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ABSTRAK 

Penerbit Esbekate Cahaya Gemilang merupakan perusahaan swasta berbadan hukum 

CV yang menyediakan buku pelajaran tingkat TK, SD, SMP, dan SMA. Penelitian ini 

bertujuan menganalisis strategi pemasaran door to door dan merumuskan strategi yang 

tepat untuk meningkatkan calon pembeli buku pelajaran TK di Kecamatan Ciomas, 

Kabupaten Bogor. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif melalui 

wawancara, observasi, dan dokumentasi. Analisis dilakukan menggunakan Matriks 

IFAS, EFAS, IE, SWOT, dan QSPM. Hasil penelitian menunjukkan skor IFAS sebesar 

2,64 dan EFAS sebesar 2,48, sehingga perusahaan berada pada Sel V Matriks IE 

dengan strategi Hold and Maintain. Strategi prioritas berdasarkan QSPM adalah 

strategi WO dengan nilai STAS 5,830, yaitu memanfaatkan teknologi pemasaran dan 

memperluas jaringan business partner. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Door to Door, SWOT, QSPM, Buku Pelajaran. 

ABSTRACT 

Esbekate Cahaya Gemilang Publisher is a private company providing textbooks for 

kindergarten, elementary, junior high, and senior high school levels. This study aims 

to analyze the door-to-door marketing strategy and formulate appropriate strategies to 

increase prospective buyers of kindergarten textbooks in Ciomas District, Bogor 

Regency. This research uses a descriptive qualitative approach through interviews, 

observations, and documentation. Data were analyzed using the IFAS, EFAS, Internal-

External (IE), SWOT, and QSPM matrices. The results show an IFAS score of 2.64 

and an EFAS score of 2.48, placing the company in Cell V of the IE Matrix with a Hold 

and Maintain strategy. Based on QSPM, the priority strategy is the WO strategy, with 

the highest STAS score of 5.830, namely utilizing marketing technology and expanding 

the business partner network. 

Keywords: Marketing Strategy, Door to Door, SWOT, QSPM, Textbooks.  
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