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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan merumuskan strategi bisnis yang unggul bersaing PT. XYZ untuk 
meningkatkan kinerja perusahaan. Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan pendekatan 

kuantitatif.  Data primer diperoleh dari FDG dan wawancara mendalam terhadap sepuluh informan, data sekunder diperoleh 

dari literatur dan laporan perusahaan. Pengolahan data menggunakan empat metode yang saling berkaitan. Matriks IFE dan 

EFE untuk menganalisis faktor internal dan eksternal, matriks SWOT, IE, dan Grand Strategi untuk menentukan alternatif 
strategi bisnis dan metode QSPM digunakan untuk menentukan prioritas strategi bisnis. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa strategi PT. XYZ meliputi harga terjangkau, varian produk, branding, dan distribusi luas. Analisis faktor internal dan 

eksternal menunjukkan skor IFE dan EFE sebesar 2.60, menempatkan perusahaan pada wilayah "Hold and Maintain" dengan 

strategi pengembangan produk dan penetrasi pasar. Matriks grand strategy menempatkan perusahaan di kuadran 1, 
menandakan potensi keuntungan dari peluang yang ada melalui strategi bisnis agresif. Analisis kompetitif menunjukkan PT. 

Mandom Indonesia sebagai pesaing terkuat dengan skor 3.3. Analisis SWOT menghasilkan tujuh strategi unggulan, 

termasuk optimalisasi mesin untuk inovasi produk, kolaborasi eksternal, integrasi sistem penjualan, internal coaching, 

penguatan media digital, penggunaan bahan lokal berkualitas internasional, serta perencanaan adaptif terhadap regulasi. 
Strategi dengan skor QSPM tertinggi (5.40) adalah optimalisasi mesin custom. Disarankan untuk mempertahankan strategi, 

memantau kinerja, dan terus berinovasi. 

 

Kata kunci: Produk Kosmetik; QSPM; Strategi bisnis; Strategi Unggul Bersaing; SWOT 
 

Abstract 
 

This study aims to analyze and formulate a competitive business strategy for PT. XYZ to enhance its corporate performance. 

The research employs a qualitative descriptive method with a quantitative approach. Primary data were obtained through 

FGDs and in-depth interviews with ten informants, while secondary data were sourced from literature and company reports. 
Data processing involved four interrelated methods: the IFE and EFE matrices to analyze internal and external factors, the 

SWOT, IE, and Grand Strategy matrices to determine alternative business strategies, and the QSPM method to establish 

strategic priorities. The findings indicate that PT. XYZ's strategies include affordable pricing, product variations, branding, 
and extensive distribution. Internal and external factor analysis resulted in IFE and EFE scores of 2.60, placing the 

company in the "Hold and Maintain" quadrant, with a focus on product development and market penetration. The grand 

strategy matrix positions the company in Quadrant 1, highlighting its potential to capitalize on opportunities through an 

aggressive business strategy. Competitive analysis identifies PT. Mandom Indonesia as the strongest competitor, with a 
score of 3.3. The SWOT analysis produced seven key competitive strategies, including optimizing machinery for product 

innovation, external collaboration, sales system integration, internal coaching, strengthening digital media presence, 

utilizing locally sourced materials with international quality standards, and adaptive planning for regulatory changes. The 

highest QSPM score (5.40) was achieved by the strategy of optimizing custom machinery for innovative and hard-to-
replicate products. It is recommended to maintain the existing strategy, monitor performance, and continuously innovate. 
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1. PENDAHULUAN 

Salah satu sektor usaha yang menunjukkan pertumbuhan positif setelah pandemi Covid-19 adalah industri 

kosmetik. Tahun 2024 diperkirakan pendapatan rata-rata produk kosmetik di Indonesia akan bertumbuh sangat 

pesat dan diperkirakan naik sebesar US$1,94 miliar atau sekitar 29.9 Trilun [1], seperti terlihat pada Gambar 1. 

 

Gambar 1. Perkiraan Pendapatan berdasarkan segmen kosmetik per-tahun [1] 

Industri kosmetik akan terus berkembang setiap tahunnya, jika dilihat grafik trendline dengan garis putus, 

pertumbuhan pasar produk kosmetik terus meningkat, mulai dari tahun 2021 sampai tahun 2026. Kebutuhan 

akan kosmetik berkaitan dengan semakin tingginya kepedulian masyarakat akan kesehatan kulit sebagai bagian 

dari pemeliharaan kesehatan secara umum. Hal ini berkaitan dengan pendapatan individu di Indonesia yang 

diperkirakan mencapai sebesar US$ 6,95. Setiap tahun pendapatan rata-rata per kapita diperkirakan akan terus 

bertambah sesuai dengan pertumbuhan makro ekonomi Indonesia. 

Ketika pandemi mulai mereda dan mobilitas masyarakat hampir semuanya kembali normal, kebutuhan akan 

kosmetik juga kembali meningkat. Menurut siaran pers Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian R.I 

tanggal 3 Februari 2024, pertumbuhan industri kosmetik di tahun 2022 meningkat 21.90 % yang awalnya 913 

perusahaan menjadi 1.010 perusahaan. Sejak tahun 2018 sampai 2022 ranking penjualan industri kosmetik dan 

personal care menjadi top 3 di market place dengan nilai transaksi Rp13.287,4 trilun dengan volume transaksi 

145,44 juta [2].  

Peningkatan kebutuhan kosmetik ini mengakibatkan munculnya merek-merek baru di industri kosmetik dan 

timbulnya persaingan yang ketat. Persaingan yang ketat tersebut, membuat setiap perusahaan berusaha untuk 

menghasilkan produk yang sesuai dengan keinginan konsumen untuk memenuhi kebutuhannya [3]. Hal yang 

sama terjadi dengan PT. XYZ yang berdiri sejak tahun 2016 dengan visi menjadi perusahaan kosmetik 

terkemuka dan selalu berinovasi dalam menghadirkan produk kecantikan yang aman, berkualitas dan halal. Hal 

ini dilakukan agar mampu bersaing dalam merebut pangsa pasar kosmetik di Indonesia. Data PT. XYZ 

menunjukkan bahwa penjualan kosmetik setiap tahun semakin meningkat dengan pesat. Hal ini dapat dilihat 

dari Gambar 2 di bawah ini. 

 

Gambar 2. Revenue PT. XYZ berdasarkan penjualan tahun 2020 - 2024 
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Data di atas menunjukkan, bahwa penjualan kosmetik PT. XYZ menghasilkan tren positif seiring dengan 

perkembangan industri kosmetik di Indonesia, dimana terjadi peningkatan hampir dua kali lipat dari tahun 

sebelumnya. Persaingan bisnis yang semakin dinamis, kompleks dan tidak pasti, bukan saja menyediakan 

peluang tetapi juga tantangan berat yang dihadapi. Setiap perusahaan terus mendapatkan cara terbaik untuk 

merebut dan mempertahankan pangsa pasarnya. Walaupun terjadi peningkatan, akan tetapi persaingan bisnis 

yang ketat, sementara target yang ditetapkan setiap tahun di PT. XYZ masih belum tercapai terutama dalam 

tahun terakhir seperti pada Tabel 1.  

Tabel 1. Data Realisasi Versus Target Tahun 2020 - 2024 

Tahun 
Realisasi 

(Milyar) 

Target 

(Milyar) 

Pencapaian 

(%) 

2020 81 85 95,29 

2021 131 138 94,93 

2022 251 262 92,96 

2023 419 502 85,51 

2024 704 838 84,01 

Data di atas menunjukkan, bahwa realisasi penjualan setiap tahunnya tidak memenuhi target yang ditentukan. 

Pada tahun 2020 pencapaian 95,29% memberikan kepercayaan diri manajemen, dan menjadi salah satu faktor 

dalam penentuan target tahun berikutnya. Akan tetapi pada tahun 2023 dan 2024 persentase penjualan hanya 

tercapai 85,51% dan 84,01%. Hasil pengamatan di lapangan menunjukkan, bahwa perusahaan menjalankan 

operasionalnya tanpa strategi bisnis yang terencana. Perusahaan beroperasi secara natural tidak dilakukan 

evaluasi tentang penjualan dan pengaturan stok barang. Fenomena ini yang membuat manajemen harus 

melakukan analisis strategis yang lebih mendalam untuk mengetahui penyebab kinerja bisnis di PT.XYZ. 

PT. XYZ telah menerapkan beberapa strategi bisnis dalam rangka mencapai target penjualan yang ditetapkan, 

yaitu menambah produk baru dan diharapkan akan menghasilkan produk-produk dengan nilai tambah yang 

besar dan dipasarkan secara luas. Akumulasi dari nilai tambah ini akan meningkatkan kinerja terus menerus dan 

hasilnya akan diinvestasikan kembali dalam pengembangan produk baru selanjutnya [4]. Survei JakPat 

menunjukkan, bahwa produk kosmetik untuk bagian tubuh pada bibir adalah paling banyak digunakan 

masyarakat. Sebanyak 97% dari responden mengaku menggunakan produk kosmetik bibir. Nilai ini lebih besar 

dari produk kosmetik lainnya yang dipilih 93% responden [5]. Lipstik memang salah satu jenis kosmetik yang 

hampir semua perempuan menggunakannya, sebab dengan kosmetik sederhana ini penampilan seseorang bisa 

berubah dalam waktu sekejap. Karena itu hampir semua perusahaan yang memproduksi perawatan kulit 

mengeluarkan berbagai jenis lipstik.  

PT. XYZ dengan brand AN, masih belum masuk pada Top Brand Index (TBI) yang merupakan hasil survei 

tahunan. Produk lipstik AN baru launching pada bulan Januari 2024. Penerimaan pasar terhadap produk lipstik 

dapat dilakukan melalui pengamatan penjualan menggunakan market place atau on line.  Selama ini perusahaan 

belum melakukan evaluasi kinerja dengan mengevaluasi strategi bisnis yang diterapkan. Dari data yang 

diuraikan pada latar belakang, antara lain, target yang belum tercapai setiap tahunnya dan pada tahun 2023 dan 

2024 pencapaian hanya 85,51% dan 84,01%.  

Bila dibandingkan dengan produk pesaing yang sangat dikenal masyarakat, seperti Paragon, Kino, Mandom, 

dimana pencapaian revenue PT. XYZ sebesar 704 miliar, masih di bawah rata-rata dengan revenue di atas 1 

Triliun. Demikian juga dibandingkan per-kategori produk dari tiga brand yang dimiliki PT. XYZ (AN, SN dan 

BS), yang sudah beredar di masyarakat. Jika dilihat dari new produk launching, posisi brand AN PT. XYZ di 

market on line Sophee masih berada pada ranking kedua dan kelima pada Tokopedia. Selain itu, dalam 

meningkatkan kinerja masa datang, setiap tahun PT. XYZ mengeluarkan kebijakan terkait optimalisasi penetrasi 

pasar.  
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Penurunan penjualan di sebuah perusahaan kosmetik bisa disebabkan oleh berbagai faktor yang terbagi dalam 

dua kategori utama, yaitu aspek marketing dan non-marketing. Perusahaan kosmetik perlu mengevaluasi aspek 

marketing (misalnya strategi promosi, kualitas produk, dan kehadiran digital) serta non-marketing (seperti 

efisiensi operasional dan adaptasi terhadap regulasi) untuk mengidentifikasi penyebab utama penurunan omzet 

dan merancang solusi yang tepat. Strategi ini dapat melibatkan survei pasar, diversifikasi produk, atau perbaikan 

proses internal. Pentingnya strategi bisnis ini ditambah dengan faktor kompetitor, yaitu perusahaan sejenis yang 

memproduksi kosmetik. 

Penelitian tentang analisis strategi bisnis di berbagai perusahaan menunjukkan bahwa perencanaan strategi 

unggul bersaing bertujuan untuk mengarahkan sumber daya, mengidentifikasi peluang dan ancaman serta 

mengoptimalkan kinerja berkesinambungan [6–9]. Mengarahkan pengembangan inovasi, membimbing 

pengambilan keputusan, mengukur kinerja, serta menginspirasi karyawan, merupakan alat penting bagi 

perusahaan mencapai kesuksesan jangka panjang. Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa inovasi 

berbasis bahan alami menjadi strategi yang efektif dalam memperkuat daya saing produk kosmetik. Misalnya, 

pengembangan lotion berbahan ekstrak daun salam terbukti memiliki aktivitas antioksidan yang dapat 

meningkatkan nilai fungsional produk [10]. Penelitian lain mengembangkan lotion berbahan ekstrak daun sky 

mustard dengan fungsi pelembap dan antioksidan [11], serta lotion ekstrak temulawak yang menunjukkan 

potensi besar sebagai kosmetik berbasis bahan lokal dengan kandungan antioksidan tinggi [12]. Bahkan, 

pemanfaatan limbah kulit buah naga sebagai bahan baku kosmetik juga dipandang sebagai strategi diferensiasi 

berkelanjutan yang mendukung konsep ramah lingkungan [12]. Temuan-temuan tersebut mengindikasikan 

bahwa inovasi produk kosmetik berbasis bahan alami dan berkelanjutan dapat menjadi strategi unggul untuk 

meningkatkan daya saing di pasar yang padat kompetisi. 

Berbagai penelitian menunjukkan, bahwa strategi bisnis yang tepat dapat meningkatkan kinerja perusahaan. 

Metode yang digunakan bermacam-macam, antara lain dengan analisis IE, Grand Strategi, SWOT, QSPM 

[9,13–15]. Untuk mengoptimalkan kinerja perusahaan, identifikasi masalah yang dihadapi perlu dilakukan 

sehingga rumusan strategi bisnisnya relevan [16–24]. Inovasi menjadi sebuah kata kunci penting di dunia bisnis 

kosmetik, ditengah banyaknya peluang dan pesaing yang terjun meramaikan pasar [25,26]. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi bisnis yang ditetapkan PT.XYZ sebagai perusahaan yang 

memproduksi AN. Apa saja faktor internal dan eksternal perusahaan, serta bagaimana rumusan strategi bisnis 

yang relevan diterapkan untuk meningkatkan kinerja penjualan.  

2. METODE  

Metode 

Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah kualitatif deskriptif pendekatan kuantitatif. Desain ini dipilih 

untuk memahami secara mendalam fenomena strategi bisnis produk kosmetik di PT. XYZ, sekaligus 

memberikan dukungan data kuantitatif dalam pengambilan keputusan strategis. Pendekatan kualitatif digunakan 

untuk menggali informasi mendalam melalui wawancara dan FGD, sedangkan pendekatan kuantitatif diterapkan 

dalam analisis data melalui metode SWOT, matriks IE, Grand Strategy, dan QSPM. 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini mencakup seluruh pihak internal PT. XYZ yang memiliki keterlibatan dalam 

perumusan dan pelaksanaan strategi bisnis, terutama yang berkaitan dengan produk kosmetik. Sampel penelitian 

dipilih secara purposive dengan kriteria informan yang memiliki posisi strategis, pengalaman, serta pemahaman 

yang memadai terhadap proses bisnis perusahaan. Total terdapat sepuluh informan dari berbagai divisi, antara 

lain: pemasaran, riset dan pengembangan produk, manajemen puncak, dan keuangan. 

Prosedur Penelitian 

Prosedur penelitian dilakukan secara bertahap, bahan penelitian diperoleh melalui berbagai cara sesuai jenis 

datanya, yakni data primer dikumpulkan langsung dari sumber, seperti FGD, wawancara, observasi, dan survei. 

Sedangkan data sekunder diperoleh dari data yang sudah ada, seperti literatur, artikel, dan laporan. Penelitian ini 

menggunakan empat metode pengolahan data yang saling berkaitan. Matriks IFE dan EFE untuk menganalisis 
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faktor internal dan eksternal dari hasil analisis SWOT, IE, dan Grand Startegi digunakan untuk menentukan 

alternatif strategi bisnis produk kosmetik. Metode QSPM digunakan untuk menentukan prioritas strategi bisnis 

di PT.XYZ. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Perencanaan strategi bersaing di bisnis kosmetik merupakan langkah kunci untuk memastikan keberhasilan 

jangka panjang dan daya saing di pasar yang kompleks dan selalu berubah.  Hasil FGD dan wawancara 

menunjukkan, bahwa selama ini PT.XYZ telah menjalankan strategi bisnis yang lebih mengandalkan kekuatan 

sumber daya yang dimiliki, seperti menciptakan produk dengan varian sesuai selera pasar. Perusahaan yang 

memproduksi brand AN telah melakukan berbagai cara untuk meningkatkan penjualan, yakni dengan harga 

terjangkau, membuat varian produk, melakukan branding, serta distribusi produk secara meluas.  

Analisis faktor internal dan eksternal menunjukkan skor matriks IFE 2.60 dan matriks EFE 2.60. Dengan hasil 

tersebut, matriks I/E berada pada wilayah V yang merupakan wilayah ‘Hold and Maintain’ dengan strategi 

umum, yaitu pengembangan produk dan penetrasi pasar.   

 
Gambar 3. Matriks I/E 

Posisi Hold and Maintain berarti bahwa perusahaan memiliki kekuatan dan peluang yang cukup baik, tetapi 

tidak dalam posisi yang dominan untuk berkembang secara agresif dengan mengambil risiko besar. Perusahaan 

cenderung stabil dan memiliki pijakan yang kuat di pasar dan fokusnya adalah mempertahankan posisi saat ini. 

Strategi yang dapat diterapkan antara lain: 

1. Peningkatan efisiensi: mengoptimalkan proses dan sumber daya untuk meningkatkan margin keuntungan 

tanpa perlu investasi besar dalam pengembangan produk baru. 

2. Mempertahankan pelanggan: fokus pada pelayanan pelanggan yang baik dan program loyalitas untuk 

mempertahankan basis pelanggan yang ada. 

3. Inovasi berkelanjutan: melakukan inovasi pada produk yang ada, meskipun tidak agresif untuk menjaga 

relevansi di pasar. 

4. Penyesuaian portofolio: menilai portofolio produk dan melakukan penyesuaian sesuai dengan kebutuhan 

pasar dan tren industri. 

Secara jangka panjang, strategi ini lebih berorientasi pada menjaga keberlanjutan bisnis dan keuntungan 

dalam jangka panjang sambil menunggu peluang yang lebih baik untuk tumbuh atau berinovasi. Dengan kata 

lain, posisi ini menunjukkan bahwa perusahaan perlu fokus untuk menguatkan posisi pasar saat ini sebelum 

mengambil langkah besar berikutnya. 

Analisis Matriks Grand Strategy bertujuan untuk mengintegrasikan hasil analisis SWOT, IFE dan EFE; 

mengidentifikasi peluang dan ancaman yang dapat dimanfaatkan atau dihindari; menentukan strategi untuk 

mengatasi kelemahan dan mengoptimalkan kekuatan; mengembangkan strategi untuk memanfaatkan peluang 

dan menghadapi ancaman; dan meningkatkan kemampuan bersaing perusahaan. Analisis dalam bentuk matriks 

grand strategy menunjukkan posisi PT XYZ berada di Kuadran I dengan matriks pada Gambar 4.  
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Gambar 4. Matriks Grand Strategy 

Matriks pada Gambar 4 menunjukkan, bahwa posisi PT.XYZ berada pada kuadran I. Perusahaan mampu 

mengambil keuntungan dari peluang-peluang yang ada, sehingga diharapkan perusahaan akan dapat bersaing 

menggunakan strategi bisinis yang agresif. Dalam analisis grand strategy, posisi yang terletak di kuadran 1 

umumnya mencerminkan strategi pertumbuhan yang agresif dengan keuntungan kompetitif yang kuat. Posisi di 

Kuadran 1 biasanya menunjukkan, bahwa perusahaan berada dalam posisi untuk mengejar strategi 

pertumbuhan, baik melalui penetrasi pasar (meningkatkan pangsa pasar di pasar yang sudah ada) atau 

pengembangan produk (meluncurkan produk baru). Perusahaan memiliki unggul kompetitif yang signifikan 

dibandingkan pesaingnya. Ini bisa berupa kualitas produk yang lebih baik, teknologi unggul, brand yang kuat 

dengan jaringan distribusi yang efisien.  

Analisis SWOT adalah metode perencanaan strategis untuk mengidentifikasi kekuatan (Strength), kelemahan 

(Weakness), peluang (Opportunity), dan ancaman (Threat) dalam perusahaan. PT.XYZ dapat merumuskan 

strategi yang lebih terarah untuk meningkatkan kinerja produk kosmetiknya, menyesuaikan dengan kekuatan 

dan peluang yang ada, serta mengatasi tantangan yang dihadapi. Dari analisis matriks IFE dan EFE yang telah 

dibahas sebelumnya, Gambar 5 berikut ini adalah analisis SWOT PT. XYZ. 
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• Meimpeirkuat eiksisteinsi di meidia digital untuk 

meimpeirluas pasar  

(Meiminimalkan keileimahan untuk meinghindari 

ancaman) 

• Meingupayakan peinggunaan bahan lokal 

yang berkualitas.   

 

2. Kompeititor asing  

3. Peirang global  

4. Produk tiruan 

5. Bonus deimografi 

6. Lifeicyclei produk singkat  

Gambar 5. Matriks SWOT PT. XYZ 

Hasil analisis SWOT di atas dituangkan menjadi program kerja perusahaan dan dijadikan acuan kerja bagi setiap 

divisi untuk mencapai tujuan dan meningkatkan kinerja PT. XYZ. Hasil tersebut juga akan dijadikan 
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manajemen perusahaan dalam mengambil keputusan tentang langkah-langkah strategis untuk perbaikan 

berkelanjutan demi kemajuan perusahaan. Dari analisis SWOT PT.XYZ yang diuraikan diatas, maka strategi 

yang diarahkan adalah strategi agresif 

Analisis Matriks Profil Kompetitif (Benchmarking)  

Untuk analisis pesaing, PT.XYZ telah menentukan beberapa pesaing dengan jenis bisnis yang sama. Matriks 

profil kompetitif membantu perusahaan membandingkan penawaran secara langsung dengan pesaing utama. 

Fokus pada pemeringkatan pesaing berdasarkan faktor-faktor keberhasilan kritis (Critical Success Factor = 

CSF) dengan menggunakan metode penilaian tertimbang.  Matriks profil kompetitif untuk PT.XYZ diuraikan 

pada Tabel 2.  

Tabel 2. Matriks Profil Kompetitif 

Faktor Kritis Keberhasilan 

(CFS) 
Bobot 

Rating (Skor) 

PT. 

MR 

PT. 

MB 

PT. 

XYZ 

PT. 

AWI 

PT. 

VCI 

PT. 

MI 

PT. 

PTT 

PT. 

KI 

Jumlah Brand 0.4 3 (1.2) 2 (0.8) 1 (0.4) 1 (0.4) 4 (1.6) 3 (1.2) 3 (1.2) 2 (0.8) 

Kategori Produk 0.3 3 (0.9) 3 (0.9) 2 (0.6) 3 (0.9) 3 (0.9) 4 (1.2) 4 (1.2) 3 (0.9) 

Revenue 0.2 2 (0.4) 3 (0.6) 2 (0.4) 3 (0.6) 3 (0.6) 4 (0.8) 4 (0.8) 3 (0.6) 

Establish 0.1 4 (0.4) 3 (0.3) 2 (0.2) 2 (0.2) 4 (0.4) 3 (0.3) 4 (0.4) 4 (0.4) 

Total Skor 1 2.7 2.6 1.7 2.1 3.2 3.3 3.1 2.4 

Dari tabel di atas, skor tertinggi diperoleh oleh PT Mandom Indonesia dan menjadi kompetitor terkuat PT.XYZ. 

Kekuatan kompetitor tersebut adalah memiliki banyak brand dan jenis produk (varian) yang beragam, yakni: 

skincare, body care, hair care, fragrance, men’s grooming, dan decorative. PT.XYZ dapat mengoptimalkan 

mesin custom yang dimiliki untuk menghasilkan produk baru dan beragam.  

Perencanaan Strategi Unggul Bersaing PT. XYZ 

Dari analisis yang telah dilakukan untuk mengetahui strategi yang paling tepat untuk diterapkan PT.XYZ, 

peneliti merangkum hasil analisis eksternal dan internal, analisis matriks I/E, analisis matriks grand strategy, 

analisis matriks CPM, dan analisis matriks SWOT/TOWS pada Tabel 3 di bawah ini: 

Tabel 3. Rangkuman Analisis 
No Alat Analisis Hasil Analisis Strategi yang Tepat dari Hasil Analisis 

1 Matriks Internal 

Eksternal (I/E) 

Wilayah V Strategi Hold and Maintan: 

- Pengembangan produk 

- Penetrasi pasar 

2 Matriks Grand 

Strategy 

Kuadran I Strategi Agresif: 

- Pengembangan produk 

- Penetraasi pasar 

- Integrasi sistem 

3 Competitive 

Prifile Matrix 

(CPM) 

Benchmarking 

Competitive 

Strategi Competitive Advantage: 

- Optimalkan mesin custom untuk pengembangan produk baru 

- Menambah brand  

 

4 Matriks 

SWOT/TOWS 

SO, WO, ST, WT Strategi S-O: 

1. Mengoptimalkan mesin untuk bermanuver menghasilkan produk baru kekinian dan 

tidak mudah ditiru. 

2.   Kolaborasi dengan berbagai pihak   

  eksternal untuk memperluas pangsa pasar. 

3. Membuat perencanaan bersifat akomodatif dalam rangka menghadapi 

      regulasi pemerintah. 

Strategi W-O: 

4. Integrasi sistem penjualan agar data forecast dan marketing lebih akurat. 

Strategi S-T: 

5. Melakukan internal coach diantara staf di lingkungan organisasi yang agile. 

6. Memperkuat eksistensi di media digital untuk memperluas pasar.  

Strategi W-T: 

7. Mengupayakan penggunaan bahan lokal yang berkualitas. 

Analisis SPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) 

Setelah melakukan analisis strategi bisnis terhadap brand AN yang diproduksi oleh PT.XYZ maka selanjutnya 

dilakukan analisis QSPM. QSPM berfungsi untuk membandingkan berbagai alternatif strategi secara kuantitatif 

berdasarkan faktor internal dan eksternal. Dengan QSPM, pemangku kepentingan bisa menentukan strategi yang 

memiliki nilai prioritas tertinggi, sehingga lebih efektif untuk diimplementasikan. Analisis ini dapat digunakan 
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untuk mengevaluasi strategi yang akan ditetapkan untuk strategi prioritasnya. Berikut Tabel 4-5 di bawah ini 

adalah analisis QSPM dengan skor ketertarikan yang sudah ditetapkan untuk ke 7 strategi unggul bersaing PT. 

XYZ 

Tabel 4. Nilai Skor QSPM Strategi Unggul Bersaing PT. XYZ 
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 Strengths                

1 Memiliki mesin sendiri 0.1 4 0.4 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0,30 3 0,30 3 0,30 

2 SDM mumpuni 0.08 4 0.32 3 0.24 4 0.32 4 0.32 4 0,32 4 0,32 4 0,32 

3 Kualitas produk bagus, affordable 0.1 4 0.4 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0,30 3 0,30 4 0,40 

4 Brand dikenal 0.05 4 0.2 4 0.32 3 0.15 3 0.15 3 0,15 4 0,20 3 0,15 

5 Harga terjangkau 0.05 3 0.2 3 0.15 3 0.15 3 0.15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 

6 Distribusi luas 0.05 3 0.15 3 0.09 4 0.12 3 0.09 3 0,15 4 0,20 3 0,15 

7 Sertifikasi halal dan BPOM 0.03 3 0.09 3 0.06 4 0.08 3 0.06 3 0,09 3 0,09 3 0,09 

8 Budaya organisasi 0.02 3 0.08 4 0.08 3 0.06 4 0.08 4 0,08 3 0,06 3 0,06 

9 Sinergi digital 0.02 2 0.08 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0,24 4 0,08 3 0,06 

 Weaknesses                

1 Data forecast tidak akurat 0.1 2 0.2 0.2 1 0.1 2 0.2 0.2 1 0,10 2 0,20 1 0,1 

2 Sistem belum terintegrasi 0.08 2 0.16 0.32 2 0.16 2 0.16 0.32 1 0,08 2 0,16 1 0,08 

3 Kerjasama antar unit lemah 0.08 2 0.16 0.2 2 0.1 2 0.1 0.2 2 0,10 2 0,10 1 0,05 

4 
Produk terlalu sering berubah 

konsep 
0.05 1 0.05 0.05 1 0.05 1 0.05 0.05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 

5 
Banyak bahan baku tergantung 

impor 
0.05 1 0.05 0.05 1 0.05 2 0.1 0.05 1 0,05 1 0,05 2 0,1 

6 Sarana loading sempit 0.05 1 0.05 0.1 1 0.05 2 0.1 0.1 1 0,05 1 0,05 1 0,05 

7 Dari 3 brand, hanya 1 unggul 0.05 1 0.1 0.12 2 0.06 2 0.06 0.12 1 0,05 2 0,10 1 0,05 

8 Kurang agresif 0.04 2 0.08 0.08 1 0.04 1 0.04 0.08 2 0,06 2 0,06 1 0,03 

9 Branding masih setengah harga 0.04 2 0.08 0.2 1 0.1 2 0.2 0.2 1 0,04 1 0,04 1 0,04 

 Opportunities                

1 Create produk baru 0.1 4 0.4 3 0,30 3 0,30 4 0,40 3 0,30 3 0,30 4 0,40 

2 Penetrasi pasar 0.1 4 0.4 4 0,40 3 0,30 4 0,40 3 0,30 4 0,40 3 0,30 

3 Perluasan merek (brand extension) 0.05 4 0.2 3 0,30 3 0,30 4 0,40 3 0,30 3 0,30 3 0,30 

4 
Kerjasama OEM dan packaging 

dengan supplier 
0.05 3 0.2 4 0,20 3 0,15 3 0,15 4 0,20 3 0,15 4 0,20 

5 Populasi terus berkembang 0.05 3 0.15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 

6 
Memperbaiki habit dan karakter 

konsumen 
0.05 4 0.2 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 3 0,15 

 Thread                

1 
Culture gap antara SDM gen X 

dengan gen Z 
0,10 2 0,20 1 0,10 1 0,10 1 0,10 2 0,20 1 0,10 1 0,10 

2 Kompetitor asing 0,10 2 0,20 1 0,10 2 0,20 2 0,20 1 0,10 1 0,10 2 0,10 

3 Perang global 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 2 0,10 

4 Produk tiruan 0,10 2 0,20 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 

5 Bonus demografi 0,05 1 0,05 2 0,10 1 0,05 1 0,05 1 0,05 2 0,10 1 0,05 

6 Lifecycle produk singkat 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 1 0,10 

  TOTALS  5,40  5,04  4,44  4,86  4,51  4,66  4,48 

 

Mengacu pada kategori skor QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) angka 5,40 merupakan angka 

tertinggi untuk startegi unggul bersaing No 1 yaitu “Mengoptimalkan mesin custom yang dimiliki untuk 

bermanuver menghasilkan produk baru yang kekinian dan tidak mudah ditiru” , hal ini menunjukkan bahwa 

strategi unggul bersaing di PT.XYZ memiliki kekuatan yang sangat baik pada pengembangan produk baru yang 

sesuai dengan Analisis  matrik IE dan Analisis Grand Strategi sehingga berpotensi sukses karena strategi unggul 

bersaing memiliki kekuatan yang sangat baik, berpotensi mencapai kesuksesan dan meningkatkan kinerja bisnis, 

juga menunjukkan bahwa perusahaan telah berhasil mengidentifikasi dan memanfaatkan kesempatan serta 

menghadapi ancaman dengan efektif. Untuk itu direkomendasikan untuk tetap mempertahankan strategi yang 

sudah ada, memantau dan mengevaluasi kinerja strategi secara berkala, dan terus mengembangkan strategi 
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untuk meningkatkan unggul bersaing. Dengan QSPM, pengambilan keputusan strategi bisnis menjadi lebih 

objektif dan didasarkan pada penilaian yang lebih terukur, sehingga perusahaan dapat memilih strategi yang 

paling potensial mendatangkan keuntungan. Mengacu pada nilai Total Attractive Score (TAS) masing-masing 

strategi diketahui, bahwa urutan strategi alternatif yang dapat diterapkan PT.XYZ untuk meningkatkan performa 

bisnis brand HN yang terlihat pada Tabel 5, adalah sebagai berikut:  

Tabel 5. Urutan Strateigi Unggul Bersaing Hasil Analisis Matrik QSPM 

Urutan Strategi Nilai TAS 

1 
Mengoptimalkan mesin untuk bermanuver menghasilkan produk baru kekinian 
dan tidak mudah ditiru (SO-1). 

5,40 

2 
Kolaborasi dengan berbagai pihak eksternal untuk memperluas pangsa pasar 

(SO-2). 
5,04 

3 Integrasi sistem penjualan agar data forecast dan marketing lebih akurat (WO-1). 4,86 
4 Memperkuat eksistensi di media digital untuk memperluas pasar (ST-2). 4,66 

5 
Melakukan internal coach di antara staf di lingkungan organisasi yang "agile" 

(ST-1). 
4,51 

6 Mengupayakan penggunaan bahan lokal namun kualitas internasional (WT-1). 4,48 

7 
Membuat perencanaan bersifat akomodatif dalam rangka menghadapi regulasi 

pemerintah yang tidak dapat ditebak (WT-2). 
4,44 

 

Dengan demikian strategi unggul bersaing yang utama dan direkomendasikan untuk dijalankan terlenbih dahulu 

adalah mengembangkan produk baru yang kekinian dan tidak mudah ditiru dengan mengoptimalkan mesin 

custom yang dimiliki perusahaan. 

4. KESIMPULAN 

Perusahaan brand AN telah melakukan upaya peningkatan penjualan melalui harga terjangkau, variasi produk, 

penguatan branding, dan distribusi luas. Hasil analisis I/E dan grand strategy menunjukkan posisi perusahaan 

berada pada strategi “Hold and Maintain” dengan pendekatan agresif berupa pengembangan produk dan 

penetrasi pasar. PT Mandom Indonesia dengan skor 3,3 menjadi kompetitor terkuat PT.XYZ dengan kekuatan 

pada portofolio brand dan varian produk yang luas, seperti skincare, body care, hair care, fragrance, men’s 

grooming, dan decorative. Untuk menghadapi persaingan tersebut, PT.XYZ dapat mengoptimalkan mesin 

custom yang dimiliki untuk menghasilkan produk baru yang beragam dan inovatif. Analisis SWOT 

mengungkapkan kekuatan PT.XYZ pada sumber daya, strategi pemasaran, dan karakteristik organisasi, 

sementara kelemahan ada pada sistem, ketergantungan bahan impor, dan branding yang belum optimal. Peluang 

dapat dimanfaatkan melalui ekspansi pasar, pengembangan merek, dan kolaborasi, meskipun ancaman tetap 

datang dari faktor internal, eksternal, dan regulasi. Hasil QSPM dengan skor tertinggi 5,40 menegaskan bahwa 

strategi unggul yang direkomendasikan adalah optimalisasi mesin custom, disertai pemantauan dan evaluasi 

strategi secara berkala untuk menjaga keunggulan bersaing. 
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