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Abstrak 

Virta Ariyanti: Strategi Pemasaran Toko MBS Sport Dalam Menjaga Persaingan 

Bisnis Sejenis 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Strategi SWOT, Persaingan Bisnis Sejenis 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya persaingan usaha yang sangat 

ketat pada bidang olahraga. Oleh karena itu, pelaku usaha memerlukan strategi 

yang tepat agar mampu mempertahankan dan menghadapi persaingan bisnis 

sejenis. Strategi yang digunakan dalam penelitian ini yaitu menggunakan analisis 

strategi bauran pemasaran dan analisis SWOT. Strategi bauran pemasaran terdiri 

atas indikator produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik. 

Sedangkan analisis SWOT terdiri atas elemen kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran toko 

MBS Sport dalam menjaga persaingan bisnis sejenis dan untuk mengetahui 

analisis SWOT strategi pemasaran toko MBS Sport dalam menjaga persaingan 

bisnis sejenis. Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data 

sekunder. Dalam melakukan pemilihan informan peneliti menggunakan purposive 

sampling. Metode pengumpulan data menggunakan metode observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data pada penelitian ini 

menggunakan teknik analisis data induktif yaitu proses menganalisa yang 

berangkat dari fakta-fakta khusus mengenai strategi bauran pemasaran dan 

analisis SWOT kemudian ditarik generalisasi yang bersifat umum. Kesimpulan 

hasil penelitian yang diterapkan toko MBS Sport dalam menjaga persaingan bisnis 

sejenis menggunakan strategi bauran pemasaran yaitu dengan memberikan produk 

yang berkualitas, memberikan harga yang terjangkau, memberikan akses yang 

mudah dilalui atau mudah dijangkau, efektif dalam mempromosikan produknya, 

memberikan pelayanan dengan optimal, mengembangkan kualitas produknya agar 

mampu bersaing dengan pesaing lainnya, dan memberikan fasilitas yang terbaik 

agar mampu bersaing dengan pesaing lainnya. Dan analisis SWOT strategi 

pemasaran toko MBS Sport dalam menjaga persaingan bisnis sejenis yang 

meliputi kekuatan meliputi lokasi yang strategis, bisa refund jika ada cacat 

produk, menjual 100% produk baru, menerima pengantaran barang, terdapat jasa 

jersey printing, harga murah, dan kualitas produk bagus. Kelemahan berupa 

modal terbatas, kekurangan tenaga, lahan parkir sempit, transaksi pembayaran 

hanya tunai, dan ruangan kurang luas. Peluang meliputi lokasi tengah kota dekat 

dengan lingkungan sekolah, perkembangan cabang olahraga, dan kesadaran 

masyarakat akan pentingnya olahraga. Dan ancaman dengan adanya pesaing baru 

yang agresif, online shop, dan pesaing lama yang semakin berkembang.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Ilmu pengetahuan dan teknologi yang semakin berkembang dapat 

memberi pengaruh besar pada berbagai macam bidang. Dampak dari 

globalisasi yang semakin maju menyebabkan persaingan dalam pasar domestik 

yang semakin ketat. Keadaan seperti ini membuat seluruh pelaku usaha untuk 

dituntut menghadapi segala kemungkinan yang akan terjadi, oleh karena itu 

para pelaku usaha harus mampu bertahan dalam dunia persaingan. Pelaku 

usaha membutuhkan strategi yang sesuai dan tepat dengan sasaran agar dapat 

menunjang kemampuan pelaku usaha untuk mampu bertahan dan bersaing 

dalam pasar perdagangan. 

Pemasaran merupakan sebuah aspek dalam perdagangan yang penting 

dalam suatu usaha (Fitriyani, 2022). Pemasaran merupakan manajerial aktivitas 

yang dilakukan oleh sebuah perusahaan dimana kegiatannya bukan hanya 

menjual barang atau jasa yang memiliki nilai akan tetapi juga mencakup 

kegiatan, menyampaikan, menciptakan, menawarkan serta mempertukarkan 

produk atau jasa dari produsen sampai ke konsumen (Fitriyani, 2022). 

Pemasaran merupakan sebuah aktivitas yang dilakukan seluruh pelaku usaha 

dengan melakukan komunikasi secara langsung ataupun tidak langsung dengan 

pelanggan. Sebagai upaya dalam pencapaian pemasaran yang optimal, pelaku 

usaha perlu membuat strategi yang tepat sasaran. 
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Strategi pemasaran merupakan sebuah ilmu pemasaran yang memiliki 

fungsi untuk menciptakan hubungan baik pelaku usaha dengan pelanggan, serta 

menunjang pelaku usaha untuk mendapatkan keuntungan yang diinginkan 

(Kotler & Amstrong, 2012). Strategi pemasaran mempunyai peran penting 

dalam kegiatan pemasaran pelaku usaha. Semakin efisien strategi pemsaran 

yang dilakukan maka dapat berdampak efektif dan positif untuk kesuksesan 

yang akan dicapai para pelaku tersebut. Perencanaan strategi pemasaran ini 

membutuhkan pedoman dan peran yang tepat dari bagian manajemen pelaku 

usahaManajemen strategi pemasaran merupakan dasar dari perencanaan 

pemasaran yang berguna untuk menunjang tujuan dari kegiatan pemasaran 

yang dilakukan oleh pelaku usaha. Keberhasilan suatu usaha dapat tercapai 

dengan adanya perencanaan yang strategis dan tepat sasaran. Salah satu usaha 

yang dapat dilakukan oleh para pelaku usaha yaitu berfokus pada 

perkembangan bauran pemasaran produk yang terdiri atas produk, harga, lokasi 

dan promosi. Hal ini perlu dilakukan oleh masing-masing pelaku usaha karena 

hasil analisisnya dapat menunjukkan respon keseluruhan atas produk tersebut. 

Hasil analisis yang telah dilakukan juga dapat berfungsi untuk memilih strategi 

bauran pemasaran yang tepat. 

Strategi bauran pemasaran yang terdiri atas product, price, place dan 

promotion yang diterapkan dalam sebuah usaha dapat membantu ketepatan 

sasaran yang diinginkan, karena indikator dalam strategi bauran pemasaran ini 

saling melengkapi, berhubungan dan mendukung peran dalam memasarkan 

sebuah produk (Poluan et al., 2019). Dalam penelitian yang dilakukan oleh 
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literatur terdahulu, produk, harga, tempat dan promosi mempunyai hubungan 

yang erat dengan keputusan sebuah pembelian produk yang dilakukan oleh 

pelanggan. Dan strategi bauran pemasaran yang terus dikembangkan dapat 

mencapai loyalitas sebuah konsumen. Adanya loyalitas konsumen tersebut 

dapat membantu pelaku usaha untuk mampu menghadapi persaingan 

(Widiyanto & Sugandha, 2019). 

Persaingan pelaku usaha yang semakin ketat dapat dihadapi dengan 

mudah oleh para pelaku usaha dengan mengetahui dan menentukan target pasar 

yang dipilih dalam menawarkan produknya. Hal ini berguna untuk membantu 

pelaku usaha memenangkan persaingan pasar global dan mencapai kesuksesan 

yang diinginkan. Pelaku usaha perlu menentukan target pasar diawal karena 

dengan adanya target pasar tersebut, pelaku usaha dapat melakukan identifikasi 

tertentu untuk mengetahui profil masing-masing konsumen yang sesuai dengan 

sasaran dan kriteria yang dicari oleh pelaku usaha (Sarjita, 2016). Dalam 

penelitian ini target pasar yang dipilih untuk diteliti lebih lanjut yaitu adalah 

bidang olahraga. 

Olahraga merupakan sebuah aktivitas yang dilakukan oleh seseorang 

yang berkaitan dengan gerakan otot yang energik (Kurniawan, 2019). Olahraga 

yang ada di Indonesia terdiri atas olahraga modern dan olahraga tradisional. 

Indonesia telah melakukan kerjasama dengan berbagai negara Asia pada tahun 

2018 yaitu dengan mengadakan kompetisi olahraga Asian Games. Dalam 

kompetisi Asian Games ini telah berhasil menandingkan 40 cabang dari 

olahraga. Olahraga yang dilakukan oleh seseorang mempunyai tujuan yang 
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berbeda-beda. Badan Pusat Statistik Indonesia menyatakan sebesar 69,7% 

penduduk Indonesia memilih olahraga guna menjaga kesehatan, sebesar 6,8% 

penduduk Indonesia memilih olahraga untuk menempuh prestasi, sebesar 2,9% 

penduduk Indonesia memilih olahraga untuk berekreasi dan sebesar 20,7% 

penduduk Indonesia memilih olahraga untuk tujuan lainnya (Kurniawan, 

2019). 

Olahraga membutuhkan bermacam-macam sarana prasarana untuk 

dapat menunjang kegiatan yang dilakukan. Beberapa sarana prasarana yang 

sedang dibutuhkan tersebut dapat diakses melalui toko olahraga secara online 

dan offline. Sarana prasarana tersebut dijual dengan berbagai brand merk yang 

beragam dan dengan rentang harga yang bermacam-macam. Rentang harga 

peralatan olahraga menyesuaikan bahan, kualitas barang yang digunakan dan 

tingkat kepopuleran brand merk yang digunakan. Salah satu toko olahraga 

yang akan digunakan sebagai objek penelitian ini yaitu toko MBS Sport yang 

didirikan pada bulan Agustus tahun 2018. 

Toko MBS Sport merupakan salah satu toko yang terdapat di Jl. 

Sumber I No.33, Ngronggo, Kec. Kota, Kota Kediri, Jawa Timur 64129. Toko 

ini menjual berbagai brand merk peralatan olahraga dengan target pasar 

menengah kebawah. Oleh karena itu, barang yang ditawarkan oleh Toko MBS 

Sport memiliki kualitas standar dengan harga yang terjangkau. Toko ini 

menjual berbagai macam perlengkapan olahraga yaitu seperti sepatu olahraga, 

berbagai jenis bola dan aksesoris olahraga seperti sarung tangan, kaos kaki, 

senar, penahan lutut dan siku, serta kaos olahraga.  
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Selama menjalankan usahanya Toko MBS Sport menerapkan strategi 

pemasaran dengan menyediakan produk yang berkualitas dengan harga yang 

terjangkau. Dalam proses penerapan strategi pemasaran Toko MBS Sport 

memiliki beberapa kendala yang dihadapi yaitu banyaknya pesaing dengan 

usaha sejenis. Meskipun memiliki pesaing bisnis yang banyak namun prospek 

penjualan Toko MBS Sport dapat dikatakan berhasil dan sukses dalam 

memasarkan produknya. Data omzet penjualan Toko MBS Sport tahun 2021 

dapat dilihat pada tabel berikut : 

Tabel 1. 1 Data Omset Penjualan Toko MBS Sport 2022 

No Bulan Omzet Penjualan 

1 Januari Rp 5.670.000 

2 Februari Rp 5.550.000 

3 Maret Rp 5.460.000 

4 April Rp 5.430.000 

5 Mei Rp 5.520.000 

6 Juni Rp 6.020.000 

7 Juli Rp 6.150.000 

8 Agustus Rp 5.870.000 

9 September Rp 5.840.000 

10 Oktober Rp 5.680.000 

11 November Rp 5.710.000 

12 Desember Rp 5.870.000 

Sumber : Toko MBS Sport, 2022 

Berdasarkan tabel 1.1 diatas, omzet penjualan pada usaha Toko MBS 

Sport 2021 bersifat fluktuatif cenderung menurun, hal ini dikarenakan produk 

yang dijual di Toko MBS Sport memiliki kesamaan dengan produk pesaing 

lainnya. Selain itu, pada tahun 2021 pandemi Covid - 19 sudah mulai 

berkurang akan tetapi masih ada kebijakan dari pemerintah dengan berlakunya 

sistem Pemberlakuan Pembatasan Kegiatan Masyarakat (PPKM) kondisi ini 

juga menyebabkan penurunan penjualan karena masih menurunnya jumlah 
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wisatawan, meskipun begitu usaha ini belum mengalami kerugian yang sangat 

krusial meskipun terjadi penurunan omzet penjualan. Melihat hal tersebut maka 

Toko MBS Sport memerlukan upaya serta strategi yang tepat agar dapat 

mampu mempertahankan usahanya dan menghadapi persaingan dengan usaha 

persaingan bisnis yang sejenis. 

Berdasarkan penjabaran dari latar belakang diatas, maka peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Strategi Pemasaran Toko 

MBS Sport Dalam Menjaga Persaingan Bisnis Sejenis”. 

 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka peneliti 

menyebutkan beberapa fokus penelitian sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran Toko MBS Sport dalam menjaga persaingan bisnis 

sejenis. 

2. Melakukan analisis SWOT strategi pemasaran toko MBS Sport dalam 

menjaga persaingan bisnis sejenis. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, rumusan masalah yang 

dapat diajukan pada penelitin ini yaitu sebagai berikut : 

1. Bagaimana strategi pemasaran toko MBS Sport dalam menjaga persaingan 

bisnis sejenis? 
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2. Bagaimana analisis SWOT strategi pemasaran toko MBS Sport dalam 

menjaga persaingan bisnis sejenis? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Berkaitan dengan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian 

ini yaitu sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran toko MBS Sport dalam menjaga 

persaingan bisnis sejenis. 

2. Untuk mengetahui analisis SWOT strategi pemasaran toko MBS Sport 

dalam menjaga persaingan bisnis sejenis. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Penelitian yang akan dilakukan dapat memberikan beberapa manfaat 

antara lain yaitu : 

1. Manfaat Praktis 

Dengan dilakukannya penelitian pada toko MBS Sport yang dimana telah 

dijadikan sampel penelitian, diharapkan dapat menggunakan hasil dari 

penelitian ini sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan dan 

strategi untuk kemajuan toko MBS Sport di masa yang akan datang. 

2. Manfaat Teoritis 

a. Bagi Mahasiswa 

Bagi para mahasiswa program studi manajemen, diharapkan hasil dari 

penelitian ini dapat memberikan bukti secara empiris dan dapat 
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memberikan gambaran mengenai strategi pemasaran toko dalam menjaga 

persaingan bisnis sejenis. 

b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan hasil dari penelitian ini dapat 

menjadi bahan referensi dan dimanfaatkan sebagai informasi tambahan 

agar hasil dari penelitian selanjutnya di masa yang akan datang dapat 

memperoleh hasil yang lebih baik dan maksimal. 
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