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ABSTRAK Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi pemasaran perangkat lunak pada PT 
Himalaya Indo Karya menggunakan pendekatan SWOT yang didukung Matriks IFAS 
dan EFAS. Perusahaan berfokus pada segmen B2B dan B2G, namun kontribusi 
penjualan perangkat lunak masih relatif rendah dibandingkan perangkat keras. 
Penelitian menggunakan metode deskriptif kualitatif melalui wawancara, observasi, 
dan dokumentasi. Hasil analisis menunjukkan bahwa perusahaan berada pada 
koordinat strategi (−0,12; 0,18) atau Kuadran III (Weakness–Opportunity). Kondisi 
ini menggambarkan kelemahan internal yang masih dominan, khususnya pada 
proses pengelolaan proyek, dokumentasi kebutuhan, dan promosi digital, sementara 
peluang eksternal tetap terbuka melalui tren digitalisasi dan dukungan kebijakan 
teknologi lokal. Strategi yang direkomendasikan adalah turnaround, yaitu 
memperbaiki kelemahan internal sambil memanfaatkan peluang secara bertahap. 
Temuan ini menegaskan bahwa peningkatan penjualan perangkat lunak menuntut 
penguatan proses internal, konsistensi layanan, dan perencanaan strategi pemasaran 
yang lebih terstruktur. 

Kata Kunci SWOT, IFAS–EFAS, pemasaran perangkat lunak, strategi pemasaran, PT 
Himalaya Indo Karya 

  
ABSTRACT This study analyzes the marketing strategy for software products at PT Himalaya Indo 

Karya using a SWOT approach supported by IFAS and EFAS matrices. The company 
operates mainly in B2B and B2G markets, yet software sales remain relatively low 
compared with hardware. A descriptive qualitative method was applied through 
interviews, observation, and document analysis. The results show that the company’s 
strategic position lies at coordinates (−0.12; 0.18), corresponding to Quadrant III 
(Weakness–Opportunity). This indicates that internal weaknesses are still dominant—
particularly in project management, requirements documentation, and digital 
promotion—while external opportunities continue to grow through digital 
transformation trends and government support for local technology. The appropriate 
strategic orientation is a turnaround strategy, focusing on strengthening internal 
capabilities while gradually leveraging available opportunities. The findings highlight 
that improving software sales requires stronger internal processes, service consistency, 
and a more structured marketing strategy. 
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1. PENDAHULUAN 

Transformasi digital telah menjadi faktor penting dalam peningkatan efisiensi dan daya saing 
organisasi modern, baik pada sektor pemerintah maupun swasta. Perkembangan teknologi 
informasi dan perangkat lunak memungkinkan organisasi mengoptimalkan pengelolaan data, 
mempercepat proses bisnis, dan meningkatkan kualitas layanan (Kotler & Keller, 2016). Di 
Indonesia, potensi pasar teknologi informasi terus menunjukkan pertumbuhan yang signifikan, 
sejalan dengan meningkatnya adopsi teknologi digital di berbagai sektor ekonomi (Badan Pusat 
Statistik, 2025). Meningkatnya indeks pembangunan teknologi informasi menunjukkan bahwa 
kesiapan digital organisasi di Indonesia berada pada tren positif, sehingga membuka peluang 
bagi perusahaan penyedia solusi perangkat lunak untuk berkontribusi dalam proses 
transformasi digital (Badan Pusat Statistik, 2025). Namun, peluang tersebut juga diiringi 
berbagai tantangan, seperti dinamika kebutuhan pengguna, regulasi yang kompleks, serta 
meningkatnya persaingan dari vendor nasional maupun asing (Indibiz, 2024). Kondisi ini 
menuntut perusahaan teknologi untuk memiliki strategi pemasaran yang adaptif, terstruktur, 
dan berbasis analisis yang komprehensif. 

PT Himalaya Indo Karya merupakan perusahaan yang bergerak dalam penyediaan perangkat 
keras dan perangkat lunak untuk kebutuhan institusional, khususnya pada segmen Business to 
Business (B2B) dan Business to Government (B2G). Perusahaan juga mengembangkan produk 
perangkat lunak berbasis permintaan (custom-based), yang dirancang sesuai kebutuhan 
operasional klien serta memperhatikan regulasi pemerintah, termasuk kebijakan Tingkat 
Komponen Dalam Negeri (TKDN). Meskipun memiliki peluang pasar yang luas, penjualan 
perangkat lunak perusahaan belum menunjukkan kinerja optimal dibandingkan produk 
perangkat keras. Hasil observasi awal menunjukkan bahwa tantangan utama penjualan 
perangkat lunak terletak pada siklus penjualan yang panjang, keterbatasan promosi digital, serta 
belum optimalnya standardisasi proses pemasaran dan pengembangan produk. Di sisi lain, 
peluang pasar berupa meningkatnya kebutuhan digitalisasi organisasi dan preferensi terhadap 
solusi berbasis lokal masih sangat terbuka (Agribisnis UMA, 2024). Dengan demikian, 
perusahaan membutuhkan pendekatan analitis untuk mengevaluasi kekuatan, kelemahan, 
peluang, dan ancaman yang dihadapi secara sistematis. 

Analisis SWOT dipandang relevan untuk digunakan karena mampu memetakan kondisi 
internal dan eksternal perusahaan secara komprehensif serta menjadi dasar dalam merumuskan 
strategi pemasaran yang tepat (Rangkuti, 2015). Melalui pendekatan ini, perusahaan diharapkan 
dapat menentukan strategi pemasaran perangkat lunak yang lebih terarah, realistis, dan 
berkelanjutan, khususnya dalam konteks persaingan industri teknologi yang semakin kompetitif. 
Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk: (1) menganalisis strategi 
pemasaran perangkat lunak yang telah diterapkan PT Himalaya Indo Karya; (2) mengidentifikasi 
faktor internal dan eksternal yang memengaruhi kinerja pemasaran perangkat lunak; serta (3) 
merumuskan strategi pemasaran yang tepat berdasarkan hasil analisis SWOT. Hasil penelitian 
diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi perusahaan dalam meningkatkan 
penjualan perangkat lunak, sekaligus memperkaya kajian akademik di bidang manajemen 
pemasaran teknologi. 

2. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif untuk menganalisis strategi 
pemasaran perangkat lunak pada PT Himalaya Indo Karya berdasarkan kondisi internal dan 
eksternal perusahaan (Sugiyono, 2019). Penelitian dilaksanakan pada PT Himalaya Indo Karya 
yang bergerak dalam penyediaan perangkat keras dan perangkat lunak untuk segmen B2B dan 
B2G, dengan subjek penelitian meliputi manajemen perusahaan, tim penjualan, tim 
pengembangan perangkat lunak, serta perwakilan klien yang dipilih secara purposive 
berdasarkan relevansi informasi yang dibutuhkan (Creswell, 2018). Data dikumpulkan melalui 
wawancara mendalam dengan informan kunci, observasi terhadap proses bisnis pemasaran dan 
pengelolaan proyek perangkat lunak, serta dokumentasi berupa laporan proyek, proposal 
penawaran, materi pemasaran, dan dokumen internal perusahaan yang relevan (Moleong, 
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2017). 

Analisis data dilakukan melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan 
kesimpulan. Data selanjutnya dianalisis menggunakan Matriks IFAS dan EFAS untuk 
menentukan bobot, rating, dan total skor faktor internal serta eksternal, kemudian dipetakan ke 
Matriks SWOT untuk merumuskan alternatif strategi pemasaran yang relevan bagi perusahaan 
(Rangkuti, 2015). Keabsahan data diuji melalui triangulasi sumber dan teknik dengan 
membandingkan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi, serta melakukan klarifikasi 
temuan kepada pihak manajemen untuk meminimalkan kesalahan interpretasi (Sugiyono, 
2019). Melalui prosedur tersebut, penelitian menghasilkan analisis strategis yang menjadi dasar 
perumusan strategi pemasaran perangkat lunak PT Himalaya Indo Karya. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Analisis Faktor Internal (IFAS) 
Analisis lingkungan internal dilakukan untuk mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan 

utama perusahaan. Faktor yang dianalisis meliputi kualitas produk, kemampuan tim, reputasi 
perusahaan, proses bisnis, serta dukungan infrastruktur teknologi. Hasil perhitungan 
menunjukkan: 
Total skor kekuatan (Strengths) = 3,14 
Total skor kelemahan (Weaknesses) = 3,26 

Nilai tersebut mengindikasikan bahwa kelemahan perusahaan sedikit lebih dominan 
dibandingkan kekuatan. Temuan ini memperlihatkan bahwa meskipun PT Himalaya Indo Karya 
memiliki kemampuan teknis dan fleksibilitas produk yang baik, perusahaan masih menghadapi 
kendala pada aspek standardisasi proses, pemasaran digital, serta struktur harga yang belum 
sepenuhnya kompetitif. Situasi tersebut sejalan dengan karakteristik perusahaan teknologi yang 
sedang berkembang, di mana kapasitas teknis sering kali lebih kuat dibandingkan pengelolaan 
strategi pemasaran (Kotler & Keller, 2016). 

3.2 Analisis Faktor Eksternal (EFAS) 
Analisis faktor eksternal dilakukan untuk menilai peluang dan ancaman yang berasal dari 

dinamika pasar, perkembangan teknologi, kebijakan pemerintah, serta tingkat persaingan 
industri. Hasil perhitungan menunjukkan: 
Total skor peluang (Opportunities)     = 3,14 
Total skor ancaman (Threats) = 3,26 

Nilai tersebut menunjukkan bahwa peluang eksternal relatif lebih dominan dibandingkan 
ancaman. Peningkatan kebutuhan digitalisasi di sektor pemerintahan dan swasta, tuntutan 
efisiensi operasional, serta dorongan regulasi terkait adopsi teknologi menjadi peluang penting 
bagi perusahaan. Namun demikian, persaingan dengan vendor besar, ketergantungan proyek, 
dan fluktuasi kebijakan tetap menjadi risiko yang perlu diantisipasi. 

Matriks Komponen Total Skor 

IFAS Kekuatan (Strength) 3.14 
IFAS Kelemahan (Weaknesses) 3.26 

EFAS Peluang (Opportunities) 3.34 
EFAS Ancaman (Threats) 3.16 

Tabel 1. Rekapitulasi Nilai Total IFAS dan EFAS 

3.3 Penentuan Posisi Strategis (Matriks SWOT) 
Koordinat posisi strategi perusahaan dihitung berdasarkan selisih antara kekuatan-

kelemahan dan peluang-ancaman. Hasil perhitungan menunjukkan: 
Koordinat internal (S - W) = 3,14 - 3,26 = -0,12 
Koordinat eksternal (O - T) = 3,34 - 3,16 = 0,18 
Dengan demikian, posisi perusahaan berada pada titik (–0,12 ; 0,18), yaitu Kuadran III 
(Weakness–Opportunity / WO). 
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Gambar 1. Kuadran SWOT PT Himalaya Indo Karya 

3.4 Interpretasi Posisi Kuadran WO 
Posisi WO menunjukkan bahwa perusahaan memiliki peluang pasar yang kuat, namun 

belum sepenuhnya mampu memanfaatkannya akibar dominasi kelemahan internal. Dalam 
kondisi ini, strategi yang paling relefan bukan agresif (expansion), melainkan strategi perbaikan 
(turnaround) dengan menekankan penguatan internal terlebih dahulu. Fokus strategi diarahkan 
pada peningkatan kapabilitas pemasaran,, penyederhanaan proses bisnis dan pelayanan, 
pengembangan model harga yang lebih jelas dan kompetitif, serta optimalisasi promosi berbasis 
digital. Pendekatan ini sesuai dengan prinsip formulation strategy pada organisasi yang 
memiliki peluang besar tetapi struktur internalnya masih memerlukan penguatan (Rangkuti, 
2015). 

3.5 Interpretasi Posisi Kuadran WO 

Hasil SWOT menunjukkan bahwa keberhasilan perusahaan dalam meningkatkan penjualan 
perangkat lunak sangat ditentukan oleh transformasi strategi pemasaran dari proyek-
konvensional menuju model yang lebih terstandar, peningkatan peran sumber daya manusia 
dalam aktivitas promosi dan relasi klien, serta pemanfaatan peluang digitalisasi pada segmen 
institusi pemerintah dan swasta. Dengan demikian, arah strategi yang direkomendasikan bukan 
sekadar menambah penawaran produk, tetapi membangun sistem pemasaran yang lebih 
terstruktur, berorientasi layanan, dan konsisten dengan dinamika pasar. 

4. KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran perangkat lunak pada PT 
Himalaya Indo Karya melalui pendekatan SWOT (IFAS dan EFAS) guna merumuskan strategi yang 
lebih tepat dalam meningkatkan kinerja pemasaran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kondisi 
internal perusahaan masih didominasi oleh kelemahan dibandingkan kekuatan, dengan total skor 
kelemahan sebesar 3,26, sedikit lebih tinggi dibandingkan kekuatan sebesar 3,14. Hal ini 
menunjukkan bahwa meskipun perusahaan memiliki kompetensi teknis dan fleksibilitas 
pengembangan produk, masih terdapat permasalahan pada aspek standardisasi proses, 
pemasaran digital, serta struktur penawaran harga. 

Lingkungan eksternal perusahaan memberikan peluang yang lebih besar dibandingkan 
ancaman, dengan total skor peluang sebesar 3,34, lebih tinggi dibandingkan ancaman sebesar 
3,16. Peningkatan kebutuhan digitalisasi, dukungan kebijakan pemerintah, dan tren efisiensi 
operasional menjadi peluang penting bagi perusahaan, meskipun tekanan persaingan dan 
ketergantungan proyek tetap harus diwaspadai. Berdasarkan hasil analisis SWOT, posisi strategi 
perusahaan berada pada Kuadran WO (Weakness-Opportunity) dengan koordinat strategi (–0,12; 
0,18), yang menunjukkan bahwa perusahaan memiliki peluang pasar yang kuat, tetapi belum 
optimal dalam memanfaatkannya karena berbagai kelemahan internal. Oleh karena itu, strategi 
yang tepat bagi perusahaan adalah strategi perbaikan (turnaround) dengan fokus pada 
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peningkatan sistem pemasaran digital dan komunikasi dengan klien, penyederhanaan proses 
bisnis dan manajemen proyek, pengembangan model harga yang lebih jelas, transparan, dan 
fleksibel, serta pengembangan kompetensi sumber daya manusia di bidang pemasaran. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa peningkatan penjualan perangkat 
lunak di PT Himalaya Indo Karya tidak cukup hanya mengandalkan inovasi teknis, tetapi harus 
disertai penguatan strategi pemasaran yang lebih terstruktur, terukur, dan responsif terhadap 
dinamika pasar. Temuan ini memberikan dasar bagi perusahaan untuk menyusun strategi 
pemasaran yang lebih fokus dan realistis, sekaligus menjadi bahan pertimbangan bagi penelitian 
selanjutnya untuk mengembangkan model evaluasi kinerja pemasaran berbasis implementasi 
strategi SWOT. 
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