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Abstrak 

Nabilatul Badi’ati: Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities,   

sebagai Alat Evaluasi Strategi Pemasaran Toko Bangunan Sumber Rejeki dalam 

Meningkatkan Daya Saing di Kabupaten Blitar, Skripsi, Manajemen, FEB UNP 

Kediri, 2023. 

 

Kata Kunci: Daya Saing, Strategi Pemasaran, SWOT 

 

            Penelitian ini dilatarbelakangi bahwa di tengah persaingan yang semakin 

ketat dalam bidang usaha toko ritel khususnya bahan bangunan, pelaku bisnis 

diharuskan menerapkan strategi pemasaran yang efektif guna meningkatkan daya 

saing. Dapat diketahui bahwa di Kota Blitar banyak bermunculan toko bahan 

bangunan baru yang bersaing ketat dengan perusahaan sejenis yang sudah lama 

berdiri. TB. Sumber Rejeki adalah perusahaan dagang yang bergerak dibidang ritel 

dengan menjual berbagai macam bahan bangunan seperti semen, cat, paku, besi dan 

sebagainya. Tujuan penelitian ini untuk menganalisis lingkungan internal dan 

eksternal toko bangunan Sumber Rejeki serta mengetahui strategi pemasaran yang 

sebaiknya diterapkan agar meningkatkan daya saing.  

            Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penitian 

deskriptif . Sesuai dengan penelitian kualitatif, kehadiran peneliti dilapangan adalah 

sangat penting karena peneliti berperan sebagai instrument kunci dalam penelitian 

sekaligus sebagai alat pengumpul data. Peneliti harus terlibat langsung dalam 

kehidupan orang-orang yang diteliti sampai pada tingkat keterbukaan antara kedua 

belah pihak. Tahap penelitian ini yaitu : tahap pra-lapangan, tahap proses 

dilapangan, tahap analisa data, tahap kesimpulan, dan tahap pelaporan hasil. 

Sumber data dalam penelitian ini yaitu data primer dan data sekunder. Sedangkan, 

teknik pemilihan informan menggunakan purposive sampling. Pengumpulan data 

dalam penelitian ini menggunakan teknik observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Teknik analisis data dalam penelitian ini yaitu : reduksi data, penyajian data, dan 

penarikan kesimpulan/verifikasi. Uji kebsahan temuan dalam penelitian ini 

menggunakan triangulasi sumber dan triangulasi Teknik 

            Hasil penelitian menunjukkan bahwa TB. Sumber Rejeki memiliki analisis 

factor internal dan eksternal berdasarkan hasil analisis SWOT yang dapat 

mendukung usaha.  Strategi bersaing yang tepat berdasarkan posisi TB. Sumber 

Rejeki pada bagian diagram analisis SWOT menempati kuadran I  sehingga strategi 

yang sebaiknya diterapkan adalah strategi agresif  yang mendukung pertumbuhan, 

berdasarkan posisi perusahaan tersebut maka perusahaan lebih disarankan 

menggunakan strategi SO (Strenghts-Opportunities) yaitu mempertahankan dan 

meningkatkan kualitas produk dan pelayanan, membangun tempat khusus untuk 

layanan konsultasi desain bangunan, memberikan penawaran diskon atau hadiah, 

dan melakukan update produk-produk terbaru. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Saat ini industri retail telah mengalami perkembangan yang cukup 

pesat. Banyaknya pusat perbelanjaan berbasis retail telah menjadi daya tarik 

tersendiri bagi perusahaan untuk lebih meningkatkan kinerja agar bisa 

bersaing dengan banyaknya kompetitor lain dan tidak lupa untuk 

memikirkan konsumen agar bisa berbelanja dengan nyaman dan 

menyenangkan. Tak terkecuali perusahaan di bidang retail khususnya pada 

retail bahan bangunan.  

Kebutuhan bahan bangunan terus meningkat seiring dengan 

perbaikan sektor properti dan konstruksi di masa pemulihan pandemi. 

Menurut data Direktorat Jenderal Industri Kecil Menengah dan Aneka 

(Ditjen IKMA) Kementerian Perindustrian (Kemenperin), sektor real estate 

dan konstruksi sebagai pengguna produksi bahan bangunan di tahun 2022 

dapat tumbuh masing-masing 2,78% dan 2,81% secara tahunan. Selain itu, 

indikasi peningkatan penggunaan bahan bangunan di Indonesia juga dapat 

dilihat dari struktur anggaran di APBN 2022, infrastruktur menempati 

urutan ke-3 dengan anggaran mencapai Rp384,8 triliun (Isnaini, 2023) . 

Seiring dengan pulihnya sektor properti dan konstruksi pasca 

pandemi kebutuhan bahan bangunan semakin meningkat sehingga  

membuka peluang bisnis usaha ritel bahan bangunan. Persaingan antar ritel 

bahan   bangunan   membutuhkan   strategi   untuk menarik konsumen agar 
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melakukan keputusan pembelian. Strategi yang dapat dilakukan salah 

satunya dengan merumuskan strategi pemasaran yang efektif seperti 

memprediksi potensi pembeli dengan cermat, seleksi merek yang ketat, 

melakukan pencatatan penjualan dengan cermat, dan melakukan arah 

pengembangan bisnis ritel dengan baik dan berkesinambungan dalam 

jangka panjang.  

Persaingan bisnis toko bangunan di Blitar berkembang pesat, 

mengingat pertumbuhan pembangunan dan renovasi didaerah tersebut 

meningkat secara signifikan serta potensi pasar yang cukup besar. Terdapat 

banyak toko bangunan yang telah berdiri di Blitar baik yang berskala kecil 

maupun besar. 

Salah satu toko bangunan di Blitar yaitu TB. Sumber Rejeki, usaha 

dagang ini menjual berbagai bahan dan perkakas untuk membuat bangunan 

seperti pasir, semen, pipa, paku, cat, besi pondasi, sekop, palu dan  

sebagainya. Ketatnya persaingan bisnis bahan bangunan juga dirasakan oleh 

TB. Sumber Rejeki, dimana banyak berdiri toko-toko bangunan di sekitar 

lokasi tersebut. Berikut dapat dilihat pada tabel 1.1 data pesaing TB. Sumber 

Rejeki : 

      Tabel 1.1  

Data Pesaing TB. Sumber Rejeki 
No Nama Alamat 

1. Tb. Cahaya Jl. Raya Bangsri, Bangsri I, Kec. Nglegok, Kab. Blitar 

2. Tb. Rizqi Barokah Dsn. Kledan, Ds. Bangsri I, Kec. Nglegok, Kab. Blitar 

3. Tb. Sahabat Jaya Jl. Raya Bangsri, Bangsri II, Kec. Nglegok, Kab. Blitar 

              Sumber data : Hasil observasi Tb. Sumber Rejeki, 2023 

  Ditengah persaingan yang semakin ketat, berdasarkan hasil 

wawancara dengan bapak Jayadi, dalam memasarkan produknya TB. 
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Sumber Rejeki masih secara konvensional dimana penawaran produk 

kepada pelanggan dilakukan secara langsung (offline) dengan menggunakan 

cara normal yang biasa dilakukan sejak dulu, karena keterbatasan strategi 

yang digunakan menyebabkan jangkauan pasar kurang luas yang 

mengakibatkan lemahnya daya saing TB. Sumber Rejeki, sehingga perlu 

diidentifikasi strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan daya saing. 

            Strategi pemasaran merupakan komponen penting dari strategi yang 

tidak dapat diabaikan. Mengembangkan dan melaksanakan strategi 

pemasaran adalah inti dari praktik pemasaran. Hal sangat mendasar dalam 

proses manajemen pemasaran adalah strategi dan rencana pemasaran yang 

mendalam dan kreatif yang dapat menuntun aktivitas pemasaran. Untuk 

mengembangkan yang benar sepanjang masa membutuhkan pemahaman 

dan pengetahuan yang luas dan mendalam tentang strategi pemasaran. 

Sebab perusahan hendak memiliki komitmen kuat berpegang pada strategi 

serta menemukan model atau metode baru untuk terus mengembangkan 

pemasaran (Syarifuddin et al., 2020). 

            Salah satu pendekatan yang dapat dipergunakan sebagai instrumen 

dalam pemilihan strategi dasar adalah melalui analisis SWOT. Secara lebih 

terperinci, pengertian analisis SWOT juga dapat dijabarkan sebagai metode 

perencanaan strategis yang digunakan untuk melakukan evaluasi terhadap 

Strengths (Kekuatan), Weakness (Kelemahan), Opportunities (Peluang), 

dan Threats (Ancaman) dalam suatu proyek atau bisnis usaha. Kata SWOT 

sendiri diambil dari singkatan terhadap kelompok-kelompok faktor internal 
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dan eksternal tersebut. SWOT mengidentifikasi terhadap faktor- faktor 

internal dan eksternal yang dilakukan dengan tujuan untuk mencapai 

keuntungan sesuai tujuan usaha bisnis atau proyek yang telah ditentukan 

(Wijayati, 2019) . 

            Dengan menggunakan analisis SWOT, toko dapat memilih strategi 

dengan melihat faktor internal yang dimiliki yakni kekuatan atau 

keunggulan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) serta memperhatikan 

faktor eksternal yang ada dan yang akan dihadapi yakni peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats). Analisis SWOT memudahkan toko 

mengontrol adanya perubahan dari luar dan mampu meningkatkan daya 

saing dalam persaingan pasar yang semakin ketat. 

            Penelitian oleh Noviadi et al (2022), Setyawan & Setiawati (2023) 

dan Hidayat & Setyawan (2021) analisis SWOT digunakan sebagai dasar 

penerapan strategi pemasaran hasil penelitian menunjukkan posisi toko 

berada di kuadran I yang merupakan situasi menguntungkan bagi 

perusahaan, sehingga strategi SO (Strengthts-Opportunities) digunakan 

sebagai strategi pemasaran. Penelitian oleh Cahyo et al (2023) analisis 

SWOT digunakan sebagai dasar penerapan strategi pemasaran hasil 

penelitian menunjukkan posisi toko berada di kuadran IV yang merupakan 

situasi tidak menguntungkan bagi perusahaan karena menghadapi berbagai 

ancaman dan kelemahan internal sehingga strategi WT (Weakness-Threats) 

digunakan sebagai strategi pemasaran. Penelitian oleh Nianzhi (2020) 

analisis SWOT digunakan sebagai strategi meningkatkan daya saing hasil 
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penelitian menunjukkan posisi toko berada dikuadran I yang merupakan 

situasi menguntungkan bagi perusahaan sehingga strategi SO (Strengthts-

Opportunities) digunakan sebagai strategi untuk meningkatkan daya saing. 

            Penelitian ini dilakukan karena hasil dari penelitian sebelumnya 

hanya berfokus pada satu strategi pemasaran sebagai hasil dari analisis 

SWOT. Sementara pada penelitian ini tidak hanya berfokus pada satu 

strategi pemasaran saja namun juga memperhatikan strategi untuk 

meningkatkan daya saing, selain itu terdapat perbedaan hasil dari penelitian 

sebelumnya sehingga peneliti meneruskan dan mengembangkan penelitian 

mengenai analisis SWOT untuk meningkatkan daya saing toko bangunan. 

Dari latar belakang dan alasan tersebut maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “Analisis SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, Threats) sebagai Alat Evaluasi Strategi 

Pemasaran Toko Bangunan Sumber Rejeki dalam Meningkatkan Daya 

Saing di Kabupaten Blitar”.  

B. Fokus Penelitian 

            Berdasarkan uraian latar belakang di atas supaya hasil analisa 

penelitian lebih terarah maka peneliti menetapkan fokus penelitian dalam 

penelitian ini yaitu meningkatkan daya saing TB. Sumber Rejeki di 

Kabupaten Blitar melalui analisis SWOT sebagai alat evaluasi strategi 

pemasaran. 
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C. Rumusan Masalah 

            Berdasarkan latar belakang masalah dan fokus penelitian diatas, 

maka dapat dirumuskan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut. 

1. Faktor  internal apa yang dihadapi pada TB. Sumber Rejeki berdasarkan 

Analisis SWOT ? 

2. Faktor eksternal apa yang dihadapi pada TB. Sumber Rejeki 

berdasarkan Analisis SWOT ? 

3. Bagaimana menentukan strategi pemasaran yang tepat pada TB. Sumber 

Rejeki berdaya saing berdasarkan Analisis SWOT  ? 

D. Tujuan Penelitian 

            Penelitian ini dilakukan dengan tujuan sebagai berikut. 

1. Mengetahui dan menganalisis faktor internal pada TB. Sumber Rejeki 

2. Mengetahui dan menganalisis faktor eksternal pada TB. Sumber Rejeki 

3. Mengetahui strategi bersaing yang tepat pada TB. Sumber Rejeki 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan wawasan dan 

pengayaan mengenai analisa SWOT sebagai alat evaluasi strategi 

pemasaran TB. Sumber Rejeki dalam meningkatkan Daya Saing di 

Kabupaten Blitar 
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b. Sebagai referensi dan pengembangan ilmu bagi mahasiswa yang 

akan melakukan penelitian dengan topik yang sama dimasa yang 

akan datang. 

2. Manfaat Praktis 

a. Hasil riset ini diharapkan dapat memberi kontribusi pemikiran atau 

kontribusi berupa analisis strategi pemasaran dalam meningkatkan 

daya saing toko bahan bangunan 

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi toko bahan 

bangunan dalam menetapkan strategi pemasaran yang tepat agar 

meningkatkan daya saing dan memperluas jangkauan pasar
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