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The development of digital technology has encouraged companies to 

innovate to increase competitiveness in an increasingly competitive 

market. PT Askara Jagannatha SA3M responded to the challenge by 

developing HiMall, a digital application designed to assist shopping 

centre tenants in promoting products and establishing closer 

relationships with customers. This study aims to analyse the internal 

factors that become the company's strengths and weaknesses in 

supporting the successful implementation of HiMall. The method used is 

descriptive qualitative with quantitative data support, through primary 

and secondary data collection in the form of questionnaires, interviews, 

and literature studies. The results of the analysis show that PT Askara 

Jagannatha SA3M has advantages in innovative technology, attractive 

UI/UX design, and HR competence in the field of information technology 

and AI. These advantages allow HiMall to offer superior features such 

as Google Maps-based tenant navigation, personalised promo 

recommendations, and promotional cost efficiency for tenants. 

However, the company also faces several weaknesses, such as large 

capital requirements and the need for continuous improvement of HR 

competencies. By capitalising on existing internal strengths and 

addressing identified weaknesses, HiMall has great potential to increase 

tenant visibility, strengthening customer loyalty. 
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Perkembangan teknologi digital telah mendorong perusahaan 
untuk berinovasi guna meningkatkan daya saing di pasar yang 
semakin kompetitif. PT Askara Jagannatha SA3M merespons 
tantangan tersebut dengan mengembangkan HiMall, sebuah 
aplikasi digital yang dirancang untuk membantu tenant pusat 
perbelanjaan dalam mempromosikan produk dan menjalin 
hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan. Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis faktor internal yang menjadi 
kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam mendukung 
keberhasilan implementasi HiMall. Metode yang digunakan 
adalah deskriptif kualitatif dengan dukungan data kuantitatif, 
melalui pengumpulan data primer dan sekunder berupa 
kuesioner, wawancara, serta studi literatur. Hasil analisis 
menunjukkan bahwa PT Askara Jagannatha SA3M memiliki 
keunggulan pada teknologi inovatif, desain UI/UX yang 
menarik, serta kompetensi SDM di bidang teknologi informasi 
dan AI. Keunggulan ini memungkinkan HiMall untuk 
menawarkan fitur-fitur unggulan seperti navigasi tenant 
berbasis Google Maps, rekomendasi personalisasi promo, serta 
efisiensi biaya promosi bagi tenant. Namun demikian, 
perusahaan juga menghadapi beberapa kelemahan, seperti 
kebutuhan modal yang besar dan perlunya peningkatan 
kompetensi SDM secara berkelanjutan. Dengan memanfaatkan 
kekuatan internal yang ada dan mengatasi kelemahan yang 
diidentifikasi, HiMall memiliki potensi besar untuk 
meningkatkan visibilitas tenant, memperkuat loyalitas 
pelanggan. 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital telah membawa dampak signifikan terhadap dinamika 
industri ritel dan pusat perbelanjaan di Indonesia. Menurut laporan We Are Social dan 
Hootsuite tahun 2024, jumlah pengguna internet di Indonesia telah mencapai 212 juta 
orang, dengan 167 juta pengguna aktif media sosial (Sulton et al., 2023). Data ini 
menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia semakin terbiasa menggunakan platform 
digital dalam berbagai aktivitas, termasuk untuk mencari informasi produk, promo, 
serta pengalaman belanja yang lebih praktis dan efisien (Nugraha, 2024). 

Fenomena tersebut juga tercermin pada pola perilaku konsumen yang cenderung lebih 
mengutamakan kemudahan, personalisasi, dan kecepatan dalam memperoleh 
informasi.  Sebanyak 78% responden lebih tertarik berbelanja di pusat perbelanjaan yang 
menyediakan aplikasi digital dengan fitur promo real time dan navigasi tenant yang 
jelas (Munawwaroh & Putri, 2024). Hal ini menunjukkan peluang besar bagi perusahaan 
untuk menghadirkan solusi berbasis teknologi yang mampu menjawab kebutuhan 
konsumen modern.  

PT Askara Jagannatha SA3M merespons tren tersebut dengan mengembangkan aplikasi 
HiMall, sebuah platform digital yang dirancang untuk memfasilitasi tenant pusat 
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perbelanjaan dalam mempromosikan produk dan meningkatkan keterhubungan 
dengan pelanggan. Aplikasi HiMall menawarkan berbagai keunggulan, seperti fitur 
pencarian tenant yang terintegrasi dengan Google Maps, personalisasi rekomendasi 
produk berbasis Artificial Intelligence (AI), serta layanan pelanggan berbasis chatbot 24 
jam. Selain itu, HiMall juga memberikan solusi bagi tenant untuk menghemat biaya 
promosi melalui metode Pay Per Click (PPC), yang terbukti lebih efektif dan efisien 
dibandingkan metode promosi konvensional.  

Permasalahan yang dihadapi dalam pengembangan HiMall adalah bagaimana 
memanfaatkan kekuatan internal perusahaan secara maksimal untuk mendukung 
keberhasilan aplikasi di pasar yang kompetitif. Kekuatan internal, seperti modal, 
teknologi, desain UI/UX, dan kualitas sumber daya manusia (SDM), menjadi kunci 
penting dalam membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Sebaliknya, 
adanya kelemahan, seperti kebutuhan modal yang besar dan perlunya penguatan 
kompetensi SDM di bidang teknologi, juga menjadi tantangan yang harus segera diatasi.  

Urgensi analisis internal ini didasari oleh fakta bahwa hanya perusahaan yang mampu 
memahami dan mengelola potensi internalnya dengan baik yang dapat bertahan dan 
tumbuh di tengah persaingan pasar digital yang dinamis. Berdasarkan data Asosiasi 
Pengelola Pusat Belanja Indonesia (APPBI), jumlah kunjungan ke pusat perbelanjaan di 
DKI Jakarta mengalami peningkatan sebesar 15% pada 2022 setelah pandemi, namun 
disertai dengan meningkatnya ekspektasi konsumen terhadap pengalaman berbelanja 
yang lebih interaktif dan digital (Pangemanan et al., 2023). Dengan demikian, penerapan 
aplikasi seperti HiMall bukan hanya menjadi kebutuhan, tetapi juga sebagai strategi 
kunci untuk mendukung keberlanjutan bisnis tenant dan meningkatkan kepuasan 
pelanggan. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara mendalam faktor-faktor internal PT 
Askara Jagannatha SA3M yang dapat menjadi kekuatan (strengths) dan kelemahan 
(weaknesses) dalam pengembangan aplikasi HiMall. Hasil analisis ini diharapkan dapat 
membantu perusahaan dalam merumuskan strategi internal yang tepat, memperkuat 
keunggulan kompetitif, serta mengoptimalkan potensi sumber daya yang dimiliki. 

Tinjauan pustaka yang mendasari penelitian ini mencakup teori keunggulan kompetitif 
(Porter, 1985), konsep analisis faktor internal (Internal Factor Evaluation Matrix), serta 
teori mengenai peran teknologi informasi dalam meningkatkan efektivitas operasional 
dan kepuasan pelanggan (Johansyah, 2020). Selain itu, konsep manajemen inovasi 
(Schumpeter, 1934) dan manajemen sumber daya manusia strategis (Wright & 
McMahan, 1992) juga digunakan sebagai dasar untuk memahami pentingnya kolaborasi 
teknologi dan kualitas SDM dalam pengembangan aplikasi digital (Harahap et al., 2020). 

Dengan mempertimbangkan latar belakang, urgensi, dan potensi pasar yang besar, 
penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi yang nyata dalam memetakan 
strategi internal PT Askara Jagannatha SA3M untuk menghadirkan HiMall sebagai 
solusi digital yang unggul, relevan, dan mampu menjawab kebutuhan tenant maupun 
konsumen di era modern. 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan dalam perencanaan bisnis HiMall ini adalah 
deskriptif kualitatif dengan dukungan data kuantitatif. Rancangan kegiatan mencakup 
analisis kebutuhan pengunjung mal dan tenant, serta evaluasi peluang aplikasi digital. 
Objek penelitian adalah pengunjung mal dan tenant di beberapa pusat perbelanjaan di 
DKI Jakarta. Bahan yang digunakan berupa kuesioner, panduan wawancara, serta data 
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sekunder seperti laporan APPBI dan data pengunjung. Alat utama meliputi laptop, 
ponsel, dan aplikasi survei online. Penelitian dilakukan di mall-mall besar Jakarta. Data 
dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi langsung, serta studi literatur. 
Variabel penelitian meliputi kepuasan pengunjung, efektivitas promosi tenant, dan 
potensi penggunaan aplikasi digital. Analisis data dilakukan secara deskriptif, dengan 
langkah reduksi, penyajian, dan kesimpulan, serta divalidasi menggunakan triangulasi 
sumber untuk memastikan keakuratan temuan. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Framework 
Dalam mengelola bisnis sebuah perusahaan sangat perlu memperhatikan kondisi faktor 
internal dari industri perusahaan tersebut, karena kurangnya perhatian terhadap faktor 
internal ini dapat menjadi salah satu penyebab kegagalan bisnis perusahaan (Njatrijani 
et al., 2019). Dalam membangun competitive advantage dari HiMall diperlukan berbagai 
aktivitas yang didukung oleh berbagai analisis untuk mengetahui strength dan 
weaknesses yang dimiliki oleh perusahaan. Analisis internal sangat diperlukan oleh 
HiMall dalam membuat keputusan untuk meningkatkan pengembangan perusahaan. 
Framework untuk melakukan analisis internal pada HiMall adalah sebagai berikut: 

 
Gambar 1. Framework Analisis Faktor Internal  

Sumber: Tim Penulis, 2024 

Analysis of Demand 
Sebuah industri yang menguntungkan seringkali ditandai dengan tingginya persaingan 
dalam bisnis. Perlunya kekuatan dan dorongan untuk mengembangkan sebuah bisnis 
sehingga mampu menghadapi tantangan dari sebuah persaingan (Ayu Salamah et al., 
2023). Terdapat 2 kriteria yang perlu diperhatikan dalam membangun sebuah bisnis, 
yang pertama adalah tingkat pemenuhan kebutuhan pelanggan dan yang kedua adalah 
kemampuan sebuah usaha untuk bertahan pada persaingan yang ada. 
1. Desain UI/UX (R1) 

Desain UI/UX menciptakan pengalaman pengguna yang menarik pada aplikasi 
HiMall tim ini bertanggung jawab untuk mendesain antarmuka pengguna yang 
menarik dan intuitif. Mereka juga melakukan riset pengguna untuk memahami 
kebutuhan dan preferensi pengguna, sehingga desain aplikasi dapat disesuaikan 
dengan kebutuhan mereka. 

2. Hemat Biaya Iklan (CI) 
Aplikasi pintar yang dapat memanfaatkan kecanggihan teknologi masa kini sangat 
diminati oleh banyak penggunanya. Tenant tentunya memerlukan biaya yang cukup 
besar dalam memasang iklan agar menarik minat pelanggan (Handayani et al., 2020). 
Dengan adanya aplikasi HiMall akan memanfaatkan teknologi yang dapat 
membantu menghemat biaya iklan. Cara yang HiMall gunakan adalah Pay Per Click 
(PPC), yang merupakan metode iklan digital di mana pengiklan dikenakan biaya 
setiap kali iklan mereka mendapat klik dari pengguna aplikasi (pengunjung mall). 
Sehingga besar kecilnya biaya iklan dapat diatur oleh pihak tenant. 

3. Visibilitas Merek (C2) 
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Aplikasi yang diminati oleh tenant adalah aplikasi yang dapat membatu produk yang 
ditawarkan akan semakin dikenal oleh banyak pelanggan (Makmuroh & Firlana, 
2025). Dengan menggunakan aplikasi HiMall, tentunya akan membantu tenant untuk 
dikenal banyak orang. Sejauh mana suatu merek atau perusahaan dikenali dan 
diingat oleh target pasar atau audiens yang dituju. Menjaga konsistensi dalam citra 
merek di semua saluran komunikasi sangat penting untuk membangun dan 
mempertahankan visibilitas merek yang baik (Syahrullah, 2023). 

Analysis of Demand Customer 
1. Pencarian & Navigasi Google Maps (C3) 

Inovasi baru yang dimiliki oleh HiMall dalam memberikan pengalaman kepada 
pengguna dengan mendapatkan banyak rekomendasi mengenai pusat perbelanjaan 
serta diskon adalah terintegrasi dengan Google Maps, hal tersebut menjadi sebuah 
daya tarik tersendiri bagi investor untuk menanamkan modalnya pada platform 
HiMall. 

2. Produk Pencarian & Profil Terhubung dengan AI (C4) 
Aplikasi mal yang dicari oleh pengguna adalah aplikasi yang membantu pengguna 
dalam pencarian informasi promo dan diskon yang tepat karena memiliki fitur 
mencocokkan produk mall yang cocok dengan profil pengguna. Sistem AI akan 
membantu merekomendasikan berdasar kesamaan pengguna atau kesamaan produk 
yang biasa dicari oleh profil pengguna. 

3. Pelayanan Customer (C5) 
HiMall akan memberikan layanan kepada pengguna 24 jam menggunakan sistem bot 
dengan cepat sesuai kebutuhan mereka. Adanya layanan yang baik dan cepat 
diharapkan para pengguna akan merasa puas serta menimbulkan kepercayaan 
terhadap aplikasi HiMall. 

Analysis of Competition 
Analysis of competition digunakan untuk menganalisa keunggulan yang dimiliki oleh 
perusahaan agar dapat bersaing di sektor industri pertanian padi di Indonesia. 
1. Modal (R2) 

Modal yang dibutuhkan oleh HiMall dalam menjalankan bisnisnya adalah sebesar 
Rp.10.000.000.000.,- (Sepuluh Miliar Rupiah) yang berasal dari 50% modal sendiri dan 
50% sisanya berasal dari investor. HiMall membutuhkan modal yang besar untuk 
mengembangkan perusahaannya, sehingga membutuhkan investor untuk 
membantu HiMall dapat berkembang dengan pesat. Dengan ini HiMall berencana 
mendapatkan modal dari Angel Investor. Angel investor adalah individu kaya yang 
memberikan dukungan finansial untuk usaha kecil seperti startup. Mereka biasanya 
membutuhkan kompensasi untuk mendapatkan investasi di startup. Angel investor 
seringkali adalah orang-orang terdekat, seperti anggota keluarga atau bahkan 
pengusaha (Oktavia, 2020). 

2. Teknologi (R3) 
Pemanfaatan teknologi pada aplikasi HiMall digunakan sebagai sarana pemasaran 
langsung melalui berbagai fitur seperti kupon, notifikasi, dan program loyalitas, yang 
diharapkan dapat membantu pengguna dalam memenuhi kebutuhan lifestyle-nya. 
Aplikasi ini memungkinkan pengguna untuk mengakses berbagai layanan kapan 
pun dan di mana pun mereka berada, dengan kelengkapan fitur yang tersedia. Fitur-
fitur tersebut mencakup rekomendasi pusat perbelanjaan, penawaran diskon, serta 
fitur direction yang terintegrasi langsung dengan Google Maps, sehingga memberikan 
pengalaman yang lebih personal dan relevan. Dengan kemudahan dalam mencari 
berbagai kebutuhan dan memperoleh rekomendasi yang sesuai dengan gaya hidup 
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masing-masing pengguna, HiMall berpotensi meningkatkan daya tarik serta 
keterlibatan pengguna secara lebih optimal. 
 

3. Human Resource (R4) 
Inovasi aplikasi bermakna menciptakan pengalaman baru yang sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan penggunanya (Sudibyo et al., 2023). Merekrut tim yang ahli 
dalam bidang IT akan menciptakan inovasi baru pada fitur-fitur dalam aplikasi 
HiMall, sehingga mampu menciptakan nilai tambah bagi aplikasi HiMall. 

4. Sales and Marketing (C6) 
Strategi yang digunakan oleh HiMall dalam memperkenalkan usahanya kepada 
calon pengguna yaitu melalui influencer/content creator/artis pada sosial media yang 
telah menjadi alat pemasaran yang efektif beberapa tahun terakhir. Influencer/content 
creator/artis memiliki daya tarik yang unik untuk menjangkau audiens lebih luas dan 
membangun hubungan yang kuat dengan pengikutnya (Febriyanti et al., 2024). Hal 
tersebut akan mempermudah HiMall mendapatkan perhatian dari para pengguna 
aplikasi. 

5. SDM yang Kompeten dalam Bidang AI (R5) 
HiMall akan terus mengembangkan sumber daya manusia yang mampu dan ahli 
dalam pemanfaatan dan perkembangan teknologi. Agar dapat memberikan 
pengalaman terbaik pada pengguna, semua karyawan HiMall harus memiliki 
kemampuan bekerja yang sesuai dengan kebutuhan terutama pada bidang 
pengembangan teknologi. Proses penentuan posisi karyawan sangat penting agar 
dapat bekerja maksimal, memberikan kontribusi yang positif, dan tercapainya 
efisiensi biaya operasional perusahaan (Margahana et al., 2019). Dengan sumber daya 
manusia yang berkualitas, maka HiMall diharapkan dapat terus tumbuh dan 
berkembang dengan baik untuk memenuhi kebutuhan para pengguna serta 
menjangkau lebih banyak calon pengguna. 

6. Menjalin Kerjasama yang Baik dengan Tenant (C7) 
HiMall membutuhkan banyak mitra tenant untuk menjalankan bisnisnya. Kerjasama 
tersebut dilakukan kepada pihak mal dan para brand dalam memudahkan pengguna 
mendapatkan informasi mengenai banyak promosi yang relevan untuk para 
pengguna serta untuk memperluas pasar sasaran sehingga semakin banyak 
pengguna dan calon pengguna yang dapat dijangkau. 

7. Menjalin Relasi yang Baik dengan Customer (C8) 
Sebuah bisnis yang baik tentunya harus mengedepankan hubungan yang baik pula 
kepada customernya. Oleh karena itu, HiMall akan menyediakan menu testimoni 
untuk diisi oleh pengguna sebagai bahan perbaikan untuk HiMall ataupun sebagai 
rekomendasi untuk pengguna lainnya. Begitupun juga dengan para pengguna setia 
HiMall, HiMall akan memberikan beberapa diskon tambahan khusus yang 
dipersonalisasikan bagi pengguna tersebut. 

Penilaian Key Succes Factor 
Setelah ditentukannya resource dan capabilities maka HiMall perlu melakukan penilaian 
untuk mengetahui seberapa besar keunggulan kompetitif yang dimiliki serta untuk 
mengukur kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh HiMall terhadap pesaing. 
Penilaian resource dan capabilities HiMall adalah sebagai berikut: 
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Tabel 1. Penilaian Key Success Factor HiMall 

Internal 
Factor 

Importa
nce 

Relative 
Strength 

Description 

Resource 
R1 Desain 

UI/UX 
9 8 Desain UI/UX menciptakan pengalaman pengguna yang menarik pada 

aplikasi HiMall tim ini bertanggung jawab untuk mendesain antarmuka 
pengguna yang menarik dan user friendly. 

R2 Modal 8 4 HiMall membutuhkan modal yang besar untuk mengembangkan 
perusahaannya, sehingga membutuhkan investor untuk membantu HiMall 
dapat berkembang dengan pesat. 

R3 Teknologi 9 10 Teknologi pada aplikasi HiMall yang digunakan sebagai sarana pemasaran 
langsung melalui berbagai fitur seperti kupon, notifikasi, dan program 
loyalitas, yang diharapkan dapat membantu pengguna dalam memenuhi 
kebutuhan lifestyle-nya. Aplikasi ini memungkinkan pengguna untuk 
mengakses berbagai layanan kapan pun dan di mana pun mereka berada, 
dengan kelengkapan fitur yang tersedia. 

R4 Human 
resource 

9 4 Merekrut tim yang ahli dalam bidang IT akan menciptakan inovasi baru 
pada fitur- fitur dalam aplikasi HiMall, sehingga mampu menciptakan nilai 
tambah bagi aplikasi HiMall. 

R5 SDM yang 
kompeten 

dalam 
bidang AI 

9 5 HiMall akan terus mengembangkan sumber daya manusia yang mampu 
dan ahli dalam pemanfaatan dan perkembangan teknologi. Agar dapat 
memberikan pengalaman terbaik pada pengguna, semua karyawan HiMall 
harus memiliki kemampuan bekerja yang sesuai dengan kebutuhan 
terutama pada bidang pengembangan teknologi. 

Capabilities 
C1 Hemat 

biaya 
iklan 

10 10 Dengan adanya aplikasi HiMall akan memanfaatkan teknologi yang dapat 
membantu menghemat biaya iklan. Cara yang HiMall gunakan adalah Pay 
Per Click (PPC). Sehingga besar kecilnya biaya iklan dapat diatur oleh pihak 
tenant. 

C2 Visibilitas 
Merek 

7 8 Sejauh mana suatu merek atau perusahaan dikenali dan diingat oleh target 
pasar atau audiens yang dituju. Menjaga konsistensi dalam citra merek di 
semua saluran komunikasi sangat penting untuk membangun dan 
mempertahankan visibilitas merek yang baik. 

C3 Pencarian 
& 

navigasi 

6 9 Inovasi baru yang dimiliki oleh HiMall dalam memberikan pengalaman 
kepada pengguna dengan mendapatkan banyak rekomendasi mengenai 
pusat perbelanjaan serta diskon adalah terintegrasi dengan Google Maps, 
hal tersebut menjadi sebuah daya tarik tersendiri bagi investor untuk 
menanamkan modalnya pada platform HiMall. 

C4 Produk 
pencarian 
& profil 

terhubun
g dengan 

AI 

10 8 Aplikasi HiMall membantu pengguna dalam pencarian informasi promo 
dan diskon yang tepat karena memiliki fitur mencocokkan produk mal 
yang cocok dengan profil pengguna.  Sistem  AI  akan  membantu 
merekomendasikan  berdasar  kesamaan pengguna atau kesamaan produk 
yang biasa dicari oleh profil pengguna. 

C5 Pelayanan 
customer 

7 5 HiMall akan memberikan layanan kepada pengguna 24 jam menggunakan 
sistem bot dengan cepat sesuai kebutuhan mereka. Layanan yang baik dan 
cepat akan membuat para pengguna merasa puas dan terbantu. 

C6 Sales and 
marketing 

6 6 HiMall dalam memperkenalkan usahanya kepada calon pengguna yaitu 
melalui influencer pada sosial media. Influencer memiliki daya tarik yang 
unik untuk menjangkau audiens lebih luas dan membangun hubungan 
yang kuat dengan pengikutnya. Hal tersebut akan mempermudah HiMall 
mendapatkan perhatian dari para pengguna aplikasi. 

C7 Menjalin 
kerjasama 
yang baik 

dengan 
tenant 

7 4 Kerjasama HiMall dilakukan kepada pihak mal dan para brand dalam 
memudahkan pengguna mendapatkan informasi mengenai banyak 
promosi yang relevan untuk para pengguna serta untuk memperluas pasar 
sasaran sehingga semakin banyak pengguna dan calon pengguna yang 
dapat dijangkau. 

C8 Menjalin 
relasi 

yang baik 
dengan 
customer 

8 9 HiMall akan menyediakan menu testimoni untuk diisi oleh pengguna 
sebagai bahan perbaikan untuk HiMall ataupun sebagai rekomendasi 
untuk pengguna lainnya. Para pengguna setia HiMall akan diberikan 
beberapa diskon tambahan khusus yang dipersonalisasikan bagi pengguna 
tersebut. 

Sumber: Penulis, 2024 
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Berdasarkan penilaian seperti pada Tabel 1, maka bentuk hypothetical yang dimiliki 
HiMall adalah sebagai berikut: 

 
Gambar 2. Hypothetical 

Sumber: Penulis, 2024 

Competitive Advantage 
PT Askara Jagannatha SA3M selanjutnya dilakukan analisa dengan menggunakan tools 
VRIO (Valueable, Rare, Inimitable, Organized). Tools tersebut untuk mengetahui sumber 
daya dan kemampuan internal yang dapat menjadi sumber keunggulan kompetitif 
(Competitive Advantage) bagi keberlanjutan bisnis perusahaan (Rahmatullah et al., 2023). 
Tabel di bawah ini menunjukan analisis VRIO PT Askara Jagannatha SA3M. 

Tabel 2. Analisis VRIO 

Resource and 
Capabilities 

Valuable Rare Inimitable Organized Implication 

Resource 

Teknologi (R3) Ya Ya Ya Ya Sustained Competitive Advantage 
Sumber: Penulis, 2024 

Dari data tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa Pemanfaatan Teknologi memiliki 
dampak berkelanjutan sebagai Sustained Competitive Advantage dari PT Askara 
Jagannatha SA3M. 

Internal Factor Evaluation (IFE) 

Dari hasil penilaian resource dan capabilities maka dapat disimpulkan kekuatan dan 
kelemahan yang dimiliki oleh HiMall adalah sebagai berikut: 

Tabel 3. Strength PT. Askara Jagannatha SA3M 

No Internal Factors 

Strength 

1 Inovasi produk digital rekomendasi promo, diskon dan mal terdekat. 

2 Memberikan rekomendasi diskon, promosi menyesuaikan  lifestyle dan 
terintegrasi dengan Google Maps. 

3 Bekerjasama dengan influencer dalam mempromosikan HiMall. 

4 Memiliki desain aplikasi yang mudah digunakan, serta layanan pelanggan 24 jam. 

5 Menjaga konsistensi citra merek brand pada tenant. 

6 Memanfaatkan teknologi saat ini dalam membantu menghemat biaya iklan. 

7 Membuka banyak kesempatan bisnis yang luas bagi pihak mall. 

8 Diskon khusus yang dipersonalisasikan bagi pengguna setia. 

Weakness 

1 Membutuhkan modal yang cukup besar. 

2 SDM perusahaan memerlukan pelatihan yang berkelanjutan dan pengembangan dalam upaya 
meningkatkan kemampuan kinerja. 

3 Menjaga hubungan dengan pihak eksternal sebagai relasi bisnis. 

4 Menjalin  kerjasama  dan  menjaga  kepercayaan  para  investor  dalam 
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mengembangkan bisnis HiMall 

5 Memerlukan tim IT yang handal dan kompeten dalam pengembangan aplikasi. 

Sumber: Penulis, 2024 

Faktor-faktor internal yang mempengaruhi kesiapan PT Askara Jagannatha SA3M 
dalam mengembangkan dan mengimplementasikan aplikasi HiMall. Analisis faktor 
internal dilakukan sebagai upaya untuk mengidentifikasi kekuatan (strengths) dan 
kelemahan (weaknesses) perusahaan, sehingga dapat dirumuskan strategi yang tepat 
dalam menghadapi persaingan dan memenuhi kebutuhan pasar (DJ, 2017). Analisis 
dimulai dengan pemaparan framework faktor internal yang menjadi dasar evaluasi. 
Framework ini memfokuskan pada beberapa aspek utama, yaitu analisis permintaan 
(analysis of demand), analisis kebutuhan pelanggan (analysis of demand customer), dan 
analisis kompetisi (analysis of competition) (Sitorus, 2023). 

Analisis permintaan, perusahaan menekankan beberapa faktor penentu yang 
mendukung keberhasilan aplikasi HiMall. Salah satu faktor utama adalah desain 
antarmuka (UI/UX) yang menarik dan mudah digunakan (R1). Desain yang intuitif dan 
user friendly ini membantu pengguna dalam mengakses berbagai fitur aplikasi dengan 
lebih nyaman dan cepat, sehingga dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas 
pengguna (Sukmasetya & Muh Widodo, 2024). Selain itu, aplikasi HiMall juga 
menawarkan keunggulan dalam efisiensi biaya iklan (C1). Tenant yang bekerja sama 
dengan HiMall dapat memanfaatkan platform ini sebagai media promosi yang lebih 
hemat dibandingkan dengan media konvensional, sehingga dapat mengurangi biaya 
operasional. Faktor berikutnya adalah peningkatan visibilitas merek (C2), di mana 
HiMall mampu memperluas jangkauan promosi tenant kepada segmen pasar yang lebih 
luas melalui teknologi digital. 

Analisis kebutuhan pelanggan, HiMall menyediakan berbagai fitur inovatif yang 
dirancang untuk memenuhi harapan pengguna. Salah satunya adalah fitur pencarian 
dan navigasi yang terhubung dengan Google Maps (C3), yang memudahkan pengguna 
dalam menemukan lokasi mal atau tenant yang dituju secara akurat. Selain itu, terdapat 
fitur pencarian produk dan profil tenant yang terintegrasi dengan teknologi kecerdasan 
buatan (AI) (C4), sehingga dapat memberikan rekomendasi sesuai preferensi pengguna. 
Fitur pelayanan pelanggan (C5) juga menjadi nilai tambah yang penting, karena 
mempermudah pengguna dalam mengajukan pertanyaan, memberikan feedback, serta 
mendapatkan bantuan terkait penggunaan aplikasi. 

Analisis kompetisi, perusahaan menekankan pentingnya modal (R2), teknologi (R3), 
serta kualitas sumber daya manusia (SDM) (R4). Modal yang cukup menjadi dasar bagi 
perusahaan dalam mengembangkan inovasi dan memperluas operasional. Teknologi 
yang digunakan juga menjadi faktor kunci, terutama dengan penerapan AI dan sistem 
navigasi yang canggih. SDM yang kompeten, terutama dalam bidang teknologi 
informasi dan AI (R5), mendukung perusahaan dalam melakukan inovasi berkelanjutan 
dan menjaga kualitas layanan. Selain itu, kemampuan dalam hal sales dan marketing (C6) 
juga diperhatikan untuk memastikan strategi promosi dapat menjangkau target pasar 
dengan efektif. Hubungan yang baik dengan tenant (C7) dan pelanggan (C8) turut 
menjadi kekuatan utama dalam menciptakan ekosistem bisnis yang saling 
menguntungkan dan berkelanjutan. 

Penilaian key success factor dilakukan untuk mengidentifikasi faktor-faktor kunci 
keberhasilan yang mendukung tercapainya tujuan Perusahaan (Agustian et al., 2020). 
Berdasarkan penilaian, faktor-faktor seperti inovasi teknologi, kemitraan strategis 
dengan tenant, kemudahan akses informasi promo secara real time, serta efektivitas 
strategi pemasaran digital menjadi komponen utama yang memberikan kontribusi 
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signifikan terhadap kesuksesan HiMall. Penilaian ini tidak hanya dilakukan secara 
kualitatif, tetapi juga secara kuantitatif melalui tabel khusus yang memuat bobot 
masing-masing faktor. 
Selain itu, analisis competitive advantage menegaskan keunggulan kompetitif HiMall 
dibandingkan platform sejenis. Keunggulan utama HiMall terletak pada kemampuan 
menyajikan informasi promo dan diskon secara real-time, akurat, serta didukung oleh 
fitur navigasi yang terintegrasi dengan peta digital. Teknologi AI yang diterapkan 
dalam sistem rekomendasi produk juga membuat HiMall lebih personal dan relevan 
bagi setiap pengguna. Dengan demikian, HiMall tidak hanya membantu tenant dalam 
meningkatkan penjualan, tetapi juga memberikan pengalaman berbelanja yang lebih 
efisien, menyenangkan, dan hemat bagi para pelanggan. 

Penyusunan Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix yang digunakan untuk mengevaluasi 
dan memprioritaskan kekuatan dan kelemahan internal perusahaan. Hasil dari IFE ini 
menjadi dasar dalam merumuskan strategi internal. Dengan demikian, analisis faktor 
internal ini memberikan gambaran yang komprehensif mengenai kesiapan PT Askara 
Jagannatha SA3M dalam mendukung kesuksesan aplikasi HiMall di pasar yang 
semakin kompetitif. 

SIMPULAN  

Kesimpulan yang didapatkan pada PT Askara Jagannatha SA3M memiliki kekuatan 
utama pada teknologi inovatif, desain aplikasi yang user-friendly, serta kompetensi 
SDM yang mendukung pengembangan HiMall. Keunggulan ini memperkuat daya 
saing perusahaan dan memberikan nilai tambah bagi tenant maupun pengguna. Dengan 
fondasi internal yang solid, perusahaan siap menghadirkan pengalaman berbelanja 
yang lebih efisien, informatif, dan menarik, sekaligus mendukung peningkatan 
penjualan tenant. 
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