategl pemasaran
| _adalah perencanaan yang menyeluruh terpadu menyatu
lalu memberl_kan -panduan unttk” mencapai tujuan

pemasaran:——== =

12 Wibowo, Arifin, And Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi Pada Batik Diajeng Solo).”
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8. Konsep Strategi Pemasaran Syariah

Pemasaran menurut pandangan islam merupakan suatu
penerapan kesesuaian strategis-yang sesuai dengan nilai dan prinsip-
prinsip. syarlah - - =3

-~ Konsep pemasaran dalam |slam sebenarya tidak Jauh beberda
dengan konsep pemasaran sepert| biasanya: Konsep pemasaran umum
adalah sebuahseni yang mengarah kepada proses penyampalan
penuptaan serta pengkomunikasian nilai kepada konsumen serta

* menjaga hubungan dengan stakeholders. Akan tetapi, pemasaran
sekarang ada sérupa kelirumologi yang artinya adalah untuk membUJuk
orang, berbelanja sebanyak-banyaknya - atau pemasaran «'yang
mengutamakan pada kemasan padahal -produk—ny%l tidak begitu3ba'gu's
atau déngan melakukan segala cara supaya konsumen mau berbelanja-
dengannya. ' 2 :

Bedanya dengan Pemasaran. Syariah yakni pengajaran, Iébih.
dituntut untuk jUjur dan t'dak merugikan yang lainnya. Syariah Value
mencegah pemasar terperangkap pada kellrumologl yang dimaksud tadi
sebab ada“lain hal nilai-filai yang harus dipatuhi dalam islam.
Pemasaran syariah tidak hanya sebatas pemasaran yang.ada syarlah nya

| akan tetapl lebih dari itu yakni ada prinsip yang harus dlpatuh,[ dan nilai

"- yang harus duaga dalam melakukan aktivitas pemasargn .

Selaln .itu- pemasaran _syariah" harus mampu menyesualkan
dengan pasar umum karena »unsur syarlah sangat’ berperan dalam
pemasaran yang memberlkan makna* sebagal pemahaman akan
pentlngnya Tilai etlka dan moral terhadap pemasaran, tujuannya adalah
bagaimana perusahaan tidak mengambll keuntungan pribadi saja akan
tetapi perusahaan harus mampu memberikan keseimbangan yang

continue.
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B. Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah sebuah alat pengidentifikasi berbagai
faktor bekerja secara sistematis untuk merumuskan strategi-strategi
yang ada pada perusahaan Bermacam S|tua3| dan kondisi akan dihadapi
oleh perusahaan balk itu sec.ara |nternal maupun eksternal sehlngga hal
ity harus dapat dljadlkan solu5| bagl perusahaan untuk merancang dan
menentukan peréncanaan strategis untik menyusun sistem pemasaran
yang relatif mempunyai daya guna serta tepat. guna. Metode yang

* sampali saat ini masih banyak digunakan dalam menganaI|3|s S|tua3|

untuk perencanaan strategls perusahaan yakninya analisis SWOT Pada '

prinsipnya anaI|S|s SWOT menjadikan ‘perbandingan antara kondisi
sama yang akan dihadapi oleh pesalngnya berdasarkan kriteria Sl:leektIf
dan objektif, karena_;dé.ngan cara n1embandingkan tersebut, ‘maka,
perusahaan yang befkapentingan itU dapat menétapkan rencana strafegi_a
untuk menghadapl persaingan. ) ._ N\ | ..
Anallsw SWOT aflalah suatu metode anaI|5|s yang dlgunakan
dengan cara mengldentlflka5| faktor dari dalam (internal) dan dari luar
(eksternal) perusahaan dengan tuluan (intuk merumuskan strategi yang
tepat guna. Pada prinsipnya, hal ini mempunyai tujuan men;algsmalkan,
; 'kékuatan serta peluang yang dimiliki oleh perusahaan, akan‘t,etapi juga‘
."- .hai'.us Meminimalisir kelemahan serta ancaman yang aJyan‘dihadapi'oleh
! perusahaan Maka seorang yang meIakukan perencanaan haruslah
melakukan -|den1|f|ka5| kond|31 internal dan eksternarperusahaan yang
mellputl antara Ialn kekuatan k,elemahan peluang dan ancaman, sebab
dalam pengambllan sebuah keputusan yang berkaitan dengan
pengembangan misi, tUJuan, dan kebijakan Perusahaan.
Dengan demikian, perencanaan strategi harus menganalisa
faktor-faktor strategi perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang dan

ancaman) dalam kondisi yang saat ini.
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1. Strenght (kekuatan)

Menurut Zimmerer, strenght (kekuatan) adalah faktor-
faktor internafl~posiﬁf yang berperan terhadap kemampuan
perusahaan untuk menca.pal misi; - Cita-cita dan tujuan

:.organ[saSI .De*enlsn tersebut mgnUnjﬂkkan bahwa

" perusahaan memiliki faktor-faktor .yang flapat ‘membantu
_.perusahaan untuk mencapai tujuan "perUSahéan. Faktor-

faktor ini harus benar-benar diketahui oleh perusahaan agak

tidak-salah dalam merancang strategi dalam mencapal VISI
=~
perusahaan

Menurut David Strenght (kekuatan) adalah éumber

+ daya, keterampllan atau keunggulan keunggulan lain~ yang,

‘berhubungan denggn para” pesaing perusahaan _ dan
kebutuhan pasar yang dapat dilayani oleh perusahaan yang
‘\jlharapkan dprat dllayanl Kekuatah adalah kompet|5|
khusus yang mlemberlkan keunggulan kompetitif bagi

perusahaan di pagar.
2. Weakness (kelemahan) S e

Menurut Zimmerer, weakness. "(kelemahéﬁ') radalah
. ) ) : ‘J P - .
faktor-faktor internal negatif. yang. merlntangl'kemampuan

-'perusahaan untuk mencapal misi; cna,,cna dan tujuan

Kelemahan darl- sebuah pemsahaan hendaknya dapat

dlmlnlmahsw karena apablla kelemahan ini lebih dominan
dari kekuatan-—lﬁaﬁé perusahaan tidak akan survive dalam
persaingan bisnis. Dengan kata lain perusahaan harus
mampu mengidentifikasi kelemahannya sedini mungkin agar
dapat  meminimalkan  kelemahan  tersebut  dan

memaksimalkan kekuatan yang dimiliki.
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Menurut Robinson Jr, Richard B, weakness (kelemahan)
merupakan keterbatasan atau kekurangan dalam satu atau
lebih sumber-daya-atau kapabilitas suatu perusahaan relatif
terhadabﬁ-pesaingnyq, - yang . 'menjad.i. hambatan dalam

‘ memenuhikebUtuhan.pelaﬁggan segafa efektif.

a3 Opportunlty (peluang)

Zimmerer menyatakan opportunlty (peluang) adalah
opsi-opsi eksternal positif yang dapat dlmanfaatkan oleh
suatu. bisnis untuk mencapai misi, cita¥c_ita.déh'tqjuéri'~,_
Pell,!Jang merupakan Iingkungan luar perusahaan 's'éh'ingga

. perusahaan_ tidak dapat menghilangkan atau mencrptakan

I
sebuah peluang. Perusahaan hanya dapat mencari |nforma5|

‘\mengenali -peluang-p.elqan_g yang ada dipasar. Perusahaan
yang dapat mell'h‘ét dah memahfaétkan peluang dan.
xmemenangkan persaingan dalam dunia bisnis. Oleh ‘sebab-
ity setlap perdsahaan hendaknya memiliki |nforma5| yang
aktual dan akurat‘menggnal perkembangan dunia bisnis.
Menurut Robinson Jr; 'Rvichard B, opportunities (peluang)
merupakan sitl]asi utama yang mengunt'ur]gkan. dalam’
lingkungan suatu perusahaan. Kecendruhgaﬁ "utama
‘merupakan salah satu sumber p'eluan'g,"ﬁdeﬁtifikasi atas
segmen pasar yang ebelumnya terle'watkan perubahan
kond15| persamgan atau regu1a3| perubahan teknologi, dan
membalknya hubungan dengan pembell atau pemasok dapat
menjadi peluang bagi perusahaan.
4. Threat (ancaman)

Menurut Zimmerer, threat (ancaman) adalah kekuatan-
kekuatan luar negatif yang merintangi kemampuan
perusahaan untuk mencapai misi, cita-cita dan tujuan Setiap

perusahaan akan menghindari ancaman yang ada, karena
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ancaman merupakan hal yang dapat menggagalkan tujuan
perusahaan. Dengan kata lain setiap perusahaan akan
berusaha dan bahkan mungkln menghilangkan ancaman.
Akan tetapl ancaman dalam dunla bisnis tidak dapat
;dlhllangkan atau.'dlhlndan Sebuah ancaman hanya dapat
'.‘dlmlnlmalkan dengan kekuatan (strength) yang dimiliki
perusahaan. Perusahaan yang mampu menghadapi ancaman
~ dan dapat bertahan maka akan rnenjadi pemenang dalam

persaingan bisnis.
1 ! . ’
~ |David, “mengemukakan bahwa threats, (ancaman)

. merupakan, situasi- penting._yang tidak menguntnng}(an

' dalam I|ingkungan perusahaan. Ancaman mernpakén
\ p_engganggtﬁ -Utéma.- t}ag_i 'pgsisi sekarang atau 'yang'
diinginkan peru'séhaani Adanyé" peraturan-peraturan.
\pemenntah yang baru-atau yang direvisi dapat meru]oakan
ancaman bagi ‘(eauksesan perusahaan.

B

C. TUJuan Analisis SWOT : "

r N

. Analisis SWOT adalah analisis mengenai kekuatan dan

ke1emahan yang dimiliki organisasi yang dllakukan melafm telaah

‘ terhadap kond15| internal-organisasi serta anaI|5|s mengenal peluang dan

' Z‘ancaman yang dlhadapl. organlsa5| yang dllakukan melalui telaah

terhadap kond|S| eksternal torganlsa3| AnaIJS|s SWOT hanya
bermanfaat dllakukan apamla_secara jelas ditentukan dalam organisasi,
apa organisasi beroperasi, dan ke arah mana menuju ke masa depan serta
ukuran apa saja yang digunakan untuk menilai keberhasilan organisasi
perusahaan dalam menjalankan misinya dan mewujudkan visinya. Hasil
analisis akan memetakan posisi organisasi terhadap lingkungannya dan
menyediakan pilihan strategi umum yang sesuai, serta dijadikan dasar

dalam menetapkan sasaran-sasaran organisasi

22



selama 3-5 tahun kedepan untuk memenuhi kebutuhan dan harapan
hidup perusahaan. Dalam melakukan suatu analisis, pastilah
menetapkan tujuan yang akan—dicapai dengan menggunakan analisis

yang. d|p|l|h begltu pula .dengan anahs:s SWOT Berikut adalah

, beberapa tUJuan dar| analls'ls 'SWOT h

2 L& Mengldentlflka5| kond|31 mfer-nal dan eksternal yang
terlibat sebagai input untuk merancang proses, sehingga
proses yang dirancang dapat berjalan optlmaI efektlf

dan efisien.

y - lUntu‘< menganalisis suatu kondisi dimana akan _-dibuat'

- sebuah rencana untuk melakukan sesuatu _
3 Mendetahm keuntungan yang d|m|I|k| perusahaan
‘_ ‘Y kompetltor

4, I\/IenganaI|S|s prospek perusahaan untuk penjualan

keuntungan "dan-_ pengemban.gan produk .yagg‘

dlha5|lkan| ’ ‘

5, Menylapkan per;usahaan untuk siap dalam menghadapi
permasalahan yang terjadl

6. Menyiapkan untuk menghadapi adanya kemungklnan

dalam  perencanaan  pengembangan. (Jls .dalam

(7 .. perusahaan. " > B :‘ .-
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D. Manfaat Analisis SWOT

Menurut Ferrel dan Harline, fungsi dari analisis SWOT adalah
untuk mendapatkan informasi-dari-analisis. situasi dan memisahkannya
dalam=pokok persoalan internal-(kekuatan dar kelemahan) dan pokok

. jpersoalan ieks;e'rr.lal-'(belua‘n'g‘ dan anéafnah)_. :Ana!isis SV\I_OT tersebut
' akaﬁ_mehjelaékén apakah informasi teréebut: E)e.kirlldikas'i sesuatu yang
| .a.kan' membantu perusahaan mencapai tujuann)'}a atau - memberikan

‘ indikasi bahwa terdapat rintangan yang harus 'c'l>iha'0|'ap}i‘ atau

diminimalkan untuk;memenuhi pemasukan yang diinginkan.. :
-5 | ;

Analisis;SWC’)T dapat digunakan.dengan berbagai ca“.ia,' untuk
meningKatkan! volume penjualan perusahaan. Analisis SWOT
bermanfagt apabila tqlah. secara jelas ditentukan dalam bisnié‘apa,
perusahgah fberopraéi': dan a'ra‘r'] ll'nana' perusahaan menuju ke _r'na's_él 1
depan serta ukuran apa_saja yang digUnakan untuk menilai keb'erh‘a_sil-an' 1
manajemq;\ﬁ dalam menj?lankan "mi-sinya dan mewujudkan visi'nia..'
Manfaat dari anail[éis‘SWéT adalah merupakan strategi.bagi para
stakeholder. untuk rﬁénet’apkar.f'Saiana'-éarana saat ini atau kedepan

“terhadap kualitas internal maupun eksternal. Analisis SWOT adalah alat |
perencanaan strategis yang melibatkan kekuatan, keIémaHari, p'eluan'.g'.

LT

".."'dap' aﬁcaman perusahaan, atau SWOT. Berikut in'i._mejuf)a_kar'g manfaat

: |
L

= analisis SWOT; antara lain :

O Onfuk _ 'r'_nelakl{kan péren?ﬁ%}nqah / dalam  upaya
-hSéngba_hfisi]bésiit “masa: "d'epan..- ‘dengan  melakukan
= pengkajiari - bééasa{kan pengalaman masa lampau,
ditopang sumber daya dan kemampuan yang miliki saat

ini yang akan diproyeksikan kemasa depan.
2. Untuk menganalisis kesempatan atau peluang dan

kekuatan dalam membuat rencana jangka panjang.
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3. Untuk mengatasi ancaman dan kelemahan yang
mempunyai  kecendrungan menghasilkan rencana
jangka pendek-yaitu.rencana untuk perbaikan.

o Bisa iahu mengenéi _keu-n'-g‘gUIan dan kelemahan diri

& Sendlrl dam'pesalng klta maka kita., blsa unggul

"t::'-mengalahkan pesamg ' . '

{7 E. Matrlks SWOT

faktor st[ategls perusahaan adalah Matrik SWQT. Matrik |nl dapat
menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal
- yang dlhadapl perusahaan dapat dlsesualkan dengan kekuatan dan
: kelemahan yang d|m|I|k|nya Matrlk ini dapat menghasnkan empat ) S

o)

" l"'

N
!

13 Setyorini, Effendi, And Santoso, “Analisis Strategi Pemasaran Menggunakan Matriks SWOT
Dan QSPM (Studi Kasus.”
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Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk menyusun faktorr'-..
faktor strategi L)erusghaan “Alat yang dipakai untuk menyusun faktor- b

set kemurygklnan alterratif s.]rategis.13 ~ N N G



