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Abstract: The purpose of this study was to determine the right marketing strategy so as to
increase sales and win the retail business competition. This research was conducted at the
Skechers Shop Ciputra Mall Pekanbaru which is located on Riau Street No0.58 1st Floor,
Kampung Baru, Senapelan District, Pekanbaru City which was conducted for two months from
May to June 2024. The data source of this research is from the leadership and employees,
especially the marketing department, while the data analysis technique is SWOT analysis. The
results showed that the company's strength map is located in quadrant I, based on the Average
Total Weighted Value (TNB). TNB strength variable 1.30, weakness variable 0.79, opportunity
variable 1.35 and threat variable 0.84. The company's strength position map is located in
quadrant 1. The strategy used by Strenghts Opportunities (SO) shows a very favorable situation
for the company that must be applied is to support an aggressive growth policy (growth oriented
strategy) showing the number of opportunities that must be taken as much as possible with the

strengths the company has.
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Perkembangan pada dunia fashion di
Indonesia semakin hari semakin meningkat,
terutama pada fashion khusus sepatu. Sepatu
menjadi tren di Indonesia bahkan di dunia
karena memiliki ciri khas dan banyak varian
dalam suatu brand industri sepatu Indonesia
memiliki potensi pertumbuhan yang sangat
besar.

Peningkatan daya beli konsumen serta
perubahan gaya hidup mereka memengaruhi
permintaan pasar untuk sepatu yang terus
meningkat. Sebesar 3,2 persen dari total
pemakaian produk sepatu atau 702 juta pasang
alas kaki di seluruh dunia ada pada Indonesia,
sehingga Indonesia menjadi  konsumen
produk alas kaki terbesar kelima di dunia,
menurut dari dari World Footwear Yearbook
2023.

Dengan banyaknya variasi yang dibuat
oleh produsen sepatu, seperti kasual, sport,
dan slide on, ada persaingan yang ketat untuk
semua kategori merek dan jenis produk
sepatu.  Perusahaan  berusaha  untuk
menunjukkan identitas kepada pemakainya

mulai dari kenyamanan dan kemudahan
serta kebanggan atau kehormatan, dan
memberi konsumen berbagai pilihan sepatu
yang tepat untuk gaya hidup mereka. Merek
sepatu dapat memainkan peran penting
dalam membedakan jenis sepatu yang
berbeda.

Berbagai macam produk dari
berbagai merek seperti, Adidas, Nike, New
Balance, Reebok, Skechers dan lain
sebagainya, dengan berbagai pilihan yang
diberikan kepada pelanggan agar mereka
menemukan sepatu yang mereka inginkan
sehingga banyak brand telah merilis
berbagai  jenis sepatu  menggunakan
teknologi beserta inovasi yang unik.

Salah satu brand produk yang
mengalami penjualan yang kuat adalah
Skechers, dilansir dari Yahoo.com Skechers
mengalami  lonjakan signifikan dalam
penjualan DTC, vyang  mengalami
pertumbuhan sebesar 29% pada kuartal
kedua tahun 2023. Merek alas kaki global ini
berfokus pada peningkatan efisiensi
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distribusi, merambah kategori produk baru,
dan memperluas kehadiran internasionalnya.
Meski begitu brand pesaing skechers seperti
Nike dan Adidas masih berada jauh di atas
Skechers sehingga Brand Skechers masih
perlu meningkatkan penjualannya secara
besar-besaran.

Produk  Skechers  didistribusikan
melalui ~ berbagai  saluran,  termasuk
department store dan toko khusus, toko ritel
milik perusahaan dan pihak ketiga, serta
platform e-commerce, yang memastikan basis
konsumen yang luas di berbagai segmen
pasar. Banyaknya toko ritel Skechers tersebar
luas di pusat perbelanjaan kota besar, salah
satunya berlokasi di Mall Ciputra Seraya
Pekanbaru, yang terletak jalan Riau No. 58
Kampung Baru, Kecamatan Senapelan,
Pekanbaru, Riau. Dimana pada Mall Ciputra
Seraya Pekanbaru terdapat dua toko yang
memasarkan produk Skecher diataranya toko
official Skechers dan toko Sports Station,
dengan pengunjung rata-rata Mal Ciputra
Seraya dari kelas menengah ke atas, lalu
memiliki posisi di sudut ibukota Riau hal ini
sangat cocok dengan brand Skechers dimana
rentang harga berada pada Rp. 499.000,-
hingga Rp. 1.999.000,- ke atas dengan
berbagai jenis model dan varian produk yang
menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen,
sehingga dalam hal ini produk Skechers yang
tersebar di Mal Ciputra Seraya harus mencari
informasi untuk mengembangkan peluang dan
memenuhi kebutuhan konsumen
meningkatkan  penjualan dan  memiliki
keunggulan bersaing dengan produk sepatu
merk pesaing sehingga produk Skechers
mampu terus bertahan dan menjadi unggul
dalam industri produk sepatu.

Salah satu komponen penting dalam
penjualan adalah konsumen, yang semakin
penting untuk menilai produk. Keberhasilan
suatu perusahaan dalam penjualan bergantung
pada upaya perusahaan untuk memahami dan
menerima fakta bahwa berbagai perilaku
konsumen sangat penting.

Dalam memasarkan produk alas kaki
merek Skechers tersebut pada toko retail
Skechers Mall Ciputra Seraya Pekanbaru ini
tentu untuk memasarkan produk, tentunya

harus memiliki strategi pemasaran yang jelas
pada retail dan analisis terhadap strategi
pemasaran. Oleh karena itu, Skechers Mall
Ciputra Seraya Pekanbaru salah satunya
melalui  pelaksanaan analisis SWOT
(Strenght,Weakness,Opportunity, Threats),
adapun analisis SWOT terdiri dari dua
variabel analisis, yaitu faktor internal, yang
terdiri dari strength (kekuatan) dan weakness
(kelemahan), dan faktor eksternal yang
terdiri dari opportunity (peluang) dan
weakness  (kelemahan).  Analisis ini
membuat produk Skechers Mall Ciputra
Seraya Pekanbaru untuk mengetahui posisi
produk berdasarkan kuadran SWOT agar
strategi yang digunakan tepat dan kompetitif
(berdaya saing).

Analisis SWOT

Menurut  Rangkuti  (2016:10),
analisisa S.W.O.T adalah suatu teknik
perencanaan strategis dengan proses menilai
keuntungan, kerugian, peluang, dan
ancaman proyek atau spekulasi. komersial.
Akronim SWOT terdiri dari empat elemen
ini. Perumusan misi perusahaan, tujuan yang
ingin dicapai perusahaan, strategi jangka
panjang maupun pendek perusahaan, dan
kebijakan perusahaan terkait erat dengan
proses pengambilan keputusan strategis.
Oleh karena itu, kegiatan penyusunan
rencana secara strategis harus
mengidentifikasi kekuatan/strenght,
kelemahan/weakness,
peluang/oppurtunities, dan ancaman/threath
perusahaan.

Analisa SW.O.T membandingkan
komponen internal yaitu kekuatan/ strenght
dan  kelemahan/  weakness, dengan
komponen eksternal yaitu ancaman/threath
dan peluang/ opportunities. Diagram dari
analisis SWOT dikemukakan oleh Rangkuti
(2015) terbagi dari 4 (empat) kuadran dapat
dihasilkan dalam analisis SWOT :

Kuadran 1:

Merupakan situasi yang sangat
baik/menguntungkan bagi perusahaan dan
memberikan peluang serta kekuatan untuk
mengerahkan peluang yang ada. Strategi
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yang digunakan adalah strategi
pertumbuhan/perkembangan agresif.
Kuadran 2:

Pada  situasi  ini  perusahaan
menghadapi  berbagai banyak ancaman,

perusahaan ini masih mempunyai kekuatan
internal. Memanfaatkan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang yang bersifat jangka
panjang dengan strategi penganekaragaman
(produk/pasar) menggambarkan
teknik/strategi yang harus diterapkan.
Kuadran 3:

Meskipun organisasi/perusahaan
melihat banyak peluang pasar, namun terdapat
beberapa permasalahan internal. Syarat dan
ketentuan kuadran 3 (tiga) disamakan dengan
tanda tanya pada matriks BCG. Strategi
perusahaan ini  fokus pada mitigasi
permasalahan internal guna memanfaatkan
peluang pasar dengan strategi defensif.
Kuadran 4:

Dengan banyaknya ancaman dan
kerentanan internal, Ini adalah keadaan yang
sangat tidak menguntungkan bagi bisnis.
Strategi yang bisa digunakan adalah reversal.

Menurut Fatimah (2016:12), analisis

SWOT mempunyai keunggulan sebagai
berikut dengan menggunakan metode/teknik
analisa SWOT: Analisis SWOT sebagai alat
untuk melihat suatu masalah dari 4 sudut
sekaligus yang merupakan dasar analisis
masalah yaitu kekuatan/strenght,
kelemahan/weakness, peluang/oppurtunities,
dan ancaman/threath.
Analisis  SWOT  dapat menawarkan
pemeriksaan yang cukup menyeluruh untuk
menawarkan arahan tentang cara
mempertahankan kekuatan, menghindari
risiko, dan memaksimalkan kemungkinan
keuntungan dan menghindari risiko sangat
tidak menguntungkan bagi bisnis.

Kita dapat “membedah” bisnis dengan
menggunakan empat  perspektif  yang
disediakan oleh analisis SWOT, dan ini dapat
menjadi dasar untuk proses identifikasi.
Pendekatan ini memungkinkan kita untuk
menemukan halaman yang sebelumnya
terlewatkan atau diabaikan.

Analisis SWOT dapat digunakan
sebagai alat yang sangat mampu untuk

melakukan analisis strategis,
memungkinkan kita mendapatkan keputusan
yang benar dan terbaik berdasarkan situasi.
Bisnis dapat mengurangi dampak ancaman
dan mengurangi kelemahan saat ini yang
mungkin timbul dengan bantuan analisis
SWOT.

Berdasarkan latar belakang di atas
maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui strategi pemasaran yang tepat
dalam meningkatkan penjualan produk
sepatu Skechers pada Mal Ciputra di
Pekanbaru.

METODE

Adapun metode penelitian artikel ini
deskriptif kualitatif dengan teknik analisis
SWOT kuantitatif (menggunakan bobot,
rating, dan matriks SWOT untuk
menentukan strategi terbaik). Populasi
penelitian adalah pihak internal yang terlibat
dalam penjualan sepatu Skechers. Sampel
yang digunakan  bersifat  purposive
sampling, yaitu 10 responden yang dianggap
memahami strategi pemasaran Skechers
secara langsung.

HASIL

Pertimbangan penting ketika
menghitung nilai bobot antara variabel
internal dan eksternal adalah Nilai Bobot
Keterkaitan (NBK). Total dari semua bobot
penilaian, atau Total Nilai Bobot (TNB),
merupakan  metriks  penting  untuk
mengetahui posisi organisasi dalam hal
perencanaan strategis dan pengembangan
bisnis. Variabel internal sekaligus eksternal
dapat dilihat pada tabel 1 di bawah ini
sebagai berikut:

Tabel 1 Variabel Internal dan Eksternal

Faktor
No '”ge;:a' BF% | NBD | NRK | NBK | TNB

Eksternal

Kekuatan

©)

Produk

berkualitas. 0.16 | 0.81 | 4.07 | 0.66 1.46

Cocok untuk
segala
kalangan
usia dan

0.13 052 | 4.20 0.54 1.06
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Toko resmi
Skechers.

0.13

0.52

4.60

0.59

Produk
mampu
menjadi
barang
prestise bagi
konsumen.

0.16

0.81

4.67

0.75

1.56

Total
Kekuatan

5.19

Rata-rata
Kekuatan

0.15

0.66

4.38

0.64

1.30

Kelemahan
(W)

Harga
produk
cukup
tinggi.

0.13

0.52

4.47

0.58

1.09

Ketersediaan
produk
terbatas.

0.06

0.13

3.33

0.22

0.34

Kegiatan
promosi
belum
optimal

0.10

0.29

3.93

0.38

0.67

Kurangnya
minat
konsumen
pada produk
sepatu
kesehatan.

0.13

0.52

4.07

0.52

Total
Kelemahan

3.15

Rata-rata
Kelemahan

0.10

0.36

3.95

0.42

0.79

Rata-rata
Faktor
Internal

4.17

0.53

No

Faktor
Internal
dan
Eksternal

BF%

NBD

NRK

NBK

TNB

Peluang (O)

Memiliki
Brand
Ambassador
artis-artis
terkenal.

0.15

0.76

4.47

0.68

1.43

Produk
tersebar luas
di seluruh
pusat
perbelanjaan
kota besar.

0.15

0.76

4.70

0.71

1.47

Varian
produk
beragam.

0.15

0,76

4,57

0,69

1,45

Memiliki
pasar
potensial
untuk
bertumbuh.

0.12

0.48

4.70

0.57

Total
Peluang

L

Rata-rata
Peluang

0.14

0.69

4.61

0.66

Munculnya
produk
1 | pesaingyang | 0.09 | 0.27 | 4.33 | 0.39 0.67
lebih
inovatif.

Situasi

ekonomi dan
2 | politikyang | 0.12 | 048 | 433 | 053 | 1.01
kurang
kondusif.

Brand image
3 pesaing 0.09 0.27 4.37 0.40 0.67
lebih baik.

Turunnya

: 0.12 | 048 | 420 | 051 0.99
daya beli.

Total

Ancaman BE

Rata-rata

Ancaman 011 | 037 | 431 | 046 | 0.84

Rata-rata
Faktor 4.46 0.56 1.10
Eksternal

Sumber : Data Olahan Peneliti

PEMBAHASAN

Penelitian ini  dilakukan untuk
menganalisis strategi pemasaran yang tepat
dalam rangka meningkatkan penjualan
produk sepatu Skechers di Mal Ciputra,
Pekanbaru. Melalui pendekatan analisis
SWOT, peneliti mengidentifikasi kekuatan
(strengths),  kelemahan  (weaknesses),
peluang (opportunities), dan ancaman
(threats) yang memengaruhi performa
pemasaran dan penjualan produk tersebut.

Kondisi Internal Perusahaan

Dari aspek internal, kekuatan utama
Skechers terletak pada reputasi merek global
yang kuat, kualitas produk yang sudah
terbukti nyaman, serta lokasi penjualan yang
strategis di pusat perbelanjaan premium. Hal
ini memberikan nilai tambah yang besar
dalam menarik minat konsumen, terutama
kalangan menengah ke atas yang menjadi
target pasar utama Skechers.

Namun, terdapat pula beberapa
kelemahan, antara lain harga produk yang
relatif ~ tinggi  dibanding  kompetitor,
keterbatasan dalam promosi lokal yang
kreatif, dan minimnya program loyalitas
pelanggan.  Kelemahan-kelemahan ini
menjadi faktor pembatas dalam menjangkau
pasar yang lebih luas dan dalam
mempertahankan pelanggan jangka panjang.
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Lingkungan Eksternal (Peluang dan
Ancaman)
Dari  sisi  eksternal, penelitian

mengidentifikasi sejumlah peluang penting,
seperti meningkatnya tren gaya hidup sehat
dan fashion olahraga (athleisure), serta
pertumbuhan digitalisasi pemasaran melalui
media sosial dan e-commerce. Dengan
strategi  digital yang tepat, Skechers
berpeluang memperluas jangkauan pasar dan
meningkatkan penetrasi merek di kalangan
milenial dan Gen Z.

Namun demikian, perusahaan juga
menghadapi ancaman signifikan, seperti
tingginya persaingan dari merek lain yang
menawarkan produk sejenis dengan harga
lebih terjangkau, serta fluktuasi daya beli
masyarakat. Selain itu, perubahan preferensi
konsumen yang cepat menjadi tantangan
tersendiri yang harus diantisipasi melalui
inovasi dan adaptasi strategi.

Strategi yang Direkomendasikan

Berdasarkan hasil analisis SWOT
kuantitatif, perusahaan berada pada kuadran |
(SO), yang menunjukkan bahwa perusahaan
memiliki kekuatan internal dan peluang
eksternal yang besar untuk tumbuh. Oleh
karena itu, strategi yang disarankan adalah
strategi agresif (growth strategy).

Strategi tersebut mencakup:
Optimalisasi media sosial untuk promosi
digital, Penyusunan program loyalitas
pelanggan berbasis aplikasi, Pemberian
diskon musiman atau paket bundling produk,
Pelayanan pelanggan yang lebih personal dan
ramah. Strategi ini dinilai sejalan dengan
kebutuhan pasar saat ini yang menginginkan
kemudahan, kenyamanan, dan pengalaman
berbelanja yang menyenangkan.

SIMPULAN

Dari analisis yang telah dilakukan,
strategi pemasaran ritel pada toko produk
Skechers Mall Ciputra Seraya Pekanbaru
berada pada kuadran I. Artinya, situasi yang
sangat menguntungkan bagi toko Skechers
Mall Ciputra Seraya Pekanbaru menggunakan
kekuatan untuk mendapatkan peluang
semaksimal mungkin seperti memanfaatkan

kekuatan perusahaan produk berkualitas,
cocok untuk segala kalangan dan jenis
kelamin, toko resmi Skechers, dan produk
mampu menjadi barang prestise bagi
konsumen. Dan strategi yang harus
diterapkan adalah strategi (SO)
menggunakan kekuatan untuk mendapatkan
peluang semaksimal mungkin, dengan cara
memanfaatkan peluang seperti, memiliki
brand ambassador artis-artis terkenal,
produk tersebar luas di seluruh pusat
perbelanjaan kota besar, varian produk
beragam, dan memiliki pasar potensial untuk
bertumbuh.
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