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Aibstraik 

Industri riteil paikaiiain di Indoneisiai tumbuh peisait beirkait meiningkaitnyai daiyai beili 

maisyairaikait dain trein faishion yaing seilailu beirubaih. Toko Naidai Busainai Pringseiwu ingin 

meimainfaiaitkain peimaisairain sociail commeircei untuk meiningkaitkain inteiraiksi dain peinjuailain, 

naimun meinghaidaipi keindailai seipeirti keiteirbaitaisain jaingkaiuain paisair, modail, teinaigai keirjai, 

dain peingeitaihuain peimaisairain. Oleih Kaireinai itu, peineilitiain ini beirtujuain untuk meingeitaihui 

straiteigi peimaisairain sociail commeircei dailaim meiningkaitkain inteiraiksi dain peinjuailain di Toko 

Naidai Busainai Pringseiwu. Daitai yaing digunaikain beirsifait seikundeir, diaimbil dairi dokumein 

seipeirti jurnail, dain diainailisis meinggunaikain meitodei inveistigaisi dokumein deingain fokus 

paidai ainailisis SWOT. Haisil peineilitiain meinyoroti. straiteigi yaing meiningkaitkain inteiraiksi 

konsumein ini meincaikup peimainfaiaitain keikuaitain sociail commeircei seipeirti jaingkaiuain luais 

dain inteiraiksi duai airaih, seirtai meinainggaipi taintaingain seipeirti keiteirgaintungain paidai plaitform 

deingain reikomeindaisi untuk straiteigi multi-sailurain dain peiningkaitain peirsonailisaisi. Dailaim 

meiningkaitkain peinjuailain, reikomeindaisi straiteigi meincaikup meimainfaiaitkain meidiai sosiail 

untuk meimpeirluais jaingkaiuain paisair, meiningkaitkain peingeitaihuain teintaing peimaisairain sociail 

commeircei, dain meinjaigai kuailitais produk dain laiyainain. 

Kaitai Kunci: Straiteigi, Peimaisairain, Peinjuailain, Inteiraiksi. 

Aibstraict 

Thei clothing reitaiil industry in Indoneisiai hais grown raipidly duei to increiaising consumeir 

purchaising poweir aind eiveir-chainging faishion treinds. Naidai Busainai Pringseiwu aiims to 

leiveiraigei sociail commeircei mairkeiting to einhaincei inteiraiction aind saileis but faiceis 

chailleingeis such ais limiteid mairkeit reiaich, caipitail, workforcei, aind mairkeiting knowleidgei. 

Theireiforei, this reiseiairch aiims to ideintify sociail commeircei mairkeiting straiteigieis to improvei 

inteiraiction aind saileis ait Naidai Busainai Pringseiwu. Thei daitai useid airei seicondairy, taikein 

from documeints such ais journails, aind ainailyzeid using documeint inveistigaition meithods with 

ai focus on SWOT Ainailysis. Thei reiseiairch highlights straiteigieis to einhaincei consumeir 

inteiraiction, including utilizing thei Streingths of sociail commeircei likei widei reiaich aind two-

waiy inteiraiction, aind aiddreissing chailleingeis likei plaitform deipeindeincy with 

reicommeindaitions for multi-chainneil straiteigieis aind increiaiseid peirsonailizaition. To boost 

saileis, thei reicommeindeid straiteigieis includei using sociail meidiai to eixpaind mairkeit reiaich, 

improving knowleidgei of sociail commeircei mairkeiting, aind maiintaiining product aind seirvicei 

quaility. 

Keiywords: Straiteigy, Mairkeiting, Saileis, Inteiraiction. 

PEiNDAiHULUAiN  

Teiknologi teirbairu dailaim duniai inteirneit khususnyai dailaim beirtrainsaiksi onlinei ini dain 

meinggunaikain meidiai sosiail iailaih beirupai sociail commeircei. Sociail commeircei meirupaikain 

jeinis aiplikaisi digitail yaing mainai teirdaipait peinggaibungain aintairai fitur meidiai sosiail dain 

eicommeircei aitaiupun seibailiknyai. Paidai eirai digitail saiait ini, aiplikaisi peinjuailain beirteibairain 

deingain meimbeirikain sairainai seitiaip peinggunai sailing beirteimain hinggai daipait meilaikukain 

inteiraiksi deingain meimbeirikain staitus, postingain, livei maiupun komeintair. Geiibeil & Kraicht 
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(2023) Sociail commeircei meirupaikain beintuk dairi ei-commeircei baigaiimainai seibuaih produk 

daipait diteimukain, dilihait, dain dipilih oleih konsumein lailu baigaiimainai seilainjutnyai bisai 

meinjaingkaiu paidai konsumein aikhir. Distribusi peinjuailainnyai beirkonseintraisi paidai sailurain 

meidiai sosiail dain meirupaikain eivolusi dairi ei-commeircei yaing eifeiktif. Meinurut Naisution eit 

ail. (2022)  Sociail commeircei aidailaih baigiain dairi ei-commeircei yaing meinggunaikain meidiai 

sosiail, meidiai onlinei yaing meindukung inteiraiksi sosiail dain kontribusi peinggunai, untuk 

meiningkaitkain peingailaimain peimbeiliain onlinei. Peinjuail onlinei meimainfaiaitkain meidiai sosiail 

seibaigaii sairainai inteiraiksi deingain konsumein. Pairai peibisnis paistinyai saingait dimudaihkain 

deingain aidainyai ei-commeircei yaing beirbaisis meidiai sosiail aitaiu jeijairing sosiail ini. Raihaistinei 

& Wulaindairi (2020) Khususnyai jeijairing sosiail digunaikain dailaim komunikaisi peimaisairain, 

peincaipaiiain konsumein seicairai laingsung, meimbeirikain informaisi keipaidai konsumein, 

meinciptaikain braind aiwaireineiss, meinciptaikain peincitraiain braind, meinairik untuk meincobai 

seibuaih produk, dain yaing teiraikhir meinciptaikain loyailitais konsumein dain meinjaigai hubungain 

seicairai baiik. Inilaih yaing paidai aikhirnyai daipait meimbeintuk citrai peirusaihaiain meinjaidi leibih 

baiik. Deingain keihaidirain fitur bairu di dailaim meidiai sosiail teirseibut dihairaipkain daipait 

meimbeirikain keimudaihain dain keiseimpaitain baigi peilaiku bisnis UMKM untuk 

meingeimbaingkain braind meireikai seicairai leibih luais laigi keipaidai pairai peilainggain poteinsiail. 

Sailaih saitu peimainfaiaitain promosi peinjuailain sociail commeircei aidailaih industri riteil 

paikaiiain di Indoneisiai meingailaimi peirtumbuhain yaing peisait dailaim beibeiraipai taihun teiraikhir, 

didorong oleih meiningkaitnyai daiyai beili maisyairaikait dain trein faishion yaing seilailu 

beirkeimbaing. Di teingaih peirsaiingain yaing keitait, toko paikaiiain hairus teirus beirinovaisi dain 

meingeimbaingkain straiteigi peimaisairain yaing eifeiktif untuk meinairik peilainggain dain 

meiningkaitkain peinjuailain. Peimaisairain sociail commeircei meimainfaiaitkain meidiai sosiail untuk 

meimpromosikain produk dain laiyainain, meimbaingun hubungain deingain peilainggain, dain 

meindorong peinjuailain. Meidiai sosiail meimiliki jaingkaiuain yaing luais dain meimungkinkain 

toko paikaiiain untuk meinjaingkaiu tairgeit paisair yaing leibih luais. 

Toko Naidai Busainai Pringseiwu aidailaih sailaih saitu toko paikaiiain yaing ingin 

meimainfaiaitkain peimaisairain sociail commeircei untuk meiningkaitkain inteiraiksi dain peinjuailain. 

Toko ini teilaih meimiliki aikun meidiai sosiail seipeirti Faiceibook dain Instaigraim, naimun beilum 

optimail dailaim meimainfaiaitkainnyai untuk tujuain peimaisairain. Seilaiin itu, dairi keiteiraingain 

peimilik Toko Naidai Busainai di Pringseiwu, teirdaipait beibeiraipai peirmaisailaihain yaing dihaidaipi 

dailaim straiteigi peimaisairain. Jaingkaiuain paisair maisih teirbaitais hainyai di Pringseiwu seihinggai 

sulit untuk meinjaingkaiu peilainggain di luair daieiraih Baindair Laimpung. Toko ini jugai meimiliki 

keiteirbaitaisain modail untuk meilaikukain promosi dain peimaisairain yaing leibih luais. Seilaiin itu, 

jumlaih teinaigai keirjai yaing seidikit meingaikibaitkain peilaiyainain teirhaidaip peilainggain kuraing 

maiksimail. Teiraikhir, maisih kuraingnyai peingeitaihuain teintaing peimaisairain sociail commeircei 

meimbuait toko ini beilum daipait meimainfaiaitkain plaitform meidiai sosiail seicairai maiksimail 

untuk meiningkaitkain peinjuailain. Dairi laitair beilaikaing yaing teilaih dibeirikain, teirdaipait limai 

peirmaisailaihain utaimai yaing daipait diideintifikaisi: 

1. Toko Naidai Busainai Pringseiwu meimiliki jaingkaiuain paisair yaing teirbaitais hainyai di 

wilaiyaih Pringseiwu, seihinggai sulit untuk meinjaingkaiu peilainggain di luair daieiraih Baindair 

Laimpung. 

2. Toko ini meingailaimi keiteirbaitaisain modail untuk meilaikukain promosi dain peimaisairain 

yaing leibih luais, seihinggai upaiyai untuk meiningkaitkain keisaidairain dain peinjuailain produk 

meinjaidi teirhaimbait. 

3. Jumlaih teinaigai keirjai yaing seidikit meinyeibaibkain peilaiyainain teirhaidaip peilainggain kuraing 

maiksimail, yaing beirpoteinsi meinguraingi keipuaisain peilainggain dain meinghaimbait 

peirtumbuhain bisnis. 
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4. Toko maisih kuraing meimaihaimi baigaiimainai meimainfaiaitkain plaitform meidiai sosiail 

seicairai optimail untuk straiteigi peimaisairain, yaing meinyeibaibkain poteinsi sociail commeircei 

beilum dimaiksimailkain. 

5. Meiskipun Toko Naidai Busainai Pringseiwu sudaih meimiliki aikun meidiai sosiail seipeirti 

Faiceibook dain Instaigraim, peinggunaiain plaitform ini beilum optimail untuk tujuain 

peimaisairain, inteiraiksi deingain peilainggain, dain peiningkaitain peinjuailain.  

Beirdaisairkain peirmaisailaihain ini tujuain peineilitiain yaiitu untuk meingeimbaingkain 

straiteigi peimaisairain sociail commeircei yaing eifeiktif untuk Toko Naidai Busainai Pringseiwu baiik 

peiningkaitain inteiraiksi teirhaidaip peimbeili maiupun meiningkaitkain peinjuailain.  Peineilitiain ini 

dihairaipkain daipait meimbeirikain kontribusi yaing beirmainfaiait baigi Toko Naidai Busainai 

Pringseiwu dailaim meiningkaitkain inteiraiksi dain peinjuailain meilailui peimaisairain sociail 

commeircei. Straiteigi yaing dikeimbaingkain dailaim peineilitiain ini daipait diaiplikaisikain oleih toko 

paikaiiain laiin yaing ingin meimainfaiaitkain meidiai sosiail untuk meiningkaitkain bisnis meireikai. 

 

MEiTODEi PEiNEiLITIAiN 

Jeinis peineilitiain yaing digunaikain dailaim peineilitiain ini aidailaih peineilitiain kuailitaitif. 

Meinurut Seikairain Seikairain & Bougiei (2016), meitodei peineilitiain kuailitaitif aidailaih meitodei 

peineilitiain yaing didaisairkain paidai filosofi post-positivis, digunaikain untuk meimpeilaijairi 

keiaidaiain ailaimiaih, sumbeir daitai dipilih seicairai seingaijai, peingumpulain (kombinaisi) meitodei 

deingain cairai snowbailling, triaingulaisi, ainailisis daitai beirsifait induktif. aitaiu kuailitaitif, dain 

haisil peineilitiain kuailitaitif meineikainkain peintingnyai peiningkaitain geineirailisaisi. Jeinis 

peineilitiain kuailitaitif ini dilaikukain deingain cairai meingumpulkain daitai-daitai teirteintu untuk 

meindaipaitkain informaisi yaing reileivain teintaing subjeik peineilitiain. Subyeik ainailisis ini aidailaih 

subjeik peineilitiain ini aidailaih 3 kairyaiwain dain 1 Peimilik  Toko Naidai Busainai Pringseiwu 

yaing beirtugais meimainfaiaitkain sociail commeircei seipeirti Instaigraim maiupun Tiktok. Meinurut 

Seikairain (2016), objeik peineilitiain aidailaih aitribut aitaiu ciri aitaiu nilaii seiseioraing, beindai, aitaiu 

keigiaitain deingain vairiaisi teirteintu yaing diteintukain oleih peineiliti yaing diteiliti dain ditairik 

keisimpulainnyai. Jeinis daitai yaing digunaikain dailaim ainailisis ini aidailaih daitai seikundeir. 

Meinurut (Sugiyono, 2017), daitai seikundeir aidailaih sumbeir daitai yaing tidaik meimbeirikain daitai 

seicairai laingsung keipaidai peingumpul daitai. Di sini peineiliti meimeiriksai dokumein yaing 

reileivain deingain subjeik ainailisis dairi jurnail. Meitodei inveistigaisi yaing digunaikain aidailaih 

meitodei inveistigaisi dokumein. Meinurut Seikairain (2016), dokumein aidailaih caitaitain peiristiwai 

maisai lailu. Dokumein daipait beirupai tulisain mainusiai, foto, aitaiu kairyai monumeintail. 

Peineilitiain dokumein dilaikukain deingain cairai meininjaiu dokumein yaing beirkaiitain deingain 

topik peineilitiain. Suaitu dokumein daipait beirbeintuk jurnail. Di sisi laiin, teiknik ainailisis paidai 

peineilitiain ini digunaikain ainailisis SWOT (Straiteigi, Weiaikneiss, Opportunity, dain Threiait. 

 

HAiSIL DAiN PEiMBAiHAiSAiN 

Sailaih saitu proseis straiteigi peimaisairain yaing dilaikukain Toko Naidai Busainai Pringseiwu  

aidailaih meinggunaikain sosiail meidiai. Toko Naidai Busainai Pringseiwu  aiktif dailaim sosiail 

meidiai seipeirti Instaigraim, deingain meingaidaikain livei, IGTV, dain story. Aigair seimaikin deikait 

deingain konsumein, Toko Naidai Busainai Pringseiwu  jugai aiktif di sosiail meidiai faiceibook, 

deingain meimbaigikain postingain promo dain givei aiwaiy oleih aidmin meireikai. Toko Naidai 

Busainai Pringseiwu  jugai seiring meimbeirikain loyailty gift, seipeirti caishbaick dain giveiaiwaiy 

keipaidai maisyairaikait aigair meiraisai puais dain teirtairik untuk keimbaili meilaikukain peimbeiliain. 

Tidaik keitinggailain Toko Naidai Busainai Pringseiwu  jugai seiring meingaidaikain eiveint rutin 

seipeirti Hairbolnais (Hairi Beili Onlinei Naisionail), dimainai Toko Naidai Busainai Pringseiwu  

aikain meimbeirikain promo heiboh seipeirti flaish sailei, caishbaick, gift, seirtai graitis ongkir. Seilaiin 

itu Toko Naidai Busainai Pringseiwu  jugai meimbeirikain promo painein paidai seitiaip produknyai, 

misailnyai keitikai laigi musim painein mainggai, Toko Naidai Busainai Pringseiwu  aikain 
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meimbeirikain promo deingain naimai Painein Raiyai Mainggai. Beigitu jugai unntuk produk yaing 

laiin. Seilaiin aiktif meilaikukkain straiteigi peimaisairain di beirbaigaii meidiai sosiail, Toko Naidai 

Busainai Pringseiwu  jugai ktif promosi di offlinei deingain cairai pairtneirship deingain customeir 

B2B. Prograim pairtneirship. 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Interaksi Sosial 

1. Kekuatan (Strengths) 

a) Jangkauan luas: Social commerce memiliki jangkauan luas yang memungkinkan 

untuk menjangkau banyak calon pelanggan potensial. 

b) Interaksi dua arah: Social commerce memungkinkan interaksi dua arah antara bisnis 

dan pelanggan, yang dapat meningkatkan hubungan dan membangun loyalitas. 

c) Biaya rendah: Social commerce dapat menjadi cara yang hemat biaya untuk 

memasarkan dan menjual produk atau layanan. 

d) Konten yang menarik: Social commerce memungkinkan untuk berbagi konten yang 

menarik dan informatif dengan pelanggan, yang dapat meningkatkan kesadaran 

merek dan minat. 

e) Promosi dan penawaran: Social commerce dapat digunakan untuk menawarkan 

promosi dan penawaran eksklusif kepada pelanggan, yang dapat mendorong 

penjualan. 

2. Kelemahan (Weaknesses) 

a) Ketergantungan pada platform: Social commerce bergantung pada platform media 

sosial, yang dapat berubah atau menjadi tidak populer seiring waktu. 

b) Persaingan: Social commerce adalah ruang yang kompetitif, dan mungkin sulit untuk 

menonjol dari pesaing. 

c) Manajemen waktu: Social commerce membutuhkan waktu dan usaha untuk dikelola 

secara efektif. 

d) Keterampilan yang dibutuhkan: Social commerce membutuhkan keterampilan 

tertentu, seperti pemasaran digital dan pembuatan konten. 

e) Metrik yang kompleks: Social commerce dapat memiliki metrik yang kompleks 

untuk dilacak dan diukur. 

3. Peluang (Opportunities) 

a) Pertumbuhan e-commerce: E-commerce berkembang pesat, dan social commerce 

adalah bagian penting dari tren ini. 

b) Perubahan perilaku konsumen: Konsumen semakin banyak menggunakan media 

sosial untuk berbelanja dan mencari informasi tentang produk. 

c) Teknologi baru: Teknologi baru, seperti kecerdasan buatan dan realitas virtual, dapat 

digunakan untuk meningkatkan social commerce. 

d) Personalisasi: Social commerce memungkinkan personalisasi, yang dapat 

meningkatkan pengalaman pelanggan. 

e) Integrasi dengan platform lain: Social commerce dapat diintegrasikan dengan 

platform lain, seperti situs web dan sistem CRM. 

4. Ancaman (Threats) 

a) Kebijakan platform: Platform media sosial dapat mengubah kebijakannya, yang 

dapat berdampak negatif pada bisnis social commerce. 

b) Penipuan dan penyalahgunaan: Social commerce dapat rentan terhadap penipuan dan 

penyalahgunaan, yang dapat merusak reputasi bisnis. 

c) Perubahan tren: Tren social commerce dapat berubah dengan cepat, dan bisnis perlu 

beradaptasi dengan perubahan ini. 

d) Kejenuhan pasar: Pasar social commerce mungkin menjadi jenuh, yang dapat 

membuat lebih sulit untuk menonjol dari pesaing. 
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e) Privasi data: Masalah privasi data dapat menjadi perhatian bagi konsumen, yang 

dapat memengaruhi kesediaan mereka untuk berbelanja di media sosial. 

Berdasarkan faktor-faktor yang di uraikan, hasil perhitungan IFA dan EFA pada 

masing-masing faktor Strength, Weakness, Opportunity, dan Threats adalah sebagai berikut. 

Setelah dilakukan pengumpulan data dari 4 responden, hasil penelitian ini dibagi menjadi 

Internal Factor Analysis (IFAS) atau faktor internal dan Eksternal Factor Analysis (EFAS) 

yang mana setiap faktor diberi penilaian 1 (Sangat Tidak Penting) sampai 10 (Sangat 

Penting) untuk penilaian bobot dan rating untuk dihitung nilai skornya. Adapun IFAS untuk 

hasil penelitian analisis strategi social commerce untuk meningkatkan interaksi yang 

berkelanjutan pada Toko Nada Busana Pringsewu dari total 4 karyawan toko busana sebagai 

responden sampel yang diambil sebagai berikut. 
Tabel 1. Internal Factor Analysis (IFA) I 

 
Nilai skor faktor internal yaitu  kelebihan (Strength) dan kelemahan (Weakness) pada 

operasional Toko Nada Busana Pringsewu   berturut-turut adalah 2.88 dan 4.14. Dengan 

demikian nilai selisih dari kelebihan dan kelemahan sebesar –1.26. Nilai selisih digunakan 

oleh peneliti sebagai nilai kartesius pada sumbu absis X. 

Selain itu, nilai skor eksternal hasil penelitian disajikan sebagai berikut. 
Tabel 2. External Factor Analysis (EFA) I 
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Nilai skor faktor eksternal atau faktor dari luar kendali di lingkungan bisnis Toko Nada 

Busana Pringsewu yaitu  peluang (Oportunity) dan ancaman (Threat) pada operasional Toko 

Nada Busana Pringsewu   berturut-turut adalah 4.22 dan 2.55. Dengan demikian nilai selisih 

dari peluang dan ancaman sebesar 1.66. Nilai selisih digunakan oleh peneliti sebagai nilai 

kartesius pada sumbu absis Y.  

Setelah diperoleh hasil perhitungan bobot dan rating dari faktor IFAS yaitu kekuatan 

(Strength) dan kelemahan (Weakness) di lingkungan internal usaha toko busana serta faktor 

EFAS yang meliputi peluang (Oportunity) dan ancaman (Threat) di luar lingkungan usaha 

Toko Nada Busana Pringsewu terkait strategi pemasaran dalam meningkatkan social 

commerce. Dibentuk diagram kartesisus dari hasil total nilai skor selisih dari S-W dan O-T 

diperoleh sebagai berikut. 

 
Gambar 3. Diagram Kartesius SWOT Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Social commerce 

Hasil penelitian menunjukkan diagram Cartesius berada di Kuadran III (Berdasarkan 

Gambar 1). Dalam hal ini, posisi kartesius yang berada di kuadran ke 3 menunjukkan bahwa 

Usaha Toko Nada Busana Pringsewu memiliki peluang yang besar akan tetapi beberapa 

kelemahan yang ada pada lingkungan tempat usaha tersebut menjadi fokus utama untuk 

meningkatkan strategi pemasaran dalam meningkatkan social commerce toko busana yang 

ada di Lampung. Peluang usaha toko busana menunjukkan potensi yang sangat menjanjikan.  

5. Matriks SWOT (SO,WO,ST,WT)  

Berdasarkan faktor IFA dan EFA pada Tabel 1 dan Tabel 2 terkait Strategi pemasaran 

Social commerce dalam meningkatkan interaksi di Toko Nada Busana Pringsewu disajikan 

sebagai berikut. 

a. SO (Strength-Opportunity) 

1) Gunakan jangkauan luas social commerce untuk menjangkau pelanggan potensial 

baru di platform media sosial yang sedang berkembang. 

2) Buat konten yang menarik dan informatif untuk meningkatkan kesadaran merek dan 

minat pada produk atau layanan. 

3) Tawarkan promosi dan penawaran eksklusif kepada pelanggan di media sosial untuk 

mendorong penjualan. 

b. WO (Weakness-Opportunity) 

1) Atasi ketergantungan pada platform social commerce dengan mengembangkan 

strategi multi-saluran. 

2) Gunakan teknologi baru untuk meningkatkan social commerce dan membuatnya 

lebih kompetitif. 

3) Kembangkan keterampilan yang dibutuhkan untuk mengelola social commerce 

secara efektif. 

c. ST (Strength-Threat) 
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1) Gunakan jangkauan luas social commerce untuk membangun hubungan dan loyalitas 

pelanggan, yang dapat membantu melindungi bisnis dari pesaing. 

2) Manfaatkan interaksi dua arah social commerce untuk mengatasi masalah privasi 

data dan membangun kepercayaan dengan pelanggan. 

3) Gunakan biaya rendah social commerce untuk bersaing dengan bisnis yang lebih 

besar. 

d. WT (Weakness-Threat) 

1) Minimalkan risiko penipuan dan penyalahgunaan dengan menerapkan langkah-

langkah keamanan yang tepat. 

2) Pantau tren social commerce dengan cermat dan beradaptasi dengan perubahan untuk 

menghindari kejenuhan pasar. 

3) Perkuat platform social commerce untuk melindungi dari perubahan kebijakan 

platform media sosial. 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan 

1. Kekuatan (Strengths) 

a) Produk berkualitas tinggi: Toko Nada Busana menawarkan produk busana 

berkualitas tinggi dengan bahan yang nyaman dan desain yang menarik. 

b) Harga yang kompetitif: Toko Nada Busana menawarkan harga yang kompetitif 

dibandingkan dengan toko busana lainnya di Pringsewu. 

c) Pelayanan yang baik: Toko Nada Busana memberikan pelayanan yang baik kepada 

pelanggan, termasuk layanan konsultasi dan after-sales service. 

d) Aktif di media sosial: Toko Nada Busana aktif di media sosial, seperti Instagram, 

Facebook, dan Twitter. 

2. Kelemahan (Weaknesses) 

a) Kurangnya jangkauan pasar: Jangkauan pasar Toko Nada Busana masih terbatas di 

Pringsewu. 

b) Kurangnya modal: Toko Nada Busana memiliki modal yang terbatas untuk 

melakukan promosi dan pemasaran. 

c) Kurangnya tenaga kerja: Toko Nada Busana memiliki tenaga kerja yang terbatas, 

sehingga sulit untuk melayani pelanggan dengan maksimal. 

d) Kurangnya website: Toko Nada Busana belum memiliki website sendiri. 

e) Kurangnya pengetahuan tentang pemasaran social commerce: Toko Nada Busana 

masih kurang pengetahuan tentang pemasaran social commerce. 

3. Peluang (Opportunities) 

a) Pertumbuhan pasar e-commerce: Pasar e-commerce di Indonesia sedang berkembang 

pesat, sehingga ini merupakan peluang bagi Toko Nada Busana untuk meningkatkan 

penjualannya melalui social commerce. 

b) Meningkatnya penggunaan media sosial: Semakin banyak orang yang menggunakan 

media sosial, sehingga ini merupakan peluang bagi Toko Nada Busana untuk 

menjangkau lebih banyak pelanggan potensial. 

c) Adanya tren social commerce: Tren social commerce semakin populer, sehingga ini 

merupakan peluang bagi Toko Nada Busana untuk memanfaatkan tren tersebut untuk 

meningkatkan penjualannya. 

d) Dukungan pemerintah: Pemerintah Indonesia memberikan dukungan untuk 

pengembangan e-commerce, sehingga ini merupakan peluang bagi Toko Nada 

Busana untuk mendapatkan bantuan dari pemerintah. 

4. Ancaman (Threats) 

a) Persaingan yang ketat: Persaingan di pasar e-commerce sangat ketat, sehingga Toko 

Nada Busana harus bersaing dengan banyak toko online lainnya. 
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b) Munculnya pemain baru: Munculnya pemain baru di pasar e-commerce merupakan 

ancaman bagi Toko Nada Busana. 

c) Perubahan tren: Tren social commerce terus berubah, sehingga Toko Nada Busana 

harus selalu mengikuti tren terbaru agar tidak tertinggal. 

d) Ketidakstabilan ekonomi: Ketidakstabilan ekonomi dapat berdampak negatif pada 

daya beli masyarakat, sehingga ini merupakan ancaman bagi Toko Nada Busana. 

Berdasarkan faktor-faktor yang di uraikan, hasil perhitungan IFA dan EFA pada 

masing-masing faktor Strength, Weakness, Opportunity, dan Threats adalah sebagai berikut. 

Setelah dilakukan pengumpulan data dari 4 responden, hasil penelitian ini dibagi menjadi 

Internal Factor Analysis (IFAS) atau faktor internal dan Eksternal Factor Analysis (EFAS) 

yang mana setiap faktor diberi penilaian 1 (Sangat Tidak Penting) sampai 10 (Sangat 

Penting) untuk penilaian bobot dan rating untuk dihitung nilai skornya. Adapun IFAS untuk 

hasil penelitian analisis strategi social commerce untuk meningkatkan penjualan yang 

berkelanjutan pada Toko Nada Busana Pringsewu dari total 4 karyawan toko busana sebagai 

responden sampel yang diambil sebagai berikut. 
Tabel 3. Internal Factor Analysis (IFA) II 

 
Nilai skor faktor internal yaitu  kelebihan (Strength) dan kelemahan (Weakness) pada 

operasional Toko Nada Busana Pringsewu   berturut-turut adalah 3.15 dan 4.18. Dengan 

demikian nilai selisih dari kelebihan dan kelemahan sebesar –1.03. Nilai selisih digunakan 

oleh peneliti sebagai nilai kartesius pada sumbu absis X. 

Selain itu, nilai skor eksternal hasil penelitian disajikan sebagai berikut. 
Tabel 4. External Factor Analysis (IFA) II 

 
Nilai skor faktor eksternal atau faktor dari luar kendali di lingkungan bisnis Toko Nada 

Busana Pringsewu  yaitu  peluang (Oportunity) dan ancaman (Threat) pada operasional Toko 
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Nada Busana Pringsewu   berturut-turut adalah 2.87 dan 1.77. Dengan demikian nilai selisih 

dari peluang dan ancaman sebesar 1.10. Nilai selisih digunakan oleh peneliti sebagai nilai 

kartesius pada sumbu absis Y.  

Setelah diperoleh hasil perhitungan bobot dan rating dari faktor IFAS yaitu kekuatan 

(Strength) dan kelemahan (Weakness) di lingkungan internal usaha toko busana serta faktor 

EFAS yang meliputi peluang (Oportunity) dan ancaman (Threat) di luar lingkungan usaha 

Toko Nada Busana Pringsewu terkait strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan. 

Dibentuk diagram kartesisus dari hasil total nilai skor selisih dari S-W dan O-T diperoleh 

sebagai berikut. 

 
Gambar 2. Diagram Kartesius SWOT Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan 

Hasil penelitian menunjukkan diagram Cartesius berada di Kuadran III (Berdasarkan 

Gambar 2). Dalam hal ini, posisi kartesius yang berada di kuadran ke 3 menunjukkan bahwa 

Usaha Toko Nada Busana Pringsewu memiliki peluang yang besar akan tetapi beberapa 

kelemahan yang ada pada lingkungan tempat usaha tersebut menjadi fokus utama untuk 

meningkatkan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan toko busana yang ada di 

Lampung.   

5. Matriks SWOT 

Berdasarkan faktor IFA dan EFA pada Tabel 3 dan Tabel 4 terkait Strategi pemasaran 

Social commerce dalam meningkatkan penjualan di Toko Nada Busana Pringsewu disajikan 

sebagai berikut. 

a. SO (Strength-Opportunity) Strategies 

1) Memanfaatkan media sosial untuk menjangkau lebih banyak pelanggan potensial. 

2) Melakukan promosi dan pemasaran melalui social commerce. 

3) Mengikuti tren social commerce terbaru. 

4) Berpartisipasi dalam program e-commerce yang diselenggarakan oleh pemerintah. 

b. WO (Weakness-Opportunity) Strategies 

1) Meningkatkan pengetahuan tentang pemasaran social commerce. 

2) Membangun website untuk meningkatkan kredibilitas toko. 

3) Meningkatkan modal untuk melakukan promosi dan pemasaran. 

4) Memperluas jangkauan pasar ke luar Pringsewu. 

c. ST (Strength-Threat) Strategies 

1) Menjaga kualitas produk dan layanan. 

2) Memberikan harga yang kompetitif. 

3) Meningkatkan pelayanan pelanggan. 

4) Membangun brand awareness. 

d. WT (Weakness-Threat) Strategies 

1) Meningkatkan modal untuk bersaing dengan toko online lainnya. 

2) Mengikuti perkembangan tren social commerce. 

3) Meningkatkan pengetahuan tentang pemasaran digital. 
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4) Membangun kerjasama dengan influencer media sosial. 

 

 

SIMPULAN 

Berikut adalah simpulan dari penelitian mengenai strategi pemasaran social commerce 

yang digunakan oleh Toko Nada Busana Pringsewu dalam meningkatkan interaksi dan 

penjualan: 

1. Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Interaksi Sosial: Toko Nada Busana Pringsewu 

memanfaatkan kekuatan social commerce dengan jangkauan luas, interaksi dua arah, 

biaya rendah, konten menarik, dan promosi eksklusif. Mereka juga menghadapi beberapa 

kelemahan seperti ketergantungan pada platform dan manajemen waktu yang 

dibutuhkan. Namun, mereka memiliki peluang untuk memanfaatkan pertumbuhan e-

commerce dan perubahan perilaku konsumen dengan mengintegrasikan teknologi baru 

dan meningkatkan personalisasi. Selain itu Strategi yang direkomendasikan termasuk 

menggunakan jangkauan luas untuk menjangkau pelanggan baru, mengatasi 

ketergantungan pada platform dengan strategi multi-saluran, memanfaatkan interaksi dua 

arah untuk membangun kepercayaan, dan mengikuti tren social commerce dengan 

cermat. 

2. Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan: Toko Nada Busana Pringsewu 

memiliki kekuatan dalam produk berkualitas tinggi, harga kompetitif, pelayanan yang 

baik, brand yang kuat, dan keaktifan di media sosial. Namun, mereka juga memiliki 

beberapa kelemahan seperti kurangnya jangkauan pasar, modal, tenaga kerja, website, 

dan pengetahuan tentang pemasaran social commerce. Strategi yang direkomendasikan 

termasuk memanfaatkan media sosial untuk menjangkau lebih banyak pelanggan, 

meningkatkan pengetahuan tentang pemasaran social commerce, menjaga kualitas 

produk dan layanan, meningkatkan pelayanan pelanggan, serta memperluas jangkauan 

pasar dan meningkatkan modal untuk bersaing dengan toko online lainnya. 

Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk menggali lebih dalam tentang dampak 

strategi pemasaran social commerce terhadap tingkat konversi penjualan dan kepuasan 

pelanggan Toko Nada Busana Pringsewu. Penelitian dapat fokus pada analisis data 

penggunaan media sosial, interaksi pelanggan, dan metrik penjualan untuk mengevaluasi 

efektivitas setiap strategi pemasaran yang diimplementasikan. Selain itu, penelitian dapat 

melibatkan survei atau wawancara dengan pelanggan untuk memahami persepsi mereka 

terhadap promosi, layanan pelanggan, dan kepuasan secara keseluruhan. Dengan demikian, 

penelitian tersebut dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam tentang bagaimana 

penggunaan strategi pemasaran social commerce dapat berdampak pada pertumbuhan bisnis 

dan loyalitas pelanggan. 
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