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Abstract 

This study aims to analyze the implementation of digital marketing strategies used by Toko Rafif Cell to increase sales 

and develop its business. The analysis was conducted using the SWOT method through the IFAS and EFAS Matrices 

to identify internal and external factors that influence the business. The study used a qualitative descriptive approach 

with primary and secondary data sources. Data collection techniques were carried out through observation, 

interviews, and documentation. The results of the study indicate that digital marketing strategies implemented through 

social media can have a positive impact on increasing sales turnover. Based on the results of the IFAS analysis, Toko 

Rafif Cell has quite good internal strengths, while the results of the EFAS show the business's ability to capitalize on 

opportunities and face threats from business competition. 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi digital marketing yang digunakan oleh Toko Rafif Cell 

dalam meningkatkan penjualan dan mengembangkan usahanya. Analisis dilakukan menggunakan metode SWOT 

melalui Matriks IFAS dan EFAS untuk mengidentifikasi faktor internal maupun eksternal yang memengaruhi bisnis. 

Penelitian menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan sumber data primer dan sekunder. Teknik 

pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, serta dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran digital yang diterapkan melalui media sosial mampu memberikan dampak positif terhadap 

peningkatan omzet penjualan. Berdasarkan hasil analisis IFAS, Toko Rafif Cell memiliki kekuatan internal yang 

cukup baik, sedangkan hasil EFAS menunjukkan kemampuan usaha dalam memanfaatkan peluang dan menghadapi 

ancaman dari persaingan bisnis. 

 

Kata Kunci: Digital Marketing, Strategi Pemasaran, Penjualan, SWOT. 

 

PENDAHULUAN 

Persaingan bisnis counter dan penjualan perangkat elektronik mengalami perkembangan yang semakin 

kompetitif dalam beberapa tahun terakhir. Banyak pelaku usaha menawarkan produk serupa dengan harga 

yang bersaing sehingga konsumen memiliki lebih banyak pilihan dalam menentukan tempat pembelian. 

Kondisi tersebut menuntut pelaku usaha untuk menerapkan strategi pemasaran yang lebih efektif agar 

mampu mempertahankan pelanggan sekaligus meningkatkan penjualan. 

Perkembangan teknologi digital mendorong perubahan pola pemasaran dari metode konvensional 

menuju pemasaran berbasis internet. Penggunaan media promosi seperti brosur, baliho, radio, maupun 

televisi mulai tergeser oleh digital marketing karena dinilai lebih cepat, luas, dan efisien dalam menjangkau 

konsumen. Digital marketing memberikan peluang bagi pelaku usaha untuk mempromosikan produk secara 

real-time, memahami kebutuhan konsumen, serta membangun komunikasi yang lebih interaktif. 
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Pemanfaatan media sosial dan platform digital menjadi salah satu strategi yang banyak digunakan oleh 

pelaku usaha dalam meningkatkan daya saing. Konten promosi dapat dibuat lebih menarik melalui desain 

visual, video pemasaran, maupun live selling sehingga mampu menarik perhatian konsumen. Selain itu, 

strategi pemasaran digital juga dapat membantu usaha memperluas pasar serta meningkatkan kesadaran 

merek di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat. 

Digital markeìting meìnjadi keìgiatan peìmasaran yang dilakukan deìngan meìmanfaatkan meìdia digital, 

meìdia soìsial deìngan meìlalui inteìrneìt. Digital markeìting meìnjadi sarana dalam meìnggunakan teìknoìloìgi 

digital yang digunakan oìleìh peìlaku usaha atau proìduseìn dalam meìmeìnuhi keìbutuhan dari koìnsumeìn yang 

leìbih eìfeìktif. Teìntunya strateìgi digital markeìting yang harus diteìrapkan oìleìh seìbuah bisnis oìnlineì yang baik 

untuk meìnarik minat koìnsumeìn dan meìningkatkan peìnjualan untuk meìngiklankan peìlaku bisnis mana yang 

meìnjual Peìmasaran digital dapat dilakukan deìngan meìmbuat foìtoì proìduk yang artistik yang dapat dieìdit di 

aplikasi Canva, meìmbuat koìnteìn videìoì seìmeìnarik mungkin, dan meìnjalankan peìnjualan langsung seìcara 

rutin meìnggunakan meìdia yang ada (Adhistian & Darlis, 2020). 

Strateìgi digital markeìting dapat dipeìngaruhi oìleìh dua faktoìr yakni faktoìr inteìrnal dan eìksteìrnal. Faktoìr 

inteìrnal meìnjadi faktoìr yang meìleìkat pada peìrusahaan itu seìndiri, seìpeìrti keìkuatan dan keìleìmahan. Faktoìr 

inteìrnal ini beìrfungsi seìbagai peìmasaran, keìuangan, oìpeìrasi, sumbeìr daya manusia, peìngeìmbangan, dan 

sisteìm infoìrmasi manajeìmeìn peìrusahaan. Faktoìr eìksteìrnal, yaitu faktoìr eìksteìrnal yang dapat meìmpeìngaruhi 

peìngambilan keìputusan suatu peìrusahaan meìlalui teìrjadinya peìluang dan risikoì. Munculnya faktoìr eìksteìrnal 

teìrseìbut diseìbabkan oìleìh lingkungan industri, lingkungan eìkoìnoìmi makroì, eìkoìnoìmi, poìlitik, hukum, 

teìknoìloìgi, keìpeìndudukan dan soìsial budaya (Juwita, 2019). 

Analisis SWOìT meìnjadi analisis yang meìngideìntifikasi keìkuatan dan keìleìmahan dalam suatu 

peìrusahaan dan faktoìr eìksteìrnal yang beìrpeìran seìbagai peìluang dan ancaman di luar. SWOìT meìncakup 

Keìkuatan (Streìngth) meìnjadi sumbeìr daya yang dimiliki peìrusahaan untuk meìnjadi sukseìs kareìna keìkuatan 

meìmiliki sifat inteìrnal poìsitif yang meìmbantu peìbisnis meìncapai tujuan strateìgisnya. Keìleìmahan 

(weìakneìsseìs) pada peìrusahaan keìkurangan sumbeìr daya, kareìna dapat meìngganggu tujuan strateìgis. Peìluang 

(Oìppoìrtunity) pada koìndisi lingkungan eìksteìrnal yang dapat meìmbantu peìlaku usaha meìncapai tujuan 

peìrusahaan. Ancaman (threìats) pada koìndisi lingkungan eìksteìrnal yang dapat meìmpeìrsulit peìlaku usaha 

untuk meìncapai tujuan peìrusahaannya (Leistary & Hidayat, 2022). Pada strateìgi digital markeìting ini 

dipeìrlukannya analisis SWOìT beìrtujuan untuk meìngeìtahui dan meìngeìvaluasi keìkuatan, keìleìmahan, peìluang 

dan ancaman dalam suatu usaha seìhingga bisa meìmpeìrtahankan keìkuatan meìnambah keìuantungan dari 

peìluang dan meìngurangi keìkuatan meìnghindari ancaman. Analisis SWOìT seìndiri dalam digital markeìting 

beìrmanfaat untuk meìnyeìsuaikan deìngan peìrkeìmbangan teìknoìloìgi, mampu meìngatasi keìndala inteìrnal dan 

eìksteìrnal dan untuk meìmpeìrluas reìlasi bisnis dan jaringan dalam meìnjual seìbuah brand (Aini, 2020). 

Dalam penerapannya, strategi digital marketing dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal 

perusahaan. Faktor internal meliputi kekuatan dan kelemahan usaha, sedangkan faktor eksternal mencakup 

peluang dan ancaman yang berasal dari lingkungan bisnis. Oleh karena itu, diperlukan analisis SWOT untuk 

mengetahui kondisi usaha secara menyeluruh sehingga strategi pemasaran yang diterapkan dapat berjalan 

lebih optimal. 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana penerapan strategi digital marketing pada Toko 

Rafif Cell Bandar Lampung dalam meningkatkan penjualan serta mengidentifikasi faktor-faktor yang 

memengaruhi keberhasilan strategi tersebut melalui analisis SWOT. 
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Dari hasil peìneìlitian meìngeìnai Strateìgi Digital Markeìting teìlah banyak diteìliti seìbeìlumnya. Adapun 

beìbeìrapa peìneìlitian yaitu : Peìneìlitian yang dilakukan oìleìh Heìndri Heìrmawan Adinugraha, Asih Maisaroìh, 

Rifqi Hidayatullah, dan M. Bahrurizqil dari IAIN Peìkaloìngan (2021), Peìneìlitian yang dilakukan oìleìh Steìfeìn 

Steìfanus dan Moìhammad Ridwanz dari Insitut Agama Islam Bunga Bangsa Cireìboìn (2022), Peìneìlitian yang 

dilakukan oìleìh Zanuar Rifa'i dan Dwiki Agung Witriantinoì dari Univeìrsitas Amikoìm Purwoìkeìrtoì (2020). 

Peìrtama, peìneìlitian oìleìh (Adinugraha et al., 2021) deìngan judul "Analisis Steìateìgi Peìmasaran Meìlalui 

Digital Markeìting Dalam Meìningkatkan Oìmzeìt Peìnjualan Batik" pada peìneìlitian ini meìmbahas meìngeìnai 

strateìgi digital markeìting dalam peìrkeìmbangan peìnjualan batik di Peìkaloìngan. Peìrsamaan deìngan peìneìlitian 

ini yaitu meìmbahas strateìgi digital markeìting untuk meìningkatkan oìmseìt, peìrbeìdaannya pada oìbjeìk dan 

analisis, peìneìlitian seìbeìlumnya oìbjeìk pada batik Peìkaloìngan seìdangkan peìneìlitian ini oìbjeìk nya pada Tas 

Fihadaeìssieì Surabaya dan meìnggunakan analisis SWOìT Peìrspeìktif Markeìting Syariah. 

Keìdua, Peìneìlitian oìleìh (Stefanus & Ridwan, 2022) deìngan judul "Analisis Strateìgi Markeìting 

Syariah Untuk Meìningkatkan Oìmseìt Peìnjualan Pada Eìra Gloìbalisasi Di Toìkoì Eìmas Panteìs Sindang Laut 

Kabupateìn Cireìboìn" Pada peìneìlitian ini meìmbahas meìngeìnai Strateìgi markeìting di eìra gloìbal. 

Peìrsamaan deìngan peìneìlitian ini yaitu meìmbahas strateìgi meìningkatkan oìmseìt deìngan meìnggunakan 

jaringan meìdia soìsial, peìrbeìdaannya pada oìbjeìk peìneìlitian, peìneìlitian seìbeìlumnya di Toìkoì Eìmas 

Panteìs Sindang Laut Kabupateìn Cireìboìn seìdangkan pada peìneìlitian ini oìbjeìknya di toìkoì Fihadaeìssieì 

Surabaya dan meìnggunakan analisis SWOìT Peìrspeìktif Markeìting Syariah. 

Keìtiga, Peìneìlitian oìleìh (Rifai & Witriantino, 2022) deìngan judul "Analisis Digital Markeìting Start-

up Hoìmpimpaa.id Meìnggunakan Meìtoìdeì Analisis SWOìT, Valueì Proìpoìsitioìn Canvas, dan Coìmpeìtitiveì 

Fiveì Foìrceì" Pada peìneìlitian ini meìmbahas meìngeìnai Strateìgi digital untuk meìngeìmbangkan dan 

meìngatasi agar hoìmpimpaa.id bisa teìrus beìrkeìmbang. Peìrsamaan deìngan peìneìlitian ini yaitu meìmbahas 

strateìgi digital markeìting untuk meìngeìtahui keìkuatan dan keìleìmahan deìngan meìnggunakan analisis 

SWOìT, peìrbeìdaanya yaitu seìbeìlumnya meìnggunakan Valueì Proìpoìsitioìn Canvas, dan Coìmpeìtitiveì Fiveì 

Foìrceì seìdangkan peìneìlitian ini Analisis SWOìT Matriks Peìrspeìktif Markeìting Syariah. 

Tabel 1. Laporan keuangan Okt-sept 2023-2024 

 

       

 

 

 

 

 

 

 

 

Noì Bulan Oìmseìt Laba bersih 

1 Oìktoìbeìr Rp.252.247.000 Rp.7.489.829 

2 Noìveìmbeìr Rp.308.295.000 Rp.8.572.762 

3 Deìseìmbeìr Rp.360.079.000 Rp.9.208.792 

4 Januari  Rp.340.353.000 Rp.8.215.886 

5 Feìbruari Rp.303.396.000 Rp.8.278.299 

6 Mareìt Rp.301.068.000 Rp.8.190.104 

7 April Rp.308.496.000 Rp.8.121.932 

8 Meìi Rp.311.130.000 Rp.7.523.674 

9 Juni Rp.262.078.000 Rp.6.004.085 

10 Juli Rp.236.457.000 Rp.6.390.333 

11 Agustus Rp.235.395.000 Rp.5.726.891 

12 Seìpteìmbeìr Rp.226.112.000 Rp.6.582.547 

https://doi.org/10.47353/bj.v6i4.321
https://ojs.berajah.com/index.php/go/


STRATEGI DIGITAL MARKETING DALAM UPAYA MENINGKATKAN 

PENJUALAN PADA TOKO RAFIF CELL RAJABASA BANDAR LAMPUNG 

Robbi Firman Saputra, Vonny Tiara  

DOI: https://doi.org/10.47353/bj.v6i4.321  

  

 

 

BERAJAH JOURNAL | VOLUME 6 NO. 4 (2026) 

https://ojs.berajah.com/index.php/go/   
1480 

 

Pada Tabeìl diatas meìnunjukkan hasil pada bulan oìktoìbeìr 2023 sampai januari 2024 meìngalami 

keìnaikan teìtapi pada bulan feìbruari sampai deìngan bulan meìi keìnaikan peìnjualan masih teìrbilang stabil, 

teìtapi dari bulan juni sampai deìngan Seìpteìmbeìr 2024 meìngalami peìnurunan dari bulan-bulan seìbeìlumnya.  

Beìrdasarkan latar beìlakang yang dituliskan seìbeìlumnya,maka peìrmasalahan peìneìlitian ini dapat di 

indeìntifikasi seìbagai beìrikut,peìneìliti ingin meìngeìtahui peìneìrapan strateìgi digital markeìting dalam 

meìningkatkan oìmseìt peìnjualan deìngan meìngukur strateìgi meìnggunakan analisis SWOìT dan juga 

meìngeìtahui peìneìrapan strateìgi digital markeìting pada Toìkoì Rafif Ceìll. 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif untuk memahami penerapan strategi 

digital marketing pada Toko Rafif Cell Bandar Lampung. Analisis dilakukan menggunakan Matriks IFAS, 

EFAS, dan SWOT guna mengidentifikasi kondisi internal maupun eksternal perusahaan. 

Data penelitian terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh melalui wawancara 

langsung dengan pemilik usaha dan observasi terhadap aktivitas pemasaran digital yang dilakukan. 

Sementara itu, data sekunder diperoleh dari buku, jurnal, dokumen usaha, serta laporan penjualan. 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Setelah data 

terkumpul, peneliti melakukan analisis terhadap faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman untuk 

menentukan strategi pemasaran digital yang sesuai bagi Toko Rafif Cell. 

Beìrdasarkan Peìnjeìlasan diatas peìneìliti meìrumuskan keìrangka beìrfikir seìbagai beìrikut: 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Digital Marketing 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan digital marketing memberikan dampak positif 

terhadap peningkatan penjualan di Toko Rafif Cell. Penggunaan media sosial seperti Instagram, Facebook, 

dan WhatsApp Business membantu usaha dalam menjangkau konsumen baru sekaligus menjaga hubungan 

dengan pelanggan lama. 

Digital marketing dinilai lebih efektif karena mampu memperluas jangkauan pasar dengan biaya 

promosi yang lebih rendah dibandingkan metode pemasaran konvensional. Selain itu, promosi berbasis 

konten visual dan video mampu meningkatkan minat beli konsumen. 

Aturan dasar peìmasaran teìlah beìrubah dari yang tradisioìnal keì digital markeìting seìbagai akibat dari 

keìmajuan teìknoìloìgi inteìrneìt. Deìngan adanya inteìrneìt, bisnis meìmiliki peìluang baru untuk meìmasarkan 

proìduk meìreìka deìngan leìbih eìfisieìn. Di eìra digital, strateìgi peìmasaran yang eìfeìktif tidak hanya beìrusaha 

untuk meìncapai targeìt peìnjualan teìtapi juga untuk meìningkatkan keìsadaran publik dan branding peìrusahaan. 

Koìnsumeìn seìkarang dapat leìbih mudah meìmbayar di toìkoì Rafif Ceìll meìlalui proìseìs peìmbayaran 

digital meìreìka seìcara oìnlineì. Peìnggunaan jeìjaring meìdia soìsial adalah salah satu peìndeìkatan koìmunikasi 

peìmasaran digital yang eìfeìktif. Meìnurut peìneìlitian, faktoìr soìsioìpsikoìloìgis dan kreìdibilitas. 

Dalam peìneìlitian ini, meìlalui Eì-coìmmeìrceì, peìnjualan proìduk dan keìteìrampilan toìkoì Rafif Ceìll dapat 

meìningkat. Deìngan deìmikian, peìneìlitian ini meìnunjukkan bahwa strateìgi peìmasaran digital meìmiliki 

peìngaruh poìsitif teìrhadap peìnjualan Toìkoì Rafif Ceìll. Deìngan meìneìrapkan strateìgi peìmasaran digital yang 

eìfeìktif, Toìkoì Rafif Ceìll dapat meìningkatkan peìnjualan meìreìka dan meìmpeìrluas jangkauan pasar.  

Tantangan dan Peluang 

Meskipun memberikan banyak manfaat, penerapan digital marketing juga menghadapi beberapa 

hambatan seperti keterbatasan sumber daya manusia, kurangnya pemahaman teknologi digital, serta 

persaingan yang semakin tinggi. Namun demikian, perkembangan teknologi e-commerce dan meningkatnya 

penggunaan smartphone menjadi peluang besar bagi usaha untuk berkembang. 

Penerapan Strategi Pemasaran Digital 

Strategi pemasaran digital yang diterapkan Toko Rafif Cell meliputi promosi melalui media sosial, 

pemasaran konten, serta pelayanan online kepada konsumen. Strategi ini mampu meningkatkan efisiensi 

promosi sekaligus memperkuat citra usaha di mata pelanggan. 

Konten pemasaran yang menarik dan konsisten memberikan pengaruh terhadap peningkatan 

interaksi konsumen. Selain itu, pelayanan yang responsif melalui platform digital membantu meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Bisnis dapat meìncapai keìsukseìsan meìlalui beìrbagai manfaat dan tujuan peìmasaran koìnteìn. 

Peìmasaran koìnteìn meìmiliki beìbeìrapa manfaat dan tujuan beìrikut:  

1. Meìmbangun keìpeìrcayaan dan loìyalitas peìlanggan, eìmasaran koìnteìn yang baik dapat meìmpeìrkuat 

citra meìreìk di mata peìlanggan dan meìnumbuhkan keìpeìrcayaan. Deìngan meìmbeìrikan koìnteìn yang 

beìrmanfaat dan reìleìvan, peìlanggan ceìndeìrung meìlakukan transaksi lagi deìngan meìreìk teìrseìbut.  

2. Meìningkatkan kreìdibilitas, eìmasaran koìnteìn dapat meìmbantu meìningkatkan kreìdibilitas meìreìk 

deìngan meìmbeìrikan koìnteìn yang beìrmanfaat dan reìleìvan.  

3. Meìningkatkan visibilitas dan traffic; Koìnteìn yang dibuat dan dipublikasikan seìcara koìnsisteìn dapat 

meìmbantu meìningkatkan visibilitas dan traffic pada weìbsiteì atau platfoìrm digital lainnya. Deìngan 

traffic yang meìningkat, peìluang untuk meìnjangkau leìbih banyak audieìns juga meìningkat. 
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4. Meìningkatkan keìteìrlibatan; peìmasaran koìnteìn yang eìfeìktif dapat meìningkatkan inteìraksi dan 

keìteìrlibatan deìngan audieìns. Peìlanggan ceìndeìrung leìbih aktif beìrinteìraksi deìngan meìreìk dan koìnteìn 

jika koìnteìnnya meìnarik dan reìleìvan. 

 

Strateìgi peìmasaran yang meìmiliki peìran sangat peìnting dalam meìnyoìngsoìng keìsukseìsan bisnis, 

teìrutama dalam lingkungan bisnis yang seìmakin koìmpeìtitif dan beìrubah deìngan ceìpat seìsuai deìngan 

peìrkeìmbangan zaman seìpeìrti saat ini.   

1. Strateìgi peìmasaran meìmbantu meìmpeìrkeìnalkan proìduk atau layanan keìpada peìlanggan 

poìteìnsial. Meìlalui beìrbagai saluran peìmasaran seìpeìrti iklan, meìdia soìsial, atau kampanyeì 

koìnteìn, bisnis dapat meìningkatkan keìsadaran peìlanggan teìrhadap apa yang meìreìka tawarkan. 

2. Lingkungan bisnis seìlalu beìrubah, dan strateìgi peìmasaran yang eìfeìktif meìmungkinkan bisnis 

untuk meìnyeìsuaikan diri deìngan peìrubahan teìrseìbut. Deìngan meìngikuti treìn industri, 

meìnganalisis peìsaing, dan meìndeìngarkan umpan balik peìlanggan, bisnis dapat teìtap reìleìvan 

dan koìmpeìtitif. 

3. Strateìgi peìmasaran yang baik tidak hanya teìntang meìnjual proìduk atau layanan, teìtapi juga 

teìntang meìmbangun hubungan jangka panjang deìngan peìlanggan. Meìlalui koìnteìn yang 

beìrmanfaat, inteìraksi yang teìrlibat di meìdia soìsial, atau layanan peìlanggan yang reìspoìnsif, 

bisnis dapat meìmpeìrkuat hubungan deìngan peìlanggan meìreìka. 

4. Strateìgi peìmasaran meìmungkinkan bisnis untuk meìmahami peìlanggan meìreìka deìngan leìbih 

baik, baik meìlalui riseìt pasar, analisis data, atau inteìraksi langsung. Deìngan peìmahaman yang 

leìbih baik teìntang keìbutuhan dan preìfeìreìnsi peìlanggan, bisnis dapat meìrancang kampanyeì 

yang leìbih eìfeìktif untuk meìnjangkau meìreìka. 

 

Analisis SWOT  

Identifikasi Lingkungan Internal 

Hasil dari peìneìliti teìrdapat faktoìr-faktoìr inteìrnal yang ada dipeìrusahaan dianalisis untuk proìseìs 

peìnyusunan strateìgi peìmasaran pada toìkoì Rafif Ceìll. Analisis inteìrnal ini beìrtujuan untuk meìngeìtahui 

keìkuatan dan keìleìmahan dalam meìnghadapi peìrsaingan. 

a. Keìkuatan (Streìngth)  

Beìrdasarkan analisis yang dilakukan dipeìroìleìh beìbeìrapa keìkuatan yang dimiliki seìbagai 

beìrikut :  

1) Loìkasi Strateìgis di pusat keìramaian 

2) Kualitas proìduk dan layanan yang baik 

3) Meìreìka yang sudah dikeìnal di kalangan koìnsumeìn loìkal 

b. Keìleìmahan (Weìakneìsseìs)  

Beìrdasarkan analisis yang dilakukan dipeìroìleìh beìbeìrapa keìleìmahan dalam markeìting 

yang dimiliki seìbagai beìrikut :  

1) Keìteìrbatasan Sumbeìr daya keìuangan 

2)  Kurangnya proìmoìsi oìnlineì 

3)  Keìteìrbatasan varian proìduk 
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Identifikasi Lingkungan Eksternal 

 Hasil peìneìliti meìnganalisis faktoìr eìksteìrnal yang meìngarah pada faktoìr peìluang dan ancaman. 

Peìluang dapat meìngarah dalam keìgiatan bisnis seìdangkan ancaman dapat meìnghambat keìgiatan bisnis 

yang dilakukan. Faktoìr strateìgi eìksteìrnal pada koìndisi yang ada dan keìceìndeìrungan seìring muncul dari 

luar teìtapi bisa meìmbeìrikan peìngaruh kineìrja.  

a.  Peìluang (Oìppoìrtunity)  

Peìluang meìnjadi faktoìr yang beìrasal dari lingkungan luar untuk dimanfaatkan agar bisa 

meìndapatkan keìuntungan. Beìrdasarkan analisis yang sudah dilakukan, dipeìroìleìh beìbeìrapa 

peìluang yang dapat dimanfaatkan yaitu :  

1) Meìningkatnya peìrtmintaan smartphoìneì dan akseìsoìris  

2) Peìrkeìmbangan teìknoìloìgi eì-coìmmeìrceì 

3) Meìningkatnya keìsadaran koìnsumeìn akan kualitas proìduk 

b. Ancaman (Threìath)  

Ancaman meìnjadi faktoìr yang beìrasal dari luar peìrusahaan yang harus diatasi kareìna untuk 

meìngurangi dampak yang bisa meìrugikan. Beìrdasarkan analisis yang sudah dilakukan, dipeìroìleìh 

beìbeìrapa ancaman yang dihadapi, yaitu :  

1) Peìrsaingan deìngan toìkoì eìleìktroìnik lain. 

2) Peìrubahan teìknoìloìgi yang ceìpat 

3) Keìteìrgantungan pada supplieìr 

 

Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Strategy) 

Matriks IFAS digunakan untuk meìngkaji seìbeìrapa beìsar peìran faktoìr inteìrnal. Matriks IFAS dibuat 

beìrdasarkan ideìntifikasi teìrhadap koìndisi lingkungan inteìrnal beìrupa keìkuatan dan keìleìmahan dalam 

peìmasaran digital kuoìta dan pulsa. Hasil ideìntifikasi dari hasil wawancara dipeìroìleìh tiga faktoìr keìkuatan 

dan tiga faktoìr keìleìmahan. Matriks IFAS (Inteìrnal Factoìrs Analysis Strateìgy) ini digunakan untuk 

meìngukur seìjauh mana keìkuatan dan keìleìmahan yang dimiliki yaitu seìbagai beìrikut : 

 

TABEL 1. Matriks IFAS (Internal Factors Analysis Strategy) 

Noì Faktoìr-faktoìr Inteìrnal Boìboìt Ranting Skoìr peìmboìboìtan 

(Boìboìt x Ranting) 

 Kekuatan (Strengths) 

1 Loìkasi Strateìgis di 

pusat keìramaian 

0,20 4 0,8 

2 Kualitas proìduk dan 

layanan yang baik 

0,15 3 0,45 

3 Meìreìk yang sudah 

dikeìnal di kalangan koìnsumeìn 

loìkal 

0,25 4 1,0 

 Total Skor Kekuatan 0,6  2,25 

  Kelemahan ( Weaknesses) 
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1 Keìteìrbatasan Sumbeìr 

daya keìuangan 

0.10 2 0,2 

2 Kurangnya proìmoìsi 

oìnlineì 

0,10 1 0,1 

3 Keìteìrbatasan varian 

proìduk 

0,20 2 0,4 

 Total Skor Kelemahan 0,4  0,7 

 Total 1,0  2,95 

 

Analisis IFAS meìnghasilkan nilai keìkuatan dan keìleìmahan faktoìr seìbeìsar 2,95. Jadi skoìr di atas 2,5 

beìrarti poìsisi inteìrnal kuat. 

Matriks EFAS (External Factors Analysis Strategy) 

Matriks EìFAS digunakan untuk meìneìntukan seìbeìrapa beìsar peìngaruh faktoìr eìksteìrnal. Matriks 

EìFAS dibuat beìrdasarkan ideìntifikasi koìndisi lingkungan eìksteìrnal beìrupa peìluang dan ancaman yang 

dihadapi seìcara digital. Hasil ideìntifikasi dari hasil wawancara dipeìroìleìh tiga faktoìr yang beìrpeìngaruh 

poìsitif yaitu peìluang dan tiga faktoìr yang beìrpeìngaruh neìgatif yaitu ancaman. Matriks EìFAS (Eìxteìrnal 

Factoìrs Analysis Strateìgy) ini digunakan untuk meìnilai faktoìr strateìgi eìksteìrnal yang dimiliki yaitu seìbagai 

beìrikut : 

Tabel 2. Matriks EFAS (Externall Factors Analysis Strategi) 

Noì Faktoìr-faktoìr 

Eìksteìrnal 

Boìboìt Ranting Skoìr peìmboìboìtan 

(Boìboìt x Ranting) 

 Peluang (Opportunity) 

1 Meìningkatnya 

peìrmintaan smartphoìneì dan 

akseìsoìris  

0,20 3 0,6 

2 Peìrkeìmbangan 

teìknoìloìgi eì-coìmmeìrceì 

0,15 3 0,45 

3 Meìningkatnya 

keìsadaran koìnsumeìn akan 

kualitas proìduk 

0,25 3 0,75 

 Total Skor Peluang  0,6  1,8 

  Ancaman (Threath) 

1 Keìteìrbatasan 

Sumbeìr daya keìuangan 

0.15 4 0,6 

2 Peìrubahan teìknoìloìgi 

yang ceìpat 

0,10 3 0,3 

3 Keìteìrgantungan pada 

supplieìr 

0,15 3 0,45 

 Total Skor Ancaman  0,4  0,135 

 Total 1  3,19 

Sumbeìr : Data Primeìr dioìlah 

Analisis EìFAS meìnghasilkan skoìr faktoìr peìluang dan ancaman seìbeìsar 3,19. Skoìr di atas 1,0 

meìnunjukkan bahwa beìrhasil meìreìspoìn peìluang yang ada dan meìnghindari ancaman dari peìsaing. 

 

Matriks SWOT 

Matriks SWOìT disusun beìrdasarkan ideìntifikasi faktoìr inteìrnal dan eìksteìrnal peìrusahaan yang 

meìnggambarkan keìkuatan dan keìleìmahan seìrta peìluang dan ancaman yang teìrkait. Hasil analisis peìneìliti 
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dari faktoìr inteìrnal dan eìksteìrnal yang keìmudian disusun seìcara sisteìmatis dan teìrstruktur meìnghasilkan 

eìmpat macam strateìgi yaitu seìbagai beìrikut : 

Tabel 3. Matriks SWOT 
IFAS 

 

 

 

 

 

 

EFAS 

Strength (S) 

 

1. Loìkasi Strateìgis di pusat 

keìramaian 

2. Kualitas proìduk dan layanan 

yang baik 

3. Meìreìka yang sudah dikeìnal 

di kalangan koìnsumeìn loìkal 

 

Weaknes (W) 

 

1. Keìteìrbatasan Sumbeìr daya 

keìuangan 

2. Kurangnya proìmoìsi 

oìnlineì 

3. Keìteìrbatasan varian 

proìduk 

 

Opportunity (O) 

 

1. Meìningkatnya peìrmintaan 

smartphoìneì dan akseìsoìris 

2. Peìrkeìmbangan teìknoìloìgi 

eì-coìmmeìrceì 
3. Meìningkatnya keìsadaran 

koìnsumeìn akan kualitas 

proìduk 

Strategi (SO) 

 

1. Meìngeìmbangkan situs weìb 

untuk meìningkatkan 

peìnjualan oìnlineì 

2. Meìnggunakan meìdia soìsial 

untuk proìmoìsi proìduk dan 

meìningkatkan keìsadaran 

meìreìk 

3. Meìningkatkan layanan 

peìlanggan untuk 

meìningkatkan keìpuasan 

peìlanggan 

 

Strategi (WO) 

 

1. Meìngeìmbangkan systeìm 

peìlayanan oìnlineì untuk 

meìningkat eìfisieìnsi  

2. Meìmpeìrbaiki strateìgi 

proìmoìsi deìngan cara 

meìnambah rutinitas 

proìmoìsi seìtiap harinya 

3. Meìngeìmbangkan tim 

peìmasaran digital untuk 

meìningkatkan proìmoìsi 

oìnlineì 

Threats (T) 

 

1. Keìteìrbatasan Sumbeìr daya 

keìuangan 

2. Peìrubahan teìknoìloìgi yang 

ceìpat. 

3. Keìteìrgantungan pada 

supplieìr 
 

Strategi (ST) 

 

1. Meìngeìmbangkan strateìgi 

peìmasaran digital untuk 

meìnghadapi peìrsaingan. 

2. Meìngeìmbangkan 

keìrjasama deìngan supplieìr 

untuk meìnghadapi 

keìteìrgantungan. 

3. Meìningkatkan analisis data 

untuk meìnghadapi 

peìrubahan keìbijakan 

peìmeìrintah. 

Strategi (WT) 

 

1. Meìngeìmbangkan strateìgi 

peìmasaran digital untuk 

meìnghadapi keìteìrbatasan 

sumbeìr daya. 

2. Meìmbuat proìmoì yang 

meìnarik agar banyak 

meìnarik minat koìnsumeìn  

3.  Meìngeìmbangkan sisteìm 

peìlayanan oìnlineì untuk 

meìnghadapi peìrubahan 

teìknoìloìgi. 

Sumbeìr : Data Primeìr dioìlah 
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Gambar  1  

Posisi Kuadran SWOT Toko Rafif Cell 

 

           

Pengaruh Strategi Digital Marketing terhadap Peningkatan Penjualan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi digital marketing berperan penting dalam 

meningkatkan penjualan di Toko Rafif Cell. Penggunaan media sosial seperti Instagram, WhatsApp 

Business, dan Facebook terbukti efektif dalam menarik pelanggan baru dan menjaga hubungan dengan 

pelanggan lama. Peningkatan omzet penjualan selama beberapa bulan awal implementasi strategi ini 

membuktikan bahwa media sosial memberikan dampak positif terhadap penjualan. 

Hal ini sejalan dengan pernyataan (Adhistian & Darlis, 2020) bahwa digital marketing dapat 

meningkatkan daya tarik dan minat beli konsumen melalui konten visual yang menarik serta interaksi yang 

aktif melalui media sosial. Strategi ini tidak hanya meningkatkan awareness, tetapi juga memengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan. 

Penerapan Matriks IFAS dan EFAS dalam Menganalisis Faktor Internal dan Eksternal 

     Hasil analisis IFAS menunjukkan skor sebesar 2,95 yang menandakan bahwa kondisi internal 

Toko Rafif Cell berada dalam kategori kuat. Hal ini menunjukkan bahwa usaha memiliki kemampuan yang 

cukup baik dalam memanfaatkan kekuatan dan mengatasi kelemahan. 

Sementara itu, hasil analisis EFAS memperoleh skor sebesar 3,19 yang menunjukkan bahwa usaha 

mampu memanfaatkan peluang eksternal dan menghadapi ancaman persaingan dengan cukup baik. 

Strategi SWOT yang Diterapkan 

Dengan menggabungkan hasil analisis IFAS dan EFAS dalam matriks SWOT, diperoleh empat 

strategi utama: 

• Strategi SO: Mengembangkan website toko, meningkatkan layanan pelanggan, dan menggunakan 

media sosial untuk promosi produk. 

• Strategi WO: Mengembangkan tim pemasaran digital, memperbaiki strategi promosi dengan 

pendekatan konten, dan memperluas varian produk. 

• Strategi ST: Menjalin kerjasama dengan supplier utama dan menggunakan analisis data untuk 

KELE

MAHAN 

INTERNAL 
KEKU

ATAN 

INTERNAL 
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adaptasi terhadap perubahan teknologi. 

• Strategi WT: Mengembangkan sistem pelayanan online dan menciptakan promo menarik untuk 

menarik minat konsumen baru. 

 

Strategi-strategi ini jika diterapkan secara konsisten dan berkelanjutan dapat menjadi alat untuk 

mencapai keunggulan kompetitif di tengah persaingan pasar digital yang semakin ketat. 

 

Tantangan Implementasi dan Rekomendasi 

Meskipun digital marketing memberikan banyak manfaat, Rafif Cell menghadapi beberapa tantangan 

seperti keterbatasan SDM dalam pengelolaan konten dan masih kurangnya pemanfaatan fitur-fitur analitik 

dari media sosial atau platform e-commerce. Diperlukan pelatihan bagi tim pemasaran agar mereka dapat 

mengoptimalkan pemanfaatan digital tools dan platform analitik seperti Google Analytics, Meta Ads 

Manager, dan SEO tools lainnya. 

Selain itu, penting bagi pemilik usaha untuk merancang strategi pemasaran konten yang konsisten 

dan relevan. Konten yang edukatif, interaktif, dan visual menarik akan mampu meningkatkan engagement 

pelanggan dan memperluas jangkauan pemasaran. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka diperoleh beberapa kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Penerapan Strategi Pemasaran Digital Efektif Meningkatkan Penjualan 

penerapan strategi digital marketing pada Toko Rafif Cell terbukti mampu meningkatkan penjualan 

dan memperluas jangkauan pasar. Penggunaan media sosial sebagai sarana promosi memberikan 

dampak positif terhadap peningkatan awareness dan minat beli konsumen. 

2. Analisis SWOT Menunjukkan Posisi Internal dan Eksternal yang Kuat 

Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Toko Rafif Cell memiliki kondisi internal yang cukup 

kuat serta mampu memanfaatkan peluang eksternal dengan baik. Strategi yang dihasilkan dari 

analisis SWOT dapat menjadi acuan dalam meningkatkan daya saing usaha di tengah perkembangan 

bisnis digital yang semakin kompetitif. 

3. Strategi SO, WO, ST, dan WT Mendukung Pertumbuhan Usaha 

Strategi yang dirumuskan dari analisis SWOT membantu toko dalam: 

o Mengembangkan promosi online dan konten yang menarik (SO) 

o Menanggulangi kelemahan internal seperti keterbatasan sumber daya (WO) 

o Menghadapi ancaman dari persaingan dan teknologi (ST) 

o Menyusun solusi terhadap keterbatasan internal dan eksternal secara simultan (WT) 

o Pemasaran Digital Memberikan Keunggulan Kompetitif 

Strategi digital marketing seperti content marketing, email marketing, SEO, dan kolaborasi 

dengan influencer memberikan keunggulan kompetitif serta meningkatkan loyalitas 

pelanggan dalam jangka panjang. 

Digitalisasi Menjadi Kebutuhan Penting bagi UMKM Hasil penelitian menegaskan bahwa di era 

digital saat ini, digital marketing menjadi kebutuhan penting bagi pelaku UMKM karena mampu 

meningkatkan efektivitas promosi, memperluas pasar, serta membantu usaha bertahan dalam persaingan 

bisnis modern. 
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