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Abstrak : Tujuan Penelitian ini untuk mengetahui tentang Formulasi Strategi Guna Peningkatan 

Omset Jual pada Toko 86Stainless Steel Malang. Jenis penelitian Pada Sripsi ini adalah jenis 

penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif sendiri bertujuan memperoleh gambaran seutuhnya 

mengenai suatu hal menurut pandangan suatu yang diteliti. Adapun jenis pendekatan penelitian 

ini adalah deskriptif. Penelitian deskriptif adalah sebuah pendekatan terhadap suatu perilaku, 

fenomena, peristiwa, masalah atau keadaan tertentu yang menjadi objek penyelidikan yang hasil 

temuannya berupa uraian-uraian kalimat bermkna yang menjelaskan pemahaman tertentu 

(peningkatan omset jual Toko 86) (leksono,2013). Pemahaman termaksud adalah, pemahaman 

menurut sudut pandang pemilik Toko 86 Stainless Steel Malang (prespectikemic), agar temuan 

yang diperoleh bersifat objective, tidak menurut tafsiran / versi peneliti. Penelitian deskriptif ini 

juga disertai upaya untuk mendapatkan framework (kerangka kerja) sebagai bentuk pengujian 

dilapang atas tentative theory (sebagai rambu) yang dipersiapkan oleh peneliti. Sehingga dengan 

kerangka kerja tersebut maka temuan penelitian dapat diterapkan secara nyata.  Berdasarkan dari 

hasil analisis dan pembahasan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa hasil analisis lingkungan 

internal, dapat diketahui bahwa faktor yang menjadi kekuatan yaitu meliputi, banyak supplier, 

harga lebih murah, order lebih mudah, service lebih cepat, perawatan mudah, terbuka masalah 

kualitas, adanya potongan harga.Adapun yang menjadi kelemahan yaitu antrian orderan , 

pengiriman telat dari supplier , kurang teliti pengecekan stok.Analisa lingkungan eksternal dapat 

diketahui faktor yang menjadi peluang yaitu permntaan pasar yang tinggi, banyak dikenal orang, 

promosi dan penjualan dengan sistem online.  Adapun yang menjadi faktor ancaman yaitu 

kenaikan krus mata uang asing, pendatang baru, produk cina, pesaing antar pesaing.berdasarkan 

hasil analisis kondisi kekuatan, kelemahan , peluang, serta ancaman yang ada maka formulasi 

strategi yang tepat yaitu Toko 86 Stainless Steel Malang  memiliki potensi yang besar untuk 

tumbuh dan berkembang, hal ini ditunjukkan oleh aspek peluang dan kekuatan yang dimiliki oleh 

Toko 86 Stainless Steel Malang. Serta Hasil dari pemilihan strategi sesuai dengan faktor internal 

dan eksternal berdasarkan survei di lapang dipilih urutan strategi yang harus dijalankan oleh 

Toko. 
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PENDAHULUAN  

Salah satu kebutuhan dasar manusia adalah kebutuhan akan tempat tinggal atau yang 

biasanya disebut dengan papan. Kebutuhan dasar inilah yang harus dipenuhi oleh manusia untuk 

dapat menjalankan hidupnya secara baik dan berimbang. Untuk memenuhi kebutuhan akan 

tempat tinggal ini berkembanglah bisnis properti. Perkembangan dunia usaha properti ini juga 

akan meningkatkan usaha pendukung dunia properti salah satunya adalah bisnis pembuatan 
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kanopi dan pagar dari stainless steel yang ikut mendapatkan peluang pasar yang besar dari 

perkembangan bisnis properti. Stainless merupakan bahan yang lebih diminati oleh masyarakat, 

karena perawatannya yang mudah, awet, dan harga yang bersaing dengan produk non-stainless. 

Sehingga perusahaan yang berbisnis dalam bidang properti harus lebih cermat membaca serta 

mengantisipasi keadaan pasar sehingga dapat menciptakan produk yang berkualitas, memberikan 

pelayanan yang berkualitas yang dapat memuaskan konsumen sehingga dapat memenangkan 

persaingan. 

Pada Toko 86 Stainless Steel Malang ini terjadi penurunan omset dikarenakan kurang 

dananya formulasi strategi yang tepat dalam manajemennya. Pesatnya Perkembangan dunia usaha 

properti saat ini akan membawa dampak semakin ketatnya tingkat persaingan bisnis Stainless 

Steel. Keadaan ini ditandai dengan banyaknya toko yang bermunculan, terutama toko yang 

bergerak dalam bidang usaha yang sejenis. Untuk itu manajemen Toko 86 Stainless Steel Malang 

perlu dikelola secara profesional agar aktivitas yang dilaksanakan berjalan dengan sebaik – 

baiknya, sehinga mampu bersaing dengan toko lainnya. Dengan Profesionalisme ini diharapkan 

Toko 86 Stainless Steel Malang dapat mencapai tujuan sesuai dengan rencana yang ditetapkan. 

Pada dasarnya didirikannya usaha adalah untuk mendapatkan keuntungan atau laba yang 

maximal. Walaupun demikian Toko 86 Stainless Steel Malang harus tetap memberikan kepuasaan 

terhadap semua pihak terutama konsumen. Untuk mencapai tujuan tersebut perlu adanya 

peningkatan kualitas manajemen dengan mengoptimalkan fungsi-fungsi manajemen yang 

meliputi: perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan agar toko berjalan dengan 

efektif dan efisien.  

Pemilihan Toko 86 Stainless Steel Malang sebagai subjek penelitian dikarenakan Toko 

86 Stainless Steel Malang adalah toko yang bergerak dibidang pendukung bisnis properti yang 

sedang berkembang. Perkembangan bisnis stainless membuat banyaknya bidang usaha yang 

sejenis sehinga membuat tingginya persaingan harga produk. Hal ini membuat para pembisnis 

usaha ini mencari cara agar usahanya dapat bertahan dan bersaing di pasaran contohnya toko yang 

memproduksi barang importan china yang dijual dengan kuwalitas rendah dan harga yang rendah 

juga. Toko 86 Stainless Steel Malang harus lebih kreatif sehinga dapat menerapkan efisiensi dan 

efektivitas dalam proses penjualannya. Penentuan supplier sangat berperan penting dalam 

penentuan harga produk, selain itu Toko 86 Stainless Steel Malang juga harus tetap 

mengutamakan kualitas demi kepuasan konsumen. 

Berdasarkan dari uraian latar belakang yang telah penulis paparkan, maka diperlukan 

sebuah penelitian yang berkaitan dengan formulasi strategi manajemen dengan pendekatan 

Penelitiansecarah alamiah menurut kenyataan apaadanya (naturalistic) melalui proses 

intersubjective yaitu wawancara dan tanya jawab secara mendalam, sehingga akan diperoleh 

temuan masalah dan solusi secara tepat , benar dan dapat dilaksanakan secara nyata 

(leksono,2013). Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui dan melakukan formulasi strategi 

utama yang dilakukan pada Toko 86 Stainless steel Malang. Sehingga, diharapkan dari hasil 

penelitian ini dapat menjadi referensi untuk melakukan perencanaan, implementasi, dan kontrol 

atas perumusan strategi. Oleh sebab itu, maka yang menjadi research question dalam penelitian 

ini yakni berupaya mendapatkan temuan temuan tentang : ”Formulasi Strategi Manajemen Apa 

yang Dilakukan Agar dapat Mencapai Omset Jual Pada Toko 86 Stainless Steel Malang 

Malang ? ”.  

 



Teknik analisis data yang digunakan yaitu dengan analisis kualitatif dimana metode 

analisis kualitatif dilakukan dengan cara menyusun kata atau kalimat untuk menggambarkan serta 

menjelaskan hasil penelitian. Kemudian data yang terkumpul diolah dan dianalisa untuk 

mendapatkan jawaban atas rumusan masalah dalam penelitian ini.  Teknik analisis data yang 

digunakan adalah studi kasus. Penelitian studi kasus adalah studi yang mengeksplorasi suatu 

masalah dengan batasan terperinci, memiliki pengambilan data yang mendalam, dan menyertakan 

berbagai sumber informasi. Penelitian ini dibatasi oleh waktu dan tempat, dan kasus yang 

dipelajari berupa program, peristiwa, aktivitas, atau individu.  

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Dengan melakukan analisis terhadap pesaing maka dapat ditentukan keberadaan pesaing 

dari usaha yang dilakukan. Keberadaan toko pesaing menjadi ancaman bagi Toko 86 malang, 

sehingga perlu dilakukan langkah yang tepat agar toko mampu mengantisipasi keberadaan toko 

pesaing tersebut, yaitu dengan lebih memaksimalkan kualitas produk yang ditawarkan serta 

didukung oleh faktor lain terkait dengan keberadaan produk, misalnya pelayanan yang diberikan. 

Ancaman lain dari faktor eksternal yaitu Kenaikan Mata uang Asing dan Produk baru yang serupa. 

Kondisi ini apabila tidak diikuti dengan kemampuan daya beli masyarakat maka peningkatan  

akan menjadi acaman usaha yang dijalankan.  

Kerangka Kerja Strategi Peningkatan Omset Jual Toko 86 Stainless Steel Malang 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Dengan tanpa mengurangi rasa hormat kepada semua pihak, terutama pihak Toko 86 

Stainless Steel Malang, maka ada beberapa masukan dan saran yang diharapkan dapat menjadi 

masukan yang positif demi kemajuan Toko 86 Stainless Steel Malang. Beberapa hal yang perlu 

dijadikan bahan pertimbangan adalah sebagai berikut : 

1. Selalu membuat inovasi untuk perkembangan toko dan selalu memperluas pasar demi 

mencapai tujuan toko. Inovasi yang dapat dilakukan antara lain toko memproduksi produk 

dengan kualitas tinggi dengan harga murah, toko memproduksi produk baru dengan 

memanfaatkan mesin dan peralatan yang lengkap, toko harus memperluas pasar dengan 

memanfaatkan brand image yang baik di konsumen, toko memanfaatkan peluang pasar 

yang luas dengan memanfaatkan positive WOM, toko memanfaatkan permintaan pasar 

yang tinggi dengan mempermudah pemesanan oleh konsumen.  

2. Melakukan inovasi dalam bidang pemasaran dan produksi untuk memanfaatkan peluang 

yang ada dengan mendayagunakan kekuatan yang dimiliki Toko 86 Stainless Steel 

Malang. Inovasi di bidang pemasaran dapat dilakukan dengan penetrasi pasar baru yang 

selama ini belum dimasuki oleh Toko 86 Stainless Steel Malang, hal ini dapat dilakukan 

dengan membuka cabang-cabang toko yang selama ini belum ada toko stainless dan di 

kota yang potensial bagi perkembangan toko.  

3.   Apabila nantinya ada mahasiswa melakukan penelitian di toko 86 Stainless Steel Malang 

dengan kondisi yang baru, penelitian ini bisa menjadi referensi dan bisa dikembangkan 

lagi pembahasannya. 
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