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Abstract — Football  industry  Indonesia  is currently on the rise and got a  lot of public attention. As a result of 
increasing  interest  in  the  sport, many  opportunities  have  opened  up. One  is  the  opportunity  to market  the 
complementary product to perform activities of playing football / Futsal such as the jersey. Brigandine Football 
is a startup company that creates  football/Futsal sportswear. Brigandine was  founded  in  late 2011.There are 
few  issues that brigandine face, the biggest problems  is the  lack of sales & promising future market. The step 
that we will take to find the root cause are to do internal an external analysis, The purpose of internal analysis is 
to know the weaknesses & strength of the company. And, The purpose of the external analysis is to find out the 
external factor of the business that can influence the company.  From the analysis, find out that there are 3 root 
causes, they’re: 1) The pricing strategy is not suitable (pricing is higher than competitors). 2) The lack of physical 
store. 3) The  lack of product extension, service and warranty. The sequence of problem solving for brigandine 
starts with the revision of STP. This revision made because the behavioral factor that is different from the survey 
and the STP that brigandine has, so it need some adjustment to fit into the segment that already shaped by the 
market. And then followed by the revision of business channels. After the revision of business model, we will try 
to give solution for brigandine problem. The first one is choosing the type of physical stores, continued with the 
addition  of  product  extension/services/warranty.  And  then  finally,  the  revision  of  pricing  strategy  for 
brigandine. The STP revision is in the targeting and positioning area. While the changes in the business model 
are  in  customer  segment,  value  proposition,  channels,  and  customer  relationship.  The  solutions  gives  to 
Brigandine root cause  is choosing the mobile store as their official store, the addition of product extension  in 
terms  of  Armless  Jersey,  Long  sleeve  Jersey,  Training  Vest,  Jersey  for  kids &  additional  service  in  terms  of 
Number printing service. And the last is choosing a promotional price strategy and discount & allowances as the 
pricing strategy to expand the market share of Brigandine. 
  
Keywords: physical store options, additional product extension/services/warranty, pricing strategy. 
 
 
1. Introduction 
 
Football  industry Indonesia  is currently on the rise and got a  lot of public attention. From mid 2010 
until now,  there are many events  that  represent  the  statement before,  such  as:  the exhibition of 
world cup  trophy  in  Jakarta,  the  television  rating of AFF cup  final  that exceed  the world cup 2010 
finals  (Marketeers,  2011),  and  also  the  counsel  from  President  Susilo  Bambang  Yudhoyono  that 
advicing to use football as a tool for national awakening. 
 
A. Brigandine   
Brigandine  Football  is  a  startup  company  that  creates  football/Futsal  sportswear.  Brigandine was 
founded  in  late 2011.The brand name was inspired from body armor of the middle ages, that made 
from cloth garment, generally canvas or  leather,  lined with small square steel plates riveted to the 
fabric. The  founder sees the resembles between  football players nowadays with the knights of the 
middle ages, who fought for their clubs/country in the football matches. 
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Table II 4. Brigandine Marketing Mix Summary 
 

  Brigandine 

Product  Jersey 
Price  Rp.150.000 
Place  Facebook 

Web sites 
Promotion  Web 

Facebook 
Twitter 

 
And the STP, with the Segmenting is: 
 

Table II 5 Brigandine Segmenting on Market 
 

Segmenting 
Geographic  Jakarta, Bandung, Jawa Tengah, 

DI.Yogyakarta, Jawa Timur, 
Kalimantan Timur, Sumatera 
Selatan, Sulawesi Selatan, 
Sumatera Utara 

Demographic <18 (Student), 18‐22 (College 
Student), 23‐30 (Young 
Professional) >30 (Professional), 
<1000.000, 1000.000‐2000.000, 
2000.000‐3000.000, 
>3000.000.000 

Phsycographic Futsal/Football Player, Club Fans, 
Sports Activist, National Team 
Fans, Fashionista, community   

Behavioral Offline buyers, School/Campus 
Event, Community Event, online 
buyers 

 
 
The targeting, 

Table II 6 Targeting of Brigandine 
 

Targeting 
Geographic Bandung,Jakarta
Demographic  18‐22(College Student), 23‐

30(Young Professional), 1000.000‐
2000.000, 2000.000‐3000.000 

Phsycographic  Futsal/Football Player, Club Fans, 
National Team Fans, Fashionista 

Behavioral International Football/Futsal Event 
celebrators, online buyers 

 
 
And the positioning 

“Soccer jersey for youth football activities, fans with unique design and prefers to buy online” 
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Root Cause Analysis  
To find the root cause, the researcher will take 3 analysis using the result of the analysis tools above. 
The analysis are: 

• Pricing strategy issue analysis 
• Distribution channels issue analysis 
• Value Proposition Issue 

 
1) Pricing Strategy Issue Analysis 

As we know from the industry analysis before, Brigandine from the perspective in industry is 
in  the  group  of  new  entry  players.  The main  goal  of  Brigandine  at  this  time  is  to  take  a 
market  share  in  the  industry. And  also we  know,  from  the product  life  cycle  analysis,  the 
Brigandine product is at growth stage. To analyze the pricing strategy issue analysis, we will 
use the characteristic from product life cycle. From the product life cycle theory by Kotler, we 
will see that the best strategy when a product in a growth stage are we can see that the best 
price strategy for a product on growth stage are : set price to penetrate markets. Penetration 
pricing is the pricing technique of setting a relatively low initial entry price, often lower than 
the eventual market price, to attract new customers. The strategy works on the expectation 
that customers will switch to the new brand because of the lower price. Penetration pricing 
is most commonly associated with a marketing objective of increasing market share or sales 
volume, rather than to make profit in the short term. 
 
This strategy also very suitable for Brigandine position in the industry, brigandine target is to 
enter the competition of the established firms, so they need to increase their market share. 
As  we  know,  the  price  that  Brigandine  charged  for  every  product  is  higher  than  their 
competitor. This mean Brigandine use  skimming pricing  strategy which  is  setting  the price 
higher  than  the  competitors. Based on  the product  life  cycle pricing  strategies on  growth 
phase,  this pricing was not suitable because at  this stage of product  life cycle  (growth) we 
should  set  the  product  price  to  penetrate markets  to  increase  our market  share,  which 
means  that  the product  should  set  a price  lower  than  the  competitors.  From  the  analysis 
above, we  can  conclude  that  the  price  brigandine  charge  is  higher  than  the  competitors 
which resulted in failure of the product to enter the market and seize a market share of the 
industry.  So  the  root  cause  is  the  pricing  strategy  is  not  suitable  (pricing  is  higher  than 
competitors). 

 
2) Distribution Channels issue 

To find the distribution channel problem root cause, the writers will compare the marketing 
mix of Brigandine and the competitors with special focus on the “place”. Table 2‐17 show the 
comparison between Brigandine and the competitors.  

 
Table II 7. Marketing Mix Comparison 

 
  Vilour  Specs  Brigandine 
Place  Stores  in 

Bandung, 
Web sites. 

Concept  stores 
in  shopping 
mall,  Ramayana 
Department 
stores,  Web 
sites. 

Social 
Media 
(Web  sites 
and 
Facebook) 

 
From table 2‐17, we can see that only Brigandine that don’t have a physical store, while both of the 
competitors have  it. After comparing  the marketing mix between Brigandine and  the competitors, 
we will  compare  the  result with  the  customer  survey which  is  the  analysis  based  on  distribution 
channels, the summary can be seen in figure 2.19. From the customer analysis, we can see that most 
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of  the  respondents  usually  buys  from  the  official  store,  not  from  online  social media  (Facebook, 
twitter and web sites). 
 

 
 

Figure II.4 Distribution Channel Survey Result (survey:2012) 
 
Based on the fact above, can be seen that customer usually buy a product from the official store and 
rarely  from online  social media. From  this  fact, we can  see  the  false  step of Brigandine  to choose 
social media as their primary distribution channel. The lack of physical store made brigandine cannot 
display their product and made customer cannot see the product directly and  leading to the  lack of 
sales. So  can be  concluded  that  there  is  the  lack of physical  store  that  can display product which 
resulted into lack of sales. So the root cause is the lack of a physical store. 
 
Value Proposition issue 
To  break  down  the  value  proposition  issue,  the  researcher will  try  to  analyze  using  the  existing 
marketing mix, the customer survey, and the product life cycle theory. 
From the comparison of fact and theory, there are a few analysis that must be made. They’re: 

1) we  can  see  that  the  value  that  Brigandine  gives  to  the  customer  is  suitable, where  the 
customer wants design, and brigandine gives product that emphasizing in design.  

2) Brigandine  still haven't offer any product extension, warranty and additional  services  for 
their product, where based on the product Lifecycle theory, in the growth phase, those are 
the strategies that must be done. 

3) The preferred pattern that the customer wants is still not clear, so brigandine still need to 
do more research on this matter. 

 
From the analyze above, we can conclude that the Brigandine product  is correct to put design and 
material quality of their value proposition, but they must determine the preferred pattern that will 
use  as  guidelines  for  their  design.  Although  brigandine  doesn’t  have  problems with  the  product 
value, there are other factors that make brigandine sales doesn't meet the target. From the analysis, 
product in the growth phase should offer product extension, service, and warranty while brigandine 
doesn’t offer  it. These  factors  (lack of product extension, service, warranty) are causing the  lack of 
sales on brigandine business. So the root cause for this issue is the lack of product extension, service 
and warranty. 
 
Root Cause 
From prior analysis, we can conclude there are 3 root causes, they’re: 

• The pricing strategy is not suitable (pricing is higher than competitors). 
• The lack of physical store. 
• The lack of product extension, service and warranty. 

The writers also see the need to revise the STP (segmenting, Targeting, Positioning) of brigandine and 
to adjust  it with the customer research because there are difference  in the behavior of the target. 
The difference is the habit of buying jersey online is not as high as brigandine thought. 
Besides the STP, brigandine also need to to do a deeper research about the preferred pattern of the 
customer. 
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2. RESOURCES  
The resources needed to do the activities proposed  is divided  in 3 types, they’re:1)Financial 
2)Human 3)Physical. The Financial resources needed for this activities is approximately about 
Rp.180.000.000,‐.  The  breakdown  of  this  resources  will  be  explained  in  the  budgeting 
chapter.  For  the Human  resources,  is divided  into 2 part. The  first one  is  the  front office, 
which main task is to connect directly to the customer, and trying to innitiate sales.   
The second part  is the back office, which main task  is mainly to do marketing research and 
marketing. 

 
3. BUDGETING. 

Budgeting plan  is propose to the company's   and designed to match the company  financial 
ability to implement the overall strategy. The budget is aligned with the timeline schedule 
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