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ABSTRACT

This study aims to analyze the business strategies implemented by Matahari Department Store, one of the
largest retailers in Indonesia. In response to the rapidly changing retail market dynamics, the company must
adopt effective strategies to remain competitive. This research uses a qualitative approach and employs a
SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) analysis to identify the key internal and external
factors affecting the company’s performance. Data were collected through in-depth interviews with
management and employees, as well as analysis of annual reports and relevant literature. The findings reveal
that Matahari’s primary strengths lie in its strong brand recognition and extensive distribution network, which
enable the company to reach consumers across various regions in Indonesia. However, the study also highlights
several weaknesses, including a heavy reliance on physical store formats and a lack of innovation in addressing
the growing consumer shift toward online shopping. On the other hand, there are significant opportunities for
Matahari to expand its business through e-commerce development and product diversification to attract a
broader market segment. Embracing digital strategies and developing online platforms are considered key to
adapting to modern shopping trends. These research findings provide valuable insights for Matahari’s
management in formulating more responsive and sustainable strategies, thereby strengthening the company’s
competitiveness amid increasing challenges in the retail industry.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi bisnis yang diterapkan oleh Matahari
Department Store sebagai salah satu peritel terbesar di Indonesia. Dalam menghadapi dinamika
pasar ritel yang terus berubah, perusahaan perlu menerapkan strategi yang efektif agar tetap
kompetitif. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode analisis SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman yang memengaruhi kinerja perusahaan. Data dikumpulkan melalui
wawancara mendalam dengan manajemen dan karyawan, serta analisis dokumen seperti laporan
tahunan dan literatur terkait. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Matahari memiliki kekuatan
utama pada pengenalan merek yang kuat dan jaringan distribusi yang luas, yang memungkinkan
perusahaan menjangkau konsumen di berbagai wilayah Indonesia. Namun, penelitian juga
mengungkapkan kelemahan signifikan, seperti ketergantungan pada format toko fisik dan
kurangnya inovasi dalam menghadapi pergeseran perilaku konsumen menuju belanja online. Di
sisi lain, peluang yang dapat dimanfaatkan antara lain pengembangan e-commerce dan
diversifikasi produk guna menjangkau segmen pasar yang lebih luas. Strategi digital dinilai
menjadi kunci adaptasi Matahari dalam merespons perubahan tren konsumen. Temuan penelitian
ini memberikan wawasan penting bagi manajemen dalam merumuskan strategi yang lebih
responsif dan berkelanjutan, serta memperkuat daya saing perusahaan di tengah tantangan
industri ritel yang semakin kompleks.

Kata Kunci: Analisis SWOT, E-commerce, Inovasi, Matahari Department Store, Strategi Bisnis
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PENDAHULUAN

Matahari Department Store (MDS) adalah salah satu peritel terbesar dan paling dikenal
di Indonesia, berdiri sejak tahun 1958 dan kini mengoperasikan lebih dari 140 gerai di seluruh
nusantara (Wikipedia, 2025). Selama beberapa dekade beroperasi, Matahari telah
membangun keunggulan secara tradisional melalui kekuatan brand dan penetrasi distribusi
yang luas, termasuk melalui keberadaan gerai fisik di berbagai pusat perbelanjaan (mall) tier-
1 dan tier-2. Posisi strategis ini diperkuat oleh reputasi yang kuat di kalangan konsumen
Indonesia, menjadikan MDS simbol aksesibilitas fashion dengan harga terjangkau dan variasi
produk yang luas.

Perkembangan ekonomi Indonesia dan perubahan perilaku konsumen telah memicu
transformasi mendalam dalam industri ritel. Globalisasi dan kemajuan teknologi, terutama
digitalisasi dan e-commerce, telah menggeser preferensi konsumen dari belanja konvensional
ke belanja daring (Riswanto dkk., 2024). Penelitian mengenai e-commerce di Indonesia
pasca-COVID-19 menegaskan pergeseran ini, terutama pada segmen fashion yang terdorong
oleh faktor situasional saat pandemi (Widia, 2021). Sebagai contoh (lkaningtyas dkk., 2025)
menemukan bahwa hedonic dan utilitarian motives memengaruhi intensi pembelian online
pada konsumen fashion di Indonesia . Selain itu, (Amri dkk., 2024) menunjukkan bahwa
adopsi teknologi digital oleh UMKM turut mempercepat penetrasi platform daring di berbagai
segmen pasar.

Dalam konteks perubahan ini, Matahari menghadapi tantangan kompleks. Persaingan
kian ketat dari peritel lokal berbasis daring maupun peritel global berjejaring multinasional,
seperti Uniglo dan H&M. Di samping itu, perilaku konsumen Indonesia semakin condong ke
platform belanja online, dipicu kemudahan akses, promosi masif, dan kenyamanan
pembayaran digital (Febriani & Dewi, 2019). Penelitian oleh (Wijaya dkk., 2023)
menggambarkan perlunya perusahaan ritel untuk menerapkan transformasi digital secara
strategis agar tetap relevan dan kompetitif. Khususnya, fokus pada inovasi dalam format toko
fisik, omnichannel, dan integrasi O20 (online-to-offline) menjadi semakin penting. Penelitian
(Dewanti dkk., 2025) menunjukkan bahwa digitalisasi pembayaran (misalnya QRIS) dan
digital marketing mampu meningkatkan intensi pembelian serta kepuasan konsumen di sektor
ritel. Sementara (Oktaviani & Santi, 2023) menemukan bahwa niat toko-toko ritel mengadopsi
QRIS secara signifikan dipengaruhi oleh persepsi kemudahan dan manfaat. Sementara
(Mewoh dkk., 2019) meneliti Matahari Manado dan menyimpulkan bahwa digital marketing
memiliki pengaruh positif meski rendah (R?=0,194) terhadap keputusan beli konsumen.
Temuan ini menunjukkan ruang perbaikan dalam implementasi strategi digital yang lebih
holistik dan relevan dengan audiens lokal.

Berdasarkan berbagai tantangan dan peluang tersebut, analisis SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats) menjadi alat penting yang dapat digunakan untuk
memahami posisi strategis Matahari saat ini dan merumuskan langkah-langkah yang relevan
ke depan. Kekuatan internal seperti pengenalan merek yang kuat dan jaringan distribusi yang
luas dapat menjadi fondasi dalam merancang transformasi digital dan inovasi produk. Di sisi
lain, kelemahan seperti kurangnya adopsi teknologi dan ketergantungan pada toko fisik perlu
segera diatasi agar tidak menjadi penghambat dalam mencapai pertumbuhan berkelanjutan.
Sementara itu, peluang seperti meningkatnya pengguna internet, berkembangnya platform
digital, dan preferensi konsumen terhadap belanja daring harus dapat dimanfaatkan secara
maksimal. Adapun ancaman dari persaingan ketat baik dari ritel lokal berbasis digital maupun
perusahaan asing, memerlukan respon strategis yang cepat dan adaptif.

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor kunci yang memengaruhi
kinerja Matahari Department Store melalui pendekatan SWOT, serta menganalisis bagaimana
perusahaan dapat merumuskan strategi bisnis yang adaptif dalam menghadapi dinamika
pasar yang semakin kompleks. Studi ini diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi
manajemen perusahaan dalam menentukan arah kebijakan strategis yang inovatif dan
responsif terhadap perubahan perilaku konsumen. Selain itu, hasil penelitian ini juga
diharapkan dapat memperkaya literatur ilmiah di bidang manajemen strategis dan bisnis ritel
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di Indonesia, khususnya dalam konteks transformasi digital dan adaptasi terhadap tren e-
commerce.Dengan demikian, latar belakang penelitian ini menyoroti pentingnya analisis
mendalam terhadap strategi Matahari Department Store dalam menghadapi tantangan
industri ritel yang dinamis. Perusahaan tidak hanya perlu mempertahankan posisi di pasar
tradisional, tetapi juga harus mampu memanfaatkan peluang yang muncul melalui
transformasi digital untuk memastikan keberlanjutan bisnis dalam jangka panjang.

KAJIAN LITERATUR

Teori Strategi Bisnis

Menurut (Porter, 1985) memperkenalkan tiga strategi generik yang dapat digunakan
perusahaan untuk memperoleh keunggulan kompetitif, yaitu cost leadership, differentiation,
dan focus. Strategi cost leadership berfokus pada efisiensi biaya untuk menawarkan harga
yang lebih rendah dibanding pesaing. Sementara differentiation menekankan pada
penciptaan produk atau layanan yang unik dan bernilai tinggi di mata konsumen. Adapun
focus strategy mengarah pada penggarapan segmen pasar tertentu secara mendalam. Dalam
konteks Matahari Department Store, pendekatan ini membantu untuk menganalisis apakah
perusahaan lebih menitikberatkan pada efisiensi biaya, diferensiasi produk, atau fokus pada
segmen konsumen tertentu. Teori Resource-Based View (Barney, 2001) menekankan
pentingnya sumber daya internal perusahaan sebagai dasar keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan. Menurut teori ini, keunggulan bersumber dari aset yang bersifat unik, langka,
sulit ditiru, dan tidak dapat digantikan (VRIN). Dalam kasus Matahari, aset seperti pengenalan
merek (brand recognition), jaringan distribusi yang luas, dan pengalaman operasional dapat
menjadi faktor penentu dalam menciptakan nilai jangka panjang.

Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah alat manajerial yang digunakan untuk mengidentifikasi faktor
internal berupa kekuatan (Strengths) dan kelemahan (Weaknesses), serta faktor eksternal
berupa peluang (Opportunities) dan ancaman (Threats). Pendekatan ini membantu organisasi
dalam mengevaluasi posisinya saat ini dan menyusun strategi yang sesuai dengan kondisi
lingkungan (Gurl, 2017). Bagi Matahari, analisis SWOT menjadi penting untuk memahami
potensi internal seperti kapabilitas distribusi, serta tantangan eksternal seperti persaingan dari
e-commerce dan perubahan preferensi konsumen.

Teori Pemasaran

Marketing Mix atau bauran pemasaran merupakan kerangka klasik dalam pemasaran
yang mencakup empat elemen: produk (Product), harga (Price), tempat (Place), dan promosi
(Promotion) (Darmawan & Grenier, 2021). Keempat elemen ini saling berkaitan dan menjadi
dasar dalam perencanaan strategi pemasaran. Dalam konteks Matahari, analisis ini
digunakan untuk melihat bagaimana perusahaan mengelola produk fesyen yang ditawarkan,
strategi harga yang kompetitif, distribusi melalui toko fisik dan online, serta upaya promosi
yang dijalankan untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. CRM adalah strategi untuk
membangun dan memelihara hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui
pendekatan yang sistematis dan berbasis data (A. M. Yusuf dkk., 2022). Implementasi CRM
dapat meningkatkan kepuasan, loyalitas, serta nilai pelanggan dalam jangka panjang. Bagi
Matahari, penguatan strategi CRM dapat menjadi salah satu solusi untuk mempertahankan
pelanggan lama sekaligus menjaring pelanggan baru di era digital (R. Vershitskaya dkk.,
2022).

Teori Perilaku Konsumen

Teori perilaku konsumen menjelaskan bagaimana individu mengambil keputusan dalam
membeli produk dan jasa (Nugraha dkk., 2021). Faktor psikologis, sosial, dan budaya
berperan dalam membentuk perilaku tersebut. Perubahan signifikan dalam perilaku
konsumen yang kini cenderung memilih belanja online menuntut perusahaan ritel seperti
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Matahari untuk memahami motivasi dan preferensi pelanggan. Dengan pemahaman ini,
perusahaan dapat menyusun strategi yang lebih responsif terhadap tren digital dan gaya
hidup konsumen modern.

Transformasi Digital dan Strategi E-Commerce

Transformasi digital mengacu pada proses integrasi teknologi digital ke dalam semua
aspek bisnis, yang mengubah cara perusahaan memberikan nilai kepada pelanggan (Bonnet
& Westerman, 2021). Dalam sektor ritel, hal ini mencakup digitalisasi sistem operasional,
kanal pemasaran, serta pengelolaan data konsumen (Cahyani dkk., 2025). Matahari perlu
mengevaluasi sejauh mana proses transformasi digital telah berjalan agar tetap mampu
bersaing di pasar modern yang sangat dipengaruhi oleh teknologi. E-commerce telah menjadi
bagian integral dari strategi ritel modern (Irwanda, 2025). Strategi ini melibatkan penggunaan
platform digital untuk menjual produk, berinteraksi dengan pelanggan, dan membangun
kehadiran merek secara online (Prasetyo, 2023). Analisis strategi e-commerce diperlukan
untuk memahami bagaimana Matahari memanfaatkan teknologi digital sebagai saluran
penjualan yang potensial, serta bagaimana integrasi antara toko fisik dan digital dapat
dioptimalkan.

Teori Manajemen Operasional

SCM merupakan pengelolaan seluruh aliran barang, informasi, dan keuangan dari
pemasok hingga konsumen akhir (A. Yusuf & Soediantono, 2022). Efisiensi dalam rantai
pasok dapat meningkatkan daya saing perusahaan melalui pengurangan biaya dan
peningkatan kecepatan distribusi (Anisa dkk., 2025). Bagi Matahari, efektivitas SCM penting
untuk memastikan ketersediaan produk di seluruh gerai dan memenuhi permintaan konsumen
secara tepat waktu. Manajemen inventaris yang baik berperan penting dalam menjaga
keseimbangan antara permintaan dan ketersediaan barang (Jamaludin, 2022). Dalam industri
ritel yang memiliki tingkat rotasi produk tinggi, pengelolaan stok yang tepat dapat menghindari
kelebihan atau kekurangan barang, sekaligus menekan biaya penyimpanan (Azhari dkk.,
2025). Hal ini krusial bagi Matahari dalam menjaga efisiensi operasional dan kepuasan
pelanggan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan dengan pendekatan studi pustaka sebagai metode utama
untuk menganalisis strategi bisnis yang dijalankan oleh Matahari Department Store. Studi
pustaka merupakan metode penelitian yang berfokus pada pengumpulan informasi dari
berbagai sumber tertulis yang relevan, baik dari buku, artikel ilmiah, jurnal akademik, laporan
tahunan perusahaan, hingga dokumen industri lainnya yang memiliki keterkaitan dengan topik
yang dikaji. Melalui pendekatan ini, peneliti dapat menggali data sekunder yang mendalam
guna memperoleh pemahaman yang komprehensif tentang kondisi dan strategi perusahaan.

Langkah pertama dalam proses penelitian ini adalah melakukan identifikasi terhadap
sumber-sumber informasi yang relevan. Peneliti menelusuri dan menghimpun berbagai
literatur akademik, laporan industri ritel, laporan tahunan Matahari, serta artikel jurnal yang
membahas isu-isu strategis dalam sektor ritel. Setelah sumber data berhasil dikumpulkan,
langkah berikutnya adalah melakukan proses pengumpulan data. Informasi yang dikumpulkan
mencakup berbagai aspek penting seperti latar belakang perusahaan, struktur organisasi,
laporan kinerja keuangan, strategi pemasaran dan distribusi, serta analisis terhadap kondisi
pasar dan persaingan usaha.

Tahapan berikutnya dalam penelitian ini adalah penerapan analisis SWOT sebagai
kerangka evaluasi strategis. Analisis ini bertujuan untuk mengidentifikasi kekuatan internal
perusahaan seperti brand awareness dan jaringan distribusi, serta kelemahan yang masih
dihadapi, seperti keterlambatan dalam transformasi digital. Di sisi eksternal, analisis ini juga
mengevaluasi peluang pertumbuhan melalui ekspansi e-commerce dan ancaman dari
kompetitor lokal maupun internasional. Dengan pendekatan ini, peneliti dapat memahami
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posisi strategis Matahari di pasar ritel Indonesia secara menyeluruh. Setelah melakukan
analisis SWOT, langkah selanjutnya adalah mengevaluasi efektivitas strategi yang selama ini
diterapkan oleh Matahari. Penilaian mencakup strategi pemasaran, diversifikasi produk,
efisiensi distribusi, serta kemampuan perusahaan dalam beradaptasi terhadap perubahan
perilaku konsumen yang semakin digital. Hasil evaluasi tersebut kemudian disintesis untuk
menghasilkan interpretasi yang menggambarkan kekuatan dan tantangan yang dihadapi
perusahaan.

Sebagai tahap akhir, peneliti menyusun laporan penelitian yang mencakup seluruh
rangkaian proses, mulai dari latar belakang, metodologi, hasil analisis, hingga rekomendasi
strategis. Laporan ini bertujuan untuk memberikan gambaran yang utuh dan mendalam
mengenai strategi bisnis Matahari Department Store serta memberikan masukan yang
konstruktif bagi manajemen perusahaan dalam merespons dinamika pasar. Dengan
menggunakan studi pustaka sebagai pendekatan utama, penelitian ini berhasil menyajikan
analisis yang sistematis dan berbasis data yang akurat, sehingga mampu mengidentifikasi
faktor-faktor kunci yang memengaruhi kinerja perusahaan serta merumuskan strategi yang
lebih adaptif dan relevan dalam menghadapi persaingan industri ritel yang semakin kompleks.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis SWOT Matahari Department Store
Kekuatan (Strengths)

Matahari Department Store memiliki sejumlah kekuatan utama yang menopang
eksistensinya sebagai salah satu peritel terbesar di Indonesia. Salah satunya adalah brand
recognition yang kuat di mata konsumen Indonesia. Dalam perspektif Resource-Based View
(RBV), aset tidak berwujud seperti kekuatan merek merupakan sumber daya strategis yang
dapat menciptakan keunggulan kompetitif berkelanjutan karena sulit untuk ditiru oleh pesaing
(Barney, 2001). Selain itu, jaringan distribusi yang luas, mencakup lebih dari 150 gerai di
seluruh Indonesia, memungkinkan perusahaan menjangkau berbagai segmen konsumen
secara geografis, yang juga sesuai dengan prinsip dalam RBV mengenai pentingnya
kapabilitas organisasi. Penelitian oleh (Mewoh dkk., 2019) menegaskan bahwa kekuatan
merek Matahari memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan,
meskipun pengaruh strategi digital masih dalam tahap awal. Hal ini memperkuat pentingnya
keberadaan fisik dan kekuatan nama merek dalam mempertahankan loyalitas konsumen.
Selain itu, keberagaman produk dari segmen pakaian, aksesori, hingga kebutuhan rumah
tangga menunjukkan strategi differentiation ala Porter, yang bertujuan menawarkan nilai unik
kepada pelanggan (Porter, 1985). Didukung oleh manajemen yang berpengalaman, kekuatan
internal ini menjadikan Matahari tetap kompetitif meski menghadapi disrupsi pasar.

Kelemahan (Weaknesses)

Di sisi lain, Matahari masih menghadapi tantangan signifikan, khususnya dalam
ketergantungan terhadap toko fisik dan kurangnya integrasi digital. Dalam era digital,
transformasi digital merupakan suatu keharusan. Teori Digital Transformation (Bonnet &
Westerman, 2021) menyatakan bahwa perusahaan yang gagal mengadopsi teknologi digital
secara sistematis akan tertinggal dalam kompetisi. Hal ini terlihat dari lambatnya inovasi e-
commerce Matahari yang berpotensi menyebabkan kehilangan pelanggan, terutama dari
segmen muda yang lebih akrab dengan belanja daring.

Penelitian oleh (Trinugroho dkk., 2022) mengungkap bahwa UMKM sekalipun telah
mulai mengadopsi teknologi digital untuk bertahan dan berkembang. Ketertinggalan Matahari
dalam aspek ini menunjukkan perlunya percepatan transformasi digital, terutama dalam
pengembangan e-commerce dan sistem Customer Relationship Management (CRM).
Kurangnya pemanfaatan big data dan personalisasi layanan menjadi kelemahan yang
menghambat pertumbuhan loyalitas pelanggan.

Selain itu, pengelolaan inventaris yang belum optimal menyebabkan masalah overstock
yang berdampak pada efisiensi operasional. Dalam teori manajemen operasional, khususnya
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Supply Chain Management (SCM), efisiensi dalam rantai pasok dan inventaris sangat
menentukan keberhasilan bisnis ritel (Kiral & Ozkan, 2024). Ketergantungan pada pemasok
lokal dengan kualitas yang inkonsisten juga berisiko terhadap kepuasan konsumen.

Peluang (Opportunities)

Matahari memiliki peluang besar untuk tumbuh melalui ekspansi e-commerce dan
digitalisasi proses bisnis. Menurut teori strategi e-commerce, pemanfaatan platform digital
dapat memperluas jangkauan pasar dan memperkuat interaksi pelanggan secara real-time
(A. M. Yusuf dkk., 2022). Potensi ini sangat relevan mengingat tren belanja online yang terus
meningkat, terutama pasca pandemi. Penelitian oleh (Sumarliah dkk., 2022) menunjukkan
bahwa konsumen fashion terdorong berbelanja online karena motivasi hedonik dan utilitarian,
serta faktor situasional seperti pandemi COVID-19. Temuan ini menunjukkan bahwa Matahari
dapat menangkap peluang pertumbuhan pasar melalui penguatan platform belanja online
yang user-friendly dan strategi pemasaran digital yang menarik. Selain itu, pertumbuhan kelas
menengah di Indonesia dengan daya beli yang meningkat membuka peluang untuk
menawarkan produk fashion yang lebih premium dan eksklusif.

Kemitraan dengan merek internasional juga dapat memperkuat posisi Matahari dalam
bersaing melalui diferensiasi produk. Peluang lainnya terletak pada pemanfaatan teknologi
seperti Al dan big data untuk meningkatkan efisiensi rantai pasok, mengelola inventaris secara
real-time, dan meningkatkan pengalaman belanja konsumen.

Ancaman (Threats)

Matahari juga menghadapi sejumlah ancaman serius dari luar organisasi. Persaingan
yang semakin ketat, baik dari peritel lokal yang agresif maupun pemain global seperti Uniglo
dan H&M, menuntut inovasi yang terus-menerus. Mengacu pada teori Porter’s Five Forces,
tekanan dari pesaing dan substitusi produk dapat mengurangi profitabilitas industri jika tidak
ditangani dengan strategi yang tepat (Porter, 1985). Ancaman lain datang dari perubahan
perilaku konsumen yang semakin mengarah ke belanja online. Jika tidak direspons dengan
cepat, hal ini dapat menyebabkan penurunan kunjungan ke toko fisik dan berkurangnya
pangsa pasar. Selain itu, fluktuasi ekonomi dan perubahan regulasi dapat mengganggu
stabilitas operasional dan keuangan perusahaan. Ketidakpastian dalam rantai pasok global,
seperti keterlambatan pengiriman dan kendala logistik internasional, juga dapat menghambat
ketersediaan produk.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
Matahari Department Store memiliki sejumlah kekuatan strategis yang dapat menjadi fondasi
penting dalam menghadapi dinamika industri ritel yang terus berkembang. Keunggulan dalam
pengenalan merek, jaringan distribusi yang luas, serta keragaman produk merupakan aset
utama yang mendukung keberlangsungan bisnis dan loyalitas pelanggan. Namun demikian,
perusahaan juga dihadapkan pada sejumlah kelemahan internal, seperti ketergantungan
terhadap toko fisik, kurangnya integrasi digital, serta pengelolaan inventaris dan sistem CRM
yang masih perlu ditingkatkan.

Di tengah tantangan tersebut, terbuka pula berbagai peluang yang dapat dimanfaatkan
secara maksimal, khususnya dalam aspek digitalisasi dan ekspansi pasar melalui platform e-
commerce. Perubahan perilaku konsumen yang kini lebih condong ke arah belanja online
menuntut Matahari untuk segera beradaptasi dan meningkatkan kapasitas digital mereka.
Selain itu, pertumbuhan kelas menengah dan potensi kerja sama dengan merek internasional
dapat mendorong peningkatan nilai tambah dan daya saing perusahaan.

Oleh karena itu, strategi yang disarankan bagi Matahari mencakup peningkatan
kehadiran digital melalui investasi pada teknologi e-commerce, penguatan inovasi produk
agar selaras dengan tren global, serta peningkatan efisiensi operasional melalui adopsi
teknologi berbasis data. Penguatan sistem Customer Relationship Management (CRM) juga
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menjadi langkah penting untuk mempertahankan loyalitas pelanggan dan memberikan
layanan yang lebih personal. Dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki dan merespons
tantangan dengan strategi yang adaptif, Matahari Department Store memiliki peluang besar
untuk terus berkembang dan mempertahankan posisinya sebagai salah satu peritel utama di
Indonesia. Adaptabilitas, inovasi, dan fokus pada pelanggan akan menjadi kunci utama dalam
meraih keberhasilan jangka panjang.
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