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Abstract  
This study is motivated by the increasing competition in the car wash service industry in Salatiga and the suboptimal 

implementation of digital marketing strategies at Domba Reborn Car Wash. This study aims to analyze and formulate 

appropriate marketing strategies to improve business competitiveness. The method used is a qualitative descriptive 

approach with a case study. Data were collected through interviews, observations, and documentation. The data analysis 

technique was conducted by identifying internal factors (strengths and weaknesses) and external factors (opportunities 

and threats), which were analyzed using the TOWS Matrix method. The results indicate that the business has strengths in 

social media utilization, supporting facilities, and additional services. However, weaknesses include limited human 

resources, suboptimal marketing strategies, and low brand awareness. Opportunities arise from the increasing number of 

vehicles, while threats come from competitors. Recommended strategies include optimizing digital promotion, improving 

service quality, developing consistent content strategies, and creating customer loyalty programs. 

Keywords: marketing strategy, digital marketing, TOWS Matrix, SMEs, car wash service 

 

Abstrak  
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya persaingan usaha jasa pencucian kendaraan di Kota Salatiga serta belum 

optimalnya penerapan strategi digital marketing pada Domba Reborn Car Wash. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis dan merumuskan strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan daya saing usaha. Metode yang 

digunakan adalah deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Teknik analisis data dilakukan dengan mengidentifikasi faktor internal (kekuatan dan 

kelemahan) serta faktor eksternal (peluang dan ancaman) yang dianalisis menggunakan metode TOWS Matrix. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa usaha memiliki kekuatan pada pemanfaatan media sosial, fasilitas pendukung, dan layanan 

tambahan. Namun, terdapat kelemahan berupa keterbatasan sumber daya manusia, strategi pemasaran yang belum optimal, 

dan rendahnya brand awareness. Peluang berasal dari meningkatnya jumlah kendaraan, sedangkan ancaman berasal dari 

kompetitor. Strategi yang direkomendasikan meliputi optimalisasi promosi digital, peningkatan kualitas pelayanan, 

penyusunan konten yang konsisten, serta pengembangan program loyalitas pelanggan. 

Kata kunci: strategi pemasaran, digital marketing, TOWS Matrix, UMKM, jasa pencucian mobil 
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PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi informasi dan 

kehadiran internet dalam kehidupan sehari-hari 

telah membawa perubahan yang signifikan 

terhadap pola interaksi manusia, termasuk dalam 

aktivitas ekonomi dan bisnis. Internet tidak hanya 

dimanfaatkan oleh individu untuk berkomunikasi, 

tetapi juga oleh pelaku usaha, baik Usaha Mikro, 

Kecil, dan Menengah (UMKM) maupun 

perusahaan skala besar (enterprise). Perubahan ini 

turut mendorong terjadinya transformasi dalam 

proses pertukaran informasi yang kini dapat 

dilakukan secara cepat melalui berbagai bentuk 

media digital seperti pesan suara, dokumen, 

gambar, maupun video [1]. Kondisi tersebut 

memberikan peluang baru bagi pelaku UMKM 

untuk memanfaatkan teknologi digital sebagai 

sarana pengembangan usaha, khususnya dalam 

kegiatan pemasaran produk dan jasa. 

Dalam konteks strategi pemasaran, 

pemanfaatan media sosial menjadi salah satu 

alternatif yang efektif bagi UMKM dalam 

memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan 

interaksi dengan konsumen. Sukier dkk. 

menyatakan bahwa pada era digital saat ini strategi 

pemasaran berbasis teknologi telah berkembang 

menjadi model yang berkontribusi secara langsung 

terhadap pengembangan strategi organisasi dan 

peningkatan daya saing dalam pasar yang 

kompetitif [2]. Selain itu, penelitian Öztamur dkk. 

menjelaskan bahwa media sosial tidak hanya 

berfungsi sebagai sarana hiburan, tetapi juga 

berperan penting dalam mendukung aktivitas 

pemasaran bisnis, terutama bagi UMKM yang 
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memiliki keterbatasan sumber daya dalam promosi 

konvensional [3], [4], [5]. 

Seiring dengan meningkatnya persaingan 

bisnis, strategi digital marketing menjadi 

kebutuhan penting bagi UMKM untuk 

meningkatkan visibilitas usaha, memperluas 

jangkauan pasar, serta menyesuaikan diri dengan 

dinamika persaingan yang terus berkembang [1], 

[2], [3], [4], [6]. Pemanfaatan berbagai platform 

digital seperti media sosial, marketplace, website, 

maupun iklan daring memberikan peluang yang 

lebih besar bagi pelaku usaha untuk membangun 

brand awareness, meningkatkan penjualan, serta 

memahami preferensi konsumen secara lebih 

efektif. Oleh karena itu, transformasi dari strategi 

pemasaran konvensional menuju strategi 

pemasaran digital bukan hanya menjadi pilihan, 

tetapi merupakan langkah strategis dalam menjaga 

keberlanjutan dan daya saing UMKM di era 

ekonomi digital. 

Di sisi lain, perkembangan UMKM di berbagai 

sektor usaha juga semakin pesat, termasuk pada 

sektor jasa. Salah satu bentuk usaha jasa yang 

berkembang di masyarakat adalah layanan 

pencucian kendaraan. Domba Reborn Car Wash 

merupakan salah satu UMKM yang bergerak di 

bidang jasa pencucian mobil yang berlokasi di Kota 

Salatiga. Dalam perkembangannya, usaha ini 

menghadapi persaingan yang semakin ketat dengan 

munculnya berbagai usaha serupa di wilayah yang 

sama. Kondisi tersebut menuntut Domba Reborn 

Car Wash untuk terus meningkatkan strategi 

pemasaran agar mampu mempertahankan dan 

meningkatkan daya saing usaha di tengah 

kompetisi yang semakin kompetitif. 

Kota Salatiga sendiri memiliki beberapa usaha 

jasa pencucian mobil yang menjadi kompetitor bagi 

Domba Reborn Car Wash. Oleh karena itu, 

penerapan strategi pemasaran yang tepat menjadi 

hal yang sangat penting agar usaha tersebut mampu 

menarik konsumen dan memperluas pangsa pasar. 

Dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin 

ketat, pelaku UMKM dituntut untuk mampu 

menganalisis kondisi internal maupun eksternal 

perusahaan secara tepat. Salah satu metode yang 

dapat digunakan untuk menganalisis kondisi 

tersebut adalah TOWS Matrix. Metode ini 

merupakan alat analisis strategis yang digunakan 

untuk merumuskan strategi berdasarkan hubungan 

antara faktor internal yang meliputi kekuatan 

(strengths) dan kelemahan (weaknesses), serta 

faktor eksternal yang terdiri dari peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats) [7]. Dengan 

menggunakan metode ini, pelaku usaha dapat 

mengidentifikasi kondisi bisnis secara menyeluruh 

sehingga mampu merumuskan strategi pemasaran 

yang lebih terarah dan efektif dalam menghadapi 

persaingan. 

Beberapa penelitian sebelumnya telah 

membahas penerapan digital marketing sebagai 

upaya untuk meningkatkan daya saing UMKM [8], 

[9], [10]. Selain itu, metode TOWS Matrix juga 

telah banyak digunakan sebagai alat formulasi 

strategi dalam berbagai sektor usaha untuk 

menganalisis faktor internal dan eksternal 

perusahaan [12]. Namun demikian, penelitian yang 

secara khusus mengintegrasikan analisis TOWS 

Matrix dengan pengembangan strategi digital 

marketing pada UMKM sektor jasa, khususnya jasa 

pencucian mobil, masih tergolong terbatas. 

Padahal, sektor jasa memiliki karakteristik yang 

berbeda dibandingkan dengan sektor produk, 

terutama dalam aspek kualitas pelayanan dan 

pengalaman pelanggan yang bersifat nonfisik. 

Berdasarkan kondisi tersebut, penelitian ini 

dilakukan untuk menganalisis strategi pemasaran 

yang tepat bagi Domba Reborn Car Wash Salatiga 

dengan menggunakan metode TOWS Matrix. 

Melalui penelitian ini diharapkan dapat diperoleh 

pemahaman yang lebih komprehensif mengenai 

faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi 

perkembangan usaha serta merumuskan alternatif 

strategi digital marketing yang lebih terstruktur. 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi dalam meningkatkan daya saing UMKM 

di sektor jasa, khususnya dalam menghadapi 

tantangan bisnis di era digital. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah: (1) bagaimana 

penerapan strategi pemasaran yang tepat bagi 

Domba Reborn Car Wash, (2) apa saja tantangan 

yang dihadapi dalam penerapan strategi tersebut, 

dan (3) alternatif solusi apa yang dapat digunakan 

untuk menjawab setiap tantangan yang dihadapi. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian ini menggunakan 

pendekatan deskriptif kualitatif untuk mencapai 

tujuan menggali dan memahami fenomena yang 

dialami oleh subjek penelitian secara mendalam. 

Pengumpulan data dilakukan secara wawancara 

dengan pemilik usaha Domba Reborn Car Wash 

observasi aktivitas Domba Reborn Car Wash 

secara langsung, dan dokumentasi. Proses analisa 

data dengan melihat faktor internal (kekuatan dan 

kelemahan) dan faktor eksternal (peluang dan 

ancaman). Hasil di petakan dalam Matrix 

TOWScuntuk merumuskan strategi pemasaran 

yang tepat dan sesuai dengan kondisi yang 

dihadapi. Evaluasi penelitian menerapkan bauran 

pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion) 

dalam mendukung strategi bisnis. 

Tahapan yang dilakukan dalam penelitian ini, 

diringkas dalam bagan Gambar 1. 
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Bagan Langkah Metode Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Bagan langkah metode penelititan 

 

2.1. Tahap persiapan  

Hal pertama yang dilakukan pada penelitian 

ini adalah tahap persiapan yang mencakup 

membuat pertanyaan wawancara sesuai analisis 

strategi marketing menggunakan TOWS Matrix 

 

2.2 Tahap pengumpulan  

Pada tahap penelitian ini ada tiga tahapan yang 

dilakukan yaitu: 

A. Wawancara dengan pemilik usaha(contoh: 

Bagaimana menerapkan strategi marketing yang 

tepat) 

B. Observasi dilakukan dilapangan untuk 

mengamati aktivitas usaha. 

C. Dokumentasi, foto aktivitas dan arsip konten. 

2.3 Tahap Analisis 

Pada tahap analisis ini untuk mengetahui 

nilai-nilai peneliti menggukan metode TOWS 

Matrix yang terdiri dari empat variabel utama, 

yaitu: 

A. Threats (Ancaman), faktor eksternal yang 

berpotensi menurunkan kinerja usaha. 

B. Opportunities (Peluang), faktor eksternal yang 

bersifat positif dan dapat dimanfaatkan untuk 

memperluas pasar. 

C. Weaknees (Kelemahan), faktor internal yang 

dapat menghambat pencapaian tujuan usaha dan 

perlu diperbaiki. 

D. Strengths (Kekuatan), faktor internal yang 

memberikan keunggulan bagi perusahaan 

dibandingkan kompetitor. 

Hasil analisis TOWS menghasilkan empat 

formulasi strategi yang dapat digunakan sebagai 

dasar pengambilan keputusan, yaitu: 

 

Jenis Strategi Fungsi Strategis 

SO  

(Strengths–

Opportunities) 

Menggunakan kekuatan internal untuk 

memanfaatkan peluang eksternal. 

WO (Weaknesses–
Opportunities) 

Meminimalkan kelemahan internal 
dengan memanfaatkan peluang 

eksternal. 

ST  

(Strengths–
Threats) 

Mengoptimalkan kekuatan internal 

dalam menghadapi ancaman eksternal. 

WT (Weaknesses–
Threats) 

Mengurangi kelemahan internal untuk 
menghindari ancaman eksternal. 

Tabel 1. TOWS Matrix 

 

2.4 Tahap kesimpulan atau evaluasi 

Tahap evaluasi dari analisis TOWS Matrix 

digunakan untuk menentukan alternatif strategi 

yang paling sesuai dengan kondisi internal dan 

eksternal organisasi, sehingga dapat menjadi dasar 

dalam pengambilan keputusan strategis.Pada tahap 

ini evaluasi menggunakan bauran pemasaran 4P 

(Product, Price, Place, Promotion) dalam 

mendukung strategi bisnis. 

 . 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian  

Tabel 2. Hasil Analisis TOWS Matrix 

Faktor Internal 

 

 
 

 

 
 

Faktor Eksternal 

Strenghts (S) 

● Sosial media 

marketing  

● Fasilitas 

pendukung (Free 

drink, free wifi, 
tersedia makanan 

dan minuman, 

ruang tunggu) 
● Layanan 

pendukung (antar 

jemput kendaraan, 
layanan cuci 

cepat) 

Weakness (W) 

● Sumber daya 

manusia  

● Strategi 

pemasaran 

belum 
maksimal 

● Tingkat 

kesadaran yang 
belum kuat 

dikalangan 

masyarakat 

Langkah Persiapan 

Membuat Pertanyaan 

Wawancara 

Observasi 
Dilakukan di 

lapangan untuk 

mengamati 

aktivitas Domba 

Reborn Car Wash. 

Wawancara 
dengan Pemilik 

Bagaimana 

menerapkan 

strategi marketing 

yang telah bagi 

Domba Reborn 

Car Wash dalam 

upaya saing yang 

dihadapi dalam 

penerapannya? 

Solusi alternatif 

apa saja yang 

digunakan dalam 

menjawab setiap 

tantangan yang 

dihadapi? 

Dokumentasi 
Foto aktivitas dan 

arsip konten 

Domba Reborn 

Car Wash. 

Langkah Analisis 
Mengetahui nilai-nilai 

TOWS Matrix. 

Kesimpulan 
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Opportunities 

(O) 

● Bertambahnya 

jumlah  

kendaraan di 
kota salatiga 

● (peluang apa 

yang akan di 
kembangkan 

kedepannya) 

S-O (Strategies) 

● Memaksimalkan 
promosi pada 

media sosial guna 

menjangkau 
pemilik 

kendaraan baru 

● Menawarkan 
layanan antar 

jemput untuk 

pelanggan di area 
salatiga 

W-O (Strategies) 

● Mengadakan 
discount untuk 

menarik 

pelanggan baru 
● Mengadakan 

pelatihan 

karyawan agar 
pelayanan lebih 

cepat dan 

profesional 

Threats (T) 

● Munculnya 

kompetitor di 

bidang jasa 
yang sama 

● Customer 

cenderung 
memilih 

layanan yang 

lebih cepat dan 
fasilitas yang 

lebih menarik 

S-T (Strategies) 

● Pembuatan 

konten 

perbandingan 
layanan. 

● Memberikan 

program loyalitas 
pelanggan agar 

tidak pindah ke 

kompetitor lain. 

W-T (Strategies) 

● Menyusun 

strategi konten 

yang konsisten 
dan terjadwal 

● Meningkatkan 

SOP pelayanan 
agar lebih 

efisien.  

 

Pembahasan 

Berdasarkan hasil analisis faktor internal dan 

eksternal pada tabel, Domba Carwash memiliki 

kekuatan pada pemanfaatan media sosial sebagai 

sarana promosi, fasilitas pendukung yang lengkap 

(free drink, WiFi, makanan dan minuman instan, 

serta ruang tunggu), serta layanan tambahan seperti 

antar jemput kendaraan dan layanan cuci cepat. 

Kekuatan ini menjadi modal utama dalam 

menghadapi persaingan usaha jasa pencucian 

kendaraan di Kota Salatiga. 

Hasil analisa terdapat beberapa kelemahan 

yang perlu diperbaiki, yaitu keterbatasan sumber 

daya manusia, strategi pemasaran yang belum 

maksimal, serta tingkat kesadaran merek yang 

masih belum kuat di kalangan masyarakat.  

Di sisi eksternal, peluang yang tersedia adalah 

meningkatnya jumlah kendaraan di Kota Salatiga, 

sedangkan ancaman yang dihadapi berupa 

munculnya kompetitor baru dan kecenderungan 

pelanggan memilih layanan yang lebih cepat serta 

memiliki fasilitas lebih menarik. 

Berdasarkan kombinasi oleh faktor tersebut, 

didapatkan beberapa Pilihan strategi sebagai 

berikut: 

● SO (Strength–Opportunity) 

Strategi ini menegaskan bahwa 

pemanfaatan kekuatan untuk merebut potensi 

pasar. Domba Carwash dapat memaksimalkan 

promosi melalui media sosial guna 

menjangkau pemilik kendaraan baru di 

Salatiga seiring dengan meningkatnya jumlah 

kendaraan. Selain itu, layanan antar jemput 

dapat menjadi nilai tambah yang menarik bagi 

pelanggan yang memiliki keterbatasan waktu. 

Dengan demikian, kekuatan internal dapat 

secara optimal dimanfaatkan untuk 

meningkatkan jumlah pelanggan. 

● WO (Weakness–Opportunity) 

Strategi ini bertujuan agar potensi peluang 

pasar agar mengatasi kelemahan internal. 

Mengingat jumlah kendaraan yang terus 

bertambah, Domba Carwash dapat 

mengadakan program discount untuk menarik 

pelanggan baru dan meningkatkan brand 

awareness. selain hal tersebut, meningkatkan 

nilai kualitas sumber daya manusia dengan 

cara pelatihan pelayanan menjadi langkah 

penting agar pelayanan lebih cepat dan 

profesional, sehingga mampu memenuhi 

permintaan pasar yang meningkat. 

● ST (Strength–Threat) 

Pada strategi ini fokusnya pada 

penggunaan kekuatan internal untuk 

menghadapi ancaman eksternal. Dalam 

menghadapi persaingan yang semakin ketat, 

Domba Carwash dapat membuat konten 

perbandingan layanan guna menonjolkan 

keunggulan yang dimiliki tanpa menjatuhkan 

pesaing. Selain itu, pemberian program 

loyalitas pelanggan bertujuan menjaga 

pelanggan agar tidak beralih ke kompetitor 

lain. 

● WT (Weakness–Threat) 

Strategi WT ini bersifat defensif, yaitu 

meminimalkan kelemahan untuk menghindari 

ancaman. Penyusunan strategi membuat 

konten yang konsisten serta terjadwal menjadi 

langkah penting untuk memperkuat 

pemasaran digital. Selain itu, peningkatan 

Standar Operasional Prosedur (SOP) 

pelayanan diperlukan agar pelayanan lebih 

efisien dan mampu bersaing dengan usaha 

sejenis.  Evaluasi penelitian menerapkan 

bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, 

Promotion) yaitu:  

A. Produk (Product) 

Domba Reborn Car Wash menawarkan 

layanan pencucian mobil yang menekankan 

kecepatan, kualitas, dan kenyamanan 

pelanggan. Penggunaan dua hidrolik 

meningkatkan efisiensi proses pencucian. 

Selain itu, fasilitas ruang tunggu, minuman 

gratis, dan WiFi memberikan nilai tambah 

serta meningkatkan pengalaman pelanggan. 

B. Harga (Price) 

Strategi harga yang diterapkan bersifat 

kompetitif dan berbasis nilai (value-based 

pricing). Usaha ini tidak hanya berfokus pada 

harga murah, tetapi pada keseimbangan antara 

kualitas layanan dan manfaat yang diterima 

pelanggan. Program promo loyalitas juga 

diterapkan untuk mempertahankan pelanggan. 
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C. Tempat (Place) 

Lokasi usaha yang strategis di pusat Kota 

Salatiga memudahkan akses pelanggan dan 

meningkatkan visibilitas usaha. Selain itu, 

penggunaan media digital seperti Instagram 

dan WhatsApp Business membantu 

memperluas jangkauan informasi layanan. 

D. Promosi (Promotion) 

Strategi promosi mulai beralih dari metode 

konvensional ke digital marketing melalui 

media sosial untuk meningkatkan brand 

awareness. Konten promosi meliputi edukasi 

layanan, dokumentasi proses pencucian, serta 

testimoni pelanggan yang sejalan dengan 

strategi hasil analisis TOWS. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai 

Analisis Strategi Marketing Domba Reborn Car 

Wash Salatiga menggunakan metode TOWS 

Matrix, dapat disimpulkan bahwa penerapan 

analisis faktor internal dan eksternal mampu 

memberikan gambaran strategis yang lebih terarah 

dalam pengembangan usaha. 

Dari sisi internal, Domba Reborn Car Wash 

memiliki kekuatan berupa pemanfaatan media 

sosial sebagai sarana promosi, fasilitas pendukung 

yang lengkap, serta layanan tambahan seperti antar 

jemput kendaraan dan layanan cuci cepat. Namun 

demikian, masih terdapat beberapa kelemahan, 

antara lain keterbatasan sumber daya manusia, 

strategi pemasaran yang belum optimal, serta 

tingkat brand awareness yang masih rendah di 

kalangan masyarakat. 

Dari sisi eksternal, peluang yang dapat 

dimanfaatkan adalah meningkatnya jumlah 

kendaraan di Kota Salatiga, yang berpotensi 

meningkatkan permintaan jasa pencucian mobil. 

Akan tetapi, usaha ini juga menghadapi ancaman 

berupa meningkatnya jumlah kompetitor serta 

perubahan preferensi pelanggan yang cenderung 

memilih layanan yang cepat dan memiliki fasilitas 

lebih menarik. 

Melalui analisis TOWS Matrix, diperoleh 

alternatif strategi SO, WO, ST, dan WT yang 

diterapkan untuk meningkatkan daya saing usaha. 

Strategi tersebut menekankan pada optimalisasi 

promosi digital, peningkatan kualitas pelayanan 

melalui pelatihan karyawan, penyusunan strategi 

konten yang konsisten, serta penguatan loyalitas 

pelanggan. Dengan demikian, penerapan strategi 

yang terstruktur dan berbasis analisis TOWS dapat 

menjadi langkah strategis dalam meningkatkan 

daya saing dan keberlanjutan Domba Reborn Car 

Wash di era digital. 

Rekomendasi saran secara praktis maupun untuk 

pengembangan penelitian selanjutnya. Domba 

Reborn Car Wash disarankan untuk 

mengoptimalkan strategi digital marketing melalui 

pembuatan konten media sosial yang konsisten, 

terjadwal, dan informatif guna meningkatkan brand 

awareness serta menjangkau pelanggan baru. Selain 

itu, peningkatan kualitas sumber daya manusia 

melalui pelatihan pelayanan secara berkala serta 

pengembangan program loyalitas pelanggan dan 

promo berkala perlu dilakukan untuk meningkatkan 

kualitas layanan dan mempertahankan pelanggan di 

tengah persaingan usaha. Untuk penelitian 

selanjutnya, analisis strategi disarankan tidak hanya 

menggunakan metode TOWS Matrix, tetapi juga 

dapat dikombinasikan dengan metode lain seperti 

QSPM untuk menentukan prioritas strategi yang 

paling efektif. Penelitian berikutnya juga dapat 

memperluas objek kajian pada beberapa UMKM 

jasa serupa serta mengukur secara kuantitatif 

dampak penerapan digital marketing terhadap 

peningkatan jumlah pelanggan dan kinerja usaha. 
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