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Abstract 

  In the era of modern development which is marked by technological advances, competition 

in the industrial world is increasingly fierce. This happens in various sectors, including the 

clothing industry which continues to adapt to market and technological changes. PT.Abc, as a 

company operating in the clothing sector, especially the production of sports jerseys, faces similar 

challenges. Data shows that sales of futsal, soccer and running jerseys experienced fluctuations 

during the 2021-2023 period. The number of customers in the last three months has decreased 

significantly, with sales not reaching the set targets. The SWOT (Strengths, Weaknesses, 

Opportunities, Threats) analysis approach is a relevant tool for identifying a company's strengths, 

weaknesses, opportunities and threats. In this context, a SWOT-based marketing strategy 

approach can help companies face competition by providing guidance in identifying and utilizing 

factors that influence company performance. 

 

Keyword: SWOT, marketing strategy, clothing industry, sports jersey,, sales, industry 

competition. 

 
PENDAHULUAN 

 

Industri sandang mengalami perkembangan pesat seiring dengan meningkatnya permintaan 

pasar dan kemajuan teknologi. Persaingan dalam industri ini semakin ketat dengan hadirnya 

berbagai merek dan produk baru yang menawarkan inovasi dalam desain dan kualitas. Dalam 
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Abstrak 

 Di era perkembangan modern yang ditandai dengan kemajuan teknologi, persaingan dalam 

dunia industri semakin intensif. Hal ini terjadi di berbagai sektor, termasuk industri sandang yang 

terus beradaptasi dengan perubahan pasar dan teknologi. PT. Abc, sebagai perusahaan yang 

bergerak di bidang sandang, khususnya produksi jersey olahraga, menghadapi tantangan serupa. 

Data menunjukkan bahwa penjualan jersey futsal, sepak bola, dan lari mengalami fluktuasi 

selama periode 2021-2023. Jumlah pelanggan dalam tiga bulan terakhir mengalami penurunan 

signifikan, dengan penjualan yang tidak mencapai target yang telah ditetapkan. Pendekatan 

analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) menjadi alat yang relevan untuk 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan. Dalam konteks ini, 

pendekatan strategi pemasaran berbasis SWOT dapat membantu perusahaan menghadapi 

persaingan dengan memberikan panduan dalam mengidentifikasi dan memanfaatkan faktor-

faktor yang memengaruhi performa perusahaan. 

 

Kata Kunci: SWOT, strategi pemasaran, industri sandang, jersey olahraga, penjualan, persaingan 

industri. 
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kondisi ini, perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang efektif agar tetap dapat bersaing 

dan berkembang. 

PT.Abc sebagai produsen jersey olahraga, menghadapi tantangan dalam mempertahankan 

dan meningkatkan jumlah pelanggan. Data penjualan menunjukkan fluktuasi dalam periode 2021-

2023, dengan tren penurunan dalam beberapa bulan terakhir. Hal ini dapat disebabkan oleh 

berbagai faktor, termasuk perubahan preferensi konsumen, meningkatnya kompetitor, serta 

efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan. Dalam menghadapi tantangan 

ini, diperlukan evaluasi menyeluruh terhadap strategi pemasaran yang digunakan serta 

identifikasi faktor-faktor yang dapat memberikan keuntungan kompetitif bagi perusahaan. 

Salah satu pendekatan yang dapat digunakan untuk mengatasi permasalahan ini adalah 

analisis SWOT. Analisis ini memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi faktor internal 

seperti kekuatan dan kelemahan, serta faktor eksternal seperti peluang dan ancaman yang dapat 

mempengaruhi kinerja pemasaran perusahaan. Dengan memahami kondisi pasar dan posisi 

kompetitifnya, PT.Abc dapat menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif dan berorientasi 

pada pertumbuhan jumlah pelanggan. 

Strategi pemasaran yang tepat tidak hanya akan membantu dalam menarik pelanggan baru, 

tetapi juga dalam mempertahankan loyalitas pelanggan yang sudah ada. Pemanfaatan media 

digital, peningkatan kualitas layanan, serta inovasi dalam produk menjadi aspek penting dalam 

strategi pemasaran yang akan diterapkan. Oleh karena itu, penelitian ini berusaha untuk mengkaji 

strategi pemasaran yang berbasis analisis SWOT guna meningkatkan daya saing PT.Abc di 

industri sandang. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode analisis SWOT untuk 

mengevaluasi strategi pemasaran PT.Abc dalam upayanya meningkatkan jumlah pelanggan. 

Analisis SWOT dipilih karena mampu mengidentifikasi secara sistematis faktor internal 

(Strengths dan Weaknesses) serta faktor eksternal (Opportunities dan Threats) yang 

mempengaruhi kinerja pemasaran perusahaan. Adapun tahapan metodologi penelitian ini 

dijelaskan sebagai berikut: 

 

Jenis dan Sumber Data 

Penelitian ini menggunakan dua jenis data, yaitu: 

a. Data Primer 

Data primer diperoleh secara langsung melalui: 

 Wawancara Mendalam: Dilakukan dengan pihak manajemen dan staf pemasaran 

PT.Abc guna mendapatkan informasi terkait strategi, kendala, dan inisiatif 

pemasaran yang telah diterapkan. 

 Observasi: Pengamatan langsung terhadap kegiatan pemasaran dan interaksi antara 

perusahaan dengan pelanggan, sehingga diperoleh data empiris mengenai efektivitas 

promosi dan layanan. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder diperoleh dari: 

 Dokumen internal perusahaan (laporan penjualan, rencana strategis). 

 Literatur ilmiah seperti buku, jurnal, dan skripsi yang membahas mengenai strategi 

pemasaran dan analisis SWOT. 

 Sumber informasi online yang relevan dengan perkembangan industri sandang dan 

pemasaran digital. 
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Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel 

Populasi penelitian ini meliputi pelanggan dan stakeholder PT.Abc yang tersebar di Kota 

Batam. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan kombinasi: 

 Purposive Sampling: Untuk memilih responden yang memiliki pengetahuan mendalam 

tentang strategi pemasaran perusahaan. 

 Cluster Sampling: Pelanggan dikelompokkan berdasarkan 12 kecamatan di Kota Batam. 

Berdasarkan proporsi jumlah penduduk masing-masing kecamatan, diambil sampel 

sebanyak 100 responden secara proporsional agar karakteristik populasi dapat 

tergambarkan secara representatif. 

 

Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan melalui tiga metode utama, yaitu: 

a. Studi Kepustakaan 

Mengumpulkan referensi teoretis dan empiris dari buku, jurnal, laporan, dan sumber 

elektronik untuk membangun dasar konseptual dan kerangka analisis SWOT. 

b. Observasi 

Melakukan pengamatan langsung terhadap proses pemasaran di lapangan, termasuk 

interaksi pelanggan dengan produk dan kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT.Abc. 

Observasi ini dilakukan secara sistematis untuk mendokumentasikan fenomena yang 

terjadi. 

c. Wawancara 

Menggunakan pedoman wawancara semi-terstruktur untuk menggali informasi 

mendalam terkait strategi pemasaran, tantangan yang dihadapi, dan upaya peningkatan 

jumlah pelanggan. Wawancara dilakukan secara langsung maupun melalui media 

daring dengan responden kunci di perusahaan. 

 

Metode Pengolahan dan Analisis Data 

Setelah data terkumpul, langkah-langkah analisis dilakukan sebagai berikut: 

a. Uji Validitas dan Reliabilitas 

Data yang diperoleh diuji keabsahannya melalui uji validitas (misalnya, 

korelasi Pearson) dan reliabilitas menggunakan Alpha Cronbach. Pengujian ini 

bertujuan memastikan konsistensi internal dan keakuratan data. Item atau 

pertanyaan yang tidak memenuhi kriteria reliabilitas akan disingkirkan untuk 

meningkatkan kualitas analisis. 
b. Analisis SWOT 

Data yang valid dan reliabel selanjutnya diolah dengan menyusun matriks SWOT 

yang meliputi: 
 Faktor Internal: Kekuatan (Strengths) dan Kelemahan (Weaknesses) perusahaan. 

 Faktor Eksternal: Peluang (Opportunities) dan Ancaman (Threats) yang berasal 

dari lingkungan pasar. 

Tahapan analisis SWOT meliputi: 

1. Identifikasi dan pengelompokkan faktor-faktor internal dan eksternal. 

2. Penyusunan matriks SWOT untuk mengkategorikan faktor-faktor tersebut. 

3. Perumusan strategi berdasarkan kombinasi keempat aspek, yakni strategi SO 

(memanfaatkan kekuatan untuk meraih peluang), strategi WO (meminimalkan 

kelemahan untuk memanfaatkan peluang), strategi ST (menggunakan kekuatan untuk 

mengatasi ancaman), dan strategi WT (meminimalkan kelemahan guna menghindari 

ancaman). 
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c. Penyusunan Rekomendasi Strategis   

 Berdasarkan hasil analisis SWOT, peneliti merumuskan rekomendasi strategis 

yang diharapkan dapat meningkatkan efektivitas pemasaran PT.Abc. Rekomendasi ini 

mencakup pengembangan promosi digital, diversifikasi produk, peningkatan kualitas 

layanan, serta optimalisasi hubungan dengan pelanggan melalui program loyalitas. 

 

Prosedur Penelitian 

Penelitian dilakukan melalui langkah-langkah sistematis berikut: 

1. Identifikasi Permasalahan: Mengidentifikasi permasalahan dalam strategi pemasaran 

dan penurunan jumlah pelanggan melalui analisis data penjualan dan studi literatur. 

2. Pengumpulan Data: Mengumpulkan data primer melalui wawancara dan observasi, 

serta data sekunder dari berbagai sumber literatur. 

3. Analisis Data: Mengolah data dengan uji validitas, reliabilitas, dan analisis SWOT. 

4. Perumusan Strategi: Menggunakan hasil analisis untuk merumuskan strategi pemasaran 

yang komprehensif. 

5. Evaluasi: Melakukan evaluasi terhadap strategi yang diusulkan untuk menilai 

efektivitasnya dalam meningkatkan jumlah pelanggan. 

 

Pendekatan metodologis ini dirancang agar setiap tahapan penelitian dapat memberikan 

gambaran mendalam dan terstruktur mengenai kondisi pemasaran PT.Abc, serta menghasilkan 

strategi yang relevan untuk meningkatkan daya saing dan pertumbuhan pelanggan. Jika ada 

pertanyaan atau diperlukan penyesuaian lebih lanjut, peneliti siap untuk melakukan revisi guna 

mencapai hasil yang optimal. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh 

PT.Abc dalam meningkatkan jumlah pelanggan serta mengidentifikasi faktor internal dan 

eksternal yang memengaruhi kinerja perusahaan. Untuk mencapai tujuan tersebut, dilakukan 

beberapa langkah penelitian secara sistematis. 

Langkah pertama adalah pengumpulan data yang dilakukan melalui wawancara dengan 

pihak manajemen, observasi langsung terhadap proses pemasaran, serta studi literatur terkait 

strategi pemasaran berbasis SWOT. Wawancara dilakukan untuk menggali informasi mengenai 

strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh perusahaan, kendala yang dihadapi, serta langkah-

langkah yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah pelanggan. Observasi langsung dilakukan 

untuk memahami bagaimana interaksi pelanggan dengan produk yang ditawarkan, serta 

efektivitas metode promosi yang digunakan. Studi literatur digunakan sebagai referensi dalam 

membandingkan strategi pemasaran PT.Abc dengan teori dan praktik terbaik di industri sejenis. 

Langkah kedua adalah analisis faktor internal dan eksternal yang memengaruhi kinerja 

pemasaran perusahaan. Faktor internal mencakup keunggulan dalam kualitas produk, fleksibilitas 

desain, dan layanan pelanggan yang baik. Namun, ditemukan pula beberapa kelemahan seperti 

keterbatasan dalam pemasaran digital dan kurangnya diversifikasi produk. Dari sisi faktor 

eksternal, terdapat peluang seperti meningkatnya tren penggunaan jersey olahraga custom serta 

potensi pasar yang lebih luas melalui platform e-commerce. Namun, ancaman dari persaingan 

harga yang ketat serta meningkatnya jumlah kompetitor juga menjadi tantangan yang harus 

dihadapi oleh perusahaan. 

 

Tabel 1 Analisis Faktor Internal dan Eksternal 

Faktor Deskripsi 

Kekuatan Kualitas bahan tinggi, fleksibilitas desain, layanan pelanggan baik 
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Kelemahan Kurangnya pemasaran digital, kurangnya diversifikasi produk 

Peluang Tren meningkatnya penggunaan jersey custom, potensi pasar luas 

di e-commerce 

Ancaman Persaingan harga ketat, meningkatnya jumlah competitor 

 

 

Langkah ketiga adalah penerapan analisis SWOT untuk mengidentifikasi strategi 

pemasaran yang paling sesuai dengan kondisi perusahaan. Hasil analisis SWOT menunjukkan 

bahwa strategi yang direkomendasikan mencakup peningkatan promosi digital melalui media 

sosial dan e-commerce, diversifikasi produk untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas, 

serta penguatan program loyalitas pelanggan guna meningkatkan retensi pelanggan. Selain itu, 

kerja sama dengan komunitas olahraga dan influencer dapat dimanfaatkan untuk memperluas 

jangkauan pasar dan meningkatkan brand awareness. 

 

Tabel 2 Strategi Berdasarkan Analisis SWOT 

Strategi Deskripsi 

SO (Strength-

Opportunity) 

Menggunakan keunggulan produk untuk ekspansi ke pasar baru 

melalui e-commerce 

WO (Weakness-

Opportunity) 

Meningkatkan pemasaran digital untuk menjangkau lebih banyak 

pelanggan 

ST (Strength-Threat) Memanfaatkan keunggulan produk untuk bersaing dalam harga 

dengan diferensiasi produk 

WT (Weakness-Threat) Mengembangkan strategi inovatif untuk mengatasi kompetitor dan 

meningkatkan branding 

 

Langkah keempat adalah evaluasi efektivitas strategi pemasaran yang telah diterapkan. 

Berdasarkan hasil analisis data, strategi pemasaran berbasis digital advertising menjadi salah satu 

solusi utama dalam meningkatkan visibilitas merek serta menjangkau pelanggan potensial secara 

lebih efektif. Dengan memanfaatkan teknologi digital dan pemasaran berbasis data, perusahaan 

dapat mengoptimalkan strategi pemasaran untuk menarik lebih banyak pelanggan serta 

meningkatkan daya saing di industri sandang yang semakin kompetitif. 

Langkah kelima adalah penyusunan rekomendasi strategis berdasarkan hasil temuan 

penelitian. Rekomendasi yang diberikan mencakup peningkatan investasi dalam pemasaran 

digital, optimalisasi strategi promosi berbasis data, serta penguatan hubungan dengan pelanggan 

melalui program loyalitas dan layanan purna jual yang lebih baik. Implementasi strategi yang 

lebih terarah dan berbasis data diharapkan dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan 

jumlah pelanggan serta mempertahankan keberlanjutan bisnisnya dalam jangka panjang. 

Hasil penelitian ini memberikan wawasan yang lebih rinci mengenai strategi pemasaran yang 

efektif bagi PT.Abc. Dengan mengikuti langkah-langkah yang telah diuraikan, perusahaan 

diharapkan dapat meningkatkan daya saingnya serta mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan 

dalam industri sandang. 

Proses analisis SWOT dilakukan secara sistematis dengan menyusun matriks yang 

mengelompokkan faktor-faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Hasil matriks 

SWOT ini menunjukkan bahwa strategi yang paling sesuai bagi PT.Abc adalah dengan 

mengintegrasikan keunggulan produk (Strengths) untuk mengeksploitasi peluang (Opportunities) 

melalui peningkatan promosi digital dan kerja sama dengan influencer serta komunitas olahraga. 

Selain itu, strategi yang dirancang juga mencakup upaya mengatasi kelemahan melalui perbaikan 

pemasaran digital dan diversifikasi produk, serta mengantisipasi ancaman dengan strategi inovatif 

dalam penetapan harga dan peningkatan brand awareness. 

Lebih lanjut, evaluasi efektivitas strategi pemasaran yang telah diterapkan menunjukkan 

bahwa meskipun terdapat perbaikan dalam aspek pelayanan dan kualitas produk, permasalahan 

utama masih terletak pada pemanfaatan media digital. Hal ini berdampak pada penurunan jumlah 
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pelanggan dalam beberapa bulan terakhir. Oleh karena itu, peneliti merumuskan rekomendasi 

strategis untuk meningkatkan penetrasi pasar, antara lain dengan meningkatkan investasi dalam 

pemasaran digital, optimalisasi penggunaan data untuk penargetan audiens yang lebih tepat, dan 

penguatan program loyalitas pelanggan guna mempertahankan hubungan jangka panjang dengan 

konsumen. 

Dengan demikian, hasil penelitian ini memberikan gambaran yang komprehensif 

mengenai kondisi pemasaran PT.Abc serta dasar yang kuat untuk merumuskan strategi pemasaran 

yang lebih efektif. Rekomendasi strategis yang dihasilkan diharapkan dapat membantu 

perusahaan dalam meningkatkan jumlah pelanggan dan mempertahankan daya saing di tengah 

dinamika industri sandang yang semakin kompetitif. 

 

SIMPULAN 

 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai "Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Jumlah 

Pelanggan di PT.Abc dengan Metode SWOT", dapat disimpulkan bahwa PT.Abc menghadapi 

tantangan dalam meningkatkan jumlah pelanggan akibat persaingan yang ketat di industri 

sandang, khususnya dalam produk jersey olahraga. Melalui analisis SWOT, ditemukan bahwa 

perusahaan memiliki kekuatan yang signifikan dan peluang yang menjanjikan, sementara 

kelemahan dan ancaman relatif rendah. Hal ini menunjukkan bahwa PT.Abc berada pada kuadran 

yang sangat menguntungkan, di mana perusahaan memiliki potensi untuk memanfaatkan 

kekuatan dan peluang yang ada untuk pertumbuhan. Oleh karena itu, disarankan agar perusahaan 

menerapkan strategi pengembangan usaha yang meliputi mempertahankan reputasi toko, 

menggunakan teknologi komunikasi yang tepat, menjaga kualitas produk, memanfaatkan media 

sosial untuk promosi, serta terus berinovasi dan meningkatkan pelayanan kepada konsumen. 

Dengan menerapkan strategi-strategi ini, diharapkan PT.Abc dapat bersaing lebih baik, 

meningkatkan jumlah pelanggan, dan mencapai tujuan peningkatan penjualan serta pendapatan 

secara berkelanjutan. 

 

SARAN 

 

Berdasarkan hasil kesimpulan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan 

beberapa saran yang diharapkan dapat bermanfaat untuk pelaku usaha atau instansi yang 

berkaitan. Adapun saran yang dapat diberikan sebagai berikut: 

 

1. Peningkatan Kualitas Produk: PT.Abc disarankan untuk terus meningkatkan kualitas 

produk dengan menggunakan bahan baku yang berkualitas tinggi dan segar. Hal ini 

penting untuk memenuhi ekspektasi pelanggan dan meningkatkan kepuasan 

konsumen, yang pada gilirannya dapat meningkatkan loyalitas pelanggan. 

2. Inovasi Produk: Perusahaan perlu melakukan inovasi secara berkala untuk 

menghadirkan produk-produk baru yang menarik dan sesuai dengan tren pasar. Dengan 

menawarkan variasi produk yang lebih banyak, PT.Abc dapat menarik lebih banyak 

pelanggan dan memperluas pangsa pasar. 

3. Optimalisasi Media Sosial dan Digital Marketing: PT.Abc disarankan untuk 

memanfaatkan media sosial dan platform digital lainnya secara maksimal untuk 

kegiatan promosi. Mengembangkan strategi pemasaran digital yang menarik dapat 

membantu perusahaan menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan brand 

awareness. 

4. Pelatihan dan Pengembangan Karyawan: Perusahaan perlu memberikan pelatihan dan 

pengembangan keterampilan kepada karyawan, terutama dalam hal pelayanan 

pelanggan dan penggunaan teknologi terbaru. Karyawan yang terampil dan 

berpengetahuan akan dapat memberikan pelayanan yang lebih baik, yang dapat 

meningkatkan pengalaman pelanggan. 
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5. Monitoring dan Evaluasi Strategi: PT.Abc disarankan untuk melakukan monitoring 

dan evaluasi secara berkala terhadap strategi pemasaran yang diterapkan. Dengan 

melakukan analisis terhadap hasil yang dicapai, perusahaan dapat menyesuaikan 

strategi yang ada agar lebih efektif dalam menghadapi perubahan pasar dan persaingan. 

 

Dengan menerapkan saran-saran ini, diharapkan PT.Abc dapat meningkatkan kinerja, 

daya saing, dan mencapai tujuan peningkatan jumlah pelanggan serta pendapatan secara 

berkelanjutan. 
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