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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bisnis yang tepat dan berdaya saing 

dengan terlebih dahulu mengidentifikasi, menilai faktor-faktor internal perusahaan dan 

eksternal lingkungan yang mempengaruhi perusahaan tersebut. Hal ini dilakukan dengan 

menggunakan metode Analisis SWOT (Strenght, Weakness, Oppurtunity, Threat). 

Analisis SWOT adalah analisis yang digunakan untuk mengevaluasi peluang dan 

ancaman dilingkungan bisnis maupun kekuatan serta kelemahan yang dimiliki internal 

perusahaan. Penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling untuk memperoleh 

sampel, dengan jumlah sampel yang diambil. Populasi dalam penelitian ini seluruh 

karyawan pada PT. Mulya Jaya Bondowoso dan masyarakat yang pernah menjadi 

konsumen PT. Mulya Jaya Bondowoso, pengumpulan data menggunakan kuisioner. 

Hasil penelitian yang diperoleh bahwa pemilihan strategi pemasaran yang tepat pada PT. 

Mulya Jaya Bondowoso adalah meningkatkan pangsa pasar, meningkatkan kualitas 

pelayanan jasa, melakukan promosi yang efektif dan tepat sasaran dan mengembangkan 

kualitas sumber daya manusia. 

Kata kunci: Kekuatan, Kelemahan, Peluang, Ancaman 

Abstract 

This study aims to determine the right business strategy and competitive by first 

identifying, assessing internal factors and external environment affecting the company. 

This is done by using the method of SWOT analysis (Strength, Weakness, Oppurtunity, 

Threat). SWOT Analysis is the analysis used to evaluate business opportunities and 

threats in the environment as well as strengths and weaknesses internal company owned. 

This study uses purposive sampling technique to obtain the sample, the number of 

samples taken. The population in this study all employees on the PT. Mulya Jaya 

Bondowoso company and people who ever consumtion product of PT. Mulya Jaya 

Bondowoso, collecting data using questionnaires. The results obtained that the selection 

of an appropriate marketing strategy on the company's PT. Mulya Jaya Bondowoso is to 

increase market share, improve service quality, promoting the effective and appropriate, 

and develop the quality of human resources. 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan bisnis di Indonesia belakang ini semakin menonjol akan 

kompleksitas, persaingan, perubahan dan ketidakpastian. Keadaan ini menimbulkan 

persaingan yang tajam antara perusahaan, baik karena pesaing yang semakin bertambah, 

volume penduduk yang semakin menigkat, maupun bertambah pesatnya perkembangan 

teknologi.  Maka dari itu perusahaan harus dapat pasar yang lebih luas untuk tetap berdiri 
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(Setyowati et al., 2021). Dalam perkembangan ekonomi di Indonesia termasuk negara 

yang pesat berkembang, dapat di lihat dalam kemajuan yang pesat dalam aktivitas 

perusahaan yang bergerak dalam bidang dagang. Perubahan tersebut disebabkan oleh 

pertumbuhan penduduk yang semakin meningkat dan sumber daya alam yang mulai 

semakin menurun, tidak jarang dari beberapa perusahaan industri maupun ritel yang 

mencoba untuk bersaing didalam dunia usaha mengalami kegagalan dari 

mempertahankan persaingan usaha yang begitu ketat  (Wulandari, 2018). 

Menurut Naim (2010), untuk dapat mempertahankan usaha tersebut, maka sebuah 

perusahaan haruslah mampu mengolah dengan baik kompetensi yang ada. Mengelola 

mempertahankan serta memenangkan sebuah persaingan haruslah mempunyai daya saing 

yang unggul dan inovatif dengan memposisikan keunggulan dan kelemahan yang di 

miliki dengan tepat, sehingga mampu menonjolkan lagi kelebihannya sebagai kekuatan 

serta meminimalisir kelemahan untuk merebut potensi pasar yang ada. Hal tersebut juga 

sebagai antisipasi perusahaan dalam menghadapi ancaman yang akan terjadi. Suatu 

perusahaan perlu memahami perubahan tersebut agar dapat memenangkan persaingan. 

Maka dari itu perusahaan harus mendapat pasar yang luas dengan metode strategi 

pemasaran yang telah di kuasai dengan baik. Dengan melakukan penerapan strategi 

pemasaran yang baik melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan penjualan, 

sehingga posisi perusahaan di pasar dapat di tingkatkan atau di pertahankan. 

Menurut Sofjan (dalam Makmur, 2011), strategi pemasaran pada dasarnya adalah 

rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar 

sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran. 

Pentingnya strategi pemasaran adalah alat untuk mencapai tujuan jangka panjang dan 

terus menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang di hadapi oleh para 

pesaing di masa depan (Santoso & Alawiyah, 2021). Strategi pemasaran mempunyai 

peranan penting untuk mencapai keberhasilan usaha, oleh karena itu bidang pemasaran 

berperan besar dalam merealisasikan rencana usaha. Hal ini bisa dilakukan jika 

perusahaan ingin mempertahankan dan meningkatkan penjualan produk yang ada. 

Dengan melakukan penerapan strategi pemasaran yang tepat melalalui pemanfaatan 

peluang dalam peningkatan penjualan, sehingga posisi perusahaan dipasar dapat bertahan 

(Fathiah et al., 2021). 

Dalam penentuan strategi pemasaran yang tepat memerlukan suatu alat yang 

tepat, salah satunya adalah analisis SWOT. Menurut Manap (2016), analisis SWOT 

adalah suatu model analisis untuk mengidentifikasi seberapa besar dan kecilnya kekuatan 

dan kelemahan perusahaan serta seberapa besar dan kecilnya peluang dan ancaman yang 

mungkin terjadi Analisis SWOT sangat bermanfaat untuk perencanaan strategi 

perusahaan, karena analisis SWOT dapat mengevaluasi kekuatan (streght) dan 

kelemahan (weakness), peluang (opportunity) dan ancaman (threats) dalam suatu proyek, 

baik yang sedang berjalan langsung maupun dalam perencanaan baru. Jika Analisis 

SWOT dapat dijalankan secara tepat dengan menggabungkan empat elemen tersebut 

kesempatan besar untuk keberhasilan suatu perusahaan yang telah di rencanakan 

sebelumnya dan tentunya akan berjalan dengan lancar serta lebih baik dengan hasil yang 

optimal dan maksimal (Of et al., 2022). Analisis SWOT sangat berperan penting dalam 

suatu perencaan perusahaan atau toko. Analisis ini didasarkan pada asumsi bahwa suatu 

strategi yang efektif akan meminimalkan kelemahan dan ancaman. Bila diterapkan secara 
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akurat, asumsi sederhana ini mempunyai dampak yang besar atas rancangan suatu 

strategi yang berhasil. 

Dalam mengetahui Strategi pemasaran yang tepat guna dengan menganalisis 

dengan metode SWOT.Oleh karena itu penelitian ini dilakukukan untuk mengetahui 

strategi pemasaran yang tepat di PT. Mulya Jaya Bondowoso. Penelitian penerapan 

strategi pemasaran menggunakan Analisis SWOT sudah pernah dilakukan beberapa 

peneliti, yang pertama telah dilakukan oleh Santoso (2015), diperoleh untuk 

meningkatkan volume penjualan yang efektif, tiara dewata Denpasar menerapkan strategi 

growth yang efektif yaitu dengan cara pengembangan dan pemanfaatan kekuatan atau 

peluang serta meningkatkan kualitas pelayanan. Dimana strategi ini sudah cukup berhasil 

yaitu dengan tetapnya eksissnya perusahaan sampai saat ini. Penelitian yang kedua 

Santoso (2015), diperoleh dari hasil penelitian bahwa swalayan S-mart memiliki strategi 

pemasaran yang baik dan berdasarkan analisis internal dan eksternal perusahaan ini 

berada pada posisi growth (perkembangan) dimana keputusan yang akan diambil yaitu 

mengembangkan perusahaan dengan meningkatkan kualitas kelengkapan produk. 

Penelitian ketiga dilakukan oleh Santoso (2015), diperoleh berdasarkan hasil penelitian 

yang ada pada penelitian dan pembahasan mengemukan hipotesa bahwa penerapan 

Analisis SWOT mempengaruhi penjualan pada Saqina swalayan dan swalayan  lainnya 

yang mana penjualannya pada Saqina swalayan penjualannya lebih unggul dari swalayan 

lainya. Dari penelitian yang telah dilakukan oleh beberapa peneliti memberi kesimpulan 

yang sama yaitu penerapan strategi pemasaran menggunakan Analisis SWOT sangatlah 

berdampak baik kepada perkembangan sebuah perusahaan. Maka dari itu penelitian ini 

ingin meneliti pada PT. Mulya Jaya Bondowoso. Dalam penelitian ini mengamati 

sebagaimana peran penting strategi pemasaran yang dilihat dari faktor internal dan 

eksternal toko. 

Menurut Santoso (2015), bisnis ritel merupakan suatu bisnis menjual barang dan 

jasa pelayanan yang yang telah diberi nilai tambah untuk memenuhi kebutuhan pribadi, 

keluarga, atau pengguna akhirnya. Bisnis ritel memberikan banyak kontribusi dalam 

menyerap tenaga kerja sehingga bisa mengurangi angka pengangguran. Disamping itu, 

bisnis ritel di Indonesia merupakan lokomotif yang menggerakkan sektor property dan 

perdagangan, khususnya yang berkaitan dengan Mall dan sejenisnya. Sebuah lembaga 

riset terkemuka di Indonesia, AC Nielsen Indonesia, mencatat berbagai trend menarik 

tentang industry ritel di Indonesia. Dalam studinya, dengan responden dibeberapa kota 

besar diindonesia tercatat beberapa kecenderungan, diantaranya adalah meningkatnya 

jumlah konsumen yang berbelanja ditoko modern, terutama konsumen yang hidup 

diperkotaan. Dalam hal ini PT. Mulya Jaya Bondowoso adalah unit bisnis yang bergerak 

pada bidang ritel, khususnya menjual kebutuhan pokok dan kelengkapan lainnya. PT. 

Mulya Jaya Bondowoso menyediakan beberapa macam produk yang beragam. PT. 

Mulya Jaya Bondowoso adalah salah satu perusahaan ritel yang bergerak pada mini 

market yang berdiri pertama kali di desa Tamansari. PT. Mulya Jaya Bondowoso berdiri 

sudah 5 tahun dan masih saja tetap eksis. Dan sekarang di desa Tamansari banyak yang 

mengikuti jejak PT. Mulya Jaya Bondowoso yang mendirikan usaha sejenis dan menjual 

produk yang hampir sama. Usaha ritel yang bergerak pada mini market, sengitnya 

persaingan,  konsumen yang sensitif terhadap harga sangat mempengaruhi minat beli. 

Belum lagi kompetitor yang kelihatan sepele justru berpengaruh besar dalam permainan 

pasar, yaitu para pengusaha yang bergerak pada bidang ritel yang berfokus pada mini 

market, yang berkonsentrasi dalam beberapa produk yang sama dan mampu bermain 

harga. Untuk mengatasi ancama yang akan datang dari kompetitor lain, maka peneliti 
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menciptakan suatu strategi pemasaran dengan menggunakan metode Analisis SWOT 

(Strength, Weakness, Opportunity, Threat ) yang dapat di gunakan untuk memenangkan 

persaingan di masa mendatang, berdasarkan fenomena tersebut maka peneliti menjadikan 

PT. Mulya Jaya Bondowoso sebagai objek penelitian. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif, yaitu suatu metode 

penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah, dimana 

peneliti adalah sebagai instrument kunci. Menurut Sugiyono(2008), bahwa penelitian 

kualitatif deskriptif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

postpositivisme yang biasanya digunakan untuk meneliti pada kondisi objektif yang 

alamiah dimana berperan sebagai instrument kunci. 

Teknik pengumpulan datanta dilakukan dengan cara gabungan, analisis data 

bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekannkan makna dari pada 

generalisasi (Sugiyono, 2008). Penelitian ini menggambarkan atau memaparkan analisis 

SWOT dalam penentuan strategi pemasaran pada” PT. Mulya Jaya Bondowoso”, 

penelitian yang didukung melalui pengumpulan data melalui teknik wawancara, 

observasi dan dokumentasi. 

Metode Kualitatif digunakan karena beberapa pertimbangan : pertama, 

menyesuaikan metode kualitatif lebih mudah apabila berhadapan langsung dengan 

kenyataan ganda. Kedua,metode ini menyajikan secara langsung hakikat hubungan 

anatara peneliti dan responden. 

Ketiga metode ini lebih peka dan lebih dapat menyesuaikan diri dengan banyak 

penjamaan pengaruh bersama dan terhadap pola-pola nilai yang dihadapi (Moleong, 

2011). Penelitian kualitatif deskriptif memungkinkan pencarian fakta dengan interprerasi 

yang tepat, memungkinkan mengkaji masalah-masalah normatif sekaligus memaparkan 

temuan di lapangan. 

Penelitian kualitatif sangat erat kaitannya dengan faktor-faktor kontekstual.Jadi 

maksud sampling dalam hal ini ialah untuk menjaring sebanyak mungkin informasi dari 

berbagai macam sumber yang terkait. Dalam penelitian kualitatif tidak menggunakan 

istilah populasi, tetapi dinamakan “social situation” atau situasi sosial yang terdiri atas 

tiga elemen yaitu: tempat, pelaku, dan aktivitas yang berinteraksi secara sinergis. 

Menurut Sugiyono (2008), teknik sampling dalam penelitian kualitatif jelas berbeda 

dengan non kualitatif. Sampel dalam penelitian kualitatif bukan dinamakan responden, 

tetapi sebagai narasumber, atau partisipan, informan. Sampel dalam penelitian kualitatif 

juga bukan disebut sampel statistik, tetapi sampel teoritis karena tujuan penelitian 

kualitatif adalah menghasilkan teori. 

Penelitian kualitatif teknik sampling yang sering digunakan adalah purposive 

sampling dan snowball sampling. Jadi, penentuan sampel dalam penelitian kualitatif 

dilakukan saat peneliti memasuki lapangan dan selama penelitian berlangsung (Arikunto, 

2006). Caranya yaitu seorang peneliti memilih orang tertentu yang dipertimbangkan akan 

memberikan data yang diperlukan, selanjutnya berdasarkan data atau informasi yang 

diperoleh dari sampel sebelumnya itu peneliti dapat menetapkan sampel lainnya yang 

dipertimbangkan akan memberikan data lebih lengkap. PT. Mulya Jaya Bondowoso” 

berjumlah 12 orang yang terdiri dari 1 orang kasir, 9 orang pelayan,2 orang OB. Sampel 

pada penelitian ini berasal dari internal PT. Mulya Jaya Bondowoso dan Eksternal PT. 

Mulya Jaya Bondowoso. Sampel internal dan eksternal dari penelitian ini adalah 

karyawan dari PT. Mulya Jaya Bondowoso berjumlah 12 responden. 
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Sebelum masuk kedalam tahap analisis SWOT, perusahaan terlebih dahulu harus 

mengevaluasi visi dan misi serta gambaran umum perusahaan, serta stuktur organisasi 

Visi dan misi seringkali dipandang sebagai langkah pertama dari perencanaan strategis, 

bahkan mendahului pembuatan pernyataan misi. Pernyataan misi adalah pernyataan 

tujuan yang secara jelas membedakan satu bisnis dari perusahaan-perusahaan lain yang 

sejenis. 

 Menurut Hungger dan wheelen (2003) menjelaskan suatu cara untuk 

menyimpulkan faktorfaktor strategis sebuah perusahaan adalah mengkombinasikan 

faktor strategis eksternal (EfAS) faktor strategis internal (IFAS) kedalam sebuah 

ringkasan analisis faktor strategi (SFAS). 

Tahap pencocokan merupakan tahap untuk mencocokkan peluang dan ancaman 

eksternal dengan kekuatan dan kelemahan internal berdasarkan informasi yang 

didapatkan pada tahap masukan. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini untuk 

tahap pencocokan adalah matrik IE (internal-eksternal), kuadran SWOT, dan Matrik 

SWOT. Menentukan posisi perusahaan dengan cara memadukan kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman pada perusahaan sehingga dapat ditentukan titik koordinat dalam 

diagram SWOT. 

Menurut Rangkuti (2004) Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis 

perusahaan adalah Matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas 

bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan 

dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini dapat menghasilkan empat 

set kemungkinan alternative strategi. Dari pilihan alternatif strategi pemasaran yang ada, 

peneliti bersama pihak perusahaan berdiskusi untuk menentukan strategi pemasaran pada 

perusahaan, sehingga strategi pemasaran yang dipilih benar- benar sesuai dengan situasi 

dan kondisi, serta tujuan perusahaan. 

 

HASIL 

Tahap pencocokan merupakan tahap untuk mencocokkan peluang dan ancaman 

eksternal dengan kekuatan dan kelemahan internal berdasarkan informasi yang 

didapatkan pada tahap masukan. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini untuk 

tahap pencocokan adalah matrik IE (internal-eksternal), kuadran SWOT, dan Matrik 

SWOT. Berdasarkan klarifikasi pada tabel IFAS dan EFAS diketahui bahwa skor faktor 

strategis internal sebesar 4.87 berarti bahwa PT. Mulya Jaya memiliki kekuatan dan 

kelemahan sangat kuat yang dimiliki oleh PT. Mulya Jaya dapat dimanfaatkan 

meminimalkan kelemahan sedangkan skor total faktor ekternal sebesar 3.84 

memeberikan arti bahwa pada PT. Mulya Jaya mempunyai peluang untuk tumbuh dan 

berkembang dimasa yang akan mendatang dengan melakukan antisispasi terhadap 

ancaman seiring dengan pertumbuhan dan perkembangan yang terjadi untuk mengetahui 

gambaran strategi perusahaan maka berdasarkan formulasi IFAS dan EFAS pada tabel 

4.6 dan 4.7 selanjutnya diperhitungkan dalam matrik internal eksternal IE Matrik. 

 

 

 

 

 

Total Skor Faktor Strategi Internal 

                Kuat            Sedang   Lemah 
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Gambar 1 : Matrik Internal Eksternal Analisis Dalam Perencanaan Strategis 

Sumber : Data diolah (2020) 

 

Berdasarkan Matrik IE posisi PT. Mulya Jaya yaitu berada pada kuadran I yang 

bertanda asterix (4.87:3.84). Jika dilihat dari asterisk tersebut maka PT. Mulya Jaya 

menempati posisi I. Dalam kuadran I ini berarti, PT. Mulya Jaya seharusnya menerapkan 

strategi stabilitas. Strategi yang bisa diterapkan disini yaitu dengan cara penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, dan pengembangan produk.  

1. PT. Mulya Jaya melakukan aktivitas pemasaran dan promosi besar – besaran pada 

saat bulan tertentu. 

2. PT. Mulya Jaya selalu berusaha memberi pelayan yang baik terhadap kosnumen. 

3. PT. Mulya Jaya selalu berusaha melengkapi produk yang ada . agar memuaskan 

di benak hati konsumen. 

 

PEMBAHASAN 

Dari hasil pilihan alternatif strategi perusahaan yang telah diperoleh, peneliti dan 

pihak perusahaan berdiskusi untuk menentukan strategi pemasaran pada PT. Mulya Jaya 

Bondowoso yang benar-benar sesuai dengan situasi dan kondisi serta tujuan PT. Mulya 

Jaya Bondowoso. Dari hasil diskusi antara peneliti dan pihak perusahaan didapatkan 

strategi pemasaran sebagai berikut: 

1. Meningkatkan Pangsa Pasar  

Dilihat dari potensial pasar di Jember, maka yang harus dilakukan oleh PT. Mulya 

Jaya Bondowoso adalah dengan meningkatkan pangsa pasar. Dengan menawarkan 

produk yang halal, terjamin kebersihannya, dan dengan pengemasan yang menarik. 

Strategi ini dimaksudkan untuk memperluas pangsa pasar dan meningkatkan 

kepercayaan dan kepuasan konsumen PT. Mulya Jaya Bondowoso.  

2. Meningkatkan kualitas pelayanan  

Pelayanan merupakan faktor terpenting dalam meningkatkan kepuasan konsumen. 

Strategi ini dimunculkan karena saat ini pesaing juga meningkatkan mutu 

pelayanannya sehingga PT. Mulya Jaya Bondowoso juga harus meningkatkan  

kualitas pelayanannya agar tidak timbul keluhan-keluhan yang ditujukkan oleh 
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konsumen. Karena konsumen lebih mengharapkan pelayanan yang memuaskan bagi 

dirinya. 

3. Melakukan promosi yang efektif dan tepat sasaran 

Dalam hal promosi yang dilakukan oleh PT. Mulya Jaya Bondowoso  memang tidak 

terlalu gencar, maka dari strategi ini mutlak dilakukan karena perusahaan paling 

lemah didalam hal promosi. Peningkatan promosi perlu dilakukan bagi perusahaan 

agar konsumen banyak yang semakin tahu tentang produk yang ditawarkan dan 

dengan promosi penjualan yang efektif akan mampu menarik minat konsumen yang 

lebih banyak. Mempertahankan kualitas menu. 

4. Mempertahankan kualitas itu sangatlah penting, karena kualitas yang baik akan 

memberikan sensasi berbeda. Apabila kualitas baik terus dipertahankan maka akan 

berdampak pada peningkatan penjualan .  

5. Memanfaatkan lahan yang strategis 

Yaitu dengan cara memanfaatkan lahan yang strategis untuk berbisnis di area dan 

terus berinovasi. Dengan lahan yang strategis akan dapat meningkatkan penjualan 

dan mudah diingat oleh konsumen. 

Alasan pemilihan strategi ini adalah strategi yang diyakini dapat meningkatkan 

penjualan dan dapat lebih meningkatkan pangsa pasar yang ada, sehingga dapat menarik 

minat konsumen untuk selalu membeli produk yang ditawarkan oleh PT. Mulya Jaya 

Bondowoso. Sesuai dengan pembahasan dari beberapa matrik dimana terdapat strategi 

SO, WO, ST, dan WT maka terdapat beberapa penjelasan tentang materi tersebut 

diantaranya adalah sebagai berikut.  

1. SO (strength and weakness) 

Yaitu strategi ini dibuat berdasarkan keinginan rencana perusahaan yaitu dengan 

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar 

besarnya. 

2. WO (weakness and opportunity) 

Yaitu strategi ini menggunakan keuatan di perusahaan untuk mengatasi berbagai 

ancaman. 

3. ST (strength and thread)  

Yaitu diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara 

meminimalkan kelemahan yang ada. 

4. WT (weaknees and thread) 

Yaitu didasarkan pada kegiatan  yang bersifat defensif  dan berusaha meminimalkan 

kelemahan yang ada serta meminimalkan ancaman. 

 

KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian maka dapat disimpulkan, berdasarkan Matrik IE posisi PT. 

Mulya Jaya Bondowoso yaitu berada pada kuadran I yang bertanda asterix (4.87:3.84). 

Jika dilihat dari asterisk tersebut maka PT. Mulya Jaya Bondowoso menempati posisi I. 

Dalam kuadran I ini berarti, PT. Mulya Jaya Bondowoso seharusnya menerapkan strategi 

stabilitas. Strategi yang bisa diterapkan disini yaitu dengan cara penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, dan pengembangan produk. Strategi yang di terapkan  yaitu, PT. 

Mulya Jaya Bondowoso melakukan aktivitas pemasaran dan promosi besar – besaran 

pada saat bulan tertentu, PT. Mulya Jaya Bondowoso selalu berusaha memberi pelayan 

yang baik terhadap konsumen, Mutiara mart selalu berusaha melengkapi produk yang 

ada agar memuaskan di benak hati konsumen.  
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Setelah dianalisi dari hasil Matrik SWOT diatas PT. Mulya Jaya Bondowoso ini 

mempunyai strategi pertama yaitu strategi S-O dimana strategi ini memanfaatkan 

kekuatan perusahaan untuk meraih peluang yang ada pada lingkungan luar, guna 

memperoleh keuntungan bagi perusahaan, berikut beberapa strateginya, kelengkapan 

produk tetap dijaga, memanfaatkan lokasi yang strategis untuk membuka cabang serta 

menarik konsumen, meningkatkan kualitas pelayanan. 

Dari hasil pilihan alternatif strategi perusahaan yang telah diperoleh, peneliti dan pihak 

manajemen berdiskusi untuk menentukan strategi pemasaran pada PT. Mulya Jaya 

Bondowoso yang benar – benar sesuai dengan situasi dan kondisi serta tujuan PT. Mulya 

Jaya Bondowoso dari hasil diskusi antara peneliti dan pihak perusahaan didapatkan 

strategi pemasaran diantaranya, meningkatkan kualitas pelayanan, Mempertahankan 

harga dan ketersediaan produk yang ada serta menambah jenis produk yang sudah ada 

mengembangkan promosi dengan memanfaatkan teknologi yang lebih canggih.  
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