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ABSTRAKSI

Tujuan penelitian ini adalah: 1) Untuk mengetahui analisis SWOT dan
strategi pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen pada CC-Mart
Sotabar-Pasean, 2) Untuk mengetahui analisis SWOT dalam menentukan strategi
pemasaran pada CC-Mart Sotabar-Pasean. 3) Untuk mengetahui penerapan strategi
pemasaran yang diterapkan pada CC-Mart Sotabar-Pasean. Metode penelitian yang
digunakan adalah kualitatif. Teknik pengumpulan data melalui wawancara,
observasi, dan dokumentasi dengan HRD, karyawan, dan konsumen CC-Mart
Sotabar-Pasean. Hasil penelitian menggunakan analisis SWOT dengan
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yaitu posisi kekuatan (strength) lebih
besar dengan keseluruhan total skor yang diperoleh sebesar 3,65 dibandingkan
dengan posisi kelemahan (weakness) sebesar 1,31. Sedangkan pada faktor eksternal
perusahaan posisi peluang (opportunities) lebih besar dengan skor nilai sebesar 1,92
dibandingkan dengan posisi ancaman (threat) sebesar 1,67. Hasil perhitungan dari
analisis tersebut menunjukkan bahwa penerapan strategi pada CC-Mart Sotabar-
Pasean menggunakan strategi pertumbuhan agresif (Growt Oriented Strategy),
dikarenakan berada di posisi kuadran I, dimana kuadran tersebut merupakan situasi
yang menguntungkan. CC-Mart Sotabar-Pasean memanfaatkan peluang dan
kekuatan yang dimilikinya. Sehingga dari strategi tersebut CC-Mart Sotabar-Pasean
dapat mampu bertahan dan bersaing dari pesaingnya.

Kata kunci: Analisis SWQOT, Strategi Pemasaran, Minat Beli Konsumen

Vi



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

ABSTRACT

The purpose of this research are: 1) To find out SWOT analysis and
marketing strategy in increasing consumer buying interest at CC-Mart Sotabar-
Pasean, 2) To find out SWOT analysis in determining marketing strategy at CC-
Mart Sotabar-Pasean. 3) To find out the implementation of the marketing strategy
applied to CC-Mart Sotabar-Pasean. The research method used is qualitative. Data
collection techniques through interviews, observation, and documentation with
HRD, employees, and consumers of CC-Mart Sotabar-Pasean. The results of the
study used SWOT analysis by identifying internal and external factors, namely the
position of strength (strength) is greater with an overall total score of 3.65
compared to a position of weakness (weakness) of 1.31. Whereas on the external
factors the company’s position of opportunities (opportunities) is greater with a
score of 1.92 compared to the position of threats (threat) of 1.67. The results of the
calculations from the analysis show that the implementation of the strategy at CC-
Mart Sotabar-Pasean uses an aggressive growth strategy (Growt Oriented
Strategy), because it is in quadrant | position, where this quadrant is a profitable
situation. CC-Mart Sotabar-Pasean takes advantage of the opportunities and
strengths it has. So that from this strategy CC-Mart Sotabar-Pasean can survive
and compete with its competitors.

Keywords: SWOT Analysis, Marketing Strategy, consumer buying interest
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1.1 Latar Belakang
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Perkembangan pasar modern pada saat ini menunjukkan gejala
persaingan yang semakin meningkat tinggi dengan tujuan mendominasi pasar
secara luas. Perusahaan besar maupun perusahaan kecil, saling bersaing untuk
merebut lokasi dan tempat pemasaran dengan berbagai upaya demi
meningkatkan minat beli konsumen terhadap perusahaan. Pasar modern
termasuk jenis pasar yang produknya dijual dengan harga nett dimana tidak ada
suatu kegiatan tawar-menawar harga antara pembeli dan penjual (Putra et al,
2022). Pasar modern merupakan pasar atau toko dengan menggunakan sistem
pelayanan mandiri yang menjual beraneka ragam jenis produk secara eceran
yang berbentuk minimarket, supermarket, departemen store, hypermarket
ataupun grosir yang bersifat perkulakan (Pramudiana, 2017).

Sebagai tempat perbelanjaan, minimarket merupakan sebuah toko
modern yang menyediakan produk kebutuhan sehari-hari dan menjadi suatu
tempat belanja favorit dimana konsumen tidak perlu melakukan perjalanan
jauh untuk berberlanja (Saskara et al, 2020). Minimarket merupakan jenis
usaha yang berfokus pada keuntungan atau laba dengan pengolahan data secara
modern menggunakan sistem komputerisasi (Sumantri dan Mahardika, 2020).
Di kota besar maupun kecil sekarang sudah mulai bermunculan jenis pasar

modern yaitu minimarket yang memiliki tempat lebih kecil seperti Indomaret,
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Alfamart, dan lain-lain. Kehadirannya tersebut semakin membuat persaingan
semakin meningkat, termasuk keberadaan warung tradisional yang sebelumnya
terdesak oleh supermarket dan hypermarket (Setiawan, 2020).

Dalam kehadiran minimarket yang mengakibatkan persaingan semakin
tinggi harus memaksa perusahaan merencanakan strategi pemasaran untuk
meningkatkan minat beli konsumen. Minat beli merupakan aktivitas konsumen
sebelum melakukan pembelian terhadap suatu produk dengan melakukan
penilaian atas dasar ketertarikan dari konsumen (Indika dan Jovita, 2020).
Minat beli konsumen dapat dengan cara meningkatkan kualitas pelayanan,
mempertahankan harga dan Ketersediaan produk yang ada, serta
mengembangkan promosi dengan memanfaatkan teknologi yang lebih canggih
(Reza et al, 2020).

Selain itu strategi pemasaran merupakan hal yang sangat berpengaruh
dan fundamental terhadap suatu bisnis atau usaha. Oleh karena itu, tidak heran
jika setiap perusahaan melakukan berbagai macam strategi pemasaran agar
dapat meningkatkan volume penjualannya (Imtinan, 2021). Penerapan strategi
pemasaran dapat dilakukan dengan menggunakan analisis SWOT. Analisis
SWOT merupakan metode analisis yang dapat membantu suatu perusahaan
untuk menentukan strategi pemasaran yang berdasarkan strengths (kekuatan),
weaknesses (kelemahan), opportunities (peluang), dan threats (ancaman)
(Derama dan Aransyah, 2022). Dari hasil analisis SWOT ini, perusahaan dapat
menentukan strategi pemasaran terbaik untuk meningkatkan minat beli dari

konsumen. Oleh karena itu, penulis ingin mengetahui bagaimana analisis
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SWOT dalam menentukan strategi pemasaran yang dilakukan oleh minimarket
CC-Mart untuk meningkatkan minat beli konsumen.

CC-Mart merupakan salah satu layanan PT. Sentral Seluler Indonesia
(SSI) yang bergeak di bidang usaha minimarket yang terletak di Desa Sotabar,
Kecamatan Pasean, Kabupaten Pamekasan. Awal dibangunnya CC-Mart juga
termasuk pertama kali adanya minimarket di Desa Sotabar. Ditahun pertama
berdirinya CC-Mart mendapatkan keuntungan atau laba yang cukup bagi
perusahaan. Namun seiring berjalannya waktu, kemunculan minimarket-
minimarket lain berpengaruh terhadap minat beli konsumen. Melalui
wawancara dengan salah satu investor CC-Mart yang bernama Maskur
mengatakan bahwa CC-Mart kalah dalam persaingan dengan minimarket lain,
karena beberapa bulan terakhir toko sepi dan minat beli konsumen semakin
berkurang dan beralih ke minimarket lain. CC-Mart juga terancam akan
mengalami kebangkrutan jika permasalahan ini tidak segera diatasi. Melalui
wawancara terhadap lima konsumen di CC-Mart, minat beli konsumen dapat
ditunjukkan melalui tabel berikut.

Tabel 1.1 Data Minat Beli Konsumen

Minat Beli Konsumen Tahun 2022
Tertarik untuk melakukan pembelian di CC-Mart 4
Merekomendasikan pembelian di CC-Mart 2
CC-Mart menjadi pilihan utama dalam pembelian 1
Mencari promosi di CC-Mart 3

Sumber data : Wawancara terhadap 5 konsumen di CC-Mart, 2022

Tabel 1.1 menunjukkan minat beli konsumen terkait dengan pembelian
konsumen didominasi oleh ketertarikan untuk melakukan pembelian di CC-

Mart Sotabar-Pasean. Sedangkan untuk menjadi tempat rekomendasi
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pembelian, pilihan utama pembelian, dan pencarian promosi harus di evaluasi

dan segera ditindak lanjuti untuk meningkatkan minat beli konsumen.
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Melalui wawancara dengan kepala toko ada beberapa strategi

pemasaran yang sudah diimplementasikan melalui media sosial, mencetak
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brosur, dan mengadakan event pasar yang ditunjukkan pada table 1.2 berikut.

Tabel 1.2 Implementasi Strategi Pemasaran

Tahun Gambar Keterangan
2022 Promosi
e ——S melalui media
o Instagram
- \
“Cs
2dzee

2022 Promosi
melalui
mencetak

brosur

2022 , Promosi
CCCAIL ey e = melalui Event
Pasar

Sumber data : Wawancara terhadap Kepala Toko CC-Mart Sotabar-Pasean,
2022
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Dari pemaparan latar belakang yang dijelaskan dapat diketahui

permasalahan yang muncul sehingga membuat penulis tertarik untuk
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mengangkat permasalahan terhadap bagaimana strategi pemasaran yang ada

pada bisnis minimarket CC-Mart Sotabar-Pasean. Maka dari itu, penulis
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mengambil judul “Analisis SWOT Dalam Menentukan Strategi Pemasaran

Terhadap Minat Beli Konsumen (Studi Kasus pada CC-Mart Sotabar-Pasean)”.

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana analisis SWOT dan strategi pemasaran dalam meningkatkan
minat beli konsumen pada CC-Mart Sotabar-Pasean?
2. Bagaimana penerapan analisis SWOT dalam menentukan strategi
pemasaran pada CC-Mart Sotabar-Pasean?
3. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan pada CC-Mart Sotabar-

Pasean?

1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui analisis SWOT dan strategi pemasaran dalam
meningkatkan minat beli konsumen pada CC-Mart Sotabar-Pasean.
2. Untuk mengetahui analisis SWOT dalam menentukan strategi pemasaran
pada CC-Mart Sotabar-Pasean.
3. Untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran yang diterapkan pada

CC-Mart Sotabar-Pasean
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1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapakan dapat memberikan manfaat baik kepada

pihak-pihak terkait. Adapun beberapa manfaat sebagai berikut:

1.

Bagi konsumen, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
informasi tentang bagaimana tanggapan konsumen dalam menilai
perusahaan dalam menentukan strategi pemasaran untuk meningkatkan
minat beli konsumen.

Bagi CC-Mart Sotabar-Pasean, hasil penelitian ini diharapkan dapat
digunakan dengan baik sebagai bahan evaluasi CC-Mart serta dapat
memberikan solusi dari permasalahan yang sedang dihadapi terkait dengan
mengapa toko menjadi lebih sepi dari sebelumnya.

Bagi peneliti, hasil penelitian ini sebagai bahan pengembangan ilmu
pengetahuan dan peluasan wawasan serta pengalaman mengenai analisis
SWOT dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat pada CC-Mart,
sehingga peneliti mampu berpikir secara ilmiah dalam menerapkan ilmu
yang didapat selama kuliah ke dalam praktik nyata.

Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat menjadi rujukan,
sumber informasi dan bahan referensi penelitian selanjutnya agar bisa
lebih dikembangkan dalam materi-materi yang lainnya untuk

meningkatkan kualitas pembelajaran.
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5.1 Simpulan
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Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang berkaitan dengan
rumusan masalah dan tujuan penelitian, maka dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1. Minat beli konsumen pada CC-Mart Sotabar-Pasean didominasi oleh
ketertarikan untuk melakukan pembelian dengan total skor sebesar 39.

2. Analisis SWOT pada CC-Mart Sotabar-Pasean dengan menggunakan
matrik SWOT, matrik IFE dan EFE, serta diagram SWOT menyatakan
bahwa hasil posisi berada pada kuadran | dimana posisi ini menggunakan
strategi agresif atau pertumbuhan (Growth oriented strategic).

3. Strategi yang dilakukan oleh CC-Mart dengan menggunakan bauran
pemasaran (marketing mix) atau strategi 4P meliputi product, price, place,
dan promotion sebagai berikut. Product menjual berbagai macam produk
mulai dari kebutuhan pokok, perlengkapan mandi, camilan, minuman dan
lain sebagainya. Price menawarkan harga yang terjangkau dan harga promo.
Place lokasi yang cukup strategis karena berdampingan dengan kantor CC-
Mart dan SPBU Pertamina serta memiliki lahan parkir yang cukup luas dan

bisa menjadi tempat rest area. Promotion melakukan promosi secara online

66
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melalui akun resmi Instagramnya, mencetak brosur dan dipajang, serta
melakukan event pasar dimana karyawan terjun secara langsung

memberikan brosur-brosur agar CC-Mart Sotabar-Pasean lebih dikenal oleh
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masyarakat.
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4. Penerapan strategi pemasaran yang sesuai dengan keadaan CC-Mart
Sotabar-Pasean saat ini adalah strategi SO dengan meningkatkan kualitas
pelayanan, mempertahankan event promosi dipasar, serta mensponsori
event-event agar lebih dikenal masyarakat.

5.2 Saran
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis memberikan
beberapa saran yang dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan, sebagai
berikut:

1. Bagi CC-Mart Sotabar-Pasean, meningkatkan pengenalan toko kepada
masyarakat dengan tetap mensponsori event-event, melakukan event
promosi dipasar, dan meningkatkan promosi secara online dan offline, serta
mempertahankan harga jual yang terjangkau jika terjadi kenaikan harga.

2. Bagi Karyawan CC-Mart Sotabar-Pasean, meningkatkan kualitas pelayanan
terhadap konsumen dengan tetap bersikap ramah, merespon keinginan
konsumen dengan cepat dan tepat agar konsumen merasa nyaman saat
berbelanja.

3. Bagi Konsumen CC-Mart Sotabar-Pasean, seharusnya harus memastikan

dengan pasti mengenai informasi harga, dan promosi, karena CC-Mart
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Sotabar-Pasean selalu memberikan promosi menarik untuk kebutuhan

konsumen.
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4. Bagi Peneliti selanjutnya, diharapkan dapat memperluas dalam mengkaji

pokok permasalahan dengan metode yang berbeda sehingga penelitian
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dapat berkembang.
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