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ABSTRACT

In era of globalization and fierce business competition, the success of a company largely
depends on its marketing strategy. Apple Inc. is a prime example of a company that excels in
this aspect. Product marketing plays an important role in the company's overall business
strategy. To analyze this marketing strategy, the SWOT analysis framework (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats) can be used as a valuable tool. The purpose of this
research is to examine the marketing strategies Apple applies in promoting its products. This
research utilizes a qualitative descriptive method. The analysis conducted revealed that Apple
has strengthsin terms of technological innovation and strong brand presence. However, the
company also faces weaknesses such as high prices and over-reliance on iPhone products.
Opportunities arise from emerging markets and service development, but threats arise in the
form of intense competition, regulatory challenges, and economic downturn.

Keywords: Marketing Strategy, SWOT, Apple.

ABSTRAK

Di era globalisasi dan persaingan bisnis yang ketat saat ini, keberhasilan suatu
perusahaan sangat bergantung pada strategi pemasarannya. Apple Inc. adalah
contoh utama perusahaan yang unggul dalam aspek ini. Pemasaran produk
memainkan peran penting dalam strategi bisnis perusahaan secara keseluruhan.
Untuk menganalisis strategi pemasaran ini, kerangka analisis SWOT (Kekuatan,
Kelemahan, Peluang, Ancaman) dapat digunakan sebagai alat yang berharga.
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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji strategi pemasaran yang
diterapkan Apple dalam mempromosikan produknya. Penelitian ini menggunakan
metode deskriptif kualitatif. Analisis yang dilakukan mengungkapkan bahwa
Apple memiliki kekuatan dalam hal inovasi teknologi dan kehadiran merek yang
kuat. Namun, perusahaan juga menghadapi kelemahan seperti harga yang tinggi
dan ketergantungan yang berlebihan pada produk iPhone. Peluang muncul dari
pasar negara berkembang dan pengembangan jasa, namun ancaman muncul dalam
bentuk persaingan yang ketat, tantangan peraturan, dan kemerosotan ekonomi.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, SWOT, Apple.

PENDAHULUAN

Dalam kehidupan sehari-hari, kita
sering mengidentifikasi dua konsep
utama dalam kegiatan organisasi
perusahaan, vyaitu pemasaran dan
penjualan. Kedua konsep ini memiliki
perbedaan  signifikan dalam  hal
orientasi dan konsep yang mereka anut.
Penjualan seringkali berfokus pada
upaya menjual produk yang sudah ada,
dengan tujuan meningkatkan volume
penjualan sebanyak mungkin. Dalam
beberapa kasus, penjual dapat mencoba
memanfaatkan ketidaktahuan pembeli
terhadap produk yang ditawarkan
dengan berbagai cara, seperti bujuk
rayu, manipulasi kualitas, atau
menyampaikan informasi yang tidak
akurat untuk meyakinkan pembeli.
Semua tindakan ini bertujuan untuk
mencapai  keuntungan  maksimal
(Selawati & Rosa, 2017). Namun, jika
pembeli akhirnya menyadari bahwa
kualitas produk tidak sesuai dengan
yang dijanjikan oleh penjual, maka
mereka mungkin tidak akan melakukan
pembelian ulang dan bahkan mungkin

akan memberi tahu oranglain agar tidak
berbelanja di tempat yang sama.

Di sisi lain, pemasaran lebih
berpusat pada pemahaman terhadap
kebutuhan dan keinginan yang belum
terpenuhi dari konsumen terkait
produk, kualitas, harga, aksesibilitas,
dan faktor-faktor lain yang
memengaruhi kepuasan konsumen.
Produk tidak hanya menjadi faktor
tunggal dalam memastikan kepuasan
konsumen, tetapi ada beragam variabel
lain, seperti harga, distribusi, dan
sebagainya yang memainkan peran
penting dalam mencapai kepuasan
konsumen. Ketika konsumen merasa
puas, mereka lebih cenderung untuk
melakukan pembelian berulang dan
merekomendasikan produk kepada
orang lain (Ikhsan et al., 2020).

Pasar teknologi saat ini sangat
kompetitif dan terus berkembang
dengan cepat. Perusahaan teknologi
perlu memiliki strategi pemasaran yang
efektif untuk memenangkan persaingan
dan mempertahankan pangsa pasar
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mereka. Dalam era globalisasi dan
persaingan bisnis yang semakin ketat,
strategi pemasaran menjadi faktor kunci
dalam kesuksesan suatu perusahaan
(Zebua et al, 2022). Salah satu
perusahaan yang telah berhasil dalam
hal ini adalah Apple Inc., perusahaan
yang terkenal dengan produk inovatif
seperti iPhone, iPad, Mac, dan Apple
Watch.

Menjadi tokoh terkemuka di sektor
teknologi, Apple Inc. menjadi ilustrasi
utama tentang bagaimana taktik
pemasaran  yang  efektif  dapat
berdampak besar pada kesuksesan dan
posisi perusahaan di pasar. Pemasaran
produk memainkan peran penting
dalam strategi bisnis perusahaan secara
keseluruhan. Untuk menguji strategi

pemasaran ini, perusahaan dapat
menggunakan analisis SWOT
(Kekuatan, Kelemahan, Peluang,

Ancaman) sebagai alat yang berharga.
Analisis ini memungkinkan perusahaan
untuk mengidentifikasi kekuatan dan
kelemahan internal mereka, serta
peluang dan ancaman eksternal yang
mungkin berdampak pada wupaya
pemasaran produk mereka.

Strategi pemasaran yang
digunakan Apple dalam hal ini akan
diuji melalui penggunaan metode
SWOT. Melalui penerapan analisis
SWOT, kita dapat menentukan elemen-
elemen yang berdampak pada
pemasaran  produk  Apple dan
merancang strategi yang tepat untuk
memanfaatkan peluang dan mengatasi
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hambatan yang ada. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis strategi
pemasaran yang digunakan oleh Apple
dalam memasarkan produk-produknya.
Metode analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities,
Threats).

TINJAUAN TEORETIS
Konsep Strategi Pemasaran
Menurut Marrus sebagaimana

dikutip oleh (Dimas Hendika Wibowo,
2015) Strategi, dalam pengertian
organisasi, mencakup perencanaan
yang dilakukan oleh eksekutif senior
untuk memenuhi tujuan jangka panjang
organisasi. Ini melibatkan
pengembangan tindakan spesifik yang
diperlukan untuk mencapai tujuan ini.
Pendekatan strategis ini ditandai
dengan penyempurnaan berkelanjutan
dan berakar pada kesadaran akan
permintaan konsumen di masa depan.
(Egha et al., 2021).

Proses perumusan strategi
pemasaran  melibatkan  beberapa
prosedur yang perlu dijalani secara
sistematis, dan ini menjadi unsur kunci

dalam manajemen pemasaran.
Prosedur-prosedur tersebut meliputi
strategi segmentasi pasar, strategi

penentuan pasar sasaran, serta strategi
penentuan posisi pasar.

Strategi Segmentasi Pasar:
Segmentasi pasar adalah praktek yang
bertujuan untuk memecah pasar
menjadi kelompok pembeli yang
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memiliki karakteristik yang beragam
menjadi kelompok yang memiliki
kesamaan karakteristik. Setiap
konsumen memiliki kebutuhan yang
bervariasi berdasarkan karakteristik dan
perilaku mereka, sehingga mereka
memerlukan penawaran produk dan
pemasaran yang disesuaikan. Strategi
Penentuan DPasar Sasaran: Proses
penentuan luasnya segmen pasar yang
akan diincar sesuai dengan kapabilitas
perusahaan. Biasanya, perusahaan akan
memusatkan perhatian pada satu
segmen ketika memulai operasinya,
sebelum kemudian mempertimbangkan
perluasan  secara  vertikal  atau
horizontal. Strategi Penentuan Posisi
Pasar: Penentuan posisi pasar adalah
upaya untuk membangun citra yang
kuat dalam pikiran konsumen. Strategi
ini  mencakup cara-cara  untuk
membangun kepercayaan, keyakinan,
dan persepsi kompetensi di kalangan
pelanggan. Karena tidak mungkin bagi
sebuah perusahaan untuk mendominasi
seluruh pasar, maka perlu
mempertimbangkan segmen pasar yang
paling relevan dan menguntungkan.

Bauran  Pemasaran: Strategi ini
melibatkan penggabungan berbagai
elemen yang dapat memengaruhi
preferensi konsumen. Beberapa variabel
dalam bauran pemasaran mencakup
produk, harga, distribusi (tempat), serta

promosi.

Dalam konteks strategi
pemasaran, perumusan dan
pelaksanaan  langkah-langkah  ini
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menjadi esensial dalam upaya mencapai
kesuksesan dalam memahami dan
memenuhi kebutuhan pelanggan, serta
membangun citra positif di pasaran.

Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah alat yang
berharga untuk perencanaan strategis,
yang memungkinkan penilaian
kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman dalam setiap proyek atau
usaha bisnis. Dengan
mempertimbangkan keempat faktor ini,
yang diwakili oleh akronim SWOT,
seseorang dapat memperoleh
pemahaman komprehensif tentang
situasi yang dihadapi. (Mashuri &
Nurjannah, 2020). Dengan
mengevaluasi dan memilih elemen
berbeda yang mempengaruhi keempat
faktor tersebut, seseorang dapat
memanfaatkan analisis SWOT dan
merepresentasikannya secara visual
dalam diagram matriks SWOT. (Astuti
& Ratnawati, 2020):

Kemampuan untuk
memanfaatkan peluang yang ada
merupakan suatu kekuatan, sedangkan
kelemahan menghambat kemampuan
untuk mengambil keuntungan dari

peluang tersebut. Kekuatan
memungkinkan  seseorang  untuk
menghadapi ancaman yang ada,
sedangkan kelemahan mempunyai

potensi untuk mewujudkan ancaman
atau memunculkan ancaman baru.
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METODE PENELITIAN

Desain penelitian ini
menggunakan pendekatan deskriptif
kualitatif , yang meliputi langkah-
langkah seperti pengumpulan data dari
berbagai sumber, analisis SWOT, studi
kasus, analisis komparatif dengan
pesaing utama, serta kajian literatur
terkait strategi pemasaran, SWOT
analysis, dan industri teknologi. Data-
data yang terkumpul akan dianalisis
secara kualitatif dan kuantitatif untuk
mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang, dan  ancaman  yang
mempengaruhi strategi pemasaran
produk Apple. Hasil penelitian akan
memberikan ~ wawasan = mendalam
tentang bagaimana Apple merespon
tantangan dan peluang dalam industri

teknologi serta memberikan
rekomendasi yang dapat digunakan
untuk memperbaiki dan

mengembangkan strategi pemasaran
mereka. Penelitian ini juga akan
mencakup analisis literatur yang relevan
untuk mendukung dan kontekstualisasi
temuan penelitian.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Terkenal = dengan  kemajuan
teknologinya yang inovatif, Apple Inc.
telah memantapkan dirinya sebagai
yang terdepan dalam industri ini.
Rangkaian produk perusahaan yang
mengesankan mencakup perangkat
keras mutakhir sepertiiPhone, iPad, dan

Mac, serta perangkat lunak inovatif
seperti i0OS dan MacOS. Untuk
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mendapatkan ~ wawasan tentang
pendekatan strategis Apple dalam
pemasaran produk, analisis
menggunakan metode SWOT

(Strengths, Weaknesses, Opportunities,
Threats) digunakan untuk menguji

faktor-faktor penting yang membentuk
upaya pemasaran produk Apple.

A

Strengths (Kekuatan)

Inovasi Teknologi: Kehebatan
Apple terletak pada komitmennya yang
teguh terhadap inovasi teknologi.
Perusahaan secara konsisten
memperkenalkan produk-produk
inovatif yang memikat konsumen
dengan fitur-fiturnya yang segar dan
inventif.

Merek yang Kuat: Merek "Apple"
dikenal di seluruh dunia dan dikaitkan
dengan kualitas dan kecanggihan. Hal
ini memungkinkan Apple untuk
menarik segmen pasar premium.

Ekosistem  Tertutup:  Apple
memiliki ekosistem tertutup yang
terintegrasi dengan baik, di mana
perangkat keras dan perangkat lunak
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mereka bekerja bersama dengan mulus,
memberikan pengalaman pengguna
yang konsisten.

Weaknesses (Kelemahan)

Harga Tertinggi: Produk Apple
seringkali memiliki harga yang relavan
tinggi daripada pesaingnya. Hal
tersebut dapat menjadi hambatan bagi
konsumen dengan anggaran terbatas.

Ketergantungan pada iPhone:
Sebagian besar pendapatan Apple
berasal dari  penjualan  iPhone.

Ketergantungan yang tinggi pada satu
produk dapat menjadi risiko jika
penjualan iPhone merosot.

Opsi Terbatas: Apple seringkali
memiliki pilihan produk yang lebih
terbatas dibandingkan dengan beberapa
pesaingnya, terutama dalam hal variasi
ukuran dan warna.

Opportunities (Peluang)

Pasar Berkembang;: Pasar
teknologi terus berkembang, terutama
di negara-negara berkembang. Apple
memiliki peluang untuk memperluas
basis konsumennya di wilayah-wilayah
ini.

Penetrasi Pasar Baru: Apple dapat
memperluas penetrasi pasar dengan
mengembangkan produk yang lebih
terjangkau, sehingga  menjangkau
segmen pasar yang lebih luas.

Pengembangan Layanan: Apple
dapat meningkatkan pendapatan dari
layanan seperti Apple Music, iCloud,
dan Apple TV+.

Threats (Ancaman)
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Kompetisi Sengit: Persaingan
dalam industri teknologi sangat sengit.
Perusahaan-perusahaan pesaing seperti
Samsung, Google, dan Microsoft terus
menciptakan produk inovatif.

Regulasi dan Kebijakan
Perlindungan =~ Konsumen:  Apple
terkadang menghadapi tekanan regulasi
terkaitisu-isu privasi dan kebijakan toko
aplikasi, yang dapat mempengaruhi
bisnis mereka.

Resesi Ekonomi: Resesi ekonomi
dapat mempengaruhi daya beli
konsumen, yang pada gilirannya dapat
berdampak pada penjualan produk
Apple.

Dalam menghadapi berbagai
aspek SWOT ini, Apple terus berusaha
untuk mempertahankan keunggulan
kompetitifnya dengan inovasi terus-
menerus dan upaya dalam
pengembangan layanan. Kesuksesan
Apple dalam memanfaatkan kekuatan
dan  peluang sambil mengatasi
kelemahan dan ancaman akan menjadi
kunci dalam strategi pemasaran produk
mereka di masa depan. Dengan fokus
pada pengalaman pengguna yang
unggul dan citra merek yang kuat,
Apple tetap menjadi salah satu
pemimpin dalam industri teknologi
global. Dalam gambar di atas, dapat
dilihat logo produk Apple yang ikonik,
yang selalu menjadi elemen penting
dalam pemasaran produk mereka.
SIMPULAN DAN SARAN

Dalam analisis strategi pemasaran
produk Apple dengan metode SWOT,
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dapat disimpulkan bahwa Apple
memiliki kekuatan berupa inovasi
teknologi dan merek yang kuat, namun
menghadapi kelemahan seperti harga
yang tinggi dan ketergantungan pada
produk iPhone. Peluang datang dari
pasar berkembang dan pengembangan
layanan, tetapi ada ancaman dari
kompetisi sengit, regulasi, dan resesi
ekonomi. Dalam menghadapi tantangan
ini, Apple harus terus berfokus pada

inovasi, ekspansi pasar, dan
pengembangan layanan sambil
mempertimbangkan perubahan
regulasi. Kesuksesan Apple dalam

memanfaatkan kekuatan dan peluang
sambil mengatasi kelemahan dan
ancaman akan menjadi kunci dalam
strategi pemasaran produk mereka di
masa depan.
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