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Abstrak 

PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) merupakan perusahaan distributor yang bergerak 
dibidang aksesoris pintu dan jendela yang menjual produk seperti Spider Fitting. 
Produk-produk tersebut di produksi di China yang kemudian diimpor ke Indonesia 
di PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) untuk dijual. Permasalahan yang dihadapi 
adalah adanya produk Spider Fitting yang tidak mencapai target penjualan atau 
mengalami penurunan dimana total produk masuk dalam 1 tahun terakhir sebesar 
6600 pcs dengan target penjualan produk tersebut sebesar 90 persen sedangkan 
produk yang terjual kurang dari target dalam 1 tahun terakhir yang disebabkan oleh 
faktor internal dan eksternal. Salah satu yang mempengaruhi dari faktor internal 
yaitu promosi atau pemasaran yang hanya dilakukan melalui kunjungan langsung 
ke arsitek dan konsultan gedung seperti Ikatan Arsitek Indonesia oleh tim marketing 
dan menyediakan produk tersebut ke beberapa toko. Sedangkan faktor eksternal 
adalah adanya merek-merek Spider Fitting tersebut yang sudah terkenal seperti 
Onassis dan OMGE di Semarang. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor 
internal dan eksternal yang mempengaruhi strategi pemasaran dan menentukan 
strategi pemasaran yang paling sesuai dan tepat. Hasil perumusan strategi yang 
didapat dari matriks SWOT ada 8 alternatif strategi yang dapat diterapkan pada PT 
Fajar Lestari Sejati (Dekkson). Kemudian selanjutnya dilakukan analisa matriks 
QSPM untuk memperoleh alternatif strategi yang dapat diterapkan dengan 
menggunakan score TAS tertinggi. Adapun alternatif strategi dengan score TAS 
tertinggi yang diperoleh adalah pengembangan pasar dengan skor sebesar 6,83 
berupa mengembangkan strategi pemasaran digital untuk memanfaatkan peluang 
pasar yang berkembang, mengembangkan jaringan distribusi baru untuk wilayah 
pasar yang lebih luas, serta menanggapi harga dengan strategi penyesuaian harga 
yang lebih fleksibel. 

Kata Kunci: Spider Fitting, Strategi Pemasaran, SWOT, QSPM, PT Fajar Lestari 
Sejati (Dekkson) 
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Abstract 

PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) is a distributor company engaged in door and window 
accessories that sells products such as Spider Fitting. These products are produced in China 
which are then imported to Indonesia at PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) for sale. The problem 
faced is the existence of Spider Fitting products that do not reach sales targets or experience a 
decline where the total products entered in the last 1 year amounted to 6600 pcs with a sales 
target of 90 percent of the product while the products sold are less than the target in the last 1 
year caused by internal and external factors. One of the factors that influences internal factors is 
promotion or marketing which is only done through direct visits to architects and building 
consultants such as the Indonesian Architects Association by the marketing team and providing 
the product to several stores. While the external factor is the presence of well-known Spider 
Fitting brands such as Onassis and OMGE in Semarang. This study aims to analyze internal and 
external factors that influence marketing strategies and determine that most appropriate and 
precise marketing strategies. The results of the strategy formulation obtained from the SWOT 
matrix are 8 alternative strategies that can be applied to PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson). Then 
the QSPM matrix analysis was carried out tp obtain alternative strategies that can be applied 
using the highest TAS score. The alternative strategy with the highest TAS score obtained was 
market development with a score of 6,83 in the form of developing a digital marketing strategy to 
take advantage of growing market opportunities, developing new distribution networks for wider 
market areas, and responding to prices with a more flexible prices adjustment strategy.  

Keywords: Spider Fitting, Marketing Strategy, SWOT, QSPM, PT Fajar Lestari Sejati 
(Dekkson.

 
1. PENDAHULUAN 

PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) merupakan perusahaan distributor yang bergerak 
dibidang aksesoris pintu dan jendela yang menjual produk seperti Spider Fitting. Produk-
produk tersebut di produksi di China yang kemudian diimpor ke Indonesia di PT Fajar 
Lestari Sejati (Dekkson) untuk dijual. PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) telah berhasil 
memperluas jangkauan produknya untuk mencakup perangkat keras dan aksesori yang 
semuanya memenuhi persyaratan dan standar bangunan. Perusahaan juga selalu berusaha 
untuk mencapai target penjualan produk di pasaran tepatnya daerah Jawa Tengah. 
Pemasaran yang dilakukan oleh PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) yaitu secara offline 
dengan tim marketing yang berjumlah 4 orang untuk melakukan kunjungan langsung ke 
arsitek dan konsultan gedung seperti IAI atau Ikatan Arsitek Indonesia untuk 
mempromosikan produk Spider Fitting yang kemudian produk tersebut juga akan 
disediakan oleh tim sales ke toko-toko.  

Permasalahan yang dihadapi adalah adanya produk Spider Fitting yang tidak mencapai 
target penjualan atau mengalami penurunan dimana total produk masuk dalam 1 tahun 
terakhir sebesar 6600 pcs dengan target penjualan produk tersebut sebesar 90 persen 
sedangkan produk yang terjual kurang dari target dalam 1 tahun terakhir yang disebabkan 
oleh faktor internal dan eksternal. Salah satu yang mempengaruhi dari faktor internal 
yaitu promosi atau pemasaran yang hanya dilakukan melalui kunjungan langsung ke 
arsitek dan konsultan gedung seperti Ikatan Arsitek Indonesia oleh tim marketing dan 
menyediakan produk tersebut ke beberapa toko. Sedangkan faktor eksternal adalah 
adanya merek-merek Spider Fitting tersebut yang sudah terkenal seperti Onassis dan 
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OMGE di Semarang. Produk Spider Fitting memiliki peluang yang baik untuk memenuhi 
kebutuhan pasar yang ada.  

Sehingga berdasarkan permasalahan yang ada pada perusahaan sebagaimana telah 
disebutkan di atas maka diperlukan langkah ataupun metode yang tepat agar penjualan 
dapat ditingkatkan dan memenuhi target penjualan di PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson). 
Berikut ini adalah data penjualan Spider Fitting di PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) 
dalam satu tahun terakhir: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafik 1. Penjualan Spider Fitting 

Sumber: Data Penjualan PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) 

Dari grafik 1 diatas dapat dilihat bahwa penjualan produk Spider Fitting dalam 1 tahun 
terakhir mengalami penurunan dari bulan november 2022 sampai oktober 2023. Target 
penjualan produk Spider Fitting di PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) ini dalam 1 tahun 
sebesar 90 persen atau 5940 pcs dari total produk 6600 pcs dalam 1 tahun. Total produk 
per bulan sekitar 550 pcs sehingga target penjualan perbulan sebesar 495 pcs. Penjualan 
mengalami penurunan yang signifikan dibawah target pada akkhir periode, sehingga 
perlu diinvestigasi untuk mengetahui penyebabnya. Penurunan penjualan secara terus 
menerus menunjukkan adanya masalah yang mendasar, seperti persaingan yang 
meningkat sehingga menyebabkan target penjualan yang tidak tercapai. Pasar yang 
kompetitif juga membutuhkan strategi yang mampu membuat produk Spider Fitting 
merek Dekkson ini lebih menonjol disbanding produk pesaing. Strategi pemasaran yang 
efektif bisa membantu mengidentifikasi dan mengatasi berbagai masalah yang ada. Maka 
strategi pemasaran yang tepat sangat penting agar tetap bisa mempertahankan target 
penjualan perusahaan. 

2. METODE 

Pengumpulan data ada dua bagian yaitu data primer dan data sekunder. Data primer ini 
didapat dari observasi langsung, wawancara dan penyebaran kuisioner dengan 
identifikasi faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan untuk dicari bobot, peringkat 
dan skor. Sedangkan data sekunder didapat dari perusahaan seperti sejarah perusahaan, 
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produk-produk yang dijual serta data lainnya yang berkaitan dengan perusahaan. 
Selanjutnya dilakukan tahap masukan dengan analisis faktor internal IFE (Internal Factor 
Evaluation) dan faktor eksternal EFE (External Factor Evaluation), kemudian dilakukan 
tahap pencocokan menggunakan matriks IE (Internal Eksternal) dengan memasukkan 
pembobotan matriks EFE dan IFE serta matriks SWOT untuk merumuskan strategi 
perusahaan. Tahap terakhir adalah QSPM untuk menentukan strategi mana yang paling 
baik untuk diimplementasikan. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Identifikasi dan Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal PT Fajar Lestari Sejati 
(Dekkson) 

A. Matriks IFE 

Tabel 7. Rekapitulasi rating dan bobot faktor internal 

No
. Faktor Internal 

Rata-rata 
Skor 

Rating Bobot 
(%) 

Kekuatan 

A 
Kualitas produk yang terjamin 
(Stainless Steel SUS 304, ISO 
9001) 

3,75 0,134 0,503 

B 

Berdasarkan profil perusahaan, PT 
Fajar Lestari Sejati (Dekkson) 
memiliki pengalaman yang luas 
dan reputasi yang baik 

3,75 0,134 0,503 

C Memiliki berbagai macam model 
spider fitting 3,25 0,116 0,377 

D 
Produk-produk spider fitting yang 
diimpor memenuhi persyaratan 
dan standar bangunan 

3,75 0,134 0,503 

Kelemahan 

A 
Promosi hanya dilakukan melalui 
kunjungan langsung, tidak adanya 
pameran atau event serta iklan 

3,5 0,125 0,438 

B 
Berdasarkan data perusahaan, 
adanya penurunan jumlah 
pelanggan 

3,75 0,134 0,503 

C Produk spider fitting dari dekkson 
tidak terlalu dikenal di pasar 3 0,107 0,321 

D 
Wilayah penjualan masih terbatas 
hanya di Semarang dan 
Purwokerto 

3,25 0,116 0,377 

Total 1,000 3,525 
Sumber: Pengolahan Data, 2024 
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B. Matriks EFE 

Tabel 8. Rekapitulasi rating dan bobot faktor eksternal 

No
. Faktor Internal 

Rata-rata 
Skor Ratin

g Bobot (%) 

Peluang 

A 
Pasar yang berkembang dengan 
banyaknya pembangunan gedung 
berkaca 

3,777 0,136 0,513 

B 
Peluang untuk mengembangkan 
strategi pemasaran yang lebih 
efektif 

2,444 0,124 0,303 

C 
Masih sedikitnya perusahaan 
sejenis yang menyediakan produk 
spider fitting 

3,555 0,128 0,455 

D 
Kebutuhan akan produk spider 
fitting yang digunakan dalam 
desain arsitektur modern 

3,666 0,132 0,483 

Ancaman 

A Persaingan yang meningkat dari 
merek-merek spider fitting lain 3,777 0,136 0,513 

B Keterbatasan jaringan distribusi 2,888 0,104 0,3 
C Adanya persaingan harga 3,444 0,124 0,427 

D Perubahan standar bangunan yang 
dapat mempengaruhi permintaan 3,111 0,112 0,348 

Total 1,000 3,342 
Sumber: Pengolahan Data, 2024 

2. Perumusan dan Penetapan Alternatif Strategi Di PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) 

A. Matriks IE 

Tabel 9. Hasil Matriks IE PT Fajar Lestari Sejari (Dekkson) 

 4,0 3,0 2,0 
 

Tinggi 4,0 
 

Sedang 3,0 
Rendah 2,0 

I 
3,525 
3,342 

II II 

IV V VI 
VII VIII IX 

Sumber: Pengolahan Data, 2024 

Dari gambar 4.3 diatas, hasil matriks IE menunjukkan posisi PT Fajar Lestari Sejati 
berada di kuadran I dengan matriks IFE sebesar 3,525 dan EFE sebesar 3,342. Hal ini 
menunjukkan strategi pemasaran yang dapat dilakukan adalah penetrasi pasar, 
pengembangan produk serta pengembangan pasar. 
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B. Analisis Matriks SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) 

Tabel 10. Matriks SWOT pada PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) 

Faktor Internal 
 
 
 
 
 
 
 
Faktor Eksternal 

Kekuatan (Strength) S Kelemahan (Weakness) W 
1. Kualitas produk yang terjamin 

(Stainless Steel SUS 304, ISO 
9001) 

2. Berdasarkan profil perusahaan, 
PT Fajar Lestari Sejati 
(Dekkson) memiliki 
pengalaman yang luas dan 
reputasi yang baik 

3. Memiliki berbagai macam 
model spider fitting 

4. Produk-produk spider fitting 
yang diimpor memenuhi 
persyaratan dan standar 
bangunan 

1. Promosi hanya 
dilakukan melalui 
kunjungan langsung, 
tidak adanya pameran 
atau event serta iklan 

2. Berdasarkan data 
perusahaan, adanya 
penurunan jumlah 
pelanggan 

3. Produk spider fitting 
tidak terlalu dikenal di 
pasar 

4. Wilayah penjualan 
masih terbatas hanya di 
Semarang dan 
Purwokerto 

Peluang (Opportunity) O Strategi SO Strategi WO 
1. Pasar yang 

berkembang 
dengan 
banyaknya 
pembangunan 
gedung berkaca 

2. Potensi pasar 
yang besar untuk 
produk spider 
fitting 

3. Masih sedikitnya 
perusahaan 
sejenis yang 
menyediakan 
produk spider 
fitting 

4. Kebutuhan akan 
produk spider 
fitting yang 
digunakan dalam 
desain arsitektur 
modern 

1. Menjaga kualitas produk dan 
memanfaatkan pasar yang 
berkembang dengan banyaknya 
gedung berkaca. (S1, S3, S4, 
O1, O2, O4) 

Pengembangan Produk 
2. Memanfaatkan pengalaman 

dan reputasi yang baik untuk 
meningkatkan penetrasi pasar. 
(S1, S2, S4, O2, O3) 

Penetrasi Pasar 
3. Menyediakan barang dengan 

kualitas impor terbaik dan 
memiliki standar kualitas yang 
tinggi. (S1, S4, O3, O4) 

Pengembangan Produk 

1. Mengembangkan 
strategi pemasaran 
digital untuk 
memanfaatkan peluang 
pasar yang 
berkembang.(W1, W2, 
W4, O2, O4) 

Pengembangan 
Pasar 

2. Mengembangkan 
jaringan distribusi baru 
untuk wilayah pasar 
yang lebih luas. (W4, 
O3, O4) 

Pengembangan 
Pasar 

Ancaman (Threats) T Strategi ST Strategi WT 
1. Persaingan yang 

meningkat dari 
1. Menguatkan reputasi dan 

keunggulan produk untuk 
mempertahankan pangsa pasar 

1. Menanggapi persaingan 
harga dengan strategi 
penyesuaian harga yang 
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merek-merek spider 
fitting lain 

2. Keterbatasan 
jaringan distribusi 

3. Adanya persaingan 
harga 

4. Perubahan standar 
bangunan yang dapat 
mempengaruhi 
permintaan 

dalam menghadapi persaingan. 
(S1, S3, S4, T1, T2, T3, T4) 

Pengembangan Produk 
2. Beradaptasi dengan perubahan 

standar bangunan untuk 
memastikan produk tetap 
memenuhi persyaratan. (S2, 
S3, S4, T4) 

Pengembangan Produk 

lebih fleksibel. (W2, 
W3, T1, T3) 

Pengembangan 
Pasar 

2. Mengembangkan 
jaringan distribusi yang 
lebih luas. (W1, W2, 
W3, W4, T2) 

Pengembangan 
Pasar 

Sumber: Pengolahan Data, 2024 

C. Analisis Matriks Quantitative Strategic Planning (QSPM) 

Tabel 11. Rekapitulasi Matriks QSPM 

N
o 

Strategi   Alternatif Strategi Total 
Nilai 
TAS 

Peringk
at 

1 Pengembanga
n Pasar 

- Mengembangkan strategi pemasaran 
digital untuk memanfaatkan peluang 
pasar yang berkembang 
- Mengembangkan jaringan distribusi 
baru untuk wilayah pasar yang lebih 
luas. 
- Menanggapi persaingan harga dengan 
strategi penyesuaian harga yang lebih 
fleksibel 
- Mengembangkan jaringan distribusi 
yang lebih luas 

6,83 1 

2 Penetrasi Pasar - Memanfaatkan pengalaman dan reputasi 
yang baik untuk meningkatkan penetrasi 
pasar 

6,77 2 

3 Pengembangan 
Produk 

- Menjaga kualitas produk dan 
memanfaatkan pasar yang berkembang 
dengan banyaknya gedung berkaca 
-  Menyediakan barang dengan kualitas 
impor terbaik dan memiliki standar 
kualitas yang tinggi 
- Menguatkan reputasi dan keunggulan 
produk untuk mempertahankan pangsa 
pasar dalam menghadapi persaingan. 
- Beradaptasi dengan perubahan standar 
bangunan untuk memastikan produk tetap 
memenuhi persyaratan 

6,61 3 

Sumber: Pengolahan Data, 2024 



  
JURNAL ILMIAH SULTAN AGUNG 

Universitas Islam Sultan Agung 
Semarang, 14 September 2024 

ISSN: 2963-2730 

115 
 

Berdasarkan tabel diatas bisa dilihat bahwa strategi dengan nilai TAS tertinggi adalah 
strategi pengembangan pasar dengan alternatif strategi yang pertama adalah 
mengembangkan strategi pemasaran digital untuk memanfaatkan peluang pasar yang 
berkembang, kemudian yang kedua adalah mengembangkan jaringan distribusi baru 
untuk wilayah pasar yang lebih luas dan yang ketiga adalah menanggapi strategi 
persaingan harga dengan strategi penyesuaian harga yang lebih fleksibel dengan nilai 
TAS sebesar 6,83. 

4. KESIMPULAN 

 Adapun kesimpulan dari penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. Faktor internal yang menjadi kekuatan PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) adalah 
kualitas produk yang terjamin dan kelemahannya adalah promosi hanya dilakukan 
melalui kunjungan langsung. 

2. Faktor eksternal yang menjadi peluang PT Fajar Lestari Sejati (Dekkson) adalah 
pasar yang berkembang dengan banyaknya pembangunan gedung berkaca 
sedangkan ancamannya adalah persaingan yang meningkat dari merek-merek spider 
fitting lain. 

3. Hasil analisis matriks QSPM menyimpulkan beberapa pilihan strategi yang dapat 
diambil adalah pengembangan pasar, penetrasi pasar serta pengembangan produk. 
Untuk nilai TAS tertinggi sebagai alternatif strategi terpilih adalah pengembangan 
pasar dengan 3 alternatif strategi berupa mengembangkan strategi pemasaran digital 
untuk memanfaatkan peluang pasar yang berkembang, mengembangkan jaringan 
distribusi baru untuk wilayah pasar yang lebih luas, serta menanggapi persaingan 
harga dengan strategi penyesuaian harga yang lebih fleksibel.. 
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