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Penjualan smartphone di Indonesia terus mengalami peningkatan setiap tahunnya. PT. 

Indonesia Oppo Electronics telah menjalankan beberapa strategi untuk penjualan 

smartphone dengan merk dagang Oppo untuk menjadi market leader smartphone namun 

kenyataanya Oppo belum menempati urutan pertama pangsa pasar di Indonesia Oleh karena 

itu, pada penelitian kali ini peneliti ingin mengidentifikasi faktor apa saja yang berpengaruh 

pada penjualan produk Oppo smartphone sehingga dapat membuat strategi baru untuk 

penjualan produk Oppo smartphone. 

Tahap pertama yang dilakukan pada penelitian ini adalah mengidentifikasi atribut faktor 

internal dan eksternal yang berpengaruh pada penjualan produk Oppo smartphone. 

Selanjutnya, atribut faktor tersebut dimasukkan dalam matriks Internal Factor Evaluation 

(IFE) dan matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) kemudian masing-masing diberi bobot 

dan rating kemudian diperoleh skor untuk matriks IFE sebesar 2.665 dan skor pada matriks 

EFE sebesar  3,105. Selanjutnya skor tersebut dimasukkan dalam matriks Internal-Eksternal 

dan didapatkan posisi perusahaan berada kuadran II yaitu keadaan Grow and Build sehingga 

strategi yang cocok dijalankan adalah Market Penetration, Product Development dan 

Forward Integration. Lalu dibuat alternatif strategi untuk masing-masing tipe strategi 

dengan menggunakan matriks SWOT. 

Untuk memilih strategi utama yang akan dijalankan perusahaan maka strategi-strategi 

yang telah didapatkan dimasukkan dalam matriks Quantitative Strategic Planning Matrix 

(QSPM) yang kemudian masing-masing strategi di beri skor daya tarik pada tiap atributnya 

dan kemudian dijumlahkan. Sehingga didapatkan skor untuk strategi Market Penetration 

sebesar 4,55 lalu untuk strategi Product Development sebesar 3,69 dan untuk strategi 

Forward Integration sebesar 3,21. Maka strategi utama yang akan dijalankan perusahaan 

yaitu Market Penetration yaitu dengan melakukan kegiatan promosi melalui media sosial, 

kemudian bekerja sama dengan pemerintah, intansi maupun komunitas untuk menjadi 

sponsor acara yang berhubungan dengan fotografi hal ini berhubungan dengan tagline oppo 

smartphone yaitu “camera phone”. Strategi selanjutnya yaitu mendisplay lebih banyak 

produk oppo smartphone dengan meletakkan oppo smartphone pada titik tertentu di toko 

menggunakan rak milik Oppo sendiri yang di desain dengan menarik. Strategi terakhir 

adalah menggunakan brand ambassador yang berkaitan dengan fotografi. 

 

Kata Kunci: Analisis Strategi Penjualan, Matriks IE, Matriks SWOT, Matriks QSPM 
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SUMMARY 
 

Vania Ayu Anisah. Department of Industrial Engineering, Faculty of Engineering, 

Universitas Brawijaya, January 2019, Management Analysis of Company Strategy at PT 

Indonesia Oppo Electronics. Supervisor: Ir. Mochamad Choiri, MT. 

 

Smartphone sales in Indonesia continue to increase every year. PT. Indonesia Oppo 

Electronics has implemented several strategies for selling smartphones with the trademark 

Oppo to become the market leader of smartphones but in fact Oppo has not been ranked first 

in the market share in Indonesia. Therefore, in this study researchers want to identify what 

factors influence the sale of Oppo products. Smartphones so they can create new strategies 

for selling Oppo smartphone products. 

The first step carried out in this study was to identify the attributes of internal and 

external factors that influence the sale of Oppo smartphone products. Furthermore, the factor 

attributes are included in the Internal Factor Evaluation (IFE) matrix and the External Factor 

Evaluation (EFE) matrix, then each is given a weight and rating, then the score for the IFE 

matrix is 2.665 and the EFE matrix score is 3.105. Furthermore, the score is included in the 

Internal-External matrix and it is found that the company's position is quadrant II, namely 

the condition of Grow and Build so that the suitable strategy is Market Penetration, Product 

Development and Forward Integration. Then a strategy alternative is made for each type of 

strategy using the SWOT matrix. 

To choose the main strategy that will be carried out by the company, the strategies that 

have been obtained are included in the Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 

matrix, which then scores each attraction on each of its attributes and then adds up. So that 

the score for the Market Penetration strategy is 4.55 and for the Product Development 

strategy is 3.69 and for the Forward Integration strategy is 3.21. Then the main strategy that 

will be implemented by the company is Market Penetration, namely by conducting 

promotional activities through social media, then working with the government, institutions 

and communities to sponsor photography-related events, this is related to the oppo 

smartphone tagline namely "camera phone". The next strategy is to display more Oppo 

smartphone products by putting Oppo smartphones at a certain point in the store using 

Oppo's own shelves that are designed attractively. The last strategy is to use brand 

ambassadors related to photography. 

 

Keywords:  IE Matrix, QSPM Matrix, Sales Strategy Analysis,  SWOT Matrix 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
Pada bab inixdijelaskan mengenai aspek-aspekxyang menjadi dasarxdalam pelaksanaan 

penelitian,xyaitu latar belakang, identifikasi masalah,xrumusan masalah, batasan masalah, 

asumsi, tujuan penelitian, dan manfaat penelitian. 

 

1.1  Latar Belakang  

Perkembangan teknologixdi Indonesia dewasa ini mengalami kenaikanxyang pesat 

dalam menyebarkanxinfomasi. Denganxberbagai mediaxyang ada informasi dapat mudah 

diterima hanya dalam hitungan detik. Memasuki era globalisasi beberapa perusahaan 

berusaha mempertahankan pangsa pasar dengan cara terbaik yang dapat dilakukan guna 

menyaingi persaingan bisnis yang semakin kompleks dan dinamis. Perusahaan menentukan 

dan menetapkan strategi yang tepat agar mampu bertahan dalam menghadapi persaingan. 

Strategi yang digunakan oleh perusahaan dapat meningkatkan penjulan suatu produk. 

Banyak cara yang telah diterapkan perusahaan agar sebuah produk dikenal oleh masyarakat.  

Setiap perusahaan berusaha untuk menarik perhatian (calon) konsumen dengan berbagai 

cara, salah satu diantaranya dengan pemberian informasi tentang produk. Pemberian 

informasi tentang produk tersebut dapat dilakukan melalui berbagai bentuk program 

komunikasi pemasaran diantaranya, advertising, sales promotions, personal selling, public 

relations, dan direct marketing (Kotler and Keller, 2012). Dari berbagai program 

komunikasi pemasaran tersebut, Advertising merupakan salah satu cara yang paling umum 

digunakan perusahaan untuk mengarahkan komunikasi persuasif pada target   audiens.   

Media   ini   dirasa   paling   efektif   dalam   mempengaruhi konsumen untuk melakukan 

pembelian dan agar produk yang ditawarkan pemasar melalui media iklan yang memiliki 

daya tarik bagi calon konsumen untuk membeli. Tujuan iklan adalah memberi informasi, 

mengingatkan, membujuk, serta menguatkan konsumen yang pada akhirnya mempengaruhi 

perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian suatu produk atau jasa (Kotler 

and Keller, 2012). Tidak terkecuali produk smartphone yang banyak digunakan oleh 

masryarakat Indonesia. 

Smartphone merupakan alat komunikasi yang sedang digemari pada saat ini. Dibuktikan 

dengan adanya survei yang menunjukkan pengguna smartphone di Indonesia dalam 6 tahun 

terakhir yang mengalami peningkatan dengan pesat sehingga dalam tahun 2018 ini mencapai 
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100 juta pengguna smartphone. Grafik pengguna aktif smartphone di Indonesia  menurut 

survei yang dilakukan dapat dilihat pada Gambar 1.1.  

 
Gambar 1.1 Data pengguna smartphone di Indonesia 

Sumber: https://id.techinasia.com/jumlah-pengguna-smartphone-di-indonesia-2018 

Berdasarkan Gambar 1.1 diketahui bahwa pada tahun 2018 nilai pengguna aktif  

smartphone di Indonesia adalah 103 juta, nilai tersebut dirasa cukup tinggi. Diketahui bahwa 

kenaikan pengguna pertahun cukup pesat sehingga dengan adanya permintaan yang 

meningkat, perusahaan smartphone berusaha berinovasi guna memenuhi permintaan pasar. 

Salah satu diantaranya adalah PT. Indonesia OPPO Electronics yang mengeluarkan produk 

smartphone bernama OPPO.  Handphone OPPO berjenis smartphone ini sekarang bukan 

hanya sebagai penunjang kebutuhan untuk berkomunikasi saja, namun banyak fungsi lain 

yang lebih menarik yang di dapat kan dari sebuah atau perangkat smartphone. Seperti untuk 

keperluan untuk menjelajah internet, game atau permainan keperluan berbisnis, dan masih 

banyak lagi fungsi yang lainnya dengan banyak dukungannya dari pengembang aplikasi 

smartphone. Perusahaan smartphone satu persatu mengeluarkan produk terbaru yang di 

rancang canggih dan memiliki keunggulan fitur fitur tersendiri. Tidak terlepas dari OPPO 

dalam beberapa tahun terakhir menjadi sasaran konsumen untuk pembelian smartphone. 

Artinya minat masyarakat terhadap OPPO dinilai cukup tinggi. Dengan mengusung tema 

“selfie expert”, OPPO menjadi pertimbangan untuk konsumen yang ingin memiliki 

smartphone dengan kamera depan yang bagus. Seiring dengan peningkatan intensitas 

persaiangan, proses untuk mengedukasi konsumen menjadi hal sangat penting. Dapat 

diketahui bahwa dewasa ini pasar dibanjiri berbagai jenis barang yang diproduksi massal. 

0

20

40

60

80

100

120

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Pengguna Aktif Smartphone di Indonesia

https://id.techinasia.com/jumlah-pengguna-smartphone-di-indonesia-2018


3 
 

Konsumen menghadapi terlalu banyak pilihan, tetapi minimum informasi tentang kualitas 

produk-produk yang ada di pasaran. Suatu produk pada saat sekarang bukan hanya 

digunakan untuk manfaat utama dari produk itu sendiri, tetapi didasari juga oleh kebutuhan 

akan gaya hidup. Smartphone OPPO digunakan bukan hanya untuk memenuhi kebutuhan 

komunikasi, tetapi lebih didasari akan suatu gaya hidup atau gengsi.  

Kotler (2000) mengemukakan bahwa gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang 

dalam kehidupan sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat, dan pendapat (opini) 

yang bersangkutan. Namun dalam presentase total dari penjualan OPPO belum menempati 

posisi pertama di Indonesia. Market share penjualan smartphone di Indonesia dapat dilihat 

pada Gambar 1.2.  

 
Gambar 1.2 Data market share penjualan smartphone di Indonesia menurut state counter 

Sumber: http://gs.statcounter.com/vendor-market-share/mobile/indonesia 

Jika dirangkum pada Gambar 1.2 diketahui bahwa market share smartphone di 

Indonesia Samsung masih merajai presentase penjualan smartphone di Indonesia dengan 

nilai sebesar 28,94% kemudian pada peringkat kedua diisi oleh Xiaomi sebesar 16,91%, 

selanjutnya pada peringkat ketiga diisi oleh produk tidak diketahui sebesar 13,01 %, 

selanjutnya pada peringkat keempat diisi oleh Oppo sebesar 12,93%, selanjutnya pada 

peringkat kelima diisi oleh Asus sebesar 5,16%, selanjutnya pada peringkat keenam diisi 

oleh Apple sebesar 4,14% selanjutnya pada peringkat ketujuh diisi oleh lenovo sebesar 

3,79% selanjutnya diperingkat ketujuh diisi oleh mobicel sebesar 3,34%, selanjutnya urutan 

kedelapan diisi oleh nokia sebesar 2,03%, peringkat selanjutnya diisi oleh smartfren sebesar 

1,52% dan gabungan beberapa produk lain yang belum disebutkan sebesar 8,22%. PT. 
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Indonesia Oppo Electronics ini memiliki merk dagang Oppo. Dengan masuk nya Oppo ke 

pasar smartphone yang ada, Oppo dihadapkan oleh banyaknya kompetitor baik kompetitor 

merk dagang baru maupun kompetitor dengan merk dagang yang sudah sangat terkenal. 

Untuk dapat bersaing dengan para kompetitor, selain memiliki kualitas smartphone yang 

baik, Oppo memiliki strategi penjualan agar produknya dapat dipilih oleh konsumen .Dari 

data tersebut diketahui OPPO belum menempati peringkat pertama dalam persentase 

penjualan produk di Indonesia dalam kondisi seperti ini, diperlukan strategi pemasaran yang 

tepat sehingga bisa menjadi market leader. Maka dari itu dibutuhkan strategi terbaru guna 

meningkatkan penjualan Oppo smartphone yang berdampak pada kenaikan Oppo agar 

menjadi market leader di Indonesia. Dari data penjualan selama 3 tahun terakhir diketahui 

oppo mengalami peningkatan penjualan. Namun produk dari kompetitor lain masih menjadi 

primadona dikalangan pengguna smartphone di Indonesia. Gambar 1.3 dapat dilihat data 

penjualan Oppo smartphone 3 tahun terakhir dalam satuan juta.  

 
Gambar 1.3 Data penjualan oppo smartphone di Indonesia  

Tahapan untuk menentukan strategi yaitu dimulai dari input stage, matching stage dan 

decision stage. Dalam input stage dibutuhkan faktor-fator internal dan eksternal perusahaan 

yang nantinya diolah menggunakan matriks IFE dan matriks EFE. Faktor-faktor yang diolah 

dalam matriks tersebut diberi bobot sesuai dengan faktor relatif yang signifikan tersebut bagi 

perusahaan dan kemudian diberi rating sesuai dengan keadaan perusahaan. Setelah itu, hasil 

dari matriks EFE dan IFE dimasukkan kedalam tahap matching stage yaitu dengan 

menggunakan matriks SWOT dan matriks IE. Hasil dari matching stage memunculkan 

alternatif-alternatif strategi bagi perusahaan adalah decision stage. Dimana alternatif-
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alternatif strategi yang telah didapat pada tahap matching stage dipilih strategi yang terbaik 

dengan metode QSPM. Sehingga hasil dari QSPM nanti adalah strategi terpilih yang 

dijalankan oleh perusahaan. 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Identifikasi masalah pada PT. Indonesia OPPO Electronics adalah: 

1. Tingkat persentase penjualan produk PT. Indonesia OPPO Electronics belum 

menempati peringkat pertama di Indonesia. 

2. Diperlukan strategi baru bagi PT. Indonesia OPPO Electronics untuk dapat mampu 

meningkatkan penjualan produk OPPO smartphone. 

 

1.3 Rumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah, maka dapat ditentukan rumusan masalah sebagai 

berikut. 

1. Apa saja faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi penjualan produk OPPO 

smartphone PT. Indonesia OPPO Electronics? 

2. Bagaimana strategi yang tepat bagi PT. Indonesia OPPO Electronics untuk dapat 

meningkatkan penjualan produk OPPO smartphone agar dapat menjadi market leader? 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan dari penelitian ini sebagai berikut. 

1. Mengetahui faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi penjualan produk OPPO 

smartphone PT. Indonesia OPPO Electronics. 

2. Merancang strategi baru yang tepat bagi PT. Indonesia OPPO Electronics untuk dapat 

meningkatkan penjualan produk OPPO smartphone agar dapat menjadi market leader? 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini sebagai berikut. 

1. Mampu mengidentifikasi pengaruh kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman produk 

OPPO smartphone PT. Indonesia OPPO Electronics. 

2. Menentukan alternatif dan menganalisa strategi unggulan yang paling tepat bagi 

penjualan produk OPPO smartphone PT. Indonesia OPPO Electronics agar dapat 

menjadi market leader. 
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1.6 Batasan Penelitian 

Batasan dari penelitian ini adalah data yang digunakan merupakan data market share 

wilayah Indonesia. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 
Pada bab ini dijelaskan mengenai teori dasar tentang permasalahan yang dibahas pada 

penelitian ini. Teori dasar ini nantinya digunakan dalam menganalisis dan menlandasi 

argumen ilmiah dari penelitian. 

 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Penelitian yang terlebih dahulu pernah dilakukan pun memberikan banyak konsep 

ilmiah yang relevan dengan topik pada penelitian ini. Berikut adalah beberapa penelitian 

terdahulu yang berkaitan dengan manajemen strategi dan pemasaran. 

1. Onny (2011) penelitian yang dilakukan mengenai analisis manajemen strategic 

perusahaan waralaba dalam penelitian ini penulis menggunakan studi kasus pada 

restoran cepat saji McDONALD’S. Metode yang digunakan adalah matriks IFE dan  

matriks EFE, analisis SWOT .Restoran cepat saji McDONALD’S memiliki Matriks 

EFE mendaptkan skor 3,00 dan matriks IFE sebesar 2,65 maka dari itu dalam matriks 

IE perusahaan menempati sel 1, berarti perusahaan menerapkan strategi agresif 

berdasarkan peluang yang ada (opportunities). Selanjutnya dimasukkan dalam analisis 

SWOT dan strategi yang didapatkan adalah membuka dengan membuat komunitas 

pecinta McDONALD’S di Indonesia, menjadi promotor di berbagai event yang 

diadakan di sekolah-sekolah maupun perguruan tinggi karena customer terbesar 

McDONALD’S adalah masyarakat usia remaja sampai dewasa ataupun event dunia, 

terus menerus melakuktan inovasi terutama dengan melakukan penciptaan produk 

makanan yang sesuai gaya hidup sehat, misalnya dengan menyajikan menu-menu 

organik. 

2. Budi (2013) penelitian yang dilakukan mengenai analisis menejemen startegi 

perusahaan pada PT. Adira Finance, dalam penelitian ini penulis mengunakan metode 

matriks IE dan QSPM. Selanjutnya didapatkan hasil sebesar matriks EFE sebesar 2,58 

dan matriks IFE sebesar 2,84. Lalu dimasukkan pada matriks IE dan teletak pada 

kuadran I yaitu profil agresif, perusahaan dengan kekuatan finansial sebagai faktor 

dominan dalam industri. Pada matriks QSPM prioritas strategi yang dapat diaplikasikan 

yaitu pembukaan cabang /outlet baru terutama di luar pulau Jawa yang tentunya disertai 

penarikan karyawan baru dan pelatihan para karyawan baru supaya mempunyai standar 
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kualitas yang setara, akuisisi perusahaan pembiayaan lokal, yang ada di daerah tertentu, 

sehingga Adira Finance tidak perlu repot mencari bangunan kantor dan karyawan. 

Peningkatan kesadaran masyarakat terhadap merek dan produk Adira melalui internet 

serta iklan pada media online.  

3. Enny (2015) penelitiannya mengenai perumusan strategi menentukan strategi bisnis 

yang tepat pada perusahaan kontraktor tiang pancang di Indonesia. Salah satu teknik 

analisis strategi yang dapat digunakan adalah dengan analisis strength, weakness, 

oppprtunity, threath (SWOT) dan matriks internal eksternal. Setelah diberi bobot 

masing-masing atribut maka didapat nilai IFE sebesar 2,776 dan EFE 2,677 perpaduan 

dari kedua nilai tersebut dalam matriks IE menunjukkan strategi pemasaran terletak 

pada kuadran 5, yaitu pertumbuhan dan stabilitas. Strategi yang dapat dijalankan, yaitu 

penetrasi pasar, pengembangan produk dan pasar. Berdasarkan perhitungan matriks 

QSPM diperoleh strategi yang paling menarik untuk diterapkan adalah dari aspek 

pemasaran, yaitu memperluas pangsa pasar di kota-kota besar Indonesia dengan 

memanfaatkan media promosi. Berikut pada tabel 2.1 merupakan perbandingan 

penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini. 

Tabel 2.1 

Perbandingan Penelitian Terdahulu dengan Penelitian Saat Ini 

Nama Peneliti Judul Penelitian Metode Hasil 

Onny (2011) Analisis 

Manajemen 

Strategik 

Perusahaan 

Waralaba 

(Franchise)  

(Studi Kasus di 

Restoran Cepat Saji 

MCDONALD’S) 

Matriks IFE dan 

EFE, analisis 

SWOT 

Sebagai hasil perhitungan pada tabel 

External Factors Analysis Summary 

(EFAS) menunjukkan score 3.00; 

sedangkan hasil perhitungan pada 

table Internal Factors Analysis 

Summary (IFAS) menunjukkan score 

2.65. Dari kedua tabel tersebut, maka 

posisi perusahaan terletak di kuadran 

I yang berarti mendukung strategi 

agresif. Unit usaha waralaba 

MCDONALD’S menerapkan strategi 

manajemen secara tepat, sehingga 

disarankan tetap mempertrahankan 

posisi tersebut dan diusahakan dapat 

meningkatkan strategic management 

sehingga tetap menduduki ranking 

sebagai market leader dibidangnya. 

Budi (2013)   Analisis 

Manajemen 

Strategi Perusahaan 

pada  

PT. Adira Finance 

Analisis IE dan 

QSPM 

Matriks EFE sebesar 2,58 dan matriks 

IFE sebesar 2,84. Lalu dimasukkan 

pada matriks IE dan teletak pada 

kuadran I yaitu profil agresif, 

perusahaan dengan kekuatan finansial 

sebagai faktor dominan dalam 

industri. Pada matriks QSPM prioritas 

strategi yang dapat diaplikasikan 

yaitu pembukaan cabang/outlet baru 
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Nama Peneliti Judul Penelitian Metode Hasil 

terutama di luar pulau Jawa yang 

tentunya disertai penarikan karyawan 

baru dan pelatihan para karyawan 

baru supaya mempunyai standar 

kualitas yang setara, akuisisi 

perusahaan pembiayaan lokal,  yang 

ada di daerah tertentu, sehingga Adira 

Finance tidak perlu repot mencari 

bangunan kantor dan karyawan. 

Peningkatan kesadaran masyrakat 

terhaap merek dan produk Adira 

melalui internet, iklan online. 
Enny (2015) Penerapan Strategi 

Bisnis pada 

Perusahaan 

Kontraktor 

Tiang Pancang di 

Indonesia 

Matriks SWOT 

dan Matriks IE 

Setelah diberi bobot masing masing 

atribut maka didapat nilai IFE sebesar 

2,776 dan EFE 2,677 perpaduan dari 

kedua nilai tersebut dalam matriks IE 

menunjukkan strategi pemasaran 

terletak pada kuadran 5, yaitu 

pertumbuhan dan stabilitas. Strategi 

yang dapat dijalankan, yaitu penetrasi 

pasar, pengembangan produk dan 

pasar. Berdasarkan perhitungan 

matriks QSPM diperoleh strategi 

yang paling menarik untuk diterapkan 

adalah dari aspek pemasaran, yaitu 

memperluas pangsa pasar di kota-kota 

besar Indonesia dengan 

memanfaatkan media promosi. 

Penelitian saat 

ini 

Analisis 

Manajemen Strategi 

Perusahaan pada PT 

Indonesia OPPO 

Electronics 

Matriks IFE dan 

EFE, analisis 

SWOT, Matriks 

IE dan QSPM 

Keadaan internal dan eksternal dari 

PT. Indonesia OPPO Electronics 

untuk dapat melihat keadaan 

perusahaan sehingga menentukan 

strategi apa yang cocok digunakan 

guna meningkatkan market share.  

  

2.2 Manajemen Strategi 

Perencanaan strategis berskala besar yang berorientasi untuk mencapai masa depan 

yang jauh, dan didefinisikan sebagai keputusan yang fundamental dan pokok, sehingga 

memungkinkan organisasi untuk berinteraksi secara efektif dan biasa, dalam upaya untuk 

menghasilkan perencanaan operasional untuk menghasilkan barang dan jasa serta layanan 

kualitas, optimasi diarahkan pada pencapaian tujuan dan sasaran organisasi disebut dengan 

Manajeman Strategi (Nawawi, 2009). Selain itu, manajemen strategi juga merupakan proses 

yang digunakan untuk membantu organisasi dalam mengidentifikasi apa yang ingin dicapai 

oleh organisasi, dan bagaimana cara mendapatkan hasil yang bernilai (A. Hitt, Ireland & E. 

Hoskisson, 2001). Manajemen strategi juga bisa dikatakan sebagai suatu proses dimana 

manajemen puncak menentukan sebuah arah jangka panjang dan kinerja organisasi melalui 
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formulasi yang cermat, dengan implementasi yang tepat, dan juga pelaksanaan evaluasi yang 

terus menerus atas strategi yang telah ditetapkan (Jatmiko, 2003). Jadi manajemen strategi 

adalah sebuah perencanaan keputusan jangka panjang yang efektif dan efisien, yang dapat 

diterapkan dan di evaluasi untuk mencapai tujuan dan sasaran dari sebuah 

organisasi/perusahaan. 

 

2.3 Tipe Strategi 

Setiap perusahaan memiliki strategi dalam berusaha. Dalam mengkaji strategi 

perusahaan, perlu diketahui bawa bentuk strategi berbeda antar industri, antar perusahaan, 

dan antar instasi. Ada sejumlah strategi yang diterapkan pada industri dan perusahaan. 

Strategi–strategi tersebut dikelompokkan kedalam strategi alternatif. Tipe strategi dijalankan 

sebuah perusahaan dikategorikan menjadi strategi intensif, strategi integrasi dan strategi 

disversifikasi (David, 2011). 

 

2.3.1 Strategi Intensif  

Strategi Intensif terdiri dari penetrasi pasar, pengembangan pasar dan pengembangan 

produk. Strategi intensif mengharuskan adanya upaya–upaya intensif jika posisi kompetitif 

sebuah perusahaan dengan produk yang ada saat ini ingin membaik. Berikut merupakan 

macam–macam dari strategi intensif (David, 2011). 

1. Penetrasi Pasar 

Penetrasi pasar atau market penetration yaitu strategi yang berfokus pada peningkatan 

pangsa pasar untuk produk atau jasa yang ada di pasar saat ini melalui upaya–upaya 

pemasaran yang lebih besar. Penetrasi pasar meliputi penambahan jumlah tenaga 

penjuaan, peningkatan pengeluaran untuk iklan, penawaran produk–produk promosi 

penjualan dengan secara ektensif atau dengan melipatgandakan upaya pemasaran. 

2. Pengembangan Pasar 

Pengembangan pasar atau market development terdiri dari pengenalan produk atau jasa 

yang ada pada saat ini ke wilayah–wilayah geografis yang baru. 

3. Pengembangan Produk  

Pengembangan produk atau product development adalah strategi yang mengupayakan 

peningkatan penjualan dengan memperbaiki atau memodifikasi produk atau jasa yang 

ada pada saat ini. Dalam strategi pengembangan produk biasanya membutuhkan 

pengeluaran yang besar digunakan untuk melakukan penelitian dan pengembangan 

produk yang dikembangkan. 
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2.3.2 Strategi Integrasi 

Strategi–strategi integrasi memungkinkan sebuah perusahaan memperoleh kendali 

terhadap distributor, pemasok dan pesaing. Strategi integrasi terdiri dari strategi integrasi 

kedepan, strategi integrasi kebelakang dan strategi integrasi vertikal. Berikut merupakan 

penjelasan mengenai strategi integrasi kedepan, strategi integrasi kebelakang dan strategi 

integrasi vertikal (David, 2011). 

1. Strategi Integrasi Kedepan 

Strategi integrasi kedepan atau biasa disebut dengan foward integration yaitu 

merupakan strategi yang berkaitan dengan usaha untuk dapat memperoleh kendali atau 

kepemilikan yang lebih besar terhadap distributor. Salah satu strategi yang efektif dalam 

menerapkan strategi integrasi kedepan yaitu perawalabaan atau franchising. 

2. Strategi Integrasi Kebelakang  

Strategi integrasi kebelakang atau biasa disebut dengan backward integration yaitu 

merupakan sebuah strategi yang mengupayakan kepemilikan atau kendali yang lebih 

besar atas pemasok perusahaan. Strategi tersebut sangat tepat digunakan disaat pemasok 

dari perusahaan yang ada pada saat ini tidak bisa diandalkan, terlampau mahal harganya, 

atau tidak dapat memenuhi kebutuhan dari perusahaan.  

3. Strategi Integrasi Vertikal  

Strategi integrasi vertikal atau biasa disebut dengan horizontal integration yaitu strategi 

yang mengupayakan kepemilikan atau kendali yang lebih besar atas pesaing perusahaan 

 

2.3.3 Strategi Defensif 

Strategi defensif dibagi menjadi tiga strategi yang terdiri dari retrechment, divestasi dan 

likuidas. Berikut merupakan penjelasan lebih lanjut mengenai ketiga strategi tersebut 

(David, 2011): 

1. Retrechment 

Retrechment terjadi manakala sebuah organisasi melakukan pengelompokan ulang 

melalui pengurangan biaya dan aset untuk memperbaiki kondisi penjualan dan laba yang 

menurun. Retrechment dirancang guna untuk mempperkuat kompetensi khusus dasar 

suatu organisasi.  

2.  Divestasi  

 Divestasi merupakan strategi menjual satu divisi atau bagian dari suatu organisasi. 

Divestasi sering digunakan untuk mendapatkan modal guna akuisisi atau investasi 

strategis lebih jauh. Divestasi dapat menjadi bagian dari keseluruhan strategi penciutan 
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untuk membebaskan organisasi dari bisnis yang tidak menguntungkan, yang 

membutuhkan terlalu banyak modal atau yang tidak sesuai dengan aktivitas–aktivitas 

perusahaan yang lain. Divestasi juga menjadi strategi yang populer bagi perusahaan 

yang ingin berfokus pada bisnis inti mereka.  

3.  Likuidasi  

Strategi likuidasi dilakukan dengan cara menjual seluruh aset perusahaan dengan secara 

terpisah untuk kekayaan berwujud. Biasanya strategi likuidasi merupakan pengakuan 

kekalahan dan konsekuensinya bisa menjadi sebuah strategi yang sulit secara emosional. 

Namun demikian, lebih baik menghentikan operasi organisasi dari pada menderita 

kerugian uang dalam jumlah yang besar. 

 

2.4 Tujuan Manajemen Strategi 

Empat tujuan manajemen strategi (Suwandiyanto, 2010) yaitu: 

1. Memberikan arah pencapaian tujuan organisani atau perusahaan 

Manajer strategi diharapkan mampu menunjukkan kepada semua pihak, arah dan tujuan 

organisasi/perusahaan yang jelas yang dapat dijadikan landasan untuk pengendalian dan 

mengevaluasi keberhasilan perusahaan. 

2. Membantu memikirkan kepentingan berbagai pihak 

Kebutuhan dari berbagai pihak seperti pemasok, karyawan, pihak perbankan, pemegang 

saham, dan masyarakat luas lainnya yang memegang peranan terhadap sukses atau 

gagalnya perusahaan harus dipertemukan/difasilitasi oleh suatu organisasi/ perusahaan. 

3. Mengantisipasi setiap perubahan kembali secara merata 

Melalui manajemen strategi, memberikan kejelasan kepada pihak eksekutif puncak 

untuk mengantisipasi perubahan dan menyiapkan pedoman dan pengendalian, untuk 

memudahkan serta memperluas kerangka waktu/berpikir mereka secara perspektif dan 

memahami kontribusi yang baik untuk hari ini dan hari esok. 

4. Berhubungan dengan efisiensi dan efektivitas 

Manajemen strategi memungkinkan bagi untuk memberi perhatian secara serius 

terhadap pekerjaannya berjalan secara lebih baik, efektif dan efisien. 

 

2.5 Proses Penyusunan Manajemen Strategi 

Proses penyusunan manajemen strategi terdiri atas tiga tahapan (David, 2011), yaitu:  
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1. Perumusan Strategi 

Pada tahap ini dilakukan penentuan visi dan misi serta melakukan identifikasi atas 

peluang dan tantangan yang dihadapi organisasi dari sudut pandang ekstenal, 

menetapkan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh organisasi dari sudut pandang 

internal, menyusun rencana jangka panjang, membuat strategi alternatif, dan memilih 

strategi yang ingin dicapai. 

2. Implementasi Strategi 

Tahap implementasi memerlukan keputusan pihak petinggi organisasi untuk 

menentukan tujuan tahunan, membuat kebijakan, memberikan motivasi kepada 

pegawai, dan mengalokasikan sumber daya yang dimiliki sehingga strategi yang telah 

diformulasikan dapat terlaksana. Mengimplementasikan strategi bisa disebut sebagai 

“action stage” dimana dimaksudkan untuk menerjemahkan pegawai dan manajer untuk 

menjalankan strategi yang telah diformulasikan menjadi suatu aksi nyata. 

3. Evaluasi Strategi 

Tahap terakhir merupakan tahap mengevaluasi strategi, dimana manajer perlu 

melakukan analisa terhadap strategi yang telah diformulasikan apakah telah berjalan 

sesuai dengan harapan atau perlu dilakukan pengkajian lebih lanjut. Evaluasi strategi 

memiliki 3 aktivitas yang fundamental yaitu melakukan review faktor internal dan 

eksternal, mengukur kinerja, dan mengambil langkah korektif. 

 

2.6 Kerangka Perumusan Strategi 

Untuk menentukan strategi perusahaan terdiri atas tiga tahap dengan menggunakan 

beberapa matriks sebagai model analisisnya (David, 2011). Tools yang berbentuk matriks 

tersebut sesuai dengan ukuran dan tipe organisasi perusahaan sehingga dapat membantu 

dalam menentukan strategi yang tepat untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi suatu 

perusahaan perusahaan. Tahapan-tahapan dalam menentukan strategi dapat dilihat pada 

Tabel 2.2. 

Tabel 2.2  

Kerangka Perumusan Strategi 

Tahap 1. Pengumpulan Data 

1. Evaluasi Faktor eksternal 2. Evaluasi Faktor Internal 

Tahap 2. Tahap Analisis 

1. Matriks SWOT 2. Matriks eksternal - internal 

Tahap 3. Tahap Pengambilan Keputusan 

1. Matriks Perencanaan Strategi Kuantitatif 
Sumber: David (2011) 
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2.6.1 Input Stage 

Tahap pertama dari penentuan strategi adalah input stage yaitu menarik kesimpulan 

terhadap informasi dasar yang diperlukan untuk merumuskan suatu strategi. Tools yang 

digunakan dalam tahap input stage berupa matriks External Factor Evaluation (EFE) dan 

matriks Internal Factor Evaluation (IFE). 

 

2.6.1.1 Matriks External Factor Evaluation (EFE) 

Matriks EFE digunakan dalam mengevaluasi faktor-faktor eksternal pada perusahaan. 

Faktor eksternal ini mempengaruhi terbentuknya opportunities dan threats dimana 

menyangkut kondisi-kondisi yang terjadi pada luar perusahaan yang mempengaruhi dalam 

pembuatan keputusan perusahaan terhadap kondisi eksternal. Faktor eksternal mencakup 

lingkungan industri (industry environment), lingkungan bisnis makro (macro environment), 

ekonomi, politik, hukum, teknologi, kependudukan, dan sosial budaya. Opportunities atau 

peluang menggambarkan seberapa besar efektivitas strategi perusahaan dalam menanggapi 

peluang yang ada di lingkungan perusahaan. Threats atau ancaman menggambarakan 

seberapa besar efektivitas strategi perusahaan dalam menghindari ancaman yang ada 

dilingkungan perusahaan. Langkah-langkah membuat Matriks EFE sebagai berikut. 

1. Membuat daftar faktor–faktor eksternal utama, yaitu memasukan faktor peluang dan 

ancaman. Dimana faktor-faktor tersebut sebagai berikut (David, 2011). 

a. Politik, Pemerintahan dan Hukum 

Pemerintah baik tingkat pusat hingga daerah merupakan pembuat regulasi, 

deregulasi, pemberi subsidi, pemberi kerja dan juga merupakan konsumen utama 

organisasi. Faktor-faktor politik, pemerintahan dan hokum dapat 

merepresentasikan peluang atau ancaman utama baik bagi organisasi kecil maupun 

besar. 

b. Ekonomi 

Faktor ekonomi memiliki dampak langsung terhadap daya tarik potensial dan 

beragam strategi. Ketika pasar mengalami pertumbuhan, kekayaan konsumen dan 

bisnis meluas sehingga dapat berpengaruh terhadap faktor eksternal bagi sebuah 

perusahaan. 

c. Sosial, Budaya dan Demografi 

Perubahan sosial, budaya dan demografi memiliki dampak yang besar terhadap 

semua produk, jasa, pasar dan konsumen. Baik organisasi dan organisasi besar 
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dihadapkan oleh peluang dan ancaman yang muncul dari perubahan sosial, budaya 

dan demografi yang terjadi. 

d. Teknologi 

Perubahan dan kemajuan teknologi yang terjadi memiliki dampak terhadap suatu 

organisasi. Kemajuan teknologi yang semakin pesat adalah internet. Internet 

menjadi sebuah mesin ekonomi nasional dan global yang memacu pertumbuhan. 

Hal tersebut menjadi sebuah faktor yang sangat penting bagi sebuah negara dalam 

meningkatkan standar hidup. 

Analisis kompetitif yang disebut dengan model lima kekuatan porter sebagai berikut. 

a. Persaingan antar perusahaan saingan 

Persaingan antar perusahaan saingan biasanya yang paling kuat dari lima kekuatan 

kompetitif. Strategi yang dijalankan oleh perusahaan dapat berhasil hanya sejauh ia 

menghasilkan keunggulan kompetitif atas strategi yang dijalankan perusahaan 

pesaing. Perubahan strategi oleh suatu perusahaan dapat ditanggapi dengan cara 

penurunan harga, peningkatan kualitas, penambahan fitur, penyediaan layanan, 

perpanjangan garansi dan pengintensifkan iklan. 

b. Potensi masuknya pesaing baru 

Jika terdapat banyak perusahaan baru yang dengan mudah masuk ke industri 

tertentu, intensitas persaingan antar perusahaan akan meningkat. Oleh karena itu, 

tugas dari penyusun strategi suatu perusahaan adalah mengidentifikasi perusahaan-

perusahaan baru yang berpotensi masuk ke pasar, memonitor strategi perusahaan 

saingan baru, lalu melakukan penyerangan strategi balik apabila diperlukan serta 

memanfaatkan kekuatan dan juga peluang yang ada. 

c. Potensi pengembangan produk pengganti 

Dalam banyak industri, perusahaan bersaing ketat dengan produsen produk-produk 

pengganti di industri lain. Munculnya produk-produk pengganti tersebut 

meletakkan batas tertinggi untuk harga yang dapat dibebankan sebelum konsumen 

beralih ke produk pengganti. Kekuatan kompetitif pesaing dapat diukur dengan 

penelitian terhadap pangsa pasar yang berhasil diraih produk tersebut dan juga 

rencana perusahaan tersebut untuk meningkatkan kapasitas produksi dan penetrasi 

pasar. 

d. Daya tawar pemasok 

Daya tawar pemasok cukup mempengaruhi intensitas persaingan disuatu industri 

khususnya jika terdapat sejumlah pemasok atau ketika terdapat sedikit bahan 
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mentah pengganti yang bagus. Akan menguntungkan kepentingan baik pemasok 

maupun produsen untuk saling membantu dengan harga yang masuk akal, 

kemudian kualitas yang baik, pengembangan layanan baru, pengiriman barang yang 

tepat waktu, dan biaya persediaan yang lebih rendah, sehingga menjadi keuntungan 

jangka panjang bagi semua pihak yang berkepentingan. 

e. Daya tawar konsumen 

Daya tawar konsumen dapat menjadi kekuatan terpenting yang mempengaruhi 

keunggulan kompetitif. Konsumen memiliki daya tawar yang semakin besar 

apabila berada dalam kondisi-kondisi tertentu seperti, jika konsumen dapat dengan 

mudah beralih ke merek atau barang pengganti milik pesaing, selanjutnya jika 

konsumen menduduki tempat yang sangat penting bagi penjual, lalu jika penjual 

memiliki masalah menurunnya permintaan konsumen, jika konsumen memegang 

informasi tentang produk, harga dan biaya dari penjual dan yang terakhir jika 

konsumen memegang kendali apa dan kapan mereka bisa membeli produk. 

2. Memberikan bobot pada setiap faktor tersebut dari 0,0 untuk yang paling tidak penting 

dan sampai 1,0 untuk yang sangat penting. Bobot digunakan untuk mengindikasikan 

signifikansi relatif dari semua faktor terhadap keberhasilan perusahaan. Peluang sering 

kali mendapatkan bobot yang lebih tinggi dari pada ancaman, namun ancaman bisa 

diberi bobot tinggi terutama jika sangat mengancam. Bobot yang sesuai dapat 

ditentukan dengan cara membandingkan pesaing yang berhasil dengan yang tidak 

berhasil atau melalui diskusi. Jumlah total seluruh bobot yang diberikan pada faktor itu 

harus sama dengan 1,0. 

3. Memberikan peringkat antara 1 sampai 4 pada setiap faktor eksternal utama untuk 

menunjukan seberapa efektif strategi perusahaan saat ini dalam merespons faktor 

tersebut, dimana 4 = responnya sangat bagus. 3= responnya di atas rata–rata, 2 = 

responnya rata–rata, dan 1 = responnya dibawah rata–rata. Peringkat didasarkan pada 

keefektifan strategi perusahaan. Oleh karenanya, peringkat tersebut berbeda antar 

perusahaan, sementara bobot di langkah nomor 2 berbasis industri. Penting untuk 

diperhatikan bahwa ancaman maupun peluang dapat menerima peringkat 1,2,3 atau 4. 

4. Mengkalikan bobot setiap faktor dengan peringkatnya untuk menentukan skor bobot. 

Menjumlahkan skor rata–rata untuk setiap variabel guna menentukan skor bobot total. 

Jika skor total sebesar 4,0 menggambarkan perusahaan mampu merespon dengan sangat 

baik peluang dan menghindari ancaman yang ada pada lingkungan perusahaan. Jika skor 
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total sebesar 1,0 menggambarkan perusahaan tidak dapat memanfaatkan peluang dan 

juga tidak bisa menghindari ancaman yang ada pada lingkungan perusahaan. 

 

2.6.1.2 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

Matriks IFE digunakan untuk mengetahui faktor-faktor internal perusahaan. Faktor ini 

mempengaruhi terbentuknya strength dan weakness, dimana faktor ini menyangkut dengan 

kondisi yang terjadi di perusahaan yang meliputi segala macam manajemen fungsional guna 

pembuatan keputusan (decision making) perusahaan. Manajemen fungsional meliputi 

pemasaran, keuangan, operasi, sumber daya manusia, penelitian dan pengembangan, sistem 

infomasi manajemen, dan budaya dari perusahaan (corporate culture). Strength merupakan 

seberapa besar kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengimbangi kelemahan yang ada, 

menanggapi kesempatan dan mengatasi ancaman yang datang. Sedangkan weakness adalah 

seberapa besar kelemahan yang dimiliki perusahaan sehingga perusahaan sulit untuk 

menanggapi kesempatan dan mengatasi ancaman yang ada. 

Langkah-langkah membuat Matriks IFE sebagai berikut. 

1. Membuat daftar faktor–faktor internal utama sebagaimana yang disebutkan dalam 

proses audit internal, yaitu faktor kekuatan dan kelemahan organisasi. Yang pertama 

dilakukan yaitu faktor kekuatannya kemudian faktor kelemahan. Dimana faktor-faktor 

tersebut sebagai berikut (David, 2011). 

a. Manajemen 

Faktor manajemen yang diamati berupa perencanaan dari organisasi, penempatan 

staf, pemberian motivasi bagi staf dan juga pengontrolan terhadap staf. 

b. Pemasaran 

Pemasaran diartikan sebagai proses pendefinisian, pengantisipasian, penciptaan, 

serta pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen produk dan jasa. Dimana 

terdapat 7 fungsi pemasaran yaitu analisis konsumen, penjualan produk atau jasa, 

perencanaan produk dan jasa, penetapan harga, distribusi, riset pemasaran dan 

analisis peluang. 

c. Keuangan 

Kondisi keuangan sering dianggap menjadi ukuran yang terbaik posisi kompetitif 

suatu perusahaan dan daya tarik bagi investor. Menentukan kekuatan dan 

kelemahan keuangan suatu organisasi sangat penting untuk merumuskan strategi 

secara efektif. 
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d. Produk 

Produk yang dihasilkan dari suatu perusahaan sangat berpengaruh pada keputusan 

pembelian konsumen. Oleh karena itu produk yang dibuat pun harus sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

e. Sistem Informasi 

Informasi menghubungkan semua fungsi bisnis dan menyediakan landasan bagi 

semua keputusan dari manajerial. Informasi menggambarkan sumber penting 

keunggulan atau kelemahan manajemen kompetitif. Oleh karena itu, menilai 

kekuatan dan kelemahan internal perusahaan dalam sistem informasi adalah suatu 

hal yang penting dalam audit internal. 

2. Memberikan bobot pada setiap faktor berkisar dari 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 

(sangat penting). Bobot yang diberikan pada suatu faktor tertentu menandakan 

signifikansi relatif faktor tersebut bagi keberhasilan industri perusahaan. Terlepas dari 

apakah faktor utama itu adalah kekuatan atau kelemahan internal, faktor – faktor yang 

dianggap memiliki pengaruh paling besar terhadap kinerja organisasional harus diberi 

bobot tertinggi. Jumlah seluruh bobot harus sama dengan 1,0. 

3. Memberikan peringkat antara 1 sampai 4 pada setiap faktor untuk mengindikasikan 

apakah faktor tersebut sangat lemah (peringkat = 1), lemah (peringkat = 2), kuat 

(peringkat = 3), atau sangat kuat (peringkat = 4). Perhatikan bahwa kekuatan harus 

mendapat peringkat 3 atau 4 dan kelemahan harus mendapat peringkat 1 atau 2. Oleh 

karenanya, peringkat berbasis perusahaan, sementara bobot di langkah 2 berbasis 

industri. 

4. Mengkalikan bobot setiap faktor dengan peringkatnya untuk menentukan skor bobot 

masing–masing variabel. 

5. Menjumlahkan skor bobot masing–masing variabel untuk memperoleh skor bobot total 

organisasi. Nilai rata-rata sebesar 2,5. Jika nilai rata-rata dibawah 2,5 menandakan 

bahwa keadaan perusahaan secara internal lemah. Jika nilai rata-rata diatas 2,5 

menandakan bahwa keadaan perusahaan secara internal kuat. 

 

2.6.2 Matching Stage 

Tahap selanjutnya adalah matching stage yang merupakan tahap penentuan strategi 

alternatif dilaksanakan oleh perusahaan dengan menggabungkan analisa IFE dan EFE. Tools 

yang digunakan dalam tahap ini yaitu matriks Internal-External (IE) dan matriks Strength, 

Weakness, Opportunity, Threats (SWOT). 
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2.6.2.1 Matriks Internal-Eksternal (IE Matrix) 

Matriks internal-eksternal merupakan sebuah model yang dikembakan dari model 

General Electric, dengan parameter meliputi kekuatan internal dan eksternal yang dihadapi 

oleh perusahaan. Matriks IE memposisikan berbagai divisi suatu organisasi dengan 

menampilkan 9 sel. Tujuan model ini untuk memperoleh strategi bisnis korporasi yang lebih 

detail (Fahmi, 2015). Matriks IE didasarkan pada dua dimensi kunci berupa skor bobot IFE 

total sumbu x dan skor bobot EFE total pada sumbu y. Skor bobot total yang diperoleh dari 

divisi-divisi tesebut memungkinkan susunan matriks IE di tingkat perusahaan. Pada sumbu 

x di Matriks IE, skor bobot IFE total 1,0 sampai 1,99 menunjukkan posisi internal yang 

lemah lalu skor 2,0 sampai 2,99 menunjukkan posisi sedang dan skor 3,0 sampai 4,0 

merupakaan keadaan internal yang kuat. Begitu pula dengan sumbu y yang merupakan bobot 

IFE dimana skor dengan total 1,0 sampai 1,99 dipandang rendah lalu skor 2,0 sampai 2,99 

dipandang sedang dan skor 3,0 sampai 4,0 adalah tinggi. 

Matriks IE dibagi menjadi tiga bagian besar yang mempunyai implikasi strategi yang 

berbeda-beda berdasar dari 9 sel untuk menggambarkan alternatif strategi yang bisa 

digunakan perusahaan dijelaskan pada Gambar 2.1 (David, 2011). 

1. Grow and Build 

Strategi yang intensif (penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan 

produk) atau integratif (integrase ke belakang, integrasi ke depan, dan integrasi 

horizontal) yang paling sesuai untuk suatu organisasi. 

2. Hold and Maintain 

Strategi yang biasa digunakan pada posisi ini yaitu penetrasi pasar dan pengembangan 

produk. 

3. Harvest or Divest 

Strategi pertumbuhan melalui kegiatan bisnis yang tidak saling berhubungan dapat 

dilakukan jika perusahaan menghadapi competitive position yang tidak begitu kuat 

(average) dan nilai daya tarik industrinya sangat rendah. 

 

2.6.2.2  Matriks Strength Weakness Opportunity Threat (SWOT) 

Matriks SWOT merupakan salah satu model perencanaan strategis dimana dilakukan 

identifikasi terdapat kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunity) dan 

ancaman (threats) pada suatu perusahaan. Dalam menciptakan suatu analisa SWOT yang 

baik dan tepat diperlukan model analisis SWOT yang representative (Fahmi, 2015). 

Representative yang dimaksudkan yaitu penelitian yang dikaji dilihat berdasar ruang lingkup 
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dari aktivitas kegiatan. Dengan kata lain diperlukan penyesuaian analisa berdasar kondisi 

perusahaan. 

Matriks SWOT dikembangkan menjadi empat jenis strategi yaitu SO, WO, ST, dan WT. 

dimana strategi SO memanfaatkan kekuatan internal perusahaan untuk menarik keuntungan 

dari peluang eksternal. Sedangkan strategi WO bertujuan untuk memperbaiki kelemahan 

internal dengan cara mengambil keuntungan dari peluang eksternal. Terkadang peluang-

peluang besar muncul tetapi perusahaan memiliki kelemahan internal yang menghalangi 

untuk memanfaatkan peluang tersebut. Strategi selanjutnya adalah ST dimana strategi ini 

menggunakan kekuatan perusahaan untuk menghindari atau mengurangi dampak ancaman 

internal. Dan yang terakhir adalah strategi WT yang merupakan taktik defensif yang 

diarahkan untuk mengurangi kelemahan internal serta menghindari ancaman eksternal. 

Gambaran yang skematis dari Matriks SWOT ditampilkan pada Tabel 2.3. 

Tabel 2.3 

Matriks SWOT dan strategi SO, WO, ST, dan WT 

   STRENGTHS (S) 

Tentukan 5-10 faktor 

kekuatan internal 

WEAKNESSES (W) 

Tentukan 5-10 faktor 

kelemahan internal 

OPPORTUNITY (O) 

Tentukan 5-10 faktor 

peluang eksternal 

Strategi SO 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan 

kekuatan untuk 

memanfaatkan 

peluang 

Strategi WO 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan untuk 

memanfaatkan 

peluang 

THEATHS (T) 

Tentukan 5-10 faktor 

ancaman eksternal 

Strategi ST  

Ciptakan strategi yang 

menggunakan 

kekuatan untuk 

mengatasi ancaman 

Strategi WT 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan 

kelemahan dan 

menghindari ancaman 

Sumber: Arief (2017) 

Berikut langkah-langkah dalam membentuk Matriks SWOT (David, 2011). 

1. Buat daftar peluang-peluang eksternal utama perusahaan. 

2. Buat daftar ancaman-ancaman eksternal utama perusahaan. 

3. Buat kekuatan-kekuatan internal utama perusahaan. 

4. Buat kelemahan-kelemahan internal utama perusahaan. 

5. Cocokkan kekuatan internal dengan peluang eksternal, dan catat hasilnya pada sel 

strategi SO. 

6. Cocokkan kelemahan internal dengan peluang eksternal, dan catat hasilnya pada sel 

strategi WO. 

KEKUATAN 

EKSTERNAL 

KEKUATAN 

INTERNAL 
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7. Cocokkan kekuatan internal dengan ancaman eksternal, dan catat hasilnya pada sel 

strategi ST. 

8. Cocokkan kelemahan internal dengan ancaman eksternal, dan catat hasilnya pada sel 

strategi WT. 

 

2.6.3 Decision Stage 

Tahap terakhir merupakan decision stage sebagai penentu strategi yang paling tepat 

sesuai dengan kondisi pada tahap 1 dan alternatif-alternatif hasil dari tahap 2. Pada decision 

strage hanya terdiri atas satu tools yaitu Quantitive Strategic Planning Matrix (QSPM). 

 

2.6.3.1 Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 

Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) adalah sebuah tool yang 

direkomendasikan kepada ahli strategi untuk melakukan pemilihan strategi alternatif secara 

lebih objektif yang berdasar pada key success factor internal-eksternal yang telah 

diidentifikasi sebelumnya. Tujuan QSPM secara konseptual yaitu menentukan relative 

attractiveness dari alternatif strategi yang telah terpilih sehingga dapat ditentukan strategi 

yang paling baik untuk diimplementasikan. QSPM memberikan bobot pada alternatif 

strategi pada tahap pencocokan pada SPACE matriks dan IE matriks, dengan informasi 

matriks IFE dan EFE sebagai faktor keberhasilan strategi alternatif yang akan dipilih. 

Berikut adalah langkah-langkah membuat QSPM: 

1. Membuat daftar peluang atau ancaman eksternal dan kekuatan atau kelemahan internal 

utama dikolom kiri matriks QSPM. Informasi ini harus diambil langsung dari matriks 

EFE dan matriks IFE. 

2. Memberikan bobot pada setiap faktor eksternal dan internal utama tersebut. Bobot ini 

sama dengan bobot yang ada dalam matriks EFE dan IFE. Bobot ditampilkan dalam 

kolom tepat dikanan faktor–faktor keberhasilan penting eksternal dan internal. 

3. Mencocokan dan mengidentifikasi berbagai strategi alternatif yang harus 

dipertimbangkan untuk diterapkan oleh organisasi. Mencatat strategi – strategi ini di 

baris teratas pada matrik QSPM. 

4. Menentukan skor Attractiveness Score (AS) yang mengindikasikan daya tarik relatif 

dari setiap strategi di rangkaian alternatif tertentu. Skor AS ditentukan dengan cara 

mengamati setiap faktor eksternal atau internal utama, pada suatu waktu tertentu, 

sembari mengajukan pertanyaan, “Apakah faktor ini memengaruhi pilihan strategi yang 

dibuat?” Jika jawaban atas pertanyaan ini adalah ya, strategi kemudian perlu 
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diperbandingkan relatif terhadap faktor utama tersebut. Secara khusus, skor daya tarik 

harus diberikan pada setiap strategi untuk menunjukkan daya tarik relatif suatu strategi 

atas strategi yang lain, dengan mempertimbangkan faktor tertentu. Kisaran skor daya 

tarik adalah 1 tidak memiliki daya tarik, 2 = daya tariknya rendah, 3= daya tariknya 

sedang, dan 4 = daya tariknya tinggi. Cara mengerjakannya yaitu dari baris ke baris. 

Jika jawaban atas pertanyaan diatas adalah tidak, yang mengindikasikan bahwa faktor 

utama yang bersangkutan tidak memiliki pengaruh terhadap pilihan spesifik yang dibuat 

maka jangan memberikan AS pada strategi dalam rangkaian tersebut. Tanda hubung 

digunakan untuk menunjukkan bahwa suatu faktor utama tidak memengaruhi pilihan 

yang dibuat. 

5. Jumlahkan skor daya tarik total di setiap kolom strategi dari QSPM yaitu Sum Total 

Attractiveness Score (TAS) yaitu dengan cara mengalikan bobot dengan Attractiveness 

Score (AS). 

6. Hitung jumlah keseluruhan daya tarik total, yaitu menjumlahkan skor daya tarik total 

disetiap kolom strategi dari QSPM. Jumlah keseluruhan daya tarik total menunjukkan 

strategi yang paling menarik disetiap rangkaian alternatif. Skor yang paling tinggi 

merupakan strategi yang dipilih untuk dijalankan.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 
Pada bab ini dijelaskan mengenai metode penelitian. Metode penelitian adalah proses 

atau tahapan yang ditentukan terlebih dahulu sebelum melakukan penyelesaian masalah 

pada peneliitian. Pada bab ini dibahas mengenai jenis penelitian, tempat, waktu penelitian, 

langkah-langkah penelitian dan diagram alir penelitian. 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif. 

Penelitian deskriptif menurut Sukamadinata (2006) adalah penelitian yang dilakukan 

terhadap kejadian yang sedang atau sudah terjadi. Penelitian deskriptif dapat  metode yang 

paling sesuai dengan tujuan penelitian, dikarenakan akan dilakukan pemecahan masalah-

masalah aktual sebagaimana adanya pada saat penelitian dilaksanakan. 

 

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di PT. Indonesia OPPO Electronics yang beralamat di 

Gedung Perkantoran Landmark lantai 6-7, Jalan Pluit Selatan Raya, RT.6/RW.10, Pluit, 

Penjaringan, Jakarta Utara, Jakarta. Penelitian dilakukan pada bulan Januari 2018 sampai 

bulan Agustus 2018. 

 

3.3 Tahap Penelitian 

Pada tahap ini dijelaskan urutan langkah-langkah pengerjaan penelitian yang dilakukan 

pada PT. Indonesia OPPO Electronics.  

 

3.3.1 Tahap Pendahuluan  

Tahap pendahuluan terdiri dari 5 langkah yaitu studi lapangan, studi pustaka, 

identifikasi masalah, rumusan masalah dan penentuan tujuan penelitian. Penjelasan kelima 

langkah tersebut dapat dilihat pada penjelasan berikut.  

1. Studi Lapangan  

Studi Lapangan dilakukan di PT. Indonesia OPPO Electronics terkai dengan topik yang 

dibahas pada penelitian ini yaitu mengenai manajemen strategi yang ada pada 
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perusahaan. Pada tahap ini dilakukan wawancara untuk mengentahui permasalahan 

yang terjadi pada PT. Indonesia OPPO Electronics  

2. Studi Pustaka 

Studi pustaka yang dilakukan dengan melakukan peninjauan dari teori dan ilmu 

pengetahuan yang berhubungan dengan permasalahan yang ditemukan pada 

perusahaan. Sumber pustaka didapatkan pada jurnal, skripsi, buku, perusahaan atau 

sumber informasi mengenai manajemen strategi, Internal Factor Evaluation (IFE), 

External Factor Evaluation (EFE), Internal External (IE) Matrix, Strength, Weakness, 

Opportunity, Threads Matrix (SWOT), Quantitive Strategic Planning Matrix (QSPM). 

3. Identifikasi Masalah 

Identifikasi masalah merupakan tahap untuk mengetahui permasalahan yang ada di 

perusahaan. Tujuan dari identifikasi masalah adalah agar penelitian yang dilakukan 

dapat spesifik supaya dapat memberikan solusi yang optimal sesuai dengan 

permasalahan yang ada pada PT. Indonesia OPPO Electronics. 

4. Rumusan Masalah 

Pembuatan rumusan masalah dilakukan atas dasar identifikasi masalah. Perumusan 

masalah sendiri bertujuan untuk memudahkan dalam penyelesaian suatu masalah. Dari 

masalah tersebut dijabarkan dan dikaji lebih lanjut sehingga dapat dilakukan 

pengelompokan permasalahan guna menentukan solusi tidak hanya optimal namun juga 

sesuai untuk seluruh permasalahan. 

5. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ditetapkan agar penelitian dapat dilakukan secara sistematis dan tidak 

menyimpang dengan permasalahan yang dibahas. Selain itu, tujuan penelitian 

digunakan untuk mengukur keberhasilan penelitian.  

 

3.3.2 Tahap Pengumpulan Data 

Pada tahap ini dilakukan pengumpulan data terkait penelitian yang dilakukan di PT.  

Indonesia OPPO Electronics. Data yang didapatkan merupakan data yang relevan terhadap 

permasalahan yang ada pada objek penelitian. Tahap pengumpulan data sebagai berikut.  

1. Data primer 

Data primer merupakan data yang diperoleh peneliti secara langsung. Data ini 

didapatkan dengan cara melakukan pengamatan secara langsung. Pada penelitan 

mengenai manajemen strategi cara yang digunakan adalah dengan wawancara dan 

diskusi. Wawancara adalah teknik pengumpulan data dengan tanya jawab secara 
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langsung pada pihak-pihak terkait dengan topik permasalahan yang diangkat. Diskusi 

sendiri merupakan teknik dalam mengupayakan pencarian penyelesaian masalah pada 

kelompok yang telah dibentuk guna mengupayakan penyelesaian suatu masalah dan 

mendapatkan data yang diperlukan. 

2. Data Sekunder  

Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari perushaan tanpa observasi serta 

didapat dari pihak yang berkompeten. Data sekunder sendiri bisa didapat dari buku, 

jurnal penelitian.  

 

3.3.3 Tahap Pengolahan Data 

Data yang telah dikumpulkan selanjutnya dilakukan pengolahan dan analisis. Langkah-

langkah dalam tahap pengolahan data adalah: 

1. Menentukan faktor internal perusahaan yang terdiri dari faktor kekuatan dan kelemahan 

yang dimiliki oleh PT. Indonesia OPPO Electronics, lalu menentukan faktor eksternal 

yang mempengaruhi perusahaan yang terdiri dari faktor ancaman dan faktor peluang. 

2. Pemberian bobot pada masing–masing faktor internal dan eksternal yang sesuai dengan 

signifikansi relatif faktor tersebut bagi keberhasilan industri. Selanjutnya pemberian 

ranking pada tiap faktor sesuai dengan keadaan perusahaan. 

3. Berdasarkan faktor internal dan eksternal yang dimiliki oleh PT. Indonesia OPPO 

Electronics disusunlah matriks SWOT yang akan menghasilkan alternatif strategi. 

4. Selanjutnya penyusunan matriks IE yang didapatkan dari skor IFE dan EFE. Hasil dari 

menyusun matrik IE yaitu mengetahui posisi perusahaan dan menentukan strategi yang 

paling tepat yang dapat digunakan oleh perusahaan. 

5. Untuk memilih strategi yang akan dijalankan maka tahap yang terakhir adalah 

menggunakan Matriks QSPM dimana di kolom kiri QSPM berisi daftar faktor internal 

dan eksternal yang diambil langsung dari Matriks EFE dan Matriks IFE. Lalu baris 

teratas QSPM berisi strategi-strategi yang diperoleh dari Matriks SWOT. Selanjutnya 

menentukan bobot pada setiap faktor, kemudian menentukan nilai Attractiveness Score 

(AS) yang mengindikasikan daya tarik relatif dari setiap strategi di rangkaian alternatif 

tertentu. Setelah itu menentukan Total Attractiveness Score (TAS) yang didapatkan 

dengan cara mengalikan bobot dengan AS. Nilai dari Total Attractiveness Score (TAS) 

yang tertinggi merupakan strategi yang terpilih. 
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3.4 Analisis dan Pembahasan 

Pada langkah ini dilakukan analisis dari alternatif-alternatif strategi yang terpilih dan 

selanjutnya menganalisis strategi yang tepilih untuk dijalankan oleh PT. Indonesia OPPO 

Electronics sesuai dari faktor-faktor yang mempengaruhi keadaan perusahaan. 

 

3.5 Kesimpulan dan Saran 

Kesimpulan dan saran merupakan tahap akhir pada langkah penelitian. Pada tahap ini 

dilakukan pengambilan kesimpulan yang sesuai dengan tujuan dilakukannya penelitian ini, 

sekaligus saran yang diberikan untuk penelitian selanjutnya dan kepada PT. Indonesia OPPO 

Electronics agar bisa mengimplementasikan hasil dari penelitian tersebut. 
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3.6 Diagram Alir Penelitian 

Berikut merupakan diagram alir penelitian dapat dilihat dalam Gambar 3.1. 

Mulai

Studi Lapangan

Identifikasi Masalah

Perumusan Masalah

Penentuan Tujuan

Pengumpulan Data

Pengumpulan data Primer

1. Penentuan data atribut/key faktor internal dan   

    eksternal

2. Pemberian bobot dan rating tiap atribut internal

    dan ekstenal

3. Data hasil wawancara dan brainstroing langsung ke 

    pihak perusahaan

Pengumpulan data sekunder

1. Profil Perusahaan

2. Struktur organisasi perushaan

3. Visi misi perusahaan

Pengolahan Data

1. Tahap pencocokan dengan SWOT Matriks

2. Tahap pencocokan dengan IE Matriks

3. Tahap pengambalin keputusan dengen QSPM

Analisis dan pembahasan

Kesimpulan dan 

Saran

Selesai

 

Gambar 3.1 Diagram alir penelitian 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Pada bab hasil dan pembahasan ini akan dijelaskan mengenai data yang telah 

dikumpulkan dan selanjutnya dilakukan pengolahan berdasarkan metode penelitian yang 

sudah dilakukan. Kemudian menginterpretasi data untuk mendapatkan hasil analisis dan 

pembahasan dari metode yang digunakan dalam penelitian ini. 

 

4.1 Gambaran Umum Perusahaan 

Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai gambaran umum PT. Indonesia OPPO 

Electronics yang meliputi profil perusahaan, visi dan misi perusahaan dan struktur organisasi 

perusahaan. 

 

4.1.1 Sejarah PT. Indonesia OPPO Electronics 

Oppo Mobile Communications Co, Ltd adalah produsen elektronik yang bermarkas di 

Dongguan, Guangdong, Cina. Produk utamanya termasuk MP3 player, pemutar Media 

portabel, LCD-TV, eBook, pemutar DVD/Cakram Blu-ray dan telepon genggam. Didirikan 

pada tahun 2004, perusahaan ini telah terdaftar dengan nama merek Oppo di belahan dunia. 

Oppo adalah penyedia layanan elektronik dan teknologi global yang membawakan 

perangkat elektronik seluler terbaru dan tercanggih di lebih dari 20 negara, termasuk 

Amerika Serikat, China, Australia dan negara-negara lain di Eropa, Asia Tenggara, Asia 

Selatan, Timur Tengah dan Afrika. Oppo berusaha memberikan pengalaman menggunakan 

ponsel terbaik melalui desain yang cermat dan teknologi yang cerdas.  

Oppo berusaha untuk mengikuti teknologi terkini, standar kualitas perangkat lunak 

tertinggi, dan mewujudkan pengalaman pengguna yang terbaik.Perusahaan merancang, 

memproduksi, dan mempromosikan produk kami sendiri supaya pelanggan bisa 

mendapatkan produk yang paling andal dan canggih dari awal sampai akhir. Sejak didirikan 

di tahun 2004, Oppo telah berusaha membawakan ideologi ini kepada para penggunanya di 

seluruh dunia. Setelah berhasil memasuki pasar ponsel di tahun 2008, Oppo mulai 

membentangkan sayapnya memasuki pasar internasional di tahun 2010 dan membuka bisnis 

global untuk pertama kalinya pada bulan April 2010 di Thailand. Saat ini, OPPO sudah hadir 

di 21 pasar di seluruh dunia.  



30 

 

Smartphone Oppo bisa dibilang sebagai produk yang cukup sukses dalam membuat 

sejarah keberhasilan dan tercatat sebagai produsen ponsel asal China yang menjadi penjualan 

terbanyak kedua di Indonesia. Dan tentunya, hal itu bisa dilihat dari keyakinan perusahaan 

saat pertama kali menghadirkan produknya dikawasan yang berbeda dari para 

kompetitornya. Dimana saat pasar mulai diramaikan dengan ponsel murah dan desain copy 

paste dari produsen global, smartphone Oppo justru hadir berseberangan sebagai 

strateginya.2013 adalah tahun dimana kiprah pertama kali smartphone Oppo di Indonesia 

dan bila dihitung hingga saat ini, sudah ada 5,5 tahun perusahaan berkompetisi. Dengan 

demikian, meski termasuk sebagai pendatang baru di dunia smartphone, namun perusahaan 

memiliki banyak senjata andalan yang telah dihadirkannya. Ada sekira 37 produk dari 

beragam kategori kelas dihadirkan perusahaan, baik itu untuk kelas menengah hingga 

tingkatan kelas pengguna atas.  

 

4.1.2 Visi dan Misi PT. Indonesia OPPO Electronics  

Setiap perusahaan memiliki Visi dan Misi yang dicapai. Adapun Visi dan Misi dari PT. 

Indonesia OPPO Electronics sebagai berikut. 

1. Visi 

“The art of technology” yang artinya seni dalam teknologi. 

2. Misi 

a. OPPO SMARTPHONE senantiasa berusaha memberi kesan dan mengikat jiwa anak 

muda dengan desain yang elegan, penggunaan yang sempurna, pengembangan 

produk yang mementingkan pengguna, layanan berkualitas, dan yang paling 

penting, dedikasi kami dalam mengejar kesempurnaan. 

b. OPPO SMARTPHONE senantiasa berinovasi dalam menciptakan handphone yang 

canggih dan indah sesuai kebutuhan masyarakat. 

c. OPPO mengadopsi strategi rilis cepat untuk pengembangan smartphone, merilis 

pembaruan firmware juga membentangkan jangkauan dan servisnya di seluruh 

dunia. 

Agar dapat memenuhi visi dan misi perusahaan, cara kerja dan cara berhubungan 

dengan semua pihak yang memiliki kepentingan atas perusahaan mulai dari konsumen dan 

pelanggan hingga ke pemasok, terhadap pemerintah dan karyawan sendiri harus dibangun 

atas dasar nilai-nilai yang kuat. Bertumpu pada slogan yang diadopsi dari negara China 

yaitu: 
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1. Tidak ada pasar sepi hanya ada pemikiran sepi 

2. Tidak ada barang yang tidak bisa dijual hanya ada orang yang tidak bisa menjual 

3. Semakin giat semakin beruntung 

 

4.1.3 Struktur Organisasi 

PT. Indonesia OPPO Electronics memiliki 10 departemen kerja yaitu, divisi exim, divisi 

IT, divisi HR & GA, dan divisi accounting, divisi procurement, divisi quality control, divisi 

production, divisi R&D, divisi engineering, divisi PPC yang masing-masing dipimpin oleh 

seorang manager. Dari 10 divisi tersebut dikepalai oleh seorang general manager yang juga 

mempunyai seorang sekertaris dan corporate aff officer. Gambar 4.1 menjelaskan tentang 

struktur organisasi PT. Indonesia OPPO Electronics. 

PRESIDENT 

DIRECTOR

CEO AV 

DIVISION

SALES 

DIVISION

VD 

DIVISION

PROCUREMENT 

DEPT

QC 

DEPT

EXIM 

DEPT

IT 

DEPT

HR & GA 

DEPT
ACCOUNTING 

DEPT

PRODUCTION DEPT R & D DEPT

ENGINEERING 

DEPT
 PPC DEPT

OMS 

DIVISION

 
Gambar 4.1 Struktur organisasi PT. Indonesia OPPO Electronics 

 

4.2 Pengumpulan Data 

4.2.1 Atribut Faktor Internal 

Untuk mengumpulkan faktor internal perusahaan dibutuhkan usaha pengumpulan, 

penyesuaian dan pengevaluasian informasi mengenai operasi perusahaan. Faktor-faktor 

internal tersebut mencakup kekuatan maupun kelemahan perusahaan mengenai manajemen, 

produk, pemasaran, serta sistem informasi. Faktor-faktor internal tersebut didapatkan 

dengan melakukan wawancara dengan pihak top management perusahaan yaitu general 

manager dari PT.Indonesia OPPO Electronics dan wawancara kepada konsumen. 
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Konsumen yang diwawancara pada penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli 

produk OPPO. Berikut merupakan atribut faktor internal yang telah didapatkan. 

1. Manajemen 

Dalam sebuah perusahaan, manajemen mempengaruhi jalannya strategi yang telah 

ditetapkan untuk mencapai tujuan perusahaan. Manajemen yang baik membuat tujuan 

perusahaan tercapai. PT. Indonesia OPPO Electronics memiliki manajemen yang terdiri 

dari struktur organisasi pusat hingga kantor di setiap daerah. Masing-masing divisi 

memiliki tugas dan target yang telah ditentukan untuk mencapai tujuan perusahaan. Hal 

tersebut menjelaskan bahwa organisasi yang ada di PT. Indonesia OPPO Electronics 

sudah terstruktur. Selain itu, perusahaan juga terus berupaya meningkatkan kualitas 

sumber daya manusia yang telah dimiliki yaitu dengan memberikan pelatihan-pelatihan 

bagi karyawannya. Hal tersebut menjadikan karyawan memiliki skill yang baik dan 

dapat memberikan pelayan yang terbiak pada user. Untuk meningkatkan semangat kerja 

para karyawannya, perusahaan juga tidak lupa memberi pelatihan berupa tatap muka 

pelatihan yang dilakukan selama 4 kali dalam satu minggu. Namun sampai saat ini 

masih ada kinerja karyawan yang belum sesuai yaitu komunikasi yang dilakukan para 

karyawan kepada spv maupun kepada trainer sehingga menyebabkan keterlambatan 

laporan harian dan juga berdampak pada keterlambatan informasi. Selain itu, adanya 

penetapan kebijakan reward dan punishment membuat karyawan semakin terpacu untuk 

lebih bisa berkembang dan bekerja keras. Karena sumber daya manusia dinilai 

merupakan sebuah aset yang sangat berpengaruh pada kinerja organisasi maka dari itu, 

pengelolaan sumber daya manusia menjadi suatu perhatian yang penting bagi pihak 

perusahaan. Karena dengan sumber daya manusia yang baik maka kinerja perusahaan 

pun baik. 

2. Keuangan 

Selama 5 tahun Oppo smartphone memasuki pasar handphone yang ada di Indonesia 

oppo mengalami peningkatan dari tahun ke tahun dalam segi penjualan. Yang 

berdampak pada kepercayaan user untuk terus membeli produk oppo sehingga 

diluncurkan produk Oppo smartphone dengan peningkatan promosi yang signifikan 

pula. 

3. Produk 

Salah satu faktor utama penjualan adalah kualitas produk. Produk dengan kualitas yang 

baik .Selain dari segi kualitas, nilai suatu produk juga dapat ditentukan dari design 

handphone. Apakah design tersebut menarik perhatian atau bahkan memiliki nilai 
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tambah tersendiri. Memberikan sesuatu yang beda dibanding produk kompetitornya. 

Dari segi design, diproduksi dengan keunggulan yang berbada dengan produk lain 

sehingga dapat menarik perhatian konsumen untuk memilih produk untuk dibandingkan 

dengan produk kompetitor. Selain itu, dengan warna yang mernarik serta kemudahan 

ergonomis dalam penggenggamannya memudahkan user dalam segi penggunaan dan 

itu merupakan nilai tambah untuk produk OPPO smartphone. 

4. Pemasaran 

Hal lainnya yang juga sangat berpengaruh pada tingkat penjualan suatu produk adalah 

pemasaran. Tanpa pemasaran yang baik, produk sebaik apapun tidak bisa terjual dengan 

maksimal. Pemasaran merupakan salah satu upaya untuk mempertahankan keberadaan 

produk dan terus mengembangkan pasar dalam keadaan pasar yang kompetitif saat ini. 

Dengan banyaknya kompetitor produk handphone, untuk mempertahankan keberadaan 

produk salah satu strategi pemasaran yang dijalankan adalah dengan memberikan harga 

yang terjangkau pada user dan memberikan promosi yang menarik dengan dibantu 

adanya promotor dalam setiap toko penjualan handphone. Dengan begitu diharapkan 

dapat mencapai daerah pemasaran baru dan pelanggan baru sehingga penjualan produk 

meningkat. Namun terkadang didapati promotor yang kurang bersemangat dalam 

melakukan penjualan sehingga pembeli tidak tertarik untuk membeli produk. 

Perusahaan juga belum bekerjasama dengan instansi manapun dalam upaya promosi 

produk. Selain itu upaya pemasaran yang dilakukan oppo yaitu menggandeng beberapa 

artis sebagai brand ambassador diantaranya Raisa, Isyana, Chelsea Islan. Brand 

ambassador oppo smartphone tersebut merepresentasikan slogan oppo yaitu camera 

phone. Dengan mengangkat keunggulan dibagian kamera maka oppo menjadikan 

beberapa artis tersebut sebagai representasi oppo dengan mengusung tema “the real 

you” dimaksudkan adalah oppo hadir tidak dengan kamera yang menipu namun dengan 

memotret objek foto dengan prima dan tampak nyata. 

5. Sistem Informasi 

Sistem informasi merupakan alat yang mendukung jalannya komunikasi dalam 

perusahaan, dimana sistem informasi yang dimiliki perusahaan adalah telepon dan 

perangkat komputer disertai pelengkap teknologi internet. Dalam kegiatan 

operasionalnya, perusahaan didukung oleh sistem informasi yang berbasis komputer 

dan juga telepon untuk kegiatan pemasaran dan penjualan. Perusahaan juga 

menggunakan teknologi internet untuk memantau perkembangan informasi tentang 

industri smartphone dan untuk berkomunikasi dengan menggunakan email. Jadi 



34 

 

berdasarkan sistem informasi yang dimiliki perusahaan sangat mendukung kelancaran 

jalannya kegiatan dalam perusahaan. PT. Indonesia OPPO Electronics telah memiliki 

sistem informasi sendiri yang dapat digunakakan untuk menginputkan informasi dari 

masing-masing divisi dan memudahkan untuk aktivitas database. 

 

4.2.2 Atribut Faktor Eksternal 

Selain mengetahui faktor-faktor internal yang dimiliki perusahaan, untuk membuat 

sebuah strategi perusahaan juga perlu mengetahui faktor-faktor eksternal yang teridentifikasi 

menjadi peluang atau ancaman bagi perusahaan tersebut. Faktor eksternal dapat dilihat dari 

keadaan ekonomi, kekuatan sosial budaya, keadaan politik, dan kekuatan teknologi (David, 

2011). Selain itu perlu dilakukan juga analisis lingkungan industri dengan menganalisis 5 

kekuatan seperti yang telah dikemukakan oleh Michael Porter yaitu persaingan antar 

perusahaan saingan, potensi masuknya pesaing baru, potensi pengembangan produk 

pengganti, daya tawar pemasok dan daya tawar konsumen juga menentukan faktor eksternal 

dari suatu perusahaan. Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan dengan pihak 

perusahaan diperoleh faktor eksternal sebagai berikut. 

1. Analisis lingkungan Makro 

Lingkungan makro atau lingkungan eksternal diluar perusahaan dapat mempengaruhi 

kegiatan operasional perusahaan secara langsung maupun tidak langsung. Faktor-faktor 

yang termasuk dalam lingkungan makro adalah Politik, Pemerintahan dan Hukum, 

Ekonomi, Sosial Budaya dan Demografi serta faktor Teknologi. 

a. Politik, pemerintahan dan hukum 

Faktor politik merupakan salah satu faktor yang menjadi perhatian bagi setiap 

perusahaan. Banyaknya perubahan yang terjadi pada situasi politik berdampak pada 

perubahan peraturan ataupun kebijakan yang dilakukan oleh pemerintah pusat atau 

daerah. Adanya UU no 5 Tahun 1999 tentang larangan pratek monopoli dan 

persaingan usaha tidak sehat membuat kompetitor PT. Indonesia Oppo Elektronics 

mulai bermunculan. Situasi politik yang tidak stabil mengganggu perekonomian 

dimana hal itu berpengaruh pada nilai tukar rupiah. 

b. Ekonomi 

Pertumbuhan ekonomi merupakan indikator makro yang sering digunakan 

perusahaan sebagai salah satu alat strategis kebijakan bidang ekonomi. Kegiatan 

pembangunan, laju inflasi, nilai tukar rupiah serta kebijakan pemerintah dan sosial 

budaya juga berpengaruh besar terhadap pertumbuhan ekonomi. Kebijakan 
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pemerintah kenaikan harga bahan bakar minyak, bahan baku dan upah pekerja 

dapat menimbulkan pengaruh langsung yang dirasakan perusahaan. Peningkatan 

biaya tersebut mempengaruhi harga jual yang diterima konsumen.  

c. Sosial budaya dan demografi 

Berdasarkan hasil wawancara, belakangan ini masyarakat mulai susah menjahui 

telepom genggam miliknya. Perkembangan zaman dan pertumbuhan penduduk 

yang semakin meningkat juga ternyata sangat berpengaruh terhadap karakter dan 

nilai budaya masyarakat saat ini. Karakter masyarakat semakin hari dinilai semakin 

konsumtif dilihat dari naiknya pendapatan perkapita yang mengubah gaya hidup 

masyarakat dengan pola belanja dan budaya yang serba praktis (Simanjuntak, 

2006). Dapat dirasakan masyarakat saat ini ingin segala sesuatu yang bersifat 

mudah dan praktis untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, sehingga masyarakat 

lebih memilih mencari smartphone yang mudah digunakan dan praktis. Oleh karena 

itu user OPPO di Indonesia semakin mengalami peningkatan dalam beberapa tahun 

terakhir. Pola hidup masyarakat yang konsumtif juga dapat dilihat dari 

kecenderungan masyarakat untuk mencoba gadget baru yang lebih menarik fitur 

yang ditawarkan. Hal ini dapat dimanfaatkan perusahaan dalam upaya kegiatan 

promosi Oppo smartphone 

d. Teknologi 

Perkembangan teknologi yang semakin pesat mempengaruhi perusahaan untuk 

meningkatkan penjualan. Sarana komunikasi yang juga dilengkapi dengan internet 

dapat memudahkan perusahaan untuk menjalin hubungan dengan para user. Selain 

itu teknologi transportasi yang semakin memudahkan pendistribusian oppo 

smartphone sehingga barang yang dikirim selalu tepat waktu untuk menjaga 

kepercayaan konsumen. 

2. Analisis Lingkungan Industri 

Analisis terhadap lingkungan industri ini mempengaruhi persaingan dan daya tarik 

struktural pasar smartphone yang dihadapi oleh PT. Indonesia Oppo Electronic. Analisis 

ini merupakan analisis terhadap lima kekuatan yang dikemukakan oleh Michael Porter, 

meliputi: 

a. Ancaman pendatang baru 

Keadaan masyarakat Indonesia yang semakin konsumtif dan pola hidup serba 

praktis membuka peluang bagi perusahaan-perusahaan yang bergerak dalam bidang 

telepon genggam semakin berkembang. Hal ini dimanfaatkan oleh perusahaan-
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perusahaan yang ingin memulai memproduksi telepon genggam di Indonesia mulai 

dari harga yang rendah hingga harga ya tinggi. Dengan sosial budaya marsyarakat 

Indonesia yang gampang dirayu oleh promosi maka hal ini cukup memudahkan 

perusahaan pendatang baru untuk memproduksi telepon genggam. Namun bagi 

perusahaan pendatang baru penguasaan mangsa pasar merupakan salah satu 

hambatan yang cukup sulit dihadapi. Pada umumnya perusahaan yang telah ada 

dalam industri ini cukup lama memiliki kepercayaan tersediri dihati 

masyarakat.Dengan adanya hambatan untuk masuk ke dalam indusrti menyebabkan 

pendatang baru dalam industri relatif kecil, dikarenakan perusahaan lama yang 

bergerak dalam bidang telepon genggam terus memperluas pasar dan 

mengembangkan industri mereka dengan strategi yang telah direncanakan. 

b. Kekuatan tawar menawar pembeli 

Dalam industri telepon genggam kekuatan tawar menawar pembeli dinilai cukup 

kuat. Hal ini dikarenakan oleh banyaknya jumlah produsen telepon genggam dan 

produk yang dihasilkan memiliki tingkat diferensiasi yang rendah. Oleh karena itu 

pembeli dengan mudah memilih dan berpindah produk satu dengan lainnya sesuai 

keinginan. Karena berdasarkan hasil wawancara dengan konsumen, pemilihan 

telepon genggam dipengaruhi oleh beberapa hal diantaranya adalah faktor harga, 

iklan, dan juga desain yang dianggap menarik oleh konsumen.Namun hal ini telah 

diantisipasi oleh Oppo Smartphone dengan menetapkan Suggest Price Retail (SRP) 

yaitu dengan kebijakan harga yang sama pada setiap toko yang menjual OPPO di 

seluruh indonesia. 

c. Kekuatan daya tawar pemasok 

Untuk bahan baku yang digunakan PT Indonesia OPPO elektronik memiliki 

standarisasi yang cukup tinggi sehingga OPPO bekerjasama dalam pembuatan 

produk serta dalam pelasakaan pengiriman produk yang menggunakan anak buah 

perusahaan yaitu yang akrab dikenal masyrakat J&T sehingga pengiriman dapat 

dijamin dengan ketepatan waktu dan kelancaran sampai diterima oleh penerima 

yang ada pada setiap regional penjualan OPPO smartphone.  

d. Ancaman produk pengganti 

Hampir seluruh telepon genggam memiliki fungsi dan kekuatan miliki daya tarik 

tersendiri. OPPO mengutamakan kehebatan kamera yang dimiliki dengan harga 

yang cukup terjangkau. Ada beberapa hal yang dapat diperhitungkan dari oppo 

yang banyak pula dimiliki oleh produk lain dalam segi operating system yang bisa 
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dilihat dalam produk yang serupa pula hal ini dapat menjadi susbtansi. Produk-

produk pengganti memiliki fungsi yang sama walaupun memiliki karakteristik yang 

berbeda. Oleh karena itu ancaman produk pengganti dinilai cukup kuat. Namun 

diketahui pula banyak tablet yang tersebar luas beredar dipasaran untuk saat ini 

namun keberadaan telepon genggam belum bergeser untuk menggantikan posisi 

smartphone. 

e. Persaingan antar perusahaan saingan 

Diferensiasi produk yang rendah menjadikan produk telepon genggam berada 

dalam industri persaingan yang ketat. Dengan berbagai macam stategi digunakan 

untuk memasuki pasar dan membangun hubungan dengan para konsumen. Dengan 

kemajuan tekonologi yang pesat akan menjadikan hambatan bagi OPPO untuk terus 

berkembang menjadi mangsa pasar utama apabila OPPO tidak melakukan inovasi 

dan membuat produk yang terbaru seperti yang dilakukan selama ini yaitu 

mengeluarkan produk hero yang dilakukan selama 4 bulan sekali. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa tingkat persaingan yang ada dalam industri cukup kuat. 

 

4.3 Pengolahan Data 

4.3.1 Evaluasi Faktor Internal 

Setelah melalui tahap pengumpulan data diperoleh faktor-faktor internal perusahaan 

yang terdiri atas kekuatan dan kelemahan dari perusahaan. Faktor-faktor tersebut kemudian 

diberi bobot untuk melihat tingkat kepentingan faktor tersebut dibandingkan dengan faktor 

lainnya. Nilai bobot yang terdapat pada matriks IFE Tabel 4.1 diperoleh dari hasil 

perbandingan satu faktor dengan faktor yang lainnya dengan menggunakan metode pairwise 

comparison. Pada metode pairwise comparison nilai yang diberikan yaitu 1,3,5,7 dan 9. 

Pada pairwise comparison memberlakukan matriks berkebalikan. Contoh matriks 

berkebalikan yaitu apabila satu faktor dibandingkan dengan faktor lain hasilnya adalah 3 

maka kebalikannya yaitu 1/3=0.333. Memberikan nilai bobot pada setiap faktor 0,0 (tidak 

penting) sampai 1,0 (sangat penting). Rating diperoleh dari hasil diskusi yang membedakan 

faktor tersebut saling berpengaruh atau tidak. Memberikan rating 1 sampai 4 

mengindikasikan apakah faktor tersebut sangat lemah (1),lemah (2), kuat (3) dan sangat kuat 

(4). Tabel 4.1 merupakan matriks IFE yang telah didapat dari pengumpulan data. 
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Tabel 4.1 

Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

No Faktor Internal Bobot Rating Skor 

Strength 

1. 

 

2.  

 

3. 

 

 

4. 

 

5. 

6.  

7. 

8. 

9. 

Fitur yang ditawarkan berkembang dan berinovasi 

salah satunya peluncuran kamera berputar pertama  

Teknologi yang diciptakan mengikuti perkembangan 

zaman 

Aliansi dengan mitra internasional terkemuka 

memastikan bahwa Oppo memiliki hardware terbaru 

dan terbaik yang tersedia.  

Brand elektronik khususnya smartphone yang 

berkualitas dan bersaing di pasar Internasional 

Mengangkat Brand ambassador yang 

merepresentasikan OPPO smartphone  

Desain produk-produk Oppo sangat baik dan 

diunggulkan 

Oppo smatphone mudah dalam pengoperasian 

Pelatihan karyawan diadakan secara rutin 

Perusahaan selalu memberi kemudahan dan 

merhandise kepada para dealer 

0,100 

 

0,085

 

0,085  

 

 

0,142

 

0,024

 

0,120

 

0,041 

0,045 

0,009 

4 

 

4

 

3 

 

 

3 

 

3

 

3

 

4 

2 

3 

0,402 

 

0,342

 

0,256 

 

 

0,426

 

0,072

 

0,360

 

0,163 

0,090 

0,027 

Weakness 

1. 

 

2. 

3.  

4. 

5. 

 

6. 

7.  

ii.  

Produk Smartphone Oppo masih tergolong produk 

dini 

Masih ada beberapa pandangan negatif dari 

masyarakat tentang smartphone dari Cina 

Harganya relatif tinggi dibandingkan dengan produk 

smartphone Cina lainnya 

Harga pasca jual yang dinilai terlalu rendah  

Komunikasi antar karyawan yang mengalami 

slowrespons 

Melalui wawancara hanya 68% orang yang tertarik 

membeli OPPO smartphone 

Harga suku cadang dinilai terlalu mahal  

0,056 

 

0,142

 

0,028

 

0,026 

0,009

 

0,031

 

0,055 

1 

 

2

 

2

 

3 

2

 

3

 

1 

0,056 

 

0,284

 

0,057

 

0,078 

0,019

 

0,092

 

0,055 

 Total 1  2,725 

Dari Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa total skor dari matriks Internal Factor Evaluation 

(IFE) adalah 2,725. Nilai bobot didapatkan dengan menjumlahkan total skor dari 

pembandingan antara faktor strength terhadap strength, strength terhadap weakness, 

weakness terhadap strength, dan weakness terhadap weakness. Contoh bila faktor S1 lebih 

penting dari faktor S2 maka perusahaan diberi nilai 1, jika faktor S1 satu sedikit lebih penting 

dibanding faktor S2 maka diberi nilai 3, lalu jika faktor S1 sangat lebih penting dari faktor 

S2 maka diberi nilai 5 dan jika faktor S1 ekstrem lebih penting dari faktor S2 maka diberi 

nilai 7 apabila 9 berarti satu faktor lebih mutlak dibanding faktor yang lainnya sedangkan 

Nilai antara dua pertimbangan nilai yang berbeda yaitu 2,4,5,6. Selanjutnya, seluruh nilai 
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tersebut dijumlahkan lalu dibagi atas total pada masing-masing faktor lalu dijadikan nilai 

bobot. Berikut merupakan penjelasan dari faktor-faktor internal perusahaan yang telah 

didapat dari tahap pengumpulan data. 

1. Strength 

a. S1: Fitur yang ditawarkan berkembang dan berinovasi salah satunya peluncuran 

pertama kamera berputar  

Pengguna smartphone cukup meningkat dalam beberapa tahun terakhir, dalam 

memenuhi permintaan konsumen maka OPPO selalu berkembang dan terus 

menciptakan ternologi terbaru dibidang smartphone. Dengan harapan selalu 

memenuhi kebutuhan pengguna smartphone OPPO Indonesia.  

b. S2: Teknologi yang diciptakan mengikuti perkembangan zaman 

Dengan adanya persaingan dibidang smartphone tidak membuat OPPO diam dan 

tidak menciptakan ternologi yang terus berkembang . Hal ini akan memacu OPPO 

untuk terus mengedepankan tergonologi yang berkualitas dan terus menemukan 

pemberharuan fitur dan juga dalam pengembangan yang dilakukan OPPO 

melakukan riset dan juga survey pasar guna mengetahui kondisi pasar di Indonesia. 

c. S3: Aliansi dengan mitra internasional terkemuka memastikan bahwa Oppo 

memiliki hardware terbaru dan terbaik yang tersedia 

Kerjasama yang dilakukan OPPO smartphone dalam pengembangannya tidak main 

main dengan menggandeng perusahaan perusahaan yang terpercaya sehingga 

kualitas yang baik akan terjamin dan tidak mengecawakan pengguna OPPO 

smartphone itu sendiri 

d. S4: Brand elektronik khususnya smartphone yang berkualitas dan bersaing di pasar 

Internasional. 

OPPO merupakan brand yang cukup terkenal dikalangan pengguna dan pecinta 

smartphone. Dimana brand ini menjadi sorotan dalam hal kamera, dengan 

mengusung tema “camera phone” dapat mengantarkan oppo menuju pasar dunia 

yang terntunya berimbas baik dalam kepercayaan dan juga penjualan. 

e. S5: Pangsa pasar produk Oppo sangat bervariasi dan rata rata memiliki harga yang 

terjangkau  

Dengan tipe yang banyak untuk memenuhi kebutuhan dan tingkat pembelian 

seseorang, smartphone oppo mencoba memahami dengan meluncurkan tipe dengan 

segala kebutuhan yang pastinya pengguna dapat menyesuaikan dengan kebutuhan 

yang diperlukan dalam pembelian smartphone oppo itu sendiri. Dan juga dengan 
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adanya fitur yang menarik dan kekuatan smartphone serta kelebihan yang ada 

dilamanya, oppo smartphone tidak mematok harga terlalu tinggi dalam penjualan 

sehingga pengguna dengan kepecayaan membeli dan menggunakannya. Dengan 

menetapkan harga yang sama diseluruh Indonesia membuat pengguna merasa tidak 

adanya kebohongan dalam sebuah dealer penjualan sehingga pengguna lebih bisa 

nyaman dalam melakukan pembelian. 

f. S6: Oppo smartphone mudah dalam penggunaan  

Penyesuaian yang dilakukan OPPO dalam memenuhi keingginan pengguna maka 

dalam segi penggunaannya dirancang dapat digunakan oleh pengguna yang belum 

terlalu paham dan juga mengangkat adanya aplikasi “modus mudah” yang ada 

didalam smartphone oppo itu sendiri dapat memepermudah dalam pengguaan 

smartphone itu sendiri. 

g. S6: Desain produk-produk Oppo sangat baik dan diunggulkan 

Dalam segi desaign OPPO mulai menunjukkan ciri khasnya dengan genggaman 

yang baik pula oppo tidak berhenti untuk terus menciptakan design terbaru yang 

terntunya membuat tampilan smartphone menjadi lebih elegan 

h. S7: Oppo smartphone mudah dalam pengoprasian 

Penggunaan oppo smartphone dirasa mudah dan tidak terlalu rumit , hal ini menjadi 

salah satu alasan untuk pelanggan membeli produk oppo smartphone , dengan 

mengangkat modus mudah. Segala kalangan dapat menggunakannya sehingga 

tidak menyilitkan pengguna untuk mempelajari lebih lama. Tampilan dari layar 

sendiri mudah dan tidak menimbulkan kebingungan pengguna. 

i. S8: Pelatihan karyawan diadakan secara rutin 

Mulai dari lini terbawah hingga yang mencapai top manager mendapat arahan 

setiap minggunya yang terntunya alur komunikasi tercipta dengan baik dan juga 

menjaga kualitas perusahaan agar tidak mengalami penurunan penjualan 

j. S9: Perusahaan selalu memberi kemudahan dan bonus bagi para dealer 

Upaya yang dilakukan perusahaan sangat baik dalam contoh setiap dealer yang 

menjual oppo smartphone difasilitasi sebuah etalase dan juga banner serta aksesoris 

lain yang membantu untuk berjalannya sebuah dealer penjualan dengan baik. 

Sehingga banyak dealer yang mendapatkan penjualan yang tinggi atas oppo 

smartphone 

2. Weakness 

a. W1: Produk Smartphone Oppo masih tergolong produk dini 



41 

 

Oppo smartphone memasuki pasar Indonesia baru beberapa tahun terakhir, hal ini 

masih menjadikan perusahaan belum bisa memenangi persaingan pemasaran yang 

ada di Indonesia. Namun hal ini memacu oppo smrtphone untuk terus menggali 

potensi pasar yang ada di Indonesia 

b. W2: Masih ada beberapa pandangan negatif dari masyarakat tentang smartphone 

dari Cina 

Prespektif masyarakat terkait produk yang berasal dari china masih menjadi 

ketakutan tersediri, kadang pengguna takut barang mudah rusak, tidak terjamin 

kualitasnya dan banyak hal yang menyebabkan kurangnya kepercayaan terhadap 

produk oppo smartphone  

c. W3: Harganya relatif tinggi dibandingkan dengan produk smartphone Cina lainnya.  

 Harga yang ditawarkan oleh oppo termasuk lebih tinggi dibandingkan dengan 

produk yang berasal dari Cina lainnya. Dibuktikan dengan Tabel 4.2. 

Tabel 4.2 

Perbandingan Harga Smartphone di Indonesia 

Nama 

Produk 

Spesifikasi Harga 

Xiaomi 

Redmi 

6a 

Berlayar 5.45" ditenagai Helio A22 dipadukan varian RAM 

2GB ROM 16GB dengan kamera belakang 13MP, kamera 

depan 5MP, baterai berkapasitas 3000 mAh. 

Rp1.375.000 

Vivo 16 GB, 1 GB RAM ,kamera depan 2 MP, bateraiTipeL i-Ion 

1900 mAh battery  

Rp 1.350.000 

OPPO RAM 2GB ROM 16GB, baterai berkapasitas Non removable 

Li-Ion 2630 mAh 

Rp 1.699.000 

d. W4: Harga pasca jual dinilai terlalu rendah  

Penjualan produk Oppo smartphone yang dinilai terlalu rendah karena dukungan 

purna jual yang dinilai merek kurang baik. Karena konsumen juga banyak menilai 

pembelian smartphone tergantung nilai pasca jualnya pula. 

e. W5: komunikasi antar karyawan yang mengalami slowrespons 

Komunikasi merupakan hal yang penting dalam sebuah perusahaan untuk 

menjalakan bisnis, kekuatan pekerja yang dapat berkomunikasi dengan baik 

merupakan aset perusahaan. Dalam hal ini karyawan oppo smartphone sendiri 

kurang dalam komunkasi sehingga banyak kendala dihadapi saat komunikasi tidak 

dilakukan dengan baik. 

f.  W6: Melalui wawancara hanya 68% orang yang tertarik membeli OPPO 

smartphone  

Meskipun produk Oppo smartphone telah banyak didengar masyarakat di 

Indonesia. Namun loyalitas konsumen untuk membeli hanya 68% orang yang 
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membeli produk OPPO smartphone. Hal ini menyebabkan pengaruh terhadap 

penjualan oppo smartphone. 

g. W7: Harga suku cadang dinilai terlalu mahal 

Oppo merupakan telepon ganggam yang memungkinkan terjadinya kerusakan yang 

bisa saja terjadi karena ulah pengguna. Hal ini menyembabkan telepon memerlukan 

pergantian suku cadang , yang terkadang harga dari suku cadang setara dengan harga 

ponsel keluaran terbaru dari Oppo smartphone. 

 

4.3.2 Evaluasi Faktor Eksternal 

Dari analisis diatas berdasarkan faktor eksternal perusahaan yang meliputi faktor 

ekonomi, kekuatan sosial budaya, keadaan politik, dan kekuatan teknologi dan juga analisis 

lingkungan industri berupa 5 kekuatan yaitu persaingan antar perusahaan saingan, potensi 

masuknya pesaing baru, potensi pengembangan produk pengganti, daya tawar pemasok dan 

daya tawar konsumen diperoleh atribut faktor eksternal sebagai berikut sebagai berikut yang 

selanjutnya akan diberi bobot untuk melihat kepentingan suatu faktor dibandingkan dengan 

faktor lainnya dan juga pemberian rating dengan skor 1 sampai 4 sesuai dengan apakah 

faktor tersebut merupakan peluang atau ancaman bagi perusahaan. Lantas mencari skor 

bobot masing-masing faktor yang didapat dengan cara mengalikan bobot dengan rating, lalu 

seluruh skor bobot masing-masing faktor ditotal dan diperolehlah nilai dari matriks 

Eksternal Factor Evaluation (EFE). Tabel 4.3 meruppakan matriks EFE perusahaan. 

Tabel 4.3 

Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE) 

No Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Opportunity 

1. 

 

2. 

 

3. 

4. 

5. 

 

6. 

Meningkatnya permintaan masyarakat terhadap 

smartphone 

Masyarakat yang cenderung mengikuti perkembangan 

zaman 

Muculnya trend selfie di Indonesia 

Kebutuhan masyarakat untuk berkomunikasi 

Tingkat gengsi masyarakat untuk memiliki produk 

elektronik yang baru dan kecanggih semakin meningkat 

Kenaikan pengguna smartphone di Indonesia mencapai 18 

persen 

0,017 

 

0,017 

 

0,061 

0,044 

0,139 

 

0,085 

3 

 

4 

 

4 

3 

4 

 

2 

0,052 

 

0,069 

 

0,245 

0,131 

0,556 

 

0,170 

Threat 

1. 

 

2. 

 

3. 

 

4. 

Munculnya produk-produk baru yang lebih inovatif dari 

perusahaan lain  

Adanya produk-produk dari perusahaan lain yang 

menawarkan harga yang lebih murah  

Kekuatan merek lain yang lebih dahulu mengusai pasar di 

Indonesia maupun internasional 

0,012 

 

0,185 

 

0,169 

 

0,182 

2 

 

3 

 

4 

 

3 

0,023 

 

0,555 

 

0,067 

 

0,545 
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No Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Opportunity 

 

5. 

Pangsa pasar khususnya untuk smartphone yang semakin 

kompetitif 

OPPO smartphone belum melakukan pengembangan 

produk di bidang aksesoris dan perangkat keras lainnya 

yang berhubungan dengan smartphone 

 

0,089 

 

2 

 

0,179 

 Total 1  3,200 

Dari Tabel 4.3 dapat dilihat bahwa total skor dari matriks Eksternal Factor Evaluation 

(EFE) adalah 3,200. Nilai bobot didapatkan dengan menjumlahkan total skor dari 

pembandingan antara faktor opportunity terhadap opportunity, opportunity terhadap threat, 

threat terhadap opportunity, dan threat terhadap threat. Contoh bila faktor O1 lebih penting 

dari faktor O2 maka perusahaan diberi nilai 1, jika faktor O1 satu sedikit lebih penting 

dibanding faktor O2 maka diberi nilai 5, lalu jika faktor O1 sangat lebih penting dari faktor 

O2 maka diberi nilai 7 dan jika faktor O1 ekstrem lebih penting dari faktor O2 maka diberi 

nilai 9 sedangkan Nilai antara dua pertimbangan nilai yang berbeda yaitu 2,4,5,6.. 

Selanjutnya, seluruh nilai tersebut dijumlahkan lalu dibagi atas total pada masing-masing 

faktor lalu dijadikan nilai bobot. Seperti yang dijelaskan pada Lampiran 2. Berikut 

penjelasan dari faktor-faktor eksternal perusahaan yang telah didapat dari tahap 

pengumpulan data. 

1. Opportunity 

a. O1: Meningkatnya permintaan masyarakat terhadap smartphone 

Pada saat ini masyarakat membutuhkan alat komunikasi yang canggih dan dapat 

memenuhi kebutuhan dalam hal komunikasi maupun kegiatan yang lain. Dengan 

keberadaan smartphone, user lebih memilih untuk berpergian dengan 

menggenggam handphone yang dilengkapi dengan berbagai penunjang kebutuhan 

seperti alarm, kalender, bahkan smartphone sendiri dapat membuka file word, 

excel, power point, ataupun pdf dengan menggunakan aplikasi. Hal ini tentunya 

memudahkan pengguna tanpa harus membawa laptop yang rata rata dikeluhkan 

berat dan tidak praktis sehingga banyak pengguna yang menyukai dan semakin 

menyukai smartphone itu sendiri. 

b. O2: Masyarakat yang cenderung mengikuti perkembangan zaman 

Masyarakat kini menyadari bahwa kengininan untuk berkembang semakin tinggi 

sehingga banyak yang tidak ingin ketinggalan zaman. Dengan berkembangnya 

zaman berkembang pula perkembangan smartphone yang ada di indonesia. Banyak 

dari masyarakat yang langsung membeli apabila ada keluaran terbaru dari produk 
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oppo yang tentunya memiliki kelebihan dan keunggulan dibanding tipe tipe 

sebelumnya. Sehingga bisa dikatakan masrarakat memiliki daya tarik yang tinggi 

dalam perkembangan sebuah smartphone di Indonesia. Sebuah keuntungan pula 

bagi perusahaan terkait adanya perkembangan zaman yang terntunya meningkatkan 

pembelian dan pengetahuan masyrakat. 

c. O3: Munculnya trend selfie di Indonesia 

Baru baru ini terjadi trend yang beredar di masyrakat terkait swa foto sendiri yang 

biasa disebut “selfie” dimana hal ini dilakukan dengan menggunakan kamera depan 

. Hal ini merupakan kekuatan tersediri bagi perusahaan dikarenakan fitur yang 

ditawarkan perusahaan tergolong baik  

d. O4: Kebutuhan masyarakat untuk berkomunikasi 

Di era yang sudah modern ini masyarakat lebih menyukai hal hal yang berbau 

praktis, tidak terlpas dari alat untuk berkomunikasi yang sangat dibutuhkan pada 

saat saat ini. Sehingga masyarakat memilih untuk menghubungkan dengan orang 

lain melalui komunikasi dengan perantara handphone tentunya memudahkan 

masyarakat untuk berkomunikasi.   

e. O5: Tingkat Gengsi masyrarakat untuk memiliki produk eletronik yang baru dan 

kecanggihannya semakin meningkat 

Dengan adanya kecanggihan yang semakin berkembang dan meningkat, tingkat 

gengsi masyarakat terhadap hal itu semakin tinggi . Diketahui pula dikalangan 

masyarakat sudah terkenal untuk saling beradu smartphone untuk menunjuukan 

fitur fitur terbaiknya dan terkadang melupakan kebutuhan utama handphone 

sebagai alat komunikasi.  

f. O6: Kenaikan pengguna smartphone di Indonesia mencapai 18 persen 

Kebutuhan masyarakat akan smartphone menjadi peluang oppo untuk terus 

mengeluarkan produk produk unggulannya dimana banyak masyarakat yang mulai 

meninggalkan handphone non smartphone. Dengan segala keunggulan dan harga 

yang masih terjangkau meningkatkan minat pembelian masyarakat dengan produk 

smartphone.  

2. Threat 

a. T1: Munculnya produk-produk baru yang lebih inovatif dari perusahaan lain 

Perusahaan handphone yang menguasai pasar Indonesia memiliki keunggulan 

tersendiri. Termasuk keunggulan dibidang inovasi yang terkadang lebih memiliki 
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daya tarik tersendiri untuk masyarakat sehingga minat pembelian terhadap produk 

oppo smartphone sedikit tersingkirkan. 

b. T2: Adanya produuk-produk dari perusahaan lain yang menawarkan harga yang 

lebih murah 

Dengan spesifikasi yang sama terkadang beberapa perushaan menawarkan sebuha 

produk yang memiliki harga jual dibawah produk oppo smartphone. Meskipun 

tidak terjamin kualitas dan kekuatan produk tersebut namun sekilas calon pembeli 

akan memilih untuk tertarik dengan produk dari perushaan lain. 

c. T3: Kekuatan merek lain yang lebih dahulu menguasai pasar di Indonesia 

Tidak dipungkiri keberadaan merk lain yang lebih dahulu memasuki pasar 

indonesia menjadikan konsumen terlanjur percaya dengan produk lama yang telah 

dimiliki dan melakukan pembelian ulang terhadap produk selain oppo smartphone. 

d. T4: Pangsa pasar khususnya untuk smartphone yang semakin kompetitif 

Dengan melihat pasar telepon genggam diIndonesia semakin meningkat, 

menjadikan perusahaan lain meningkatkan segala kemampuan yang dimiliki. 

Sehingga konsumen lebih banyak melakukan pertimbangan dalam pembelian 

smartphone. 

e. OPPO smartphone belum melakukan pengembangan produk di bidang aksesoris 

dan perangkat keras lainnya yang berhubungan dengan smartphone 

Perusahaan belum mengeluarkan produk yang berkaitan dengan perangkat keras 

seperti jam pintar yang bisa menyambung melalui bluetooth atau memproduksi 

earphone tanpa kabel dan beberapa perangkat keras lainnya. 

 

4.3.3 Matriks Internal-Eksternal (IE Matrix) 

Dari hasil yang didapatkan pada tahap input stage yaitu matriks Evaluasi Faktor Internal 

(IFE Matrix) dan matriks Evaluasi Faktor Eksternal (EFE Matrix) dan diperoleh skor pada 

masing-masing matriks yang selanjutnya dimasukkan pada tahap berikutnya yaitu matching 

stage menggunakan matriks Internal-Eksternal (IE Matrix). Dimana matriks IE digunakan 

untuk mengetahui posisi perusahaan. Pemetaan posisi perusahaan sangat penting bagi 

formulasi strategi dalam menghadapi persaingan dan perubahan pada industri smartphone. 

Penentuan matriks IE dilakukan dengan penggabungan total skor bobot pada matriks IFE 

dan matriks EFE. Berdasarkan penelitian yang dilakukan terhadap faktor strenght dan 

weakness dalam matriks IFE diperoleh total skor bobot sebesar 2,725 maka PT. Indonesia 

OPPO Electronics memiliki internal faktor yang berada pada kondisi rata-rata. Sedangkan 
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berdasarkan penilaian pada faktor opportunity dan threat dalam matriks EFE diperoleh total 

skor bobot sebesar 3,200 yang menunjukkan lingkungan eksternal PT. Indonesia OPPO 

Electronics tergolong dalam kuat. Gambar 4.6 menjelaskan posisi PT. Indonesia OPPO 

Electronics yang digambarkan dengan IE Matriks. 

 
Gambar 4.6 Posisi PT. Indonesia OPPO Electronics yang digambarkan dengan IE Matriks 

 

4.3.4 Matriks SWOT 

SWOT Matriks berguna dalam memformulasikan alternatif strategi berdasarkan 

penggabungan dari analisa Strength Weakness (SW) pada IFE dengan memasukkan seluruh 

daftar kekuatan yang dimiliki dan juga daftar seluruh kelemahan yang dimiliki perusahaan. 

Dan analisa Opportunity Threats (OT) pada EFE dengan memasukkan seluruh peluang yang 

dapat di identifikasi perusahaan beserta seluruh ancaman yang telah di identifikasi dan 

menghambat perusahaan. Pada PT. Indonesia OPPO Electronics , analisa matriks SWOT 

dilakukan setelah IE matrix dikarenakan untuk mempermudah analisa dan penentuan 

alternatif strategi sehingga 4 strategi alternatif pada SWOT tidak akan melebar dari yang 

telah ditentukan pada IE matrix sebelumnya.  

Pada matriks SWOT terdapat 4 alternatif strategi yang disusun berdasarkan gabungan 

dari Strength, Weakness, Opportunity, dan Threat. Strategi tersebut yaitu Strength 

Opportunity (SO) strategi yang artinya perusahaan perlu menggunakan seluruh kekuatan 

yang dimiliki untuk dapat memanfaatkan peluang yang ada, Weakness Opportunity (WO) 

strategi yang artinya perusahaan perlu mengatasi seluruh kelemahan yang dimiliki dengan 

memanfaatkan peluang-peluang yang bisa didapatkan, Strength Threats (ST) strategi yang 

artinya perusahaan perlu menggunakan seluruh kekuatan untuk menghindari semua 

4.0 Kuat Rata-rata Lemah 1.0

I II III

Grow and Build

3

IV V VI

Hold and Maintain

VII VIII IX

Harvest or Divest

1

4 3 12
IFE

EFE

2.89

3.0 2.0

2

3.04

2,725 

 

3,200 
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ancaman yang mungkin menghalangi langkah perusahaan, dan terakhir Weakness Threats 

(WT) strategi yaitu merupakan strategi dengan menekan seluruh kelemahan yang ada 

sehingga dapat mencegah semua ancaman yang dapat menghalangi perusahaan. Tabel 4.4 

menjelaskan mengenai analisis matriks SWOT dengan data IFE dan EFE. 

Tabel 4.4 

Matriks SWOT 

 Strength 

1.  Fitur yang ditawarkan 

berkembang dan berinovasi 

salah satunya peluncuran 

kamera berputar pertama 

2. Teknologi yang diciptakan 

mengikuti perkembangan 

zaman 

3. Aliansi dengan mitra 

internasional terkemuka 

memastikan bahwa Oppo 

memiliki hardware terbaru 

dan terbaik yang tersedia 

4. Brand elektronik khususnya 

smartphone yang berkualitas 

dan bersaing di pasar 

Internasional 

5. Pangsa pasar produk Oppo 

sangat bervariasi dan rata rata 

memiliki harga yang 

terjangkau 

6.  Desain produk-produk Oppo   

     sangat baik dan diunggulkan 

7.  Oppo Smartphone mudah    

     dalam pengoperasian 

8.  Pelatihan karyawan diadakan   

     secara rutin 

9.  Perusahaan selalu memberi  

     kemudahan dan merhandise  

     kepada para dealer 

Weakness 

1.Produk Smartphone 

Oppo masih tergolong 

produk dini 

2.Masih ada beberapa 

pandangan negatif dari 

masyarakat tentang 

smartphone dari Cina 

3.Harganya relatif tinggi 

bagi kalangan 

masyarakat menengah 

ke bawah apabila 

dibandingkan dengan 

produk smartphone 

Cina lainnya 

4.Harga pasca jual dinilai 

terlalu rendah 

5.Komunikasi antar 

karyawan yang 

mengalami slowrespons 

6. Perusahaan belum 

bekerjasama dengan 

intansi pemerintahan  

 

 

Opportunity 

1.Meningkatnya permintaan 

masyarakat terhadap 

smartphone 

2.Masyarakat yang cenderung 

mengikuti perkembangan 

zaman 

3.Muculnya trend selfie di 

Indonesia 

4.Kebutuhan masyarakat untuk 

berkomunikasi 

5.Tingkat gengsi masyarakat 

untuk memiliki produk 

elektronik yang baru dan 

kecanggih semakin meningkat 

S-O 

1. Memaksimalkan kegiatan 

promosi dengan 

memanfaatkan teknologi dan 

komunikasi bahwa produk 

oppo smartphone memiliki 

kualitas yang baik serta 

memiliki beberapa kelebihan 

dibandingkan dengan 

smartphone dari Cina lainnya 

2.Bekerjasama dengan 

pemerintah untuk, instansi 

maupun komunitas dalam 

acara yang berkaitan dengan 

fotografi 

b.  

W-O 

1. Meningkatkan kinerja 

karyawan dengan 

mengadakan pelatihan 

kerja secara rutin 

2. Meningkatkan upaya 

promosi dengan 

bekerjasama dengan 

tempat penjualan 

handphone 

3. Membuat sistem 

informasi yang baik 

agar perputaran barang 

dengan tempat 

penjualan semakin 

mudah 
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6.Kenaikan pengguna 

smartphone di Indonesia 

mencapai 18 % 

Threat 

1.Munculnya produk-produk 

baru yang lebih inovatif dari 

perusahaan lain 

2.Adanya produk-produk dari 

perusahaan lain yang 

menawarkan harga yang lebih 

murah 

3.Kekuatan merek lain yang 

lebih dahulu mengusai pasar 

di Indonesia maupun 

internasional 

4.Pangsa pasar khususnya untuk 

smartphone yang semakin 

kompetitif 

 

S-T 

1. Melakukan peletakan lebih 

banyak produk oppo 

smartphone dan juga 

meletakkan pada etalase 

tertentu 

2. Melakukan promosi dengan 

pemotongan harga yang 

dilakukan secara rutin 

3. Menggandeng brand 

ambassador yang 

mengetahui tentang 

fotografi atau terlah lama 

ada dibidang tersebut, 

sehingga secara detail brand 

ambassador dapat 

menjelaskan kelebihan oppo 

smartphone yang berkaitan 

dengan tagline “camera 

phone” 

W-T 

1.Mengurangi tingkat 

trunover karyawan yang 

tinggi yaitu bisa dengan 

melakukan pengurangan 

tingkat perputaran 

karyawan 

2. memproduksi oppo 

smartphone dengan tipe 

berbeda serta dan juga 

memproduksi asksesoris 

dari oppo smarthphone 

seperti smartwacth 

melalui melakukan 

kerjasama dengan 

perusahaan lain 

3. Melakukan variasi 

design sehingga dapat 

bersaing dengan 

kompetitornya 

Berdasarkan analisis SWOT pada Tabel 4.4 yang telah dilakukan maka didapatkan 4 

jenis strategi yaitu Strategi S-O, Strategi W-O, Strategi S-T dan Startegi W-T. Berikut 

strategi yang dihasilkan dari masing-masing kuadran. 

1. Strategi S-O (Strength - Opportunity) 

Strategi S-O merupakan strategi yang dapat dari memanfaatkan kekuatan internal 

perusahaan untuk menarik keuntungan dari peluang eksternal perusahaan (David, 2011). 

Dari kekuatan dan peluang perusahaan ini didapatkan 2 stategi yaitu, memaksimalkan 

kegiatan promosi dengan memanfaatkan teknologi dan komunikasi bahwa produk oppo 

smatphone memiliki kualitas yang baik serta tidak kalah dibandingkan dengan produk dari 

luar china dan dapat melalui kegiatan promosi melalui web, media sosial, papan billboard 

dan sebagainya serta bekerja sama dengan pemerintah atau instansi-instansi Lalu perusahaan 

juga dapat bekerja sama dengan pemerintah, instansi atau komunitas untuk bergabung atau 

menjadi sponsor acara-acara yang berkaitan dengan fotografi menggunakan smartphone. 

Strategi pertama yang dilakukan berupa peningkatan promosi produk oppo smartphone 

dengan memanfaatkan kemajuan teknologi dan komunikasi, dimana perusahaan bisa 

melakukan promosi dengan menayangkan iklan pada media-media sosial seperti youtube, 

facebook, instagram yang merupakan aplikasi dengan banyak pengguna sehingga akan 

semakin masyarakat yang melihat iklan produk oppo smartphone. Selain media sosial, 

promosi juga bisa dilakukan dengan memasang papan billboard berupa slogan oppo yang 
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kini sedang mengunggulkan camera phone. Papan billboard bisa diletakkan di tempat yang 

dekat dengan lampu lalu lintas sehingga ada kemungkinan iklan tersebut dibaca oleh 

masyarakat yang sedang berhenti di lampu lalu lintas dan diharapkan iklan tersebut dapat 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam memilih smartphone 

Lalu strategi yang kedua adalah bekerja sama dengan pemerintah, instansi ataupun 

komunitas dalam acara-acara fotografi seperti perusahaan dapat bekerja sama dengan 

komunitas pencinta smartphone dengan memberikan sponsor untuk acara-acara yang biasa 

dilakukan oleh komunitas tersebut seperti acara perlombaan sebuah aplikasi permainan 

maupun acara yang berkaitan dengan penggunaan kamera dalam pengambilan gambar 

menggunakan smartphone. Dimana acara-acara tersebut biasanya dihadiri oleh masyarakat 

yang memiliki kemampuan dan minat terhadap hal yang berkaitan dengan fotografi sesuai 

dengan oppo smartphone yang tentunya berkecimbung dibidang fotografi. Sehingga 

diharapkan semakin banyak masyarakat yang beralih untuk menggunakan oppo smartphone 

sebagai alat komunikasi yang dapat diunggulkan. 

2. Strategi W-O (Weakness - Opportunity) 

Strategi W-O ini bertujuan untuk memperbaiki kelemahan internal yang dimiliki 

perusahaan dengan cara mengambil keuntungan dari peluang eksternal. Terkadang peluang 

muncul, tetapi perusahaan memuliki kelemahan internal yang menghalanginya untuk 

memanfaatkan peluang tersebut (David, 2011). Dari kelemahan dan peluang yang ada ini 

didapatkan 3 strategi yaitu, Meningkatkan upaya promosi dengan cara bekerjasama dengan 

tempat penjualan handphone yang tentunya semakin banyak ketertarikan pelanggan dengan 

produk oppo smartphone, lalu Meningkatkan kinerja karyawan marchandiser atau 

melakukan kegiatan pelatihan untuk merhandiser agar dapat meningkatkan motivasi kerja, 

dan yang terakhir Memanfaatkan kemajuan teknologi dan komunikasi untuk lebih memantau 

persediaan produk oppo smartphone di toko-toko bisa dengan membuat sistem informasi 

yang memudahkan komunikasi perusahaan dengan pemilik toko. 

Strategi meningkatkan upaya promosi dengan cara bekerja sama dengan tempat-tempat 

penjualan handphone ini merupakan salah satu cara memanfaatkan peluang dimana keadaan 

masyarakat kini semakin konsumtif. Semakin banyak masyarakat yang tertarik untuk 

mencoba gadget baru sehingga hal tersebut dapat dimanfaatkan perusahaan untuk bekerja 

sama dengan cara memasok oppo smartphone ke tempat-tempat penjualan ponsel tersebut. 

Untuk menarik para pemilik tempat penjualan handphone untuk bersedia bekerjasama 

perusahaan pun bisa memberikan penawaran dengan menyediakan etalase khusus untuk 

produk oppo smartphone sehingga pemilik tempat penjualan ponsel tidak perlu repot. 
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Dengan demikian semakin banyak masyarakat yang membeli dan mengenal dengan baik 

oppo smartphone. 

Strategi selanjutnya yaitu melakukan kegiatan untuk meningkatkan kinerja dealer. Hal 

tersebut dilakukan dengan meningkatkan pelatihan-pelatihan bagi deaaler untuk memantau 

display produk oppo smartphone di toko-toko atau dengan memberikan bonus lebih seperti 

paket liburan bagi merhandiser yang selau memantau display produk dengan baik selama 1 

tahun berturut-turut sehingga hal tersebut dapat meingkatkan motivasi kerja merhandiser. 

Karena kinerja mereka sangat berdampak pada pengiriman produk sehingga berpengaruh 

pada ketersediaan produk oppo smartphone di pasar dimana hal ini juga berkaitan dengan 

sales yang berada dilapangan untuk terus melakukan promosi dan edukasi terhadap pelaggan 

keuunggulan oppo smartphone itu sendiri. 

Strategi terakhir yang dapat diterapkan adalah dengan memanfaatkan kemajuan 

teknologi dan komunikasi untuk lebih memantau persediaan produk oppo smartphone di 

toko penjualan yang bisa dilakukan dengan membuat sistem informasi yang memudahkan 

komunikasi perusahaan dengan pemilik toko sehingga memudahkan merchandaiser untuk 

memantau produk oppo smartphone sesuai dengan input yang diberikan oleh masing-masing 

toko. Hal tersebut dapat mengurangi keterlambatan pengiriman produk sehingga diharapkan 

tidak ada lagi kekosongan produk dalam hal ini bisa jadi tipe atau warna kosong pada produk 

oppo smartphone pada toko-toko penjualan handphone.  

3. Strategi S-T (Strength-Threat) 

Strategi S-T sendiri merupakan strategi dimana menggunakan kekuatan internal 

perusahaan untuk menghindari atau mengurangi dampak ancaman eksternal (David, 2011). 

Dimana terdapat 2 strategi yaitu, mendisplay lebih banyak produk oppo smartphone pada 

tittik-titik tertentu di toko penjualan produk oppo smartphone dimana semakin terlihat dan 

dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk smartphone dan strategi 

selanjutnya yaitu menjaga dan meningkatkan loyalitas konsumen dengan memberikan 

penawaran-penawaran menarik. 

Stategi selanjutnya adalah dengan mendisplay lebih banyak produk oppo smartphone di 

toko-toko yang ada agar produk oppo semakin dilihat yaitu dengan meletakkan produk oppo 

di titik-titik tertentu pada bagian toko dengan menggunakan etalase khusus milik oppo yang 

didesain dengan menarik maka produk oppo smartphone akan semakin terlihat kemudian 

konsumen akan melihat harga dan juga bukti kualitas produk oppo smartphone yang juga 

dibuktikan dengan diletakkannya damin atau tiruan persis terhadap handphone tersebut 

sehingga diharapkan hal tersebut akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli  
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Dan strategi selanjutnya adalah untuk menjaga dan meningkatkan loyalitas konsumen, 

perusahaan bisa memberikan penawan-penawaran menarik. Penawaran-penawaran tersebut 

dapat berupa pemberian merhandise khusus pada didalam kemasan dapat berupa hadiah atau 

bisa berupa pemberian potongan harga sehingga konsumen penasaran dan membeli produk 

oppo smartphone. Strategi tersebut dapat dijalankan untuk 3 bulan sekali sehingga 

diharapkan semakin banyak konsumen yang tertarik membeli produk oppo smartphone.  

Strategi terakhir adalah menggandeng brand ambassador yang mengetahui tentang 

fotografi atau telah lama ada dibidang tersebut, sehingga secara detail brand ambassador 

dapat menjelaskan kelebihan oppo smarphone yang berkaitan dengan tagline “camera 

phone”. 

4. Strategi W-T (Weakness - Threat) 

Startegi W-T merupakan strategi yang diarahkan untuk mengurangi kelemahan internal 

serta menghindari ancaman eksternal (David, 2011). Dari kelemahan yang dimiliki 

perusahaan dan ancaman yang ada didapatkan 3 strategi yaitu, mengurangi tingkat 

perputaran karyawan agar karyawan dapat lebih memahami pekerjaannya secara mendalam 

sehingga dapat berkontribusi dengan baik bagi diperusahaan. 

Strategi yang pertama adalah untuk mengurangi tingkat turnover karyawan yang tinggi 

yaitu bisa dengan melakukan pengurangan tingkat perputaran karyawan. Yaitu dengan 

mengurangi tingkat rotasi karyawan. Hal tersebut dapat dilakukan agar karyawan lebih 

memahami pekerjaannya secara mendalam sehingga mereka dapat berkontribusi dengan 

baik bagi perusahaan seperti memberi ide-ide strategi baru untuk menghindari ancaman 

strategi promosi pesaing yang didapat dari buah pikiran karyawan-karyawan mereka. 

Strategi selanjutnya yaitu membuat produk oppo smartphone dalam tipe yang berbeda. 

Karena tidak sedikit masyarakat yang mengikuti gaya hidup dan terus mengggunakan 

smartphone keluaran terbaru. Dan juga untuk menghadapi banyaknya smartphone baru 

bermunculan di Indonesia. Dengan konsisten membuat hero dengan keunggulan terbaru 

maka masyrakat selalu percaya dengan oppo smartphone yang mengeluarkan produk terbaru 

hingga tidak ketinggalan jaman.Serta membuat aksesori pelengkap oppo smartphone guna 

menujang kebutuhan masyarakat terkait aksesoris seperti smartwatch yang nantinya 

dihubungkan dengan smartphone. 

Kemudian, strategi selanjutnya untuk dapat bersaing dengan strategi-strategi promosi 

kompetitor yang menarik konsumen dengan variasi desain nya, maka perusahaan juga dapat 

melakukan variasi desain yang dapat berupa design untik yang berbeda sesuai dengan selera 
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konsumen pada saat tertentu untuk label yang tertera pada kemasan sehingga oppo 

smartphone tidak selalu monoton dan dapat menarik perhatian konsumen. 

 

4.4 Hubungan Matriks IE dengan Matriks SWOT 

Pada tahap ini akan dilakukan pencocokan korelasi informasi mengenai keadaan 

internal dan eksternal perusahaan yang telah didapatkan skor pada matriks IFE dan EFE 

yang selanjutnya dimasukkan pada matriks IE dimana perusahaan berada pada kuadran II 

yaitu Grow and Build dengan alternatif strategi yang paling sesuai yaitu Market Penetration, 

Product Development dan Forward Integration. Selanjutnya adalah menyesuaikan matriks 

IE dangan matriks SWOT agar strategi yang dihasilkan lebih terarah dan sesuai dengan 

kondisi perusahaan yang aktual. Berikut merupakan hubungan matriks IE dangan matriks 

SWOT. 

Pada tahap ini akan dilakukan pencocokan korelasi informasi mengenai keadaan 

internal dan eksternal perusahaan yang telah didapatkan skor pada matriks IFE dan EFE 

yang selanjutnya dimasukkan pada matriks IE dimana perusahaan berada pada kuadran II 

yaitu Grow and Build dengan alternatif strategi yang paling sesuai yaitu Market Penetration, 

Product Development dan Forward Integration. Selanjutnya adalah menyesuaikan matriks 

IE dangan matriks SWOT agar strategi yang dihasilkan lebih terarah dan sesuai dengan 

kondisi perusahaan yang aktual. Berikut merupakan hubungan matriks IE dangan matriks 

SWOT. 

1. Market Penetration 

Market Penetration atau penetrasi pasar merupakan upaya peningkatan produk lama 

dipasar yang lama dengan menggunakan aspek promosi dan iklan yang efektif dan 

variatif. Atau dengan melakukan pendekatan yang berbeda. Berdasarkan analisis SWOT 

yang telah dilakukan, kegiatan untuk strategi Market Penetration adalah mengangkat 

seseorang yang mengerti dibidang teknologi khususnya ponsel menjadi salah satu brand 

ambassador oppo smartphone yang nantinya secara baik akan dapat menjelaskan 

keunggulan oppo smartphone dan sebagainya serta bekerja sama dengan pemerintah 

atau instansi-instansi Lalu perusahaan juga dapat bekerja sama dengan pemerintah, 

instansi atau komunitas untuk bergabung atau menjadi sponsor acara-acara yang 

berkaitan dengan teknologi alat komunikasi dan juga cara edukasi tentang penggunaan 

gadget dalam meraih kesuksesan. 
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2. Product Development 

Product Development atau pengembangan produk merupakan upaya untuk 

meningkatkan penjualan produk dengan mengembangkan produk yang telah ada 

sebelumnya. Berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukan, kegiatan untuk strategi 

Product Development yang pertama bisa dengan membuat produk oppo smartphone 

dalam tipe terbaru dan juga mengeluarkan produk perangkat keras seperti jam pintar, 

dan aksesoris lainnya. Serta nambahkan beberapa fitur terbaru aplikasi yang dapat 

menunjang pengguna untuk menyimpan file lebih mudah. Hal ini mempermudah 

seorang pengguna yang ingin membeli produk terbaru dari oppo smartphone untuk 

memindahkan data. Serta penyimpanan yang aman dapat meyakinkan pelanggan agar 

membeli produk dan tidak takut untuk kehilangan data pribadi. 

3. Forward Integration 

Forward Integration yaitu strategi untuk meningkatkan penjualan produk dengan 

meraih kendali atas jalur distribusi. Berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukan, 

kegiatan untuk strategi Forward Integration yang pertama bisa dengan cara bekerja 

sama dengan tempat-tempat penjualan handphone ini merupakan salah satu cara 

memanfaatkan peluang dimana keadaan masyarakat kini semakin konsumtif. Semakin 

banyak masyarakat yang tertarik untuk mencoba gadget baru sehingga hal tersebut dapat 

dimanfaatkan perusahaan untuk bekerja sama dengan cara memasok oppo smartphone 

ke tempat-tempat penjualan ponsel tersebut. Untuk menarik para pemilik tempat 

penjualan handphone untuk bersedia bekerjasama perusahaan pun bisa memberikan 

penawaran dengan menyediakan etalase khusus untuk produk oppo smartphone 

sehingga pemilik tempat penjualan ponsel tidak repot. Dengan demikian semakin 

banyak masyarakat yang membeli dan mengenal dengan baik oppo smartphone. Serta 

memperhatikan aset perusahaan salah satunya karyawan dalam melakukan penjualan 

serta produksi. Agar terciptanya komunikasi yang baik antar karyawan. Perlu adanya 

pelatihan yang dilakukan selama 3 bulan sekali guna meningkatkan kinerja karyawan.  

 

4.5 Penentuan Strategi dengan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 

Matriks QSPM merupakan alat yang digunakan untuk mengevaluasi berbagai strategi 

alternatif secara objektif yang nantinya menunjukkan strategi mana yang terbaik. QSPM 

menggunakan analisis input dari tahap 1 yaitu input stage yang terdiri dari matriks IFE dan 

EFE kemudian dicocokkan dengan analisis dari tahap 2 yaitu matching stage dimana matriks 

yang digunakan adalah matriks SWOT yang nantinya digunakan sebagai informasi untuk 
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menyusun QSPM. Setelah menyusun informasi yang didapat dari input stage dan juga 

matching stage kemudian menentukan skor daya tarik (AS) untuk masing-masing strategi 

yang ditinjau berdasarkan faktor-faktor keberhasilan internal dan eksternal perusahaan. Skor 

daya tarik (AS) sendiri diberikan oleh pihak top management perusahaan yaitu general 

manager PT Indonesia OPPO Electronic. Kemudian hitung skor daya tarik total (TAS) 

dengan mengalikan bobot dengan skor daya tarik disetiap baris. Yang terakhir hitung jumlah 

keseluruhan daya tarik total dengan menjumlahkan skor daya tarik total disetiap kolom 

strategi. Skor yang paling tinggi menunjukkan bahwa strategi tersebut paling menarik dan 

paling utama untuk dijalankan. Tabel 4.5 berikut menjelaskan QSPM yang telah disusun.  

Tabel 4.5 

Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) 
 Key Factor Weight Market 

Penetrtation 

Product 

Development 

Forward 

Integration 

AS TAS AS TAS AS TAS 

O
p

p
o

rt
u

n
it

y 

Meningkatnya permintaan 

masyarakat terhadap smartphone 0,017 
            

Masyarakat yang cenderung 

mengikuti perkembangan zaman 0,019 
3 0,06 1 

0,019 
2 

0,13 

Munculnya trend selfie di 

Indonesia 0,034 
4 0,14 3 

0,102 
1 

0,1 

Kebutuhan masyarakat untuk 

berkomunikasi 0,148 
3 0,44 4 

0,592 
2 

0,17 

Tingkat gengsi masyarakat untuk 

memiliki produk elektronik yang 

baru dan kecanggihan semakin 

meningkat 0,086 

  -   

0 

  

 

Kenaikan pengguna smartphone 

di Indonesia mencapai 18% 0,177 
4 0,71 2 

0,354 
3 

0,16 

T
h

re
a

t 

Munculnya produk-produk baru 

yang lebih inovatif dari 

perusahaan lain 0,119 

  -   

0 

  

 

Adanya produk-produk dari 

perusahaan lain yang 

menawarkan harga lebih murah 0,237 

4 0,95 2 

0,474 

3 

0,2 

Kekuatan merek lain yang lebih 

dahulu menguasai pasar di 

Indonesia maupun internasional 0,010 

4 0,04 2 

0,02 

1 

0,06 

Pangsa pasar khususnya untuk 

smartphone yang semakin 

kompetitif 0,077 

1 0,23 3 

0,231 

2 

0,48 

OPPO smartphone belum 

melakukan pengembangan 

produk di bidang aksesoris dan 

perangkat keras lainnya yang 

berhubungan dengan 

smartphone 0,058 

  -   

0 

  

 

S
tr en g
h

t Fitur yang ditawarkan 

berkembang dan berinovasi 0,100 
  -   

0 
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 Key Factor Weight Market 

Penetrtation 

Product 

Development 

Forward 

Integration 

AS TAS AS TAS AS TAS 

salah satunya peluncuran 

kamera berputar pertama 

Teknologi yang diciptakan 

mengikuti perkembangan zaman 0,085 
4 0,34 3 

0,255 
4 

0,13 

Aliansi dengan mitra 

internasional terkemuka 

memastikan bahwa Oppo 

memiliki hardware terbaru dan 

terbaik yang tersedia 0,085 

4 0,34 1 

0,085 

3 

0,09 

Brand elektronik khususnya 

smartphone yang berkualitas dan 

bersaing di pasar Internasional 0,142 

  -   

0 

  

 

Mengangkat brand ambassador 

yang merepresentasikan OPPO 

smartphone 0,024 

2 0.50 3 

0,072 

2 

0,18 

Desain produk produk oppo 

sangat baik dan diunggulkan 0,120 
  -   

0 
  

 

OPPO smartphone mudah dalam 

pengoperasian  0,041 
4 

0,164 
3 

0,123 
1 

0,09 

Pelatihan karyawan diadakan 

secara rutin 0,045 
3 

0,135 
2 

0,09 
1 

0,08 

Perusahaan selalu memberi 

kemudahan dan merhandise 

kepada dealer 0,009 

3 

0,027 

1 

0,009 

2 

0,17 

W
ea

kn
es

s 

Produk smartphone OPPO masih 

tergolong produk dini 0,056 
4 

0,224 
2 

0,112 
4 

0,2 

Masih ada beberapa pandangan 

negatif dari masyarakat tentang 

smartphone dari Cina 0,142 

  -   

0 

  

 

Harganya relatif tinggi 

dibandingkan dengan produk 

smartphone Cina lainnya 0,028 

4 

0,112 

3 

0,084 

2 

0,18 

Harga pasca jual dinilai terlalu 

rendah 0,026 
3 

0,078 
1 

0,026 
2 

0,23 

Komunikasi antar karyawan 

yang mengalami slowrespons 0,009 
2 

0,018 
2 

0,018 
2 

0,26 

Melalui wawancara hanya 68% 

orang yang tertarik membeli 

OPPO smartphone 0,031 

2 

0,062 

3 

0,093 

4 

0,29 

 Total   4.11  2.76  3.2 

Berdasarkan hasil Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) diatas didapatkan 

total skor untuk strategi Market Penetration sebesar 4,11, Product Development sebesar 2.76 

dan Forward Integration sebesar 3,20. Skor tertinggi adalah strategi Market penetration oleh 

karena itu perusahaan diutamakan menjalankan strategi Market pentration merupakan upaya 

peningkatan produk lama dipasar yang lama dengan menggunakan aspek promosi dan iklan 

yang efektif dan variatif. Atau dengan melakukan pendekatan yang berbeda. 
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Strategi pertama yang dilakukan berupa peningkatan promosi produk Oppo smartphone 

dengan memanfaatkan kemajuan teknologi dan komunikasi, dimana perusahaan bisa 

melakukan promosi dengan menayangkan iklan pada media-media sosial seperti youtube, 

facebook, instagram yang merupakan aplikasi dengan banyak pengguna sehingga akan 

semakin masyarakat yang melihat iklan produk Oppo Smartphone. Selain media sosial, 

promosi juga bisa dilakukan dengan memasang papan billboard berupa slogan Oppo 

smartphone yang kini sedang mengunggulkan slogan “the real you”. Papan billboard bisa 

diletakkan di tempat yang dekat dengan lampu lalu lintas sehingga ada kemungkinan iklan 

tersebut dibaca oleh masyarakat yang sedang berhenti di lampu lalu lintas dan diharapkan 

iklan tersebut dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam memilih produk 

smartphone. Pada zaman modern yang sedang berkembang ini, media sosial tidak hanya 

digunakan sebagai media komunikasi, tetapi juga sebagai media promosi karena 

menawarkan banyak keuntungan (Rahadi dan Abdillah, 2013). Media sosial kini menjadi 

media yang paling ampuh untuk dijadikan media promosi, bahkan media sosial juga 

digunakan sebagai alat pemasaran yang interaktif, pelayanan, dan membangun hubungan 

dengan pelanggan dan calon pelanggan (Siswanto, 2013). Sebuah penelitian mengenai 

hubungan iklan di media sosial dengan minat beli, dan hasil penelitian menunjukkan bahwa 

ada hubungan positif yang signifikan antara iklan di media sosial dengan minat beli 

konsumen (Jurnia dan Rosyad, 2015). Selain itu, penelitian lainnya yang bertujuan untuk 

melihat pengaruh media sosial terhadap keputusan pembelian konsumen melalui minat beli 

(Putri, 2016) menunjukkan nilai signifikansi pada uji regresi I mengenai pengaruh media 

sosial terhadap minat beli konsumen kurang dari 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa media 

sosial berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli. Sehingga peningkatan 

menggunakan media sosial dirasa dapat berpengaruh terhadap tingkat penjualan produk 

Oppo smartphone. 

 Lalu strategi yang kedua adalah bekerja sama dengan pemerintah, instansi ataupun 

komunitas dalam acara-acara tenologi khususnya smartphone, seperti perusahaan dapat 

bekerja sama dengan komunitas pencinta smartphone dengan memberikan sponsor untuk 

acara-acara yang biasa dilakukan oleh komunitas tersebut seperti acara perlombaan 

pembuatan aplikasi, seminar teknologi, dll. Dimana acara-acara tersebut biasanya dihadiri 

oleh masyarakat yang memiliki kecenderungan menyukai sesuatu berbau teknologi sehingga 

cocok dengan produk Oppo smartphone Karena selama ini perusahaan belum pernah bekerja 

sama dengan pemerintah, instansi maupun komintas yang ada. Berdasarkan penelitian 

(Siregar S.J, 2017) dari hasil uji hipotesis dapat diketahui bahwa variabel event sponsorship 
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mempunyai pengaruh terhadap brand image. Besarnya pengaruh variabel bebas dapat dilihat 

dari nilai koefisien regresi yang berarti bahwa event sponsorship berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel brand image. Maka dikatakan bahwa event sponsorship 

diselenggarakan oleh perusahaan agar namanya lebih dikenal dan mendapat image yang baik 

dari masyarakat. Dalam hal ini proses pembentukan citra adalah konsumen diperkenalkan 

secara terus menerus produk dari Oppo smartphone dan dengan diberikan acara yang 

menarik sehingga terjadi pembentukan citra di benak konsumen. 

Stategi selanjutnya adalah dengan mendisplay lebih banyak produk Oppo smartphone 

di toko-toko yang ada agar produk Oppo smartphone semakin dilihat, yaitu dengan 

meletakkan produk Oppo smartphone di titik-titik tertentu pada bagian toko dengan 

menggunakan rak khusus milik oppo smartphone yang di desain dengan menarik. 

Berdasarkan penelitian (Ersa, Y.E.D. Syahrul, A.R. dan Sari, P.M, 2016) Variabel store 

design dan display berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan 

nilai koefisien dan nilai t hitung yang lebih besar dari nilai t tabel sedangkan nilai signifikan 

kurang dari α 0,05. Berarti ada pengaruh signifikan antara store design dan display terhadap 

keputusan pembelian produk dengan artian apabila store design dan display meningkat maka 

keputusan pembelian naik pula.  

 

4.6 Analisis dan Pembahasan 

Berdasarkan tahap yang telah dilakukan pada penelitian kali ini maka diperoleh hasil 

pada masing-masing tahap yaitu input stage, matching stage dan decision stage sebagai 

berikut. 

1. Input Stage 

Pada tahap input stage didapatkan faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan produk 

oppo smartphone baik secara internal maupun eksternal perusahaan. Sebelumnya 

perusahaan belum pernah mengidentifikasi secara rinci faktor-faktor apa saja yang 

berpengaruh pada penjualan. Pada penelitian kali ini didapatkan faktor yang mempengaruhi 

penjualan secara internal dan eksternal. Berikut atribut faktor yang didapatkan. 

Pertama adalah atribut faktor manajemen dimana PT. Indonesia Oppo 

Electronicmemiliki manajemen yang terstruktur, dengan manajemen yang baik ini masing-

masing divisi dapat menjalankan tugasnya dengan terarah. Perusahaan juga telah memiliki 

sistem informasi yang memudahkan tiap divisi untuk menginput data dan juga memantau 

data-data lain yang dibutuhkan. Selain itu, dari segi sumber daya manusia, perusahaan telah 

melakukan pelatihan bagi karyawannya selama 6 bulan sekali serta mengadakan pengarahan 
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harian namun hasilnya masih ada karyawan yang belum bekerja dengan maksimal yaitu 

kurangnya komunikasi antar karyawan yang menyebabkan pelaporan sedikit terhambat. Para 

karyawan PT. Indonesia Oppo Electronicdilakukan rotasi kerja selama 3 bulan sekali dan 

hal tersebut menyebabkan banyak karyawan yang kehilangan motivasi kerja.  

Dari segi produk, Oppo smartphone telah memiliki kualitas yang baik yang dibuktikan 

dengan adanya penetapan harga yang sama pada setiap toko penjualan, sehingga masyarakat 

tidak takut lagi membeli terlalu mahal dan kecewa apabila mendapatkan harga yang lebih 

mahal pada toko lainnya. Karena toko yang tidak menetapkan harga yang telah ditentukan 

mendapatkan peringatan dan juga hukuman yang telah disepakati bersama. Berdasarkan 

hasil wawancara dengan konsumen, 90% masyarakat telah mengetahui produk Oppo 

smartphone namun hanya 68% yang tertarik untuk membeli produk oppo smartphone , hal 

tersebut disebabkan oleh kurangnya promosi dan juga iklan produk oppo smartphone. 

Kemudian untuk faktor eksternal yang berpengaruh pada penjualan produk oppo 

smartphone dapat berupa segi ekonomi, semakin meningkatnya kenaikan bahan bakar dan 

juga nilai tukar rupiah serta kebijakan pemerintah menimbulkan pengaruh langsung bagi 

perusahaan sehingga peningkatan biaya tersebut mempengaruhi harga jual yang diterima 

konsumen. 

Dalam hal karakter masyarakat yang semakin konsumtif dapat dimanfaatkan perusahaan 

untuk memberi penawaran terbaik guna memenuhi keinginan daya beli masyarakat yang 

cenderung konsumtif terhadap telepon genggam. 

2. Matching Stage 

Tahap selanjutnya yaitu matching stage dimana matriks yang digunakan adalah matriks 

IE (Internal-Eksternal) dan matriks SWOT. Data yang digunakan pada tahap matching stage 

berasal dari tahap input stage ang berupa faktor atribut internal dan faktor atribut eksternal. 

Skor dari matriks IFE dan EFE dimasukkan kedalam matriks IE yang menunjukkan 

peusahaan berada pada posisi kuadran II yaitu Grow and Build dengan scope strategi yang 

cukup banyak yaitu backward integration, Forward Integration, horizontal integration, 

Market Penetration, market development, dan Product Development. Namun untuk strategi 

backward integration, horizontal integration dan market development tidak bisa dijalankan 

oleh perusahaan karena tidak memungkinkan. Backward integration tidak memungkinkan 

untuk dijalankan karena produksi Oppo dilakukan pada pabrik yang sama milik PT. 

Indonesia Oppo Electronics oleh karena itu keperluan yang menyangkut bahan-bahan 

kebutuhan produksi lainnya sudah dipasok dari supplier. Untuk horizontal integration tidak 

perlu dilakukan karena setiap perusahaan ponsel mamiliki diferensiasi yang rendah. Market 
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development juga tidak memungkinkan dilakukan karena ponsel merupakan produk yang 

digunakan oleh seluruh kalangan sehingga sudah mencakup seluruh pasar yang ada. 

Sehingga strategi yang dijalankan adalah Market Penetration, Product Development dan 

Forward Integration. Selanjutnya Strategi akan dibuat dengan menggunakan matriks SWOT 

yang akan disesuaikan dengan keadaan internal dan eksternal perusahaan sesuai dengan apa 

yang ada pada matrik IFE dan EFE yang menghasilkan 10 alternatif strategi dari Strength-

Opporunity (SO), Weakness-Opportunity (WO), Strength-Threat (ST) dan Weakness-Threat 

(WT). Dari 10 alternatif strategi tersebut dikelompokkan kedalam 3 jenis strategi yang telah 

didapat dari matriks IE maka didapatkan strategi sebagai berikut. 

a. Market Penetration 

Market Penetration atau penetrasi pasar merupakan upaya peningkatan produk lama 

dipasar yang lama dengan menggunakan aspek promosi dan iklan yang efektif dan 

variatif atau dengan melakukan pendekatan yang berbeda. Strategi yang bisa diterapkan 

berhubungan langsung dengan tagline Oppo smartphone yaitu “camera phone”. 

Keunggulan yang diangkat Oppo smartphone dalam hal kamera dianggap dapat 

diangkat sebagai strategi baru sebagai berikut. Perbandingan alternatif strategi market 

penetration dengan strategi sebelumnya dapat dilihat pada Tabel 4.6. 

Tabel 4.6 

Perbandingan Alternatif Startegi Market Penetration dengan Strategi Sebelumnya 
No Alternatif Strategi Strategi Sebelumnya 

1. Mengangkat brand ambassador yang berkaitan dengan 

seseorang yang menggeluti bidang fotografi seperti 

Hamish Daud, Adipati Dolken, Raden Rauf  

Bekerjasama dengan brand 

ambassador artis 

2. Membuat website tersendiri yang terdiri dari informasi 

tentang oppo smartphone dan juga memuat tentang 

penjualan produk 

Mengikuti penjualan e 

commerce seperti lazada, 

shopee. 

b. Product Development 

Product Development atau pengembangan produk merupakan upaya untuk 

meningkatkan penjualan produk dengan mengembangkan produk yang telah ada 

sebelumnya. Berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukan, kegiatan untuk strategi 

Product Development dapat dilakukan dengan kerjasama dengan perusahaan lain 

dibidang perangkat keras dan perangkat lunak yang nantinya dihasilkan sebuah produk 

baru sebagai penunjang kebutuhan pelanggan Oppo smartphone. Perbandingan 

Alternatif strategi Product Development dengan strategi sebelumnya dapat dilihat pada 

Tabel 4.7. 
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Tabel 4.7  

Perbandingan Alternatif Strategi Product Development dengan Strategi Sebelumnya 

No. Alternatif Strategi Strategi Sebelumnya 

1.  Membuat produk penujang oppo smartphone 

yaitu aksesoris seperti jam pintar 

Oppo smartphone tidak memiliki 

produk penunjang  

2.  Membuat perangkat lunak penyimpanan file 

yang terhubung dalam satu akun  

Oppo smartphone belum memiliki 

akun penyimpanan file 

c. Forward Integration 

Forward Integration yaitu strategi untuk meningkatkan penjualan produk dengan 

meraih kendali atas jalur distribusi. Berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukan, 

kegiatan untuk strategi Forward Integration sebagai berikut.Perbandingan alternatif 

strategi Forward Integration dengan strategi sebelumnya dapat dilihat pada Tabel 4.8. 

Tabel 4.8  

Perbandingan Alternatif Strategi Forward Integration dengan Strategi Sebelumnya 

No. Alternatif Strategi Strategi Sebelumnya 

1. Bekerjasama dengan tempat-tempat 

penjualan ponsel untuk menyediakan etalase 

khusus dan menyediakan fasilitas lain 

Perusahaan masih sedikit melakukan 

kegiatan tersebut 

2. Meningkatkan kinerja karyawan dengan 

menambah kegiatan pelatihan yaitu 3 bulan 

sekali untuk merhandiser agar dapat 

meningkatkan motivasi kerja 

Pelatihan bagi karyawan dilakukan 6 

bulan sekali 

3. Peningkatan kualitas komunikasi karyawan Belum ada strategi yang dilakukan 

perusahaan 

3. Decision Stage 

Tahap yang terakhir yaitu decision stage dimana setelah mendapat beberapa alternatif 

strategi dari tahap matching stage dipilih strategi mana yang diterapkan pada perusahaan. 

Pada tahap decision stage digunakan matriks Quantitative Strategic Planning Matrix 

(QSPM) diatas didapatkan total skor untuk strategi Market Penetration sebesar 4,11, 

Product Development sebesar 2,76 dan Forward Integration sebesar 3,20. Skor tertinggi 

adalah strategi Market Penetration oleh karena itu perusahaan diuatamakan menjalankan 

strategi tersebut.  
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BAB V 

PENUTUP 
 

Pada bab ini akan dipaparkan kesimpulan mengenai penelitian. Selain itu, disertakan 

juga beberapa saran yang mungkin dapat bermanfaat bagi perusahaan. Berikut adalah 

kesimpulan dan saran dari penelitian yang telah dilakukan.  

 

5.1 Kesimpulan 

Berikut ini merupakan kesimpulan yang didapat dari penelitian yang telah dilakukan. 

1. Faktor kunci internal perusahaan yang mempengaruhi penjualan produk oppo  

smartphone adalah keadaan organisasi perusahaan, sumber daya manusia dan 

pemberdayaannya dalam perusahaan, sistem informasi perusahaan, spesifikasi produk, 

kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan, keadaan keuangan perusahaan, harga 

produk, citra produk dimata konsumen, dan ketersediaan produk dipasar. Selanjutnya 

faktor kunci eksternal yang mempengaruhi penjualan produk oppo smartphone adalah 

pengetahuan masyarakat terhadap gadget, anjuran pemerintah, pola hidup masyarakat 

masa kini, tingkat pertambahan penduduk, kemajuan teknologi dan komunikasi yang 

dapat mempengaruhi faktor penjualan. 

2. Berdasarkan matriks IE yang didapat dari skor total matriks IFE dan EFE diketahui 

perusahaan berada pada posisi kuadran II yaitu Grow and Build dimana strategi yang 

cocok digunakan adalah Market Penetration, Product Development dan Forward 

Integration. Kemudian dimasukan kedalam matriks QSPM untuk menentukan strategi 

yang terpilih, maka didapatkan skor terbesar pada alternatif strategi Maka strategi yang 

dijalankan berdasarkan analisis SWOT yang telah sesuai dengan faktor Internal dan 

Eksternal perusahaan dan juga sesuai dengan posisi perusahaan berdasarkan matriks IE 

Strategi pertama yang dilakukan berupa peningkatan dan memperbanyak promosi 

produk Oppo smartphone dengan memanfaatkan kemajuan teknologi dan komunikasi, 

dimana perusahaan bisa melakukan promosi dengan menayangkan iklan pada media-

media sosial seperti youtube, facebook, instagram yang merupakan aplikasi dengan 

banyak pengguna sehingga akan semakin masyarakat yang melihat iklan produk Oppo 

Smartphone. Selain media sosial, promosi juga bisa dilakukan dengan memasang papan 

billboard berupa slogan Oppo smartphone yang kini sedang mengunggulkan slogan 

“camera phone”. Papan billboard bisa diletakkan di tempat yang dekat dengan lampu 
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lalu lintas sehingga akan ada kemungkinan iklan tersebut dibaca oleh masyarakat yang 

sedang berhenti di lampu lalu lintas dan diharapkan iklan tersebut dapat mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam memilih produk smartphone. Pada zaman modern yang 

sedang berkembang ini, media sosial tidak hanya digunakan sebagai media komunikasi, 

tetapi juga sebagai media promosi karena menawarkan banyak keuntungan (Rahadi dan 

Abdillah, 2013). Media sosial kini menjadi media yang paling ampuh untuk dijadikan 

media promosi, bahkan media sosial juga digunakan sebagai alat pemasaran yang 

interaktif, pelayanan, dan membangun hubungan dengan pelanggan dan calon 

pelanggan (Siswanto, 2013). Sebuah penelitian mengenai hubungan iklan di media 

sosial dengan minat beli, dan hasil penelitian menunjukkan bahwa ada hubungan positif 

yang signifikan antara iklan di media sosial dengan minat beli konsumen (Jurnia dan 

Rosyad, 2015). Selain itu, penelitian lainnya yang bertujuan untuk melihat pengaruh 

media sosial terhadap keputusan pembelian konsumen melalui minat beli (Putri, 2016) 

menunjukkan nilai signifikansi pada uji regresi I mengenai pengaruh media sosial 

terhadap minat beli konsumen kurang dari 0.05, maka dapat disimpulkan bahwa media 

sosial berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli. Sehingga peningkatan 

menggunakan media sosial dirasa dapat berpengaruh terhadap tingkat penjualan produk 

Oppo smartphone. Dan juga adanya penambahan brand ambassador yang berkaitan 

dengan fotografi menambah nilai jual pada Oppo smartphone. 

Strategi berikutnya adalah penambahan brand ambassador dibidang fotografi 

dimana Oppo smartphone sendiri mengangkat kamera sebagai keunggulan produk, 

maka dari itu dibutuhkan adanya brand ambassador yang bertugas lebih mengenalkan 

dan mepromosikan oppo smartphone yang memiliki beberapa kelebihan dibagian 

kamera. Dimana hal ini membantu Oppo untuk lebih memikat calon pelanggan untuk 

membeli produk Oppo smartphone. Berdasarkan penelitian (Tiara Intani Pangestika) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kredibilitas selebriti endorser memiliki pengaruh 

secara langsung yang signifikan dan positif pada ekuitas merek dan kredibilitas merek 

terbukti sebagai partial mediation atau berfungsi memediasi secara parsial hubungan 

antara kredibilitas selebriti endorser dan ekuitas merek. Maka dari itu ada pengaruh 

brand ambassador terhadap ketertarikan konsumen. 

 Stategi selanjutnya adalah dengan meletakkan lebih banyak produk Oppo 

smartphone di toko-toko yang ada agar produk Oppo smartphone semakin dilihat, yaitu 

dengan meletakkan produk Oppo smartphone di titik-titik tertentu pada bagian toko 

dengan menggunakan rak khusus milik oppo smartphone yang di desain dengan 
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menarik. Berdasarkan penelitian (Ersa, Y.E.D. Syahrul, A.R. dan Sari,P.M, 2016) 

Variabel store design dan display berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai koefisien dan nilai t hitung yang lebih besar dari nilai t tabel 

sedangkan nilai signifikan kurang dari α 0,05. Berarti ada pengaruh signifikan antara 

store design dan display terhadap keputusan pembelian produk dengan artian apabila 

store design dan display meningkat maka keputusan pembelian naik pula.  

 

5.2 Saran 

Saran yang dapat diberikan untuk penelitian ini sebagai berikut. 

1. Strategi yang telah didapatkan dari hasil analisa keadaan perusahaan diharapkan dapat 

mencapai tahap implementasi dan bisa diterapkan oleh PT. Indonesia OPPO electronic 

2. Untuk penelitian selanjunya diharapkan peneliti mengetahui data penjualan secara jelas 

agar mengetahui jumlah penurunan dan kenaikan setiap tahunnya. 
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ABSTRAK 
 

Oppo merupakan produk smartphone yang masih belum menempati posisi pertama dalam market share 

penjualan smartphone di Indonesia. Penelitian ini akan mengidentifikasi faktor yang berpengaruh terhadap 

penjualan produk Oppo sehingga dapat ditentukan strategi yang cocok dijalankan oleh perusahaan. Metode 

yang digunakan adalah pertama menggunakan matriks IFE didapatkan skor 2,725 dan matriks EFE 

didapatkan skor 3,200 kemudian skor dimasukkan kedalam matriks Internal Eksternal (IE) yang 

menunjukkan perusahaan berada pada kuadran II yaitu keadaan Grow and Build sehingga strategi yang 

cocok digunakan adalah Market Penetration, Product Development dan Forward Integration. Lalu dibuat 

alternatif strategi menggunakan matriks SWOT. Untuk memilih strategi utama yang akan dijalankan, 

strategi-strategi yang didapatkan dimasukkan dalam matriks Quantitative Strategic Planning Matrix 

(QSPM) dan didapatkan skor untuk strategi Market Penetration 4,110 , strategi Product Development 2,760 

dan strategi Forward Integration 3,200. Maka strategi utama yang dijalankan perusahaan yaitu strategi 

Market Penetration. 

Kata kunci: analisis strategi penjualan, matriks IE, matriks SWOT, matriks QSPM 

 

1.  Pendahuluan 

Smartphone merupakan alat komunikasi 

yang sedang digemari pada saat ini. 

Dibuktikan dengan adanya survei yang 

menunjukkan pengguna smartphone di 

Indonesia dalam 6 tahun terakhir yang 

mengalami peningkatan dengan pesat sehingga 

dalam tahun 2018 ini mencapai 100 juta 

pengguna smartphone. Grafik pengguna aktif 

smartphone di Indonesia  menurut survei yang 

dilakukan oleh techinasia dapat dilihat pada 

Gambar 1. [1] 
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Gambar 1. Data pengguna smartphone di 

Indonesia PT. Indonesia Oppo 

Electronics  

 

Berdasarkan Gambar 1.1 diketahui 

bahwa pada tahun 2018 nilai pengguna aktif  

smartphone di Indonesia adalah 103 juta, nilai 

tersebut dirasa cukup tinggi. Diketahui bahwa 

kenaikan pengguna pertahun cukup pesat 

sehingga dengan adanya permintaan yang 

meningkat, perusahaan smartphone berusaha 

berinovasi guna memenuhi permintaan pasar. 

Salah satu diantaranya adalah PT. Indonesia 

OPPO Electronics yang mengeluarkan produk 

smartphone bernama OPPO.  Handphone 

OPPO berjenis smartphone ini sekarang bukan 

hanya sebagai penunjang kebutuhan untuk 

berkomunikasi saja, namun banyak fungsi lain 

yang lebih menarik yang di dapat kan dari 

sebuah atau perangkat smartphone. Seperti 

untuk keperluan untuk menjelajah internet, 

game atau permainan keperluan berbisnis, dan 

masih banyak lagi fungsi yang lainnya dengan 

banyak dukungannya dari pengembang 

aplikasi smartphone. Perusahaan smartphone 

satu persatu mengeluarkan produk terbaru 

yang di rancang canggih dan memiliki 

keunggulan fitur fitur tersendiri. Tidak terlepas 

dari OPPO dalam beberapa tahun terakhir 

menjadi sasaran konsumen untuk pembelian 

smartphone. Artinya minat masyarakat 

terhadap OPPO dinilai cukup tinggi. Dengan 

mailto:vania.ayu.anisah@gmail.com1
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mengusung tema “camera phone”, OPPO 

menjadi pertimbangan untuk konsumen yang 

ingin memiliki smartphone dengan kamera 

yang bagus. Seiring dengan peningkatan 

intensitas persaiangan, proses untuk 

mengedukasi konsumen menjadi hal sangat 

penting. Dapat diketahui bahwa dewasa ini 

pasar dibanjiri berbagai jenis barang yang 

diproduksi massal. Konsumen menghadapi 

terlalu banyak pilihan, tetapi minimum 

informasi tentang kualitas produk-produk yang 

ada di pasaran. Suatu produk pada saat 

sekarang bukan hanya digunakan untuk 

manfaat utama dari produk itu sendiri, tetapi 

didasari juga oleh kebutuhan akan gaya hidup. 

Smartphone OPPO digunakan bukan hanya 

untuk memenuhi kebutuhan komunikasi, tetapi 

lebih didasari akan suatu gaya hidup atau 

gengsi.  

 

 
Gambar 2. Data market share penjualan 

smartphone di Indonesia menurut state counter 

 

Jika dirangkum pada Gambar 1.2 

diketahui bahwa market share  smartphone di 

Indonesia Samsung masih merajai presentase 

penjualan smartphone di Indonesia dengan 

nilai sebesar 28,94% kemudian pada peringkat 

kedua diisi oleh Xiaomi sebesar 16,91%, 

selanjutnya pada peringkat ketiga diisi oleh 

produk tidak diketahui sebesar 13,01 %, 

selanjutnya pada peringkat keempat diisi oleh 

Oppo sebesar 12,93%, selanjutnya pada 

peringkat kelima diisi oleh Asus sebesar 

5,16%, selanjutnya pada peringkat keenam 

diisi oleh Apple sebesar 4,14% selanjutnya 

pada peringkat ketujuh diisi oleh lenovo 

sebesar 3,79% selanjutnya diperingkat ketujuh 

diisi oleh mobicel sebesar 3,34%, selanjutnya 

urutan kedelapan diisi oleh nokia sebesar 

2,03%, peringkat selanjutnya diisi oleh 

smartfren sebesar 1,52% dan gabungan 

beberapa produk lain yang belum disebutkan 

sebesar 8,22%. PT. Indonesia Oppo Electronics 

ini memiliki merk dagang Oppo. Dengan 

masuk nya Oppo ke pasar smartphone yang 

ada, Oppo dihadapkan oleh banyaknya 

kompetitor baik kompetitor merk dagang baru 

maupun kompetitor dengan merk dagang yang 

sudah sangat terkenal. Untuk dapat bersaing 

dengan para kompetitor, selain memiliki 

kualitas smartphone yang baik, Oppo memiliki 

strategi penjualan agar produknya dapat dipilih 

oleh konsumen .Dari data tersebut diketahui 

OPPO belum menempati peringkat pertama 

dalam persentase penjualan produk di 

Indonesia dalam kondisi seperti ini, diperlukan 

strategi pemasaran yang tepat sehingga bisa 

menjadi market leader. 

 

2.       Pembahasan 

Pada pembahasan akan di bahas 

mengenai metode penelitian, pengolahan data, 

dan analisa hasil penelitian. 

 

2.1 Metode Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan pada 

skripsi ini adalah deskriptif. Penelitian 

deskriptif digunakan untuk menggambarkan 

secara lengkap permasalahan maupun sejumlah 

data yang akan di analisis dengan metode 

tertentu dan di interpretasikan sesuai fakta atau 

kenyatan sehingga dapat memberikan suatu 

perbaikan terhadap masalah yang terjadi.  

Tahap formulasi strategi dibagi menjadi 

3 yaitu, input stage, matching stage, dan 

decision stage. Pada tahap input stage 

digunakan matriks Internal Factor Evaluation 

(IFE) dan External Factor Evaluation (EFE) 

sebagai kesimpulan awal dalam menarik 

sebuah kesimpulan dalam merumuskan suatu 

strategi. 

Tahap Matching Stage yang merupakan 

tahap penentuan strategi alternatif yang akan 

dilaksanakan suatu perusahaan yang ditentukan 

berdasar dari analisa IFE dan EFE. Pada tahap 

ini digunakan matriks Internal-External (IE) 

dan matriks Strength, Weakness, Opportunity, 

Threat (SWOT). Tahap terakhir sebagai 

penentu strategi setelah analisa pada tahap 

sebelumnya yaitu dengan Decision Stage. Pada 

tahap Decision Stage digunakan matriks 

Quantitative Strategic Planning Matrix 
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(QSPM) [4]. 

Dalam menentukan bobot pada IFE, 

EFE, dan QSPM digunakan metode pairwise 

comparison yaitu suatu metode untuk 

menghasilkan suatu bobot relatif antar kriteria 

maupun antar alternatif guna mengubah nilai 

yang awalnya subjektif menjadi lebih objektif 

dengan menentukan perbandingan faktor yang 

lebih penting [3]. 

 

2.2  Pengolahan Data 

Pada tahap ini dilakukan pengolahan 

data berupa identifikasi dari IFE dan EFE 

beserta scoring sesuai pada input stage. 

Selanjutnya dilakukan pencocokan posisi 

perusahaan sehingga dapat diketahui alternatif 

strategi yang bisa dilakukan oleh perusahaan 

atau bisa disebut sebagai the matching stage. 

Dalam matching stage PT. Indonesia Oppo 

Electronics,[4] dilakukan dengan penentuan 

posisi perusahaan sesuai dengan kondisi 

perusahaan pada IFE dan EFE dengan matriks 

IE dan selanjutnya SWOT matrix untuk 

menentukan alternatif strategi-strategi yang 

sekiranya dapat dilakukan perusahaan. 

Strategi-strategi tersebut akan dikerucutkan 

menjadi strategi mana yang memang harus 

dikerjakan oleh PT. Indonesia Oppo 

Electronics dengan menggunakan metode 

QSPM.  

 

2.2.1  Input Stage 

Pada tahap awal penelitian ini dilakukan 

identifikasi IFE dan EFE untuk mendapatkan 

informasi mengenai kondisi perusahaan baik 

secara internal maupun eksternal sehingga 

dapat ditetapkan strategi yang tepat sesuai 

kondisi perusahaan. Berikut data IFE dan EFE 

dari PT. Indonesia Oppo Electronics. 

1. Matriks IFE (Internal Factor 

Evaluation)  

Digunakan dalam melakukan evaluasi 

terhadap kondisi PT. Indonesia Oppo 

Electronics pada segi internal perusahaan pada 

faktor-faktor seperti manajemen, keuangan, 

produk, pemasaran dan sistem informasi. 

Berikut penjelasan mengenai kondisi 

perusahaan dari aspek internal. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 1. Faktor Internal PT. Indonesia Oppo 

Electronics  
No Faktor Internal Bobot Rat

ing 

Skor 

Strength 

1. 
 
2.  
3. 
 
 
4. 
5. 
 
6. 
 
7. 
8. 
9. 

Fitur yang ditawarkan berkembang 

dan berinovasi termasuk kamera 

berputar pertama [5] 

Teknologi yang diciptakan 

mengikuti perkembangan zaman 

Aliansi dengan mitra internasional 

terkemuka memastikan bahwa Oppo 

memiliki hardware terbaru dan 

terbaik yang tersedia.  

Brand elektronik khususnya 

smartphone yang berkualitas dan 

bersaing di pasar Internasional 

Mengangkat Brand ambassador 

yang merepresentasikan OPPO 

smartphone  

Desain produk-produk Oppo sangat  

baik dan diunggulkan 

Oppo smatphone mudah dalam 

pengoperasian 

Pelatihan karyawan diadakan secara 

rutin 

Perusahaan selalu memberi 

kemudahan dan merhandise kepada 

para dealer 

0,100 

 

0,085

 

0,085

  

 

 

0,142

  

 

0,024

  

 

0,120

 

0,041 

 

0,045 

 

0,009 

4 

 

4

 

3 

 

 

 

3 

 

 

3

  

 

3

 

4 

 

2 

 

3 

0,402 

 

0,342

 

0,256 

 

 

 

0,426

  

 

0,072

  

 

0,360

 

0,163 

 

0,090 

 

0,027 

Weakness 

1. 
2. 
 
3.  
 
4. 
5. 
6. 
 
7.  

i.  

Produk Smartphone Oppo masih 

tergolong produk dini [6] 

Masih ada beberapa pandangan 

negatif dari masyarakat tentang 

smartphone dari Cina 

Harganya relatif tinggi 

dibandingkan dengan produk 

smartphone Cina lainnya 

Kurangnya diversivikasi produk dari 

Oppo 

Komunikasi antar karyawan yang 

mengalami slowrespons 

Melalui wawancara hanya 68% 

orang yang tertarik membeli OPPO 

smartphone 

Harga suku cadang dinilai terlalu 

mahal 

0,056 

 

0,142 

 

 

0,028 

 

 

0,026 

 

0,009

 

0,031 

 

 

0,055 

1 

 

2

  

 

2

  

 

3 

 

2

 

3 

 

 

1 

0,056 

 

0,284 

 

 

0,057 

 

  

0,078 

 

0,019

 

0,092 

 

 

0,055 

 Total 1  2,725 

 

Dari Tabel 1 dapat dilihat bahwa total 

skor dari matriks Internal Factor Evaluation 

(IFE) adalah 2,725. Nilai bobot didapatkan 

dengan menjumlahkan total skor dari 

pembandingan antara faktor strength terhadap 

strength, strength terhadap weakness, weakness 

terhadap strength, dan weakness terhadap 

weakness. Contoh bila faktor S1 lebih penting 

dari faktor S2 maka perusahaan diberi nilai 1, 

jika faktor S1 satu sedikit lebih penting 

dibanding faktor S2 maka diberi nilai 3, lalu 

jika faktor S1 sangat lebih penting dari faktor 

S2 maka diberi nilai 5 dan jika faktor S1 

ekstrem lebih penting dari faktor S2 maka 

diberi nilai 7 apabila 9 berarti satu faktor lebih 

mutlak dibanding faktor yang lainnya 

sedangkan Nilai antara dua pertimbangan nilai 

yang berbeda yaitu 2,4,5,6. Selanjutnya, 

seluruh nilai tersebut dijumlahkan lalu dibagi 

atas total pada masing-masing faktor lalu 
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dijadikan nilai bobot. 

2. Matriks EFE (External Factor 

Evalation) 

Digunakan dalam melakukan evaluasi 

terhadap kondisi PT. Indonesia Oppo 

Electronics pada segi eksternal perusahaan 

pada baik lingkungan makro seperti Politik, 

Pemerintahan dan Hukum, Ekonomi, Sosial 

Budaya dan Demografi serta faktor Teknologi 

dan faktor lingkungan Industri seperti ancaman 

pendatang baru, kekuatan tawar menawa 

pembeli, kekuatan tawar menawar pemasok, 

ancaman produk pengganti dan ancaman 

perusahaan pesaingan. Berikut penjelasan 

mengenai kondisi perusahaan dari aspek 

eksternal. 

 
Tabel 2.  Faktor Eksternal PT. Indonesia Oppo 

Electronics 
No Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Opportunity 

1. 

 

 

2. 

 

 

3. 

 

4. 

 

5. 

 

 

 

6. 

 

Meningkatnya permintaan 

masyarakat terhadap 

smartphone 

Masyarakat yang cenderung 

mengikuti perkembangan 

zaman 

Muculnya trend selfie di 

Indonesia 

Kebutuhan masyarakat untuk 

berkomunikasi 

Tingkat gengsi masyarakat 

untuk memiliki produk 

elektronik yang baru dan 

kecanggih semakin meningkat 

Kenaikan pengguna 

smartphone di Indonesia 

mencapai 18 persen 

0,017 

 

 

0,017 

 

 

0,061 

 

0,044 

 

0,139 

 

 

 

0,085 

3 

 

 

4 

 

 

4 

 

3 

 

4 

 

 

 

2 

0,052 

 

 

0,069 

 

 

0,245 

 

0,131 

 

0,556 

 

 

 

0,170 

Threat 

1. 

 

 

2. 

 

 

 

3. 

 

 

 

4. 

 

 

5. 

 

 

Munculnya produk-produk baru 

yang lebih inovatif dari 

perusahaan lain  

Adanya produk-produk dari 

perusahaan lain yang 

menawarkan harga yang lebih 

murah 

Kekuatan merek lain yang lebih 

dahulu mengusai pasar di 

Indonesia maupun internasional 

Pangsa pasar khususnya untuk 

smartphone yang semakin 

kompetitif 

OPPO smartphone belum 

melakukan pengembangan 

produk di bidang aksesoris dan 

perangkat keras lainnya yang 

berhubungan dengan 

smartphone 

0,012 

 

 

0,185 

 

 

 

0,169 

 

 

 

0,182 

 

 

0,089 

2 

 

 

3 

 

 

 

4 

 

 

 

3 

 

 

2 

0,023 

 

 

0,555 

 

 

 

0,067 

 

 

 

0,545 

 

 

0,179 

 Total 1  3,200 

 

Dari Tabel diatas dapat dilihat bahwa 

total skor dari matriks Eksternal Factor 

Evaluation (EFE) adalah 3,200. Nilai bobot 

didapatkan dengan menjumlahkan total skor 

dari pembandingan antara faktor opportunity 

terhadap opportunity, opportunity terhadap 

threat, threat terhadap opportunity, dan threat 

terhadap threat. Contoh bila faktor O1 lebih 

penting dari faktor O2 maka perusahaan diberi 

nilai 1, jika faktor O1 satu sedikit lebih penting 

dibanding faktor O2 maka diberi nilai 5, lalu 

jika faktor O1 sangat lebih penting dari faktor 

O2 maka diberi nilai 7 dan jika faktor O1 

ekstrem lebih penting dari faktor O2 maka 

diberi nilai 9 sedangkan Nilai antara dua 

pertimbangan nilai yang berbeda yaitu 2,4,5,6.. 

Selanjutnya, seluruh nilai tersebut dijumlahkan 

lalu dibagi atas total pada masing-masing 

faktor lalu dijadikan nilai bobot 

 

2.2.2  Matching Stage 

Tahap ini masuk dalam matching stage 

yaitu tahap pencocokan posisi perusahaan 

untuk diketahui alternatif strategi yang paling 

sesuai. 

1. Internal-External Matrix 

Sesuai dengan hasil analisa IFE dengan 

skor 2.725 dan EFE dengan skor 3.200, maka 

dapat digambarkan posisi perusahaan dengan 

IE matriks yang dibentuk dalam sebuah grafik 

sebagai berikut. 

 

 
Gambar 3.  IE Matriks PT. Indonesia Oppo 

Electronics 

 

Berdasarkan Gambar 3. hasil dari IE 

matriks dengan total skor IFE sebesar 2,725 

dan EFE sebesar 3.200 dapat diketahui 

perusahaan pada sel II yaitu perusahaan berada 

pada posisi Grow and Build dengan scope 

strategi yang cukup banyak yaitu backward 

integration, forward integration, horizontal 

integration, market penetration, market 

development, dan product development..  

2. SWOT Matrix  

SWOT Matriks berguna dalam 

memformulasikan alternatif strategi 

berdasarkan penggabungan dari analisa SW 

(Strength Weakness) pada IFE dengan 

memasukkan seluruh daftar kekuatan yang 

dimiliki dan juga daftar seluruh kelemahan 

yang dimiliki perusahaan. Dan analisa OT 

(Opportunity Threats pada EFE dengan 

memasukkan seluruh peluang yang dapat di 
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identifikasi perusahaan beserta seluruh 

ancaman yang telah di identifikasi dan 

menghambat perusahaan [5]. Pada PT. 

Indonesia Oppo Electronics, analisa matriks 

SWOT dilakukan setelah IE Matrix 

dikarenakan untuk mempermudah analisa dan 

penentuan alternatif strategi sehingga 4 strategi 

alternatif pada SWOT tidak akan melebar dari 

yang telah ditentukan pada Gambar 1 hasil 

analisa IE Matrix sebelumnya. 

 
Tabel 3.  Matriks SWOT PT. Indonesia Oppo 

Electronics 
SWOT Matrix Strength 

1. Fitur yang 

ditawarkan 

berkembang dan 

berinovasi 

2. Teknologi yang 

diciptakan mengikuti 

perkembangan zaman 

3. Aliansi dengan 

mitra internasional 

terkemuka 

memastikan bahwa 

Oppo memiliki 

hardware terbaru dan 

terbaik yang tersedia 

4. Brand elektronik 

khususnya 

smartphone yang 

berkualitas dan 

bersaing di pasar 

Internasional 

5. Pangsa pasar 

produk Oppo sangat 

bervariasi dan rata 

rata memiliki harga 

yang terjangkau 

6.Desain produk-

produk Oppo sangat 

baik dan diunggulkan 

7.Oppo Smartphone 

mudah dalam 

pengoperasian 

8.Pelatihan karyawan 

diadakan secara rutin 

9.Perusahaan selalu 

memberi kemudahan 

dan merhandise 

kepada para dealer 

Weakness 

1.Produk Smartphone 

Oppo masih tergolong 

produk dini 

2.Masih ada beberapa 

pandangan negatif 

dari masyarakat 

tentang smartphone 

dari Cina 

3.Harganya relatif 

tinggi bagi kalangan 

masyarakat menengah 

ke bawah apabila 

dibandingkan dengan 

produk smartphone 

Cina lainnya 

4.Kurangnya 

diversivikasi produk 

Oppo 

5.Komunikasi antar 

karyawan yang 

mengalami 

slowrespons 

s6. Perusahaan belum 

bekerjasama dengan 

intansi pemerintahan  

 

 

Opportunity 

1.Meningkatnya 

permintaan 

masyarakat terhadap 

smartphone 

2.Masyarakat yang 

cenderung 

mengikuti 

perkembangan 

zaman 

3.Muculnya trend 

selfie di Indonesia 

4.Kebutuhan 

masyarakat untuk 

berkomunikasi 

5.Tingkat gengsi 

masyarakat untuk 

memiliki produk 

elektronik yang baru 

dan kecanggih 

semakin meningkat 

6.Kenaikan 

pengguna 

smartphone di 

Indonesia mencapai 

18 % 

S-O 

1. Memaksimalkan 

kegiatan promosi 

dengan 

memanfaatkan 

teknologi dan 

komunikasi bahwa 

produk oppo 

smartphone 

memiliki kualitas 

yang baik serta 

memiliki beberapa 

kelebihan 

dibandingkan 

dengan smartphone 

dari Cina lainnya 

2.Bekerjasama 

dengan pemerintah 

untuk, instansi 

maupun komunitas 

dalam acara yang 

berkaitan dengan 

fotografi 

b.  

W-O 

1. Meningkatkan 

kinerja karyawan 

dengan 

mengadakan 

pelatihan kerja 

secara rutin 

2. Meningkatkan 

upaya promosi 

dengan 

bekerjasama 

dengan tempat 

penjualan 

handphone 

3. Membuat sistem 

informasi yang 

baik agar 

perputaran barang 

dengan tempat 

penjualan 

semakin mudah 

Tabel 3.  Matriks SWOT PT. Indonesia Oppo 

Electronics (Lanjutan) 
Threat 

1.Munculnya 

produk-produk baru 

yang lebih inovatif 

dari perusahaan lain 

2.Adanya produk-

produk dari 

perusahaan lain 

yang menawarkan 

harga yang lebih 

murah 

3.Kekuatan merek 

lain yang lebih 

dahulu mengusai 

pasar di Indonesia 

maupun 

internasional 

4.Pangsa pasar 

khususnya untuk 

smartphone yang 

semakin kompetitif 

 

S-T 

1. Melakukan 

peletakan lebih 

banyak produk 

oppo smartphone 

dan juga 

meletakkan pada 

etalase tertentu 

2. Melakukan 

promosi dengan 

pemotongan 

harga yang 

dilakukan secara 

rutin 

3. Menggandeng 

brand ambassador 

yang mengetahui 

tentang fotografi 

atau terlah lama 

ada dibidang 

tersebut, sehingga 

secara detail brand 

ambassador dapat 

menjelaskan 

kelebihan oppo 

smartphone yang 

berkaitan dengan 

tagline “camera 

phone” 

W-T 

1.Mengurangi tingkat 

trunover karyawan 

yang tinggi yaitu bisa 

dengan melakukan 

pengurangan tingkat 

perputaran karyawan 

2. memproduksi oppo 

smartphone dengan 

tipe berbeda serta dan 

juga memproduksi 

asksesoris dari oppo 

smarthphone seperti 

smartwacth melalui 

melakukan kerjasama 

dengan perusahaan 

lain 

3. Melakukan variasi 

design sehingga 

dapat bersaing 

dengan 

kompetitornya 

 

Berdasarkan Tabel 3, dapat dirumuskan 

strategi yang sesuai dengan PT. Indonesia 

Oppo Indonesia untuk pengambilan kebijakan 

dan mengoptimalkan seluruh aspek 

sehubungan dengan posisi perusahaan yang 

cukup baik. Strategi-strategi tersebut akan 

menjadi sebuah scenario yang memungkinkan 

untuk dikerjakan oleh perusahaan karena telah 

disesuaikan berdasarkan kondisi perusahaan. 

 

2.2.3   Decision Stage 

Tahap decision stage merupakan 

tahapan yang digunakan untuk menentukan 

alternatif strategi yang tebaik pada perusahaan. 

Penentuan strategi dilakukan dengan 

Quantitative Strategic Planning Matrix 

(QSPM) [2] dengan data dari relasi pada IE 

matriks dan SWOT yang dibandingkan antar 

hasil strategi dengan pairwise comparison. 

Pairwise comparison disini untuk 

membandingkan alternatif strategi terhadap 

kepentingan antar faktor pada IFE dan EFE. 

 
Tabel 4. Quantitative Strategic Planning Matrix 

  
Key 

Factor 
Weight 

Market 

Penetrtation 

Product 

Developme

nt 

Forward 

Integration 

A

S 
TAS 

A

S 
TAS 

A

S 
TAS 

O
p

p
o

rt
u

n
it

y 

O1 0,017             

O2 0,019 3 0,06 1 0,02 2 0,13 

O3 0,034 4 0,14 3 0,1 1 0,1 

O4 0,148 3 0,44 4 0,59 2 0,17 

O5 0,086   -   0     
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Tabel 4. Quantitative Strategic Planning Matrix 

(Lanjutan) 

 
Key 

Factor 
Weight 

Market 

Penetrtation 

Product 

Developme

nt 

Forward 

Integration 

A

S 
TAS 

A

S 
TAS 

A

S 
TAS 

 
O6 0,177 4 0,71 2 0,35 3 0,16 

T
h

re
a

t 

T1 0,119   -   0     

T2 0,237 4 0,95 2 0,47 3 0,2 

T3 0,01 4 0,04 2 0,02 1 0,06 

T4 0,077 1 0,23 3 0,23 2 0,48 

T5 0,058   -   0     

S
tr

en
g

h
t 

S1 0,1   -   0     

S2 0,085 4 0,34 3 0,26 4 0,13 

S3 0,085 4 0,34 1 0,09 3 0,09 

S4 0,142   -   0     

S5 0,024 2 0.50 3 0,07 2 0,18 

S6 0,12   -   0     

S7 0,041 4 0,16 3 0,12 1 0,09 

S8 0,045 3 0,14 2 0,09 1 0,08 

S9 0,009 3 0,03 1 0,01 2 0,17 

W
ea

kn
es

s 

W1 0,056 4 0,22 2 0,11 4 0,2 

W2 0,142   -   0     

W3 0,028 4 0,11 3 0,08 2 0,18 

W4 0,026 3 0,08 1 0,03 2 0,23 

W5 0,009 2 0,02 2 0,02 2 0,26 

W6 0,031 2 0,06 3 0,09 4 0,29 

  Total   
 

4.11 
 

2.76   3.2 

 

Hasil perhitungan pada Tabel 4 

didapatkan hasil perhitungan QSPM dengan 

nilai Market Penetration dengan TAS (Total 

Attractive Score) sebesar 4,11, Product 

Development dengan TAS sebesar 2,76 dan 

Forward Integration dengan TAS sebesar 3,20. 

Strategi yang dipilih yaitu Market Penetration 

diambil dari TAS tertinggi. PT. Indonesia Oppo 

Electronics perlu Skor tertinggi adalah strategi 

Market penetration oleh karena itu perusahaan 

diutamakan menjalankan strategi Market 

pentration merupakan upaya peningkatan 

produk lama dipasar yang lama dengan 

menggunakan aspek promosi dan iklan yang 

efektif dan variatif. Atau dengan melakukan 

pendekatan yang berbeda. 

Strategi pertama yang dilakukan berupa 

peningkatan promosi produk Oppo smartphone 

dengan memanfaatkan kemajuan teknologi dan 

komunikasi, dimana perusahaan bisa 

melakukan promosi dengan menayangkan 

iklan pada media-media sosial seperti youtube, 

facebook, Instagram [7] yang merupakan 

aplikasi dengan banyak pengguna sehingga 

akan semakin masyarakat yang melihat iklan 

produk Oppo Smartphone. Selain media sosial, 

promosi juga bisa dilakukan dengan memasang 

papan billboard berupa slogan Oppo 

smartphone yang kini sedang mengunggulkan 

slogan “the real you”. Papan billboard bisa 

diletakkan di tempat yang dekat dengan lampu 

lalu lintas sehingga akan ada kemungkinan 

iklan tersebut dibaca oleh masyarakat yang 

sedang berhenti di lampu lalu lintas dan 

diharapkan iklan tersebut dapat mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam memilih produk 

smartphone. Pada zaman modern yang sedang 

berkembang ini, media sosial tidak hanya 

digunakan sebagai media komunikasi, tetapi 

juga sebagai media promosi karena 

menawarkan banyak keuntungan [9]. Media 

sosial kini menjadi media yang paling ampuh 

untuk dijadikan media promosi, bahkan media 

sosial juga digunakan sebagai alat pemasaran 

yang interaktif, pelayanan, dan membangun 

hubungan dengan pelanggan dan calon 

pelanggan .  

 Lalu strategi yang kedua adalah bekerja 

sama dengan pemerintah, instansi ataupun 

komunitas dalam acara-acara tenologi 

khususnya smartphone, seperti perusahaan 

dapat bekerja sama dengan komunitas pencinta 

smartphone  dengan memberikan sponsor 

untuk acara-acara yang biasa dilakukan oleh 

komunitas[8] tersebut seperti acara perlombaan 

pembuatan aplikasi, seminar teknologi, dll. 

Dimana acara-acara tersebut biasanya dihadiri 

oleh masyarakat yang memiliki kecenderungan 

menyukai sesuatu berbau teknologi sehingga 

akan cocok dengan produk Oppo smartphone 

Karena selama ini perusahaan belum pernah 

bekerja sama dengan pemerintah, instansi 

maupun komintas yang ada. Berdasarkan 

penelitian [8] dari hasil uji hipotesis dapat 

diketahui bahwa variabel event sponsorship 

mempunyai pengaruh terhadap brand image. 

Besarnya pengaruh variabel bebas dapat dilihat 

dari nilai koefisien regresi yang berarti bahwa 

event sponsorship berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel brand image. 

Maka dikatakan bahwa event sponsorship 

diselenggarakan oleh perusahaan agar 

namanya lebih dikenal dan mendapat image 

yang baik dari masyarakat. Dalam hal ini 

proses pembentukan citra adalah konsumen 
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diperkenalkan secara terus menerus produk 

dari Oppo smartphone dan dengan diberikan 

acara yang menarik sehingga terjadi 

pembentukan citra di benak konsumen. 

Stategi selanjutnya adalah dengan 

mendisplay lebih banyak produk Oppo 

smartphone di toko-toko yang ada agar produk 

Oppo smartphone semakin dilihat, yaitu 

dengan meletakkan produk Oppo smartphone 

di titik-titik tertentu pada bagian toko dengan 

menggunakan rak khusus milik oppo 

smartphone yang di desain dengan menarik.  

2.3    Analisa Hasil 

Berdasarkan tahap yang telah dilakukan 

pada penelitian kali ini maka diperoleh hasil 

pada masing-masing tahap yaitu input stage, 

matching stage dan decision stage sebagai 

berikut. 

1.  Input Stage 

Pada tahap input stage didapatkan 

faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan 

produk oppo smartphone baik secara internal 

maupun eksternal perusahaan. Sebelumnya 

perusahaan belum pernah mengidentifikasi 

secara rinci faktor-faktor apa saja yang 

berpengaruh pada penjualan. Pada penelitian 

kali ini didapatkan faktor yang mempengaruhi 

penjualan secara internal dan eksternal. Berikut 

atribut faktor yang didapatkan. 

Pertama adalah atribut faktor 

manajemen dimana PT. Indonesia Oppo 

Electronic memiliki manajemen yang 

terstruktur, dengan manajemen yang baik ini 

masing-masing divisi dapat menjalankan 

tugasnya dengan terarah. Perusahaan juga telah 

memiliki sistem informasi yang memudahkan 

tiap divisi untuk menginput data dan juga 

memantau data-data lain yang dibutuhkan. 

Selain itu, dari segi sumber daya manusia, 

perusahaan telah melakukan pelatihan bagi 

karyawannya selama 6 bulan sekali serta 

mengadakan pengarahan harian namun 

hasilnya masih ada karyawan yang belum 

bekerja dengan maksimal yaitu kurangnya 

komunikasi antar karyawan yang 

menyebabkan pelaporan sedikit terhambat. 

Para karyawan PT. Indonesia Oppo Electronics 

dilakukan rotasi kerja selama 3 bulan sekali 

dan hal tersebut menyebabkan banyak 

karyawan yang kehilangan motivasi kerja.  

Dari segi produk, Oppo smartphone 

telah memiliki kualitas yang baik yang 

dibuktikan dengan adanya penetapan harga 

yang sama pada setiap toko penjualan, 

sehingga masyarakat tidak takut lagi membeli 

terlalu mahal dan kecewa apabila mendapatkan 

harga yang lebih mahal pada toko lainnya. 

Karena toko yang tidak menetapkan harga 

yang telah ditentukan mendapatkan peringatan 

dan juga hukuman yang telah disepakati 

bersama. Berdasarkan hasil wawancara dengan 

konsumen, 90% masyarakat telah mengetahui 

produk Oppo smartphone namun hanya 68% 

yang tertarik untuk membeli produk oppo 

smartphone, hal tersebut disebabkan oleh 

kurangnya promosi dan juga iklan produk oppo 

smartphone. 

Kemudian untuk faktor eksternal yang 

berpengaruh pada penjualan produk oppo 

smartphone dapat berupa segi ekonomi, 

semakin meningkatnya kenaikan bahan bakar 

dan juga nilai tukar rupiah serta kebijakan 

pemerintah menimbulkan pengaruh langsung 

bagi perusahaan sehingga peningkatan biaya 

tersebut mempengaruhi harga jual yang 

diterima konsumen. 

Dalam hal karakter masyarakat yang 

semakin konsumtif dapat dimanfaatkan 

perusahaan untuk memberi penawaran terbaik 

guna memenuhi keinginan daya beli 

masyarakat yang cenderung konsumtif 

terhadap telepon genggam. 

2. Matching Stage 

Tahap selanjutnya yaitu matching stage 

dimana matriks yang digunakan adalah matriks 

IE (Internal-Eksternal) dan matriks SWOT. 

Data yang digunakan pada tahap matching 

stage berasal dari tahap input stage ang berupa 

faktor atribut internal dan faktor atribut 

eksternal. Skor dari matriks IFE dan EFE 

dimasukkan kedalam matriks IE yang 

menunjukkan peusahaan berada pada posisi 

kuadran II yaitu Grow and Build dengan scope 

strategi yang cukup banyak yaitu backward 

integration, Forward Integration, horizontal 

integration, Market Penetration, market 

development, dan Product Development. 

Namun untuk strategi backward integration, 

horizontal integration dan market development 

tidak bisa dijalankan oleh perusahaan karena 

tidak memungkinkan. Backward integration 

tidak memungkinkan untuk dijalankan karena 

produksi Oppo dilakukan pada pabrik yang 

sama milik PT. Indonesia Oppo Electronics 

oleh karena itu keperluan yang menyangkut 

bahan-bahan kebutuhan produksi lainnya 

sudah dipasok dari supplier. Untuk horizontal 

integration tidak perlu dilakukan karena setiap 

perusahaan ponsel mamiliki diferensiasi yang 

rendah. Market development juga tidak 



JURNAL REKAYASA DAN MANAJEMEN SISTEM INDUSTRI VOL. 7 NO. 1 

TEKNIK INDUSTRI UNIVERSITAS BRAWIJAYA 

memungkinkan dilakukan karena ponsel 

merupakan produk yang digunakan oleh 

seluruh kalangan sehingga sudah mencakup 

seluruh pasar yang ada. Sehingga strategi yang 

dijalankan adalah Market Penetration, Product 

Development dan Forward Integration. 

Selanjutnya Strategi akan dibuat dengan 

menggunakan matriks SWOT yang akan 

disesuaikan dengan keadaan internal dan 

eksternal perusahaan sesuai dengan apa yang 

ada pada matrik IFE dan EFE yang 

menghasilkan 10 alternatif strategi dari 

Strength-Opporunity (SO), Weakness-

Opportunity (WO), Strength-Threat (ST) dan 

Weakness-Threat (WT). Dari 10 alternatif 

strategi tersebut dikelompokkan kedalam 3 

jenis strategi yang telah didapat dari matriks IE 

maka didapatkan strategi sebagai berikut. 

a. Market Penetration 

Market Penetration atau penetrasi 

pasar merupakan upaya 

peningkatan produk lama dipasar 

yang lama dengan menggunakan 

aspek promosi dan iklan yang 

efektif dan variatif atau dengan 

melakukan pendekatan yang 

berbeda. Strategi yang bisa 

diterapkan berhubungan langsung 

dengan tagline Oppo smartphone 

yaitu “camera phone”. 

Keunggulan yang diangkat Oppo 

smartphone dalam hal kamera 

dianggap dapat diangkat sebagai 

strategi baru sebagai berikut. 

Perbandingan alternatif strategi 

market penetration dengan 

strategi sebelumnya dapat dilihat 

pada Tabel 5. 

 
Tabel 5.  Perbandingan Alternatif Startegi 

Market Penetration dengan Strategi 

Sebelumnya 
No Alternatif Strategi Strategi Sebelumnya 

1. Mengangkat brand ambassador 

yang berkaitan dengan seseorang 

yang menggeluti bidang 

fotografi seperti Hamish Daud, 

Adipati Dolken, Raden Rauf  

Bekerjasama dengan 

brand ambassador artis 

2. Membuat website tersendiri 

yang terdiri dari informasi 

tentang oppo smartphone dan 

juga memuat tentang penjualan 

produk 

Mengikuti penjualan e 

commerce seperti 

lazada , shopee. 

 

b. Product Development 

Product Development atau 

pengembangan produk merupakan 

upaya untuk meningkatkan 

penjualan produk dengan 

mengembangkan produk yang 

telah ada sebelumnya. 

Berdasarkan analisis SWOT yang 

telah dilakukan, kegiatan untuk 

strategi Product Development 

dapat dilakukan dengan kerjasama 

dengan perusahaan lain dibidang 

perangkat keras dan perangkat 

lunak yang nantinya dihasilkan 

sebuah produk baru sebagai 

penunjang kebutuhan pelanggan 

Oppo smartphone. Perbandingan 

Alternatif strategi Product 

Development dengan strategi 

sebelumnya dapat dilihat pada 

Tabel 6. 

 
Tabel 6.  Perbandingan Alternatif Strategi 

Product Development dengan 

Strategi Sebelumnya 
No. Alternatif Strategi Strategi Sebelumnya 

1.  Membuat produk penujang 

oppo smartphone yaitu 

aksesoris seperti jam pintar 

Oppo smartphone tidak 

memiliki produk 

penunjang  

2.  Membuat perangkat lunak 

penyimpanan file yang 

terhubung dalam satu akun  

Oppo smartphone belum 

memiliki akun 

penyimpanan file 

c. Forward Integration 

Forward Integration yaitu strategi 

untuk meningkatkan penjualan 

produk dengan meraih kendali 

atas jalur distribusi. Berdasarkan 

analisis SWOT yang telah 

dilakukan, kegiatan untuk strategi 

Forward Integration sebagai 

berikut.Perbandingan alternatif 

strategi Forward Integration 

dengan strategi sebelumnya dapat 

dilihat pada Tabel 7. 

 
Tabel 7. Perbandingan Alternatif Strategi 

Forward Integration dengan 

Strategi Sebelumnya 
No. Alternatif Strategi Strategi 

Sebelumnya 

1. Bekerjasama dengan 

tempat-tempat penjualan 
ponsel untuk 

menyediakan etalase 

khusus dan 
menyediakan fasilitas 

lain 

Perusahaan masih 

sedikit melakukan 
kegiatan tersebut 

2. Meningkatkan kinerja 
karyawan dengan 

menambah kegiatan 

pelatihan yaitu 3 bulan 
sekali untuk 

merhandiser agar dapat 

meningkatkan motivasi 
kerja 

Pelatihan bagi 
karyawan dilakukan 

6 bulan sekali 

3. Peningkatan kualitas 

komunikasi karyawan 

Belum ada strategi 

yang dilakukan 
perusahaan 
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3. Decision Stage 

Tahap yang terakhir yaitu decision stage 

dimana setelah mendapat beberapa alternatif 

strategi dari tahap matching stage dipilih 

strategi mana yang diterapkan pada 

perusahaan. Pada tahap decision stage 

digunakan matriks Quantitative Strategic 

Planning Matrix (QSPM) diatas didapatkan 

total skor untuk strategi Market Penetration 

sebesar 4,11, Product Development sebesar 

2,76 dan Forward Integration sebesar 3,20. 

Skor tertinggi adalah strategi Market 

Penetration oleh karena itu perusahaan 

diuatamakan menjalankan strategi tersebut.  

 

3. Penutup 

 Faktor kunci internal perusahaan yang 

mempengaruhi penjualan produk oppo  

smartphone adalah keadaan organisasi 

perusahaan, sumber daya manusia dan 

pemberdayaannya dalam perusahaan, sistem 

informasi perusahaan, spesifikasi produk, 

kegiatan pemasaran yang dilakukan 

perusahaan, keadaan keuangan perusahaan, 

harga produk, citra produk dimata konsumen, 

dan ketersediaan produk dipasar. Selanjutnya 

faktor kunci eksternal yang mempengaruhi 

penjualan produk oppo smartphone adalah 

pengetahuan masyarakat terhadap gadget, 

anjuran pemerintah, pola hidup masyarakat 

masa kini, tingkat pertambahan penduduk, 

kemajuan teknologi dan komunikasi yang 

dapat mempengaruhi faktor penjualan. 

 Berdasarkan matriks IE yang didapat 

dari skor total matriks IFE dan EFE diketahui 

perusahaan berada pada posisi kuadran II yaitu 

Grow and Build dimana strategi yang cocok 

digunakan adalah Market Penetration, Product 

Development dan Forward Integration. 

Kemudian dimasukan kedalam matriks QSPM 

untuk menentukan strategi yang terpilih, maka 

didapatkan skor terbesar pada alternatif strategi 

Maka strategi yang dijalankan berdasarkan 

analisis SWOT yang telah sesuai dengan faktor 

Internal dan Eksternal perusahaan dan juga 

sesuai dengan posisi perusahaan berdasarkan 

matriks IE Strategi pertama yang dilakukan 

berupa peningkatan dan memperbanyak 

promosi produk Oppo smartphone dengan 

memanfaatkan kemajuan teknologi dan 

komunikasi, dimana perusahaan bisa 

melakukan promosi dengan menayangkan 

iklan pada media-media sosial seperti youtube, 

facebook, instagram yang merupakan aplikasi 

dengan banyak pengguna sehingga akan 

semakin masyarakat yang melihat iklan produk 

Oppo Smartphone. Selain media sosial, 

promosi juga bisa dilakukan dengan memasang 

papan billboard berupa slogan Oppo 

smartphone yang kini sedang mengunggulkan 

slogan “camera phone”. Papan billboard bisa 

diletakkan di tempat yang dekat dengan lampu 

lalu lintas sehingga akan ada kemungkinan 

iklan tersebut dibaca oleh masyarakat yang 

sedang berhenti di lampu lalu lintas dan 

diharapkan iklan tersebut dapat mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam memilih produk 

smartphone. Pada zaman modern yang sedang 

berkembang ini, media sosial tidak hanya 

digunakan sebagai media komunikasi, tetapi 

juga sebagai media promosi karena 

menawarkan banyak keuntungan [9]. Media 

sosial kini menjadi media yang paling ampuh 

untuk dijadikan media promosi, bahkan media 

sosial juga digunakan sebagai alat pemasaran 

yang interaktif, pelayanan, dan membangun 

hubungan dengan pelanggan dan calon 

pelanggan [10].  

Strategi berikutnya adalah penambahan brand 

ambassador dibidang fotografi dimana Oppo 

smartphone sendiri mengangkat kamera 

sebagai keunggulan produk, maka dari itu 

dibutuhkan adanya brand ambassador yang 

bertugas lebih mengenalkan dan 

mepromosikan oppo smartphone yang 

memiliki beberapa kelebihan dibagian kamera. 

Dimana hal ini membantu Oppo untuk lebih 

memikat calon pelanggan untuk membeli 

produk Oppo smartphone. Berdasarkan 

penelitian hasil penelitian menunjukkan bahwa 

kredibilitas selebriti endorser memiliki 

pengaruh secara langsung yang signifikan dan 

positif pada ekuitas merek dan kredibilitas 

merek terbukti sebagai partial mediation atau 

berfungsi memediasi secara parsial hubungan 

antara kredibilitas selebriti endorser dan 

ekuitas merek. Maka dari itu ada pengaruh 

brand ambassador terhadap ketertarikan 

konsumen. 

Strategi selanjutnya adalah dengan 

meletakkan lebih banyak produk Oppo 

smartphone di toko-toko yang ada agar produk 

Oppo smartphone semakin dilihat, yaitu 

dengan meletakkan produk Oppo smartphone 

di titik-titik tertentu pada bagian toko dengan 

menggunakan rak khusus milik oppo 

smartphone yang di desain dengan menarik.  
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