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 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi yang dilakukan oleh Toko XYZ 

demi meningkatkan penjualan produk-produk pakaiannya, dimana hal ini untuk 

mendapatkan kepuasan konsumen dan profit dari penjualan yang telah dilakukan, 

outputnya penjual akan mendapatkan peningkatan penjualan dari pakaian berupa baju, 

celana, maupun jaket yang memiliki ukuran yang besar. Dalam penelitian menggunakan 

penelitian kualitatif. Jenis penelitian yang digunakan adalah dengan metode Deskriptif, 

objek penelitian adalah salah satu toko yang berada pada e-commerce yang merupakan 

toko penjualan pakaian berukuran besar. Hasil penelitian menunjukan bahwa bauran 

pemasaran 7P menjadi dasar untuk Toko XYZ memasarkan pakaiannya, sehingga dapat 

memuaskan konsumen. Didasarkan dari matriks SWOT yang telah dilakukan dijabarkan 

melalui SO Konsumen dapat membuat pakaian sesuai dengan bahan dasar dan model yang 

diinginkannya. WO karena harga kain tidak dapat diprediksi, maka terkadang penjual tidak 

mendapatkan untung yang terlalu besar. ST berupa harga iklan yang terdapat di-

ecommerce. WT berupa pemesanan dalam jumlah tertentu akan mendapatkan diskon yang 

menarik dari Toko XYZ. 
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The purpose of this study is to find out the strategy carried out by the XYZ Store in order 

to increase sales of its clothing products, where this is to get customer satisfaction and 

profit from sales that have been made, the output of the seller will get increased sales of 

clothing in the form of shirts, pants, and jackets which has a large size. This study 

qualitative research. The type of research used is the descriptive method, the object of 

research is one store that is in e-commerce which is a large-sized clothing store. The result 

showed that the 7P marketing mix became the basis for XYZ Stores to market its clothes 

to satisfy consumers. Based on the SWOT matrix that has been carried out, described 

through SO, Consumers can make clothes according to the basic materials and models 

they want. WO because the price of cloth is unpredictable, so sometimes the seller doesn’t 

get too big a profit. ST in the form of advertising prices found in e-commerce. WT, in the 

form of an order in a certain amount, will get an attractive discount from XYZ Store  
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PENDAHULUAN  

Saat dalam berbelanja terdapat banyak perkembangan yang terjadi, dimana ketika berbelanja 

orang tidak harus datang ke toko, dengan adanya kehadiran e-commerce yaitu cara berbelanja secara 

online, internet telah banyak dimanfaatkan oleh orang-orang untuk melakukan hal ini, karena ketika 

dalam berbelanja di website menyediakan get dan delivery. 

Dalam penjualan produknya kepada para konsumen, penjualan perlu terlebih dahulu mengenal 

produk yang dimilikinya kepada calon pembeli yang ada tersebut. Point besar dari e-commerce adalah 

penjual dapat mendapatkan waktu yang lebih singkat ketika harus mempromosikan barang yang 

dimilikinya, dengan kata lain uang yang keluar juga jauh lebih sedikit dibandingkan dengan memiliki 

toko offline, dalam e-commerce penjualan akan sangat bersaing antara penjual satu dengan penjual yang 

lainnya dikarenakan rendahnya biaya perasional yang ada (Prasetio et al., 2021).  

Dalam e-commerce adanya fitur untuk mencari barang yang diinginkan oleh konsumen, 

sehingga akan sangat mempermudah konsumen ketika ingin mencari produk yang diinginkannya atau 

yang sedang dicarinya, serta selanjutnya dapat memanfaatkan fitur dari direktori yang ada dalam E-

commerce dan nantinya akan dimanfaatkan sebagai dasar katalog belanja konsumen (Asmawati et al., 

2011). 
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Dalam melakukan kegiatan pemasaran tersebut E-commerce memiliki beberapa relasi baik dari 

perbankan maupun dari perusahaan, dimana hal ini semata-mata dilakukan untuk mempermudah 

konsumen ketika akan melakukan pembayaran (Brusch & Rappel, 2020).  

Lebih dari satu juta masyarakat di Indonesia telah berperan dengan memulai bisnisnya pada E-

commerce tutur William Tanuwijaya yang merupakan CEO Tokopedia. Dalam e-commerce, pembeli 

memiliki beberapa pertimbangan yang ada sebelum melakukan pembelian produk yang diinginkannya, 

dalam pertimbangan tersebut diantaranya adalah harga, ulasan produk yang terutama mengenai kualitas 

barang (Ardianto et al., 2020). 

Penjualan merupakan proses sosial manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan, dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan 

produk yang bernilai dengan pihak lainnya. Salesforce ada untuk meningkatkan penjualan, salah satu 

cara yang digunakan adalah dengan beberapa pendekatan dari marketing (Iin, 2021). 

Dalam mejalankan usaha toko, adanya tenaga kerja merupakan factor yang sangat penting, 

terutama tenaga kerja yang ada demi tujuan tercapainya volume penjualan yang lebih baik baik dari 

waktu ke waktu. Hal ini membutuhkan kebijaksanaan maupun adanya sikap memberikan kompensasi 

yang sesuai sehingga akan berhasil menumbuhkan analitik berbasis pengalaman (hal ini merupakan 

salah satu hal yang harus dicapai ketika ingin mencapai sales force yang baik). Pengalaman yang ada 

akan memungkinkan manajemen dalam meramalkan konsekuensi dan fitur rencana dengan tujuan 

untuk merancang dengan cermat, yang nantinya akan dianalisis dan akan menghasilkan wawasan 

mengenai kemungkinan-kemungkinan adanya dampak peristiwa yang akan terjadi di waktu mendatang 

(Zoltners et al., 2006, p. 4). 

Dalam penjualan terdapat orang yang bekerja pada usaha tersebut, hal ini dikarenakan tenaga 

penjualan memiliki peran yang besar dalam upaya mencapai tujuan perusahaan yang maksimal. Pada 

sebagian besar usaha yang ada, pengelolaan dalam tenaga penjualan merupakan masalah yang sangat 

krusial untuk ditangani. Ini dikarenakan oleh tenaga kerja yang ada dalam suatu usaha pasti lebih dari 

satu orang, ini akan membuat pemilik usaha memikirkan bagaimana mengelola tenaga tersebut dengan 

baik sehingga dapat mencapai keuntungan yang maksimal, serta tenaga kerja yang bekerja pada usaha 

tersebut merasa puas. Keberhasilan setiap usaha dalam mengelola tenaga kerjanya akan berpengaruh 

pada penapaian tujuan usaha tersebut (Romindo et al., 2020). 

7P merupakan langkah yang sangat baik ketika mempertimbangkan segala sesuatu yang ada 

pada faktor operasional, ini dikarenakan karena dalam marketing mix, setiap bisnis pasti akan 

menggunakan strategi pemasaran yang dilakukan demi tujuan mempromosikan serta menjual hasil 

produk yang mereka jual, istilah marketing mix baru dibuat ketika pertengahan abad ke-20. Dalam 

American Marketing Association, seorang professor Harvard dan pakar pemasaran Neil Bordon 

menguraikan bahwa ap aitu marketing mix dan bagaimana pemasar dapat mengembangkan serta dapat 

melaksanakan pemasaran mereka agar dapat memperoleh kesuksesan di pasaran (Nurfitriani et al., 

2022). Bisnis dapat mengidentifikasi dan mengatur kompenen marketing mix sehingga dapat 

memungkin bisnis yang ada ketka akan mengambil keputusan pemasaran yang akan menguntungkan 

nantinya. 

Keputusan ini dapat membantu bisnis untuk meningkatkan kelebihan dan mengatasi 

kekurangan, menjadi lebih kompetitif serta mudah beradaptasi pada pasar yang mereka masuki, dan 

yang terakhir dapat meingkatkan kolbarasi yang nantinya akan menguntungkan diantara departeman 

dan mitra. 

Jika ditilik dalam berbagai segi, yaitu produk, pelayanan, harga, lokasi dan tiga faktor lainnya 

dijabarkan dengan people, physical evidence serta process. Dengan penyempurnaan dari marketing mix 

tersebut diharapakan penjualan pada Toko XYZ dapat Menyusun strategi yang berguna dalam hal 

memenangkan persaingan yang ada dalam penjualan. Marketing mix di Indonesia disebut juga dengan 

bauran pemasaran (Alexandro et al., 2021; Budiman & Christine, 2017). 

Toko XYZ merupakan toko yang menjual berbagai pakaian, jaket, maupun celana. Penjualan 

yang dilakukan oleh Toko XYZ memiliki pasar untuk konsumen yang memiliki badan besar, hal ini 

jarang dilirik oleh toko-toko lain yang ada dalam e-commerce. Kebanyakan toko hanya memilik target 

pasar konsumen yang memiliki badan berukuran kecil (biasa) bukan berukuran besar. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi yang dilakukan oleh Toko XYZ demi 

meningkatkan penjualan produk-produk pakaiannya, dimana hal ini untuk mendapatkan kepuasan 

konsumen dan profit dari penjualan yang telah dilakukan, outputnya penjual akan mendapatkan 
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peningkatan penjualan dari pakaian berupa baju, celana, maupun jaket yang memiliki ukuran yang 

besar. 

Manfaat dalam penelitian ini adalah penjual dapat menganalisis strategi apa yang kiranya 

dilakukan untuk meningkatkan sales force yang ada, didasarkan dari bauran pemasaran mix 7p dan juga 

pada analisis SWOT yang ada. 

Penelitian terdahulu mengenai hal ini dilakukan oleh Richard (Alexandro et al., 2021) yang 

meneliti mengenai cara meningkatkan volume penjualan pada cell com di kota Palangka Raya, hasil 

mendapatkan analisis mengenai SO, Wo, ST, dan WT yang dilakukan untuk meningkatkan sales force 

pada toko tersebut. 

 

METODE PENELITIAN  

Dalam penelitian ini pendekatan yang dilakukan dengan suatu prosedur yang akan 

menghasilkan data secara deskriptif yaitu berupa ucapan atau tulisan serta perilaku yang dapat diamati 

dari orang itu sendiri. Metode ini disebut dengan metode kualitatif yaitu dengan wawancara atau 

penyerahan dokumen yang ada (Djamba & Neuman, 2002, p. 51). 

Pada penelitian ini pendekatan yang digunakan oleh peneliti adalah dengan cara deskriptif 

kualititatif, metode kualitatif digunakan karena peneliti ingin mendeskripsikan mengenai keadaan yang 

diamati di lapangan dengan lebih spesifik, transparan, dan mendalam, dalam pengertian lainnya, 

deskripsi kualitatif merupakan sebuah metode penelitian yang memanfaatkan data kualitatif dan 

dijabarkan secara deskriptif (Ramdhan, 2021). Jenis penelitian deskriptif ini kerap digunakan untuk 

menganalisis kejadian, fenomena, ataupun keadaan secara sosial. Penelitian ini merupakan gabungan 

deskriptif dan kualitatif yang menampilkan data denga napa adanya tanpa proses manipulasi atau 

perlakuan lain (Zakariah et al., 2020).  

Teknis pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitia ini adalah dengan cara pengumpulan 

data yang sebelumnya telah dilakukan oleh penulis, yang beberapa diantaranya dilakukan dengan 

wawancara, studi dokumentasi, dan observasi. 

Sedangkan analisis data dalam penelitian ini digunakan menggunakan analisis SWOT dan 

matrik SWOT (Rahman, 2019).  

 

 
Gambar 1 SWOT 
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Dan strategi dari SWOT yang akan dipakai dengan  

 

 
Gambar 2 Strategi SWOT 

 

Keabsahan data yang ada dalam penelitian diuji dengan menekankan pada kredibilitas, 

transferbilitas, dependabilitas serta konfirmabilitas. Hal ini dilakukan agar penelitian pada penelitian 

ini menjadi terarah dan memiliki sistematis, yang disusun dalan tahapan penelitian. Yang terdiri dari 

pra penelitian, pelaksanaan penelitian dan tahap dalam mengolah data. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pada bauran pemasaran yang merupakan seperangkat yang digunakan oleh suatu usaha dalam 

mencapai tujuan pemasarannya, tujuan ini dilakukan agar mendapatkan penjualan yang tinggi sehingga 

target usaha dalam pemasaran terpenuhi. Hal yang dilakukan ketika usaha ingin mendapatkan penjualan 

yang tinggi adalah dengan melakukan evaluasi yang meliputi meningkatkan kualitas barang, harga yang 

menarik untuk konsumen, pelayanan yang diperbaiki secara berkala, serta menggunakan iklan untuk 

memperkenalkan produk-produk yang ada pada konsumen (Budiman & Christine, 2017). 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah didapatkan, Toko XYZ yang bergerak secara online 

telah memiliki strategi yang baik dalam penjualannya, hal dibuktikan dengan Toko XYZ telah berhasil 

dalam menggapai tujuannya dengan menjual pakaian berukuran besar, hal ini dilakukan karena banyak 

orang yang memiliki tubuh besar mengalami kesulitan ketika akan membeli pakaian, baik itu berupa 

baju, celana, ataupun jaket. Dengan melihat peluang ini Toko XYZ berusaha untuk selalu memenuhi 

permintaan konsumennya yang masuk melalui kolom saran yang ada dalam beberapa e-commerce 

tempatnya melakukan penjualan. Dengan bahan yang selalu memuaskan pelanggan, dan hasil jahitan 

yang rapi maka Toko XYZ berharap selalu memelihara kepercayaan antara penjual dengan pelanggan 

maupun konsumen yang belum menjadi pelanggan. 

Didasarkan dari uraian yang telah dipaparkan diatas maka Toko XYZ selalu berinovasi agar 

tidak ketinggalan trend yang ada. Hal ini dikarenakan ketika Toko XYZ menjalankan usahanya maka 

kepuasan pelanggan dengan didasarkan dari inovasi yang ada merupakan hal yang dilakukan oleh Toko 

XYZ semata-mata untuk memenuhi kebutuhan konsumen maupun pelanggannya. Ini dilakukan agar 

setiap konsumen yang berbelanja pada Toko XYZ dapat mendapatkan produk yang memiliki kualitas 

yang baik serta harga yang terjangkau. Ini dilakukan oleh Toko XYZ agar konsumen dapat memiliki 

barang yang diinginkan dengan harga yang lebih dapat dicapai dibandingkan dengan toko-toko lainnya 

yang menjual jenis produk yang sama. Iklan-iklan yang ada pada e-commerce juga dimanfaatkan oleh 

toko XYZ untuk menarik konsumen, ini dilakukan dengan fitur menampilkan barang toko XYZ pada 
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laman-laman awal yang bertujuan untuk dapat dilihat lebih awal oleh konsumen dibandingkan dengan 

produk lainnya.  

Analisis dari segi sales force tenaga kerja dapat dilihat dari segi kecepatan dalam bekerja, 

kerapihan hasil jaitan dalam bekerja, dan gaji yang diberikan oleh pengusaha kepada pekerjanya. 

Kekuatan force sales yang dapat diambil dari Toko XYZ adalah dari segi kerapihan, kecepatan, 

sehingga mendapatkan hasil produk yang memuaskan yang nantinya akan diserahkan kepada customer. 

Dari segi harga pun disesuaikan dengan dasar bahan kain yang baik dan warna yang dapat 

dipilih sesuai dengan keinginan konsumen sehingga Toko XYZ menjadi lebih menarik dari toko 

lainnya, dalam Toko XYZ bukan hanya dari segi bahan dasar kain yang dapat dipilih (sesuai pilihan 

yang telah diberikan sebelumnya), model pakaian yang diinginkan oleh konsumen dapat dipesan sesuai 

kenyamanan dan keiinginan konsumen. 

Berdasar hasil wawancara dengan pemilik dari Toko XYZ, dapat disimpulkan bahwa kualitas 

barang yang terdapat pada Toko XYZ telah terjamin akan memuaskan konsumen, hal ini didasarkan 

pada konsumen yang dapat memilih kain apa yang ingin dibuat untuk bahan dasarnya, serta model apa 

yang diinginkan untuk pesanan yang akan dilakukan oleh konsumen tersebut. Kualitas barang ini ada 

karena orang yang bekerja pada Toko XYZ memiliki keahlian yang sudah cukup lama pada bidangnya 

masing-masing sehingga pakaian yang dihasilkan akan memuaskan konsumen yang memesan barang 

pada Toko XYZ. 

Toko XYZ juga menyediakan garansi apalabila barang yang sampai ke tangan konsumen tidak 

sesuai pesanan yang telah dipesan oleh konsumen sebelumnya, missal terdapat perbedaan warna. Toko 

XYZ akan bertanggung jawab dengan mengirimkan ulang barang yang benar, agar konsumen merasa 

puas dan percaya kepada Toko XYZ. 

Dalam Strategi SO Toko XYZ melakukan pemesanan yang dapat sesuai dengan keinginan 

konsumen dimana bahan, dan model yang diinginkan sesuai denga napa yang diinginkan oleh 

konsumen sehingga hal ini akan menjadi kekuatan sekaligus kesempatan yang dapat sangat membantu 

untuk terjualnya produk-produk pakaian pada toko XYZ. 

Pada Strategi WO, toko XYZ menciptakan strategi yang dapat meminimalkan kelemahan untuk 

memanfaatkan peluang dengan cara kain yang menjadi bahan dasar pakaian dibeli seringkali tidak 

dalam bentuk yang sekaligus banyak, tetapi kain dipesan sesuai dengan kebutuhan order yang ada 

(apabila order sedang sedikit maka kain yang dipesan sedikit, begitupun ketika order banyak maka kain 

yang dipesan akan banyak) hal ini dilakukan agar tidak terjadi pemborosan kain nantinya yang akan 

berpengaruh terhadap keuntungan yang akan didapatkan oleh Toko XYZ. 

Strategi ST dilakukan untuk menciptakan strategi yang menggunakan kekuatan untuk 

mengatasi ancaman dilakukan dengan cara menghasilkan produk yang sesuai dengan keinginan 

konsumen, baik dari segi bahan maupun model, serta ukuran yang besar (tujuan konsumen adalah 

konsumen yang memiliki badan besar) sehingga konsumen akan merasa puas dan kembali berbelanja 

pada Toko XYZ. 

Ketika strategi-strategi tersebut dilaksanakan maka tenaga kerja yang ada pada Toko XYZ akan 

bekerja memuaskan sesuai dengan SOP yang berlaku pada Toko XYZ. 

Toko XYZ menerima complain apabila membuat produk yang salah dan hal ini menjadi salah satu point 

yang sangat menguntungkan untuk konsumen, dimana banyak pada toko online lain (terutama pada 

toko pakaian) toko tidak menerima complain walaupun dari pihak toko yang melakukan kesalahan. 

Dalam Toko XYZ secara berkala dilakukan diskusi antara pemilik toko dengan pekerja yang 

bekerja di dalam lingkup Toko XYZ hal ini dilakukan agar pemilik Toko XYZ memahami apa-apa saja 

kendala-kendala yang meungkin sedang terjadi pada diri bawahannya dan setelahnya pemilik Toko 

XYZ dapat membantu bila hal tersebut diperlukan untuk kelancaran berjalannya Toko XYZ, dan 

volume penjualan yang meningkat dapat tercapai dengan memuaskan. 

 

KESIMPULAN  

Strategi pemasaran yang tepat dilakukan demi meningkatkan penjualan, peningkatan penjualan 

pada Toko XYZ dilakukan dengan menerapkan teori 7P yang dijabarkan menjadi produk, harga, tempat, 

promosi, orang, bukti fisik, serta proses yang ada pada Toko XYZ, diamna produk sesuai dengan 

prioritasnya, sehingga tidak kalah dengan toko lainnya. Didasarkan pada matriks SWOT yang telah 

dibahas pada bab sebelumnya maka dapat disimpulkan pada Toko XYZ. Strategi SO Konsumen dapat 

membuat pakaian sesuai dengan bahan dasar dan model yang diinginkannya. Strategi WO karena harga 
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kain tidak dapat diprediksi, maka terkadang penjual tidak mendapatkan untung yang terlalu besar hal 

ini diakali dengan membeli kain sesuai order yang ada. Straegi ST berupa pemanfaatan iklan secara 

berkala agar harga iklan dibayarkan di-ecommerce tidak terlalu besar. Strategi WT berupa melakukan 

harga yang lebih murah ketika pemesanan dengan cara, jika ada pemesanan dalam beberapa jumlah 

tertentu makan harga pemesanan pun akan mendapatkan diskon dari Toko XYZ. 
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