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ABSTRAK

Saat ini Pereekonomian nasional s da“'r mengalami kftidakstabi‘iaﬁ.
tidak

=

Gejolak yang di hadapi olch rupiah, naiknya harga minyak dunia, kctidak stabilan
pemermtahan dan kemdan\pastian keamanan membuat perusahaan- ‘perusahaan
vang ada di Indonesia mengalami situasi yang adrgat tidak menguntungkan bagi

dunia usaha.

Pada skripsi ini penulis mencoba menga“ia}'"is bagaimana cara dan kiat-
kiat vang akan di gunakan oich PO Dedy Jaya dalam m menghadapi krisis
Lewat Skripsi yang di beri Judul Sirategi Pemasaran pada reruSuhaa‘n
Transportasi PO. Dedy Jaya Di Kab. Brebes, pen ulis mencoba untuk meng
dan menclaaah Strategi apa yang akan di gunakan Olch PO Dedy Jay
menghadapi permasalahan pcmasara“nma
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Untuk mengk"ji dan menelaah Permasalahan apa vang di hadapi oleh PO.
Dedy Jaya tersebut Alat Analisis Matrik Daya Tarik

rsebut. Penulis menggunakan
Industri \\w’{DTi‘}. Pada tahap pertama yaitu mengidentif
Ekicrnal dan internal Perusahaan yang di anggap berpengarun terhadap kelanjutan
dari perusahaan. Selanjutnya Penulis membuat niiai rata-rata dan bobot rata- raiz
dari variabel. Pada penilaian bobot rata-rata antar variabel baik Eme; ‘1 maupun
Eksternal jumiah X u ntar vari %%
penilaian nilai rata-rata antar variabel meng;
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MOTTO

“Tiap-tiap kamu adalah pemimpin dan bertanggung jawab tentang orang -
orang yang kamu pimpin. Seorang Imam bertanggung jawab kepada
rakyatnya. Seorang Suami menjadi pemimpin di Kkelvarganya, Dia
bertanggung jawab secara keseluruhan. Seorang Istri menjadi pemimpin
dalam rumah tangga suaminya dan bertanggung jawab mengendalikannya.
Seorang pesuruh menjadi pemimpin dari harta tuannya, dia bertanggung
jawab mengamankannya. Seorang anak menjadi pemimpin harta benda
ayahnya, dia bertanggung jawab memeliharanya. Setiap kamu adalah
pemimpin dan bertanggung jawab terhadap orang-orang yang kamu

pimpin” (Hadits Bukhari dan Muslim dari Ibnu Umar )
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dewasa ini kebutuhan manusia akan transportasi sungguh sangat urgen,
dalam kesehariannya manusia melakukan mobilitas dengan menggunakan alat
transportasi. Transportasi sekarang tet:
adanya alat transportasi manusia berupaya -untuk  mencukupi  scga
kebutuhannya.

Di Indonesia sektor transportasi juga menjadi peranan yang cukup

- -l A

mutiak  diperiukan. Dalam  keschariannya penduduk  menggunakan - alat

e T ephacal carans vans naling utama. Karena apabila mereka
transportasi publik sebagai sarana yang paling utama. Karena apabila mereka

memegang peranan yang paling utama. Pada jaiur pantura yang di anggap paling

ramai dan sibuk membuat departemen perhubungan harus bekerja keras agar

Pada perkembangannya sckior transportasi publik sangat menarix bagi

penulis untuk di teliti. Oleh karena itu maka penelitian ini penulis buat judul
“Strategi Pemasaran pada perusahaan tranportasi PO. Dedy Jaya™ yang berlokasi




1.2 Perumusan Masalah
Maksud dart perumusan masalah ini adalah untul memperjelas. Ada 3
rumusan yang akan di lakukan dalam penelitian int:
1. Mengetahui apa kekuatan—kelemahan & peluang-hambatan dari PO.
Dedy Jaya.
2. Bagaimana posisi pemasaran dari Perusahaan PO. Dedy Jaya.

Strategi pemasaran apa yang sebaiknya akan di lakukan oleh PO. Dedy

|95

Jaya untuk menghadapi persaingan yang kian ketat.

1.3 Batasan Masalah

Obyek permasalahan dalam penelitian ini, di batasi pada lingkup tertentu
yang mencakup pada segi strategl pemasaran pada perusahaan transportasi yang
menjadi obyek penelitian. Adapun obyek yang kami teliti adalah bagaimana cara
dan strategi pemasaran pada perusahaan transportas PO. Dedy Jaya dalam
meningkatkan produktivitas dari perusahaan  tersebut. Dalam kaitan ini
penelitian ini akan membahas tentang strategi dari pemasaran yang di lakukan

oleh perusahaan dalam rangka mempertahankan pangsa pasarnya.

1.4 Tujuan Penelitian

Penelitian ini mempunyai 3 tujuan pokok, yang meliputi:




condis
ujuka
falam

fan @

faat |
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Tujuan bagi Penulis
{. Tujuan secara teoritis

Dengan adanva penelittan  imi  di  harapkan dapat untuk
memprakickkan tcori dan ilmu yang di dapat sclama di bangku
kuliah, vang pada gilirannya dapat di praktckkan dalam kehidupan
—

2. ‘T'ujuan secara praktis

Untuk mengetahui sceara langsung apa yang terjadi di lapangan dan
di harapkan hasilnva dapat di jadikan sebagai suatu proses
pembelajaran vang bisa menambah wacana ilmu pengetahuan
tentang dunia transportasi dan pariwisata. Di samping itu untuk dapat
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Perusahaan PO. Dedy Java
3. Memformulasikan strategi-strategi vang sebaiknya di gunakan oleh
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2.2 Konsep pemasarai

perusahaan adalah menentukan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta
memberi kepuasan sccara lebih cfisien dan cfektil daripada yang di bebankan
oleh pesaing.

Konsep pemasaran telah dinyatakan dalam berbagai cara, Seperti
“Selidikilah keinginan dan puaskanlah®, bahkan setiap perusahaan mempunyai
konsep pemasaran sendiri-sendiri. Seperti Cintailah pelanggan, bukan produk
anda (Burger Anda), dan Anda-lah Bossnya (United Airlines). Semboyan 1C
Penny menggambarkan sikap demikian: “kerahkanlah segala kekuatan kita

untuk mengganti uang konsumen dengan nilai, kualitas dan kepuasan’

Dengan mengerti konsep dari pemasaran kila bisa mengerti keinginan dari
konsumen. Hal ini bisa berdampak pada meningkatnya produktifitas perusahaan.

Konsep pemasaran juga harus di imbangi dengan kemampuan dan internal
perusahaan untuk berbenah diri secara nternal datam menghadapi pesaing
seperti SDM dari perusahaan, kemampuan manajerial dari pcrusahaan dalam

menghadapi perubahan yang terjadi dan dalam hubungannya dengan pesaing.

2.3 Definisi Strategi

Sedangkan stratcgi mempunyai berbagai macam pengertian, para ahli
stratesi crmiiek nengertia tratepi dapat dibahas dari b bagal  sisi
strafegi meruimusKan pengeriian s t!‘: apat divanas @ari peroagat Ssisi

kan lingkup pengertiannya masing-masing. Menurut Christensen,




pengertian strategi  dapat di tinjau dari segi militer, politik, c¢konomi, dan
perusahaan.
Dan segi militer, strategi adalah penempatan satuan—satuan atau kekuatan
tentara di medan perang untuk mengalahkan musuh. Dari segi politik, stratcgi
jalah penggunaan sumber—sumber nasional untuk mencapai tujuan nasional.
Sedangkan dari segi ekonomi, strategi adalah alokasi sumber-sumber vang
sifatnya jarang atau terbatas.

Terdapat berbagai macam dcfinisi strategi di tinjau dari scgi perusahaan,

o

definisi vang di berikan oleh penulis buku strategi perusahaan yang satu berbed
dengan definisi penulis vang lainnya dan belum ada yang dapat di terima oleh
berbagai pihak. Berikut ini pendapat para pakar yang mungkin bisa mewakili
pendapat tersebut.

Ao

a) Menurut Ansofi, strategi adalah aturan untuk pembuatan keputusan dan

penentuan garis pedoman. Strategi di sebut juga konsep bisnis

perusahaan.
b) Menurut Uyicrhoeven, strategi korporasi adalah usaha pencapaian tujuan
dengan memberikan arah dan keterikatan perusahaan.

Menurut Newman dan Logan, strategi master adalah perencanaan vang

o
o

f N .

metihat ke depan vang di padukan dalam konsep dasar atau mist
perusahaan.
d) Menurut Christensen, Strategi adalah pola-pola berbagai tujuan serta
5 + & d

kebijakan dasar dan rencana rencana untuk mencapai tujuan tersebut,

dirumuskan sedemikian rupa sehingga jelas usaha apa yang sedang dan

~J




juga sifat perusahaan

vang akan dilaksanakan oleh perusahaan, demikia

baik sekarang maupun pada masa vang akan datang.

Dengan demikian Manajemen strategik dapat di artikan sebagai usaha
manajcrial  menumbuh kembangkan  Kekuatan  perusahaan untuk
mengekspolitasi peluang bisnis yang muncul guna mencapai tujuan perusahaan

g telah di tetapkan sesuai dengan misi vang telah di tentukan.

.

et

Pengertian ini juga mengandung implikasi bahwa perusahaan berusaha

mengurangi kelemahnnya, dan berusaha melakukan adaptasi d

bisnisnva. Pengertian tersebut juga menunjuk bahwa perusahaan bahwa

Scdangkan komponen—komponen pokok manajemen strategi adalah (1)
Analisis lingkungan bisnis vang di perlukan untuk mendeteksi pelug

alze

ancaman bisnis; (2} Analisis profil perusahaan untuk mengidentifikasi kekuatan

dan kelemahan perusahaan: (3) Strategi bisnis vang diperiukan untuk mencapai

IR, |

tujuan perusahaan dengan memperhatikan; (4) Misi perusahaan, Hubungan

antara lingkungan bisnis dan profil perusahaan memberikan memberikan
indikasi pada yang mungkin dapat di kerjakan (what a possible). Dari sini posisi
perusahaan di pasar dapat di ketahui Sedangkan keterkaitan antara a is
lingkungan bisnis, profil bisnis dan misi perusahaan menunjuk pada apa vang di
inginkan (what a desired) oleh pemilik dan manajemen perusahaan.

Dalam prakieknya, komponen manajemen strategst di Kerjak:

-

dengan urutan fungsi pokok manajemen, yakm perencanaan, implementast, dan



-w
w

pengawasan. Oleh Karena itu, secara metodologis strategi bisnis terdirni darn
proses yang saling kait mengkait dan tidak terputus, yakni proses perumusan
(Formulasi), proses implementasi {eksekusi), dan proses pengawasan

(pengendalian) strategi. Proscs yang bisa mcmberikan masukan bagi proscs

perencanaan berikutnya.

Langkah perencanaan dan evaluasi juga berlaku untuk komponen i misi dan
srofil perusahaaan. Proses manajemen tersebut tidak beriaku untuk komponen
I

lingkungan bisnis, karena berada di tuar kendali perusahaan

Secara skematis dapat di lihat pada gambar berikut int:

&

- a— Aiist Perusahuan .

ambar 2.1 Komponen Pokok Manajemen Strategik

Manajemen periu menviapkan faktor internal vang di perlukan untuk
I yidg ydis t

engantispasi peluang dan ancaman bisnis dapat di kat tegorikan scbagai

keputusan strategis. Ada beberapa syarat tambahan yang di perlukan. Disebut

strategis jika keputusan manajerial yang di buat melibatkan manajemen puncak.
Di samping keputusan strategis juga mensyaratkan bahwa eksekusi
i o D A= R

keputusan tersebut melibatkan scjumlah sumber dana dan daya vang besar.
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Oleh karena itu, hampir dapat di pastikan bahwa komitmen manajerial yang
sudah di putuskan tidak mudah untuk di pindahkan. Kadangkala tidak cukup
dukungan dari Internal. Diperlukan dukungan dari pihak eksternal. Akibatnya,
memiliki dimensi waktu yang panjang. Kinerja, Citra, dan kecungggulan
kompetitif perusahaan yang hendak di buat berkait langsung dengan keputusan
strategis vang telah di buat. Dengan kata lain, keputusan strategis memiliki
akibat vang kompleks dan berdimensi banyak.

Dari berbagai definisi strategi perusahaan tersebut dapat di tarik beberapa
kesimpulan pokok sebagat

Strategi perusahaan adalah satu kesatuan rencana perusahaan yang
komperehensif dan terpadu yang di perlukan untuk mencapai tujuan
perusahaan.

a. Dalam menyusun strategi perlu di hubungkan dengan lingkungan

perusahaan saat ini maupun di masa yang akan datang karena

lingkungan menentukan kekuatan dan  kelemahan perusahaan,

chingga dapat di susun kekuatan stratcgi perusahaan.

o

b. Dalam pencapaian tujuan perusazhaan terdapat berbagai macam cara
atau alternatif strategi yang periu di pertimbangkan dan harus di pilih.

c. Strategi yang di pilih akan di implementasikan dan di kendalikan oleh

perusahaan dan akhimya memerlukan evaluasi terhadap strategl

Dalam kaitannya dengan pemasaran jasa, pemasaran merupakan

penghubung antara organisasi dengan konsumennya. Peran penghubung ini

&
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akan berhasil bila semua upaya pemasaran di orientasikan kepada konsumen.

Keterlibatan semua pihak, dari manajemen puncak hingga karyawan non -

manajerial, dalam merumuskan maupun mendukung pelaksanaan pemasaran
vang berorientasi kepada konsumen terscbut, merupakan hal yang tidak bisa

di tawar—tawar lagi. Alasannya adalah karena pemasaran semestinya
{. Mencakup perumusan upaya upava strategik vang dilakukan oleh
manajemen puncak

dilakukan oleh

2. Mgcrupakan fungsi dart sejumiah aktivitas yang
manajemen tingkat bawah (seperti kebijakan produk, penetapan harga,
cara penyajian jasa, atau upaya—upava komunikasi).

3. Juga merupakan sarana bagi upava untuk menjadikan keseluruhan

bagian organisasi berorientasi kepada konsumen.

2.4 Strategi Yang Digunakan Oleh Perusahaan
Dalam memasuki pasar perusahaan dapat menerapkan beberapa strategi.

Strategi vang di terapkan hendaknya secara langsung dapat mendukung

=

pencapaian tujuan dan sasaran organisasi. Untuk dapat melaksanakannya

mereka harus mengaplikasikannya pada berbagai tingkatan dalam organisasi dan
memilih variasi. Ada tiga tingkatan strategi vang dapat di lakukan dalam

organisasi. Antara lain. Strategi Korporasi, Strategi Bisnis, dan Stratcg

Fungsional.

fn—y
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Strategi Korporasi

Strategi korporasi ((orporute Strategiy memperhatikan organisasi
secara keseluruhan. Jawaban pertanyaan strategi “bisnis apa yang kita
tckuni?”. Tujuan stratcgi  korporasi mengararahkan  pengalokasian
sumber daya untuk perusahaan secara total. Dalam organisasi multiple
produk atau divisi jasa, seperti GL, strategi korporasi menjadi bagian
utama bismis dimana perusahaan bermaksud untuk bersaing. Keputusan
strategi secara khusus di tingkatan ini berhubungan dengan penggunaan
sumberdaya untuk melakukan akuisisi, pengembangan bisnis baru,
pelepasan, dan sebagainya.

Strategi korporasi di rumuskan oleh manajemen puncak yang mengatur

1 1

kegiatan dan operasi organisasi vang lini atau unit bisnisnya lebih dari

o}

satu. Pertanyaan-pertanyaan pokok yang muncul pada level korporasi
adalah bisnis apa yang di geluti yang di geluti perusahaan? Apa sasaran
dan harapan atas masing-masing bisnis? Bagaimana mengalokasikan
sumber daya ¢ ada untuk mencapai sasaran-sasaran tersebut? Dalam
mengembangkan sasaran level korporasi, perusahaan perlu menentukan

salah satu dari beberapa alternatif sebagai berikut:

edudukan dalam pasar

.....

e
:

7~

2. Inovasi
3. Produktivitas
4. Sumber daya fisik dan financial

Lh
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Prestasi dan pengembangan manajerial
7. Prestast dan sikap karyawan

J

o

Tanggung jawab sosial

Dengan meningkatnya kompleksitas ckonomi global saat ini, strategi
korporasi menjadi bagian  penting untuk operasi global. temasuk
kemitraaan ( joint venture) dan strategi penggabungan perusahaan.
Strategi Bisnis

Strategi Bisnis (Business Strategry adalah strategi untuk bisnis satu
produk lint. Penyeleksian strategi bisnis termasuk menjawab pertanyaan
strategi “Bagaimana bersaing untuk pelanggan bisnis dan indutri
o0

rsebut?” Secara khusus keputusan strategi bisnis ini meliputi pemilihan

bauran produk atau jasa, fasilitas lokasi tcknologi baru dan s “bagainya.
Dalam perusahaan bisnis satu lini produk. strategi bisnisnya strategi
| A

korporasi: pada perusahaan yang berbeda akan memisahkan strategi

bisnisnya pada masing-masing divis produk atau jasa. Istilah Strategi

Bisnis Unit (SBU) sering di gunakan untuk menggambrkan divisi-divisi
yang beroperasi dengan tujuan vang berbeda dalam perusahaan besar.

Strategi Fungsional

Strategi Fungsional {(/-unciionul Strategy) mengarahkan kegiatan dalam

bidang jasa khusus untuk beroperasi. Fungsi standar bisnis pemasaran

manufaktur, keuangan dan  penelitian  dan  pengembangan

menggambarkan tingkatan strateginva. Pertanyaan strategi vang harus di

Ao

jawab dalam penyeleksian strategi fungsional *

Gl




harus di jawab dalam penyeleksian strategi fungsional “Bagaimana dapat
mengaplikasikan keahtian fungsional untuk mendukung tingkatan bisnis

strategi vang terbaik?

Tipe Strategi Yang Baik

Empat strategi vang bisa di gunakan di berbagai tingkatan perusahaan

&

""" uran

lebih strategi secara bersamaan. Dengan Penjelasan sebagai berikut:
|

a. Strategi Pertumbuban (Growih Siategic)

Strategi.  Pertumbuhan  (Growifi Sirategiesy  berusaha
meningkatkan ukuran dan ckspansi aliran operasi. Strategi ini

Tken: i i perlukan untuk kehidupan

umbuhan. Bebers:
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menanggung resiko yang besar. 1al ini dapat dilakukan melalui

pengembangan pasar, pengembangan produk dan inovasi.

pey

Organisast lain menciptakan pertumbuhan melalur diversifikasi
(Dversificationy  mclakukan  akuisisi  bisnis  baru vang
berhubungan ataupun tidak dengan bisnisnva atau dengan
melakukan mvestast spekulasi yang baru. Walaupun diversifikasi

membuat bisnis berkembang, tetapt juga membawa dampak bagi

diversifikasi di gunakan untuk integrasi horizontal, integrasi
vertical, diversifikast konglomerat, dan kemitraan (joins Venture).
Strategi Pengurangan (Rentrechmen Strategics)

Strategi Pengurangan (Renirenclinen  Strategies) kadang-
kadang di sebut strategi pertahanan (Defensive Strategies),
mengurangi skala operast untuk kepentingan efisiensi dan
meningkatkan kinerja. Keputusan demikian dapat menyulitkan

manajcr untuk membuatnya. Pengurangan paling tidak kelihatan

hadap kegagalan dan memandang sebagai

usaha terakhir. Namun kesulitannya sekarang pada waktu

ekonomi, strategi pengurangan sering terjadi dan adanya

th




Strategi stabilitas (Stability strategies)

Strategi stabilitas (Siability Strategicsy menjadi kegiatan pada
saat int tanpa komitmen pada beberapa perubahan operasi utama.
Stabilitas di gunakan jika scbuah organisasi siap mclakukan
kegiataannya dengan sangat baik dalam menghadapi lingkungan.
Jika resiko rendah penting untuk pembuat keputusan dan ketika
waktu di butuhkan untuk kekuatan konsolidasi setelah
stratcgi terlibat dalam beberapa periode. Bagaimanapun ini
bukannya pendekatan untuk “tidak melakukan apapun®. Strategi
ini sangat penting dan berguna karena secara sederhana mencoba
untuk menjaga kelangsungan hidup, sebuah alasan yang baik

untuk pola operasi vang ada. Straiegi ini mengurangi tckanan

A

untuk tingkat pertumbuhan vang terlalu cepat dan menjadikan

bank
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Straiegi Kombinasi (Combination Strategic)
Strategi Kombinasi (Combination Strategicy dalam waktu yang
sama menggunakan lebih dari satu strategi. Strategi imi sering

menggunakan berbagai pendekatan strategi di antara subsistem.

o~

Strategi kombinast biasanya di gunakan pada organisasi vang

(]
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sccara kompleks dalam persaingan vang tinggi d




2.5 Konsep Strategi Pemasaran

Setiap fungst manajemen memberikan kontribusi tertentu pada saat
penyusunan strategi pada saat penyusunan strattegt pada level vang berbeda.
Fungsi pemasaran mcerupakan fungsi vang memiliki kontak yang paling besa
dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali vang
terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh karena itu fungsi pemasaran
memiliki peranan yang sangat penting dalam pengembangan strategi.

Dalam peranan stratcginya, pemasaran mencakup sctiap usaha untuk mencapai
kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka mencari
pemecahan dengan lingkungannva dalam rangka mencari pemecahannya atas
masalah penentuan dua pertimbangan pokok
. o

. Bisnis apa g di geluti perusahaan saat ini dan jenis hisnis apa vang

dapat di masuki pada masa vang akan datang.

2. Bagaimana bisnis vang telah di pilih tersebut dapat di jalankan dengan
sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk,
harga, promosi, dan distribusi, uniuk mclayani pasar sasaran.

Dalam konteks penyusunan Strategi, Pemasaran memiliki 2 dimensi, vaitu

dimensi saat ini dan dimensi pada saat yang akan datang. Dimensi ini berkaitan

dengan hubungan yang telah ada antara perusahaan dengan lingkungannya.

Scdangkan dimensi masa yang akan datang yang di harapkan akan dapat terjalin

&

dan program tindakan yang diperfukan untuk mencapai tindakan tersebut.
prog g




2.5.1 Definisi Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik

secara eksplisit maupun
implisit) mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannnya
{Bennet, 1988, p.118, scbagaimana di kutip Fandy Tjiptono).

Tull dan Kahle (1990.p.25. sebagaimana di kutip Fandy Tjiptono)

mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental vang direncanakan

untuk mencapat tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing
vang berkesinambupgan melalui pasar vang di masuki dan program pemasaran

vang di gunakan untuk melavani pasar sasaran tersebut.
Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan
variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning,

ciemen bauran pemasaran, dan biaya bauran pemasaran  Strategi pemasaran

merupakan bagian integral dari strategi bisnis vang memberikan arah pada semua

ey

ungsi manajerial suatu organisasi.

2.5.2 Elemen Strategi Pemasaran

Menurut Corey (dalam Dolan, 1991, p7l, Fandy Tjiptono), strategi

t. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan di layani. Keputusan
tersebut di dasarkan atas faktor-faktor lain :
a. Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan teknologi yang

dapat di gunakan dan di manfaatkan




b.

d.
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Keterbatasn sumberdaya internal yang mendorong perlunya pemusatan
{tokus) yang lebih sempit.
Pengalaman kumulatif vang di dasarkan pada rria/ and error di dalam
menanggapt peluang dan tantangan.
Kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber dava
langka atau pasar yang terproteksi.
Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan
kemudian memitih pasar sasaran vang paiing memungkinkan untuk dt
layani oleh perusahaan
. Perencanaan produk, meliputi produk spesitik vang di jual lini
broduk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini.
Produk 1iu sendin menawarkan manfaat total yang dapat di peroleh
pelanggan dengan melakukan pembelian. Manfaat produk itu
sendiri, nama merek produk, nama merek produk,
produk, jaminan, serta hubungan peronal vang mungkin terbentuk
antara pembeli dan penjual.

cann harea  vang  daba
narga  vang  aapa
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mencerminkan nilai kualitatif dari produk kepada pelanggan

Gl

Ststem distribusi (penyediaan saluran produk kepada konsumen).

Komunikasi pemasaran romost), vang melipult periklanan,
(1 3 P I
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personal selling, dan public relation.



Pemasaran Jasa

[ )
ol

Pengertian pemasaran jasa vang baik periu didukung dengan pengertian

mengenai jasa itu sendiri, aspek-aspek vang menciptakan peluang pemasaran jasa,

scria isu-isu strategts yang perlu diperhatikan oich para penyedia jasa
Sejumlah ahli tentang jasa telah berupava untuk merumuskan definisi jasa
vang Konklusif, namun hingga sekarang belum ada satupun definisi yang diterima

secara bulat. Kebanyakan dari mereka hanva memberikan definisi-definisi vang

s

terkesan scderhana dan lan ahan terscbut, Zithami dan Bitner
membertkan solusi, seperti dikutip oleh Yazid (1999, hal: 2), dengan cara

merangkum semua definisi vang telah dikemukakan oleh para ahli, bahwa jasa

vang outputnya bukanlah produk atau
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vaitu mencakup sem

1 S 1 N 1 P

konstruksi fisik, vang sccara umum konsumsi dan produksinya dilakukan pada

waktu vang sama, dan nilai tambah vang diberikannya dalam  bentuk
{kenyamanan, liburan, kecepatan, dan kesehatan) vang secara prinsip infangible
bagi pembeli pertamanya.
Karakiteristik jasa:
1. Intangible
2. Inseparability
3. Variabilinn
4. Perishability
Intangible
Jasa berbeda dengan barang. Jika barang merupakan suatu obyek, alat,
atau benda, maka jasa adalah suatu perbuatan, kinerja {Performance), atau



&

usaha. Bila baranng dapat dimiliki., maka jasa hanya dapat di komsumsi tetapt
tidak dapat dimiliki. Meskipun sebagian besar jasa dapat berkaitan dan
didukung oleh produk fisik. Misainva: Mobil dalam jasa transportasi. Esensi

dari apa yang di beli pelanggan adalah performance yang di berikan, Jasa
bersitat intangible. artinva tidak dapat dilihat, diraba, dirasa, dicium, atau di

dengar sebelum di beli.

/
72

Konsep Intangible int sendirt memiliki dua pengertian (Berry dalam En
dan Cox, 1988}, scbagaimana di kutip olch Fandy Tjiptono dalam bukunya

manajemen jasa, yaitu

a. Sesuatu yang tidak dapat di sentuh dan tidak dapat dirasa.
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merupakan cirt khusus dalam pemasaran jasa. Keduanya mempengaruhi hasil
{outcome) darn jasa tersebut. Dalam hubungan dia jasa dan pelangga

RGLICUIFIC j < {1 ardim u pen‘/e asa dGan pulungédn
ini, efektivitas individu yang menvampaikan jasa (owlcome personal)

merupakan unsur yang penting. Dengan demikian, kunci keberhasilan bisnis
jasa ada pada proses rekruitmen, kompensasi, pelatihan dan pengembangan

ln...,.. <
aryawarnnya.




Variability
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onstandarized output,

Jasa merupakan komoditi yang tidak tahan lama dan tidak dapat di simpan.

K- <1 pDesawat v o kosono }\ miar ote
Ursi pesawat vang xKosong, Kkamar note

Dengan demikian bila suatu jasa tidak di

tvoariatn heoiti widin
berlalu begitu sajz

. : 1 M 1.

gunakan, maka jasa terscbut akan

kol Aari amen  mnneal hinoos
pmax, aart manajemen puncaxk ningga

merumuskan maupun mendukun

i1

Dart penjelasan di atas kita bisa mengerti bahwa upaya-upaya pemasaran

sistem operasi jasa dan penvajian jasa. Me

nurut Heskett (
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3. Strategi operasi. periu dikembangkan dengan tidak mengabaikan peran

operasi, keuangan, pemasaran, kualitas serta biaya dari jasa terscbut.

'.L;.

Sistem penyajian jasa, harus dibangun dengan memperjelas peran

i .

orang (Karyawan dan ataw konsumcnj versus tcknologi, membuat

spesifikasi peralatan, tata letak dan prosedur vang harus digunakan
dalam menyajikan jasa scrta mempertahankan standar kual tas dan cara
penyajian vang sudah baik
2.6.1 Strategi Pemasaran Jasa
Seperti yang sudah di ungkapkan sebelumnya, wa pemasaran merupakan

hubungan jangka panjang dan penetapan pasar sasaran, setiap organisasi perlu




24
memiliki strategi vang mencakup: segmentast, mengetahu apa yang diharapkan
konsumen, dan membangun harapan konsumen. { Yazid. 1999, hal: 75
I. Proses Segmentasi dan Penetapan Konsumen Sasaran
Proscs scgmentasi dan penctapan Konsumcn sasaran antara barang

‘!\‘)

(VP

dan jasa mempunvai scjumlah  Kesamaan dan  perbedaan. Untuk

segmentasi dan penetapan kKonsumen sasaran pada sist jasa meliputt:

~ Mengembangkan profil scgmen yang sudah terbentuk

» Mengembangkan pengukuran daya tarik segmen

~ Meyakinkan bahwa segmen sasaran adalah sesuat
Segmentasi Scbagai Dasar Membangun Harapan Konsumen

penentuan sasaran, diperfukan untuk pencitraan pasar, ya 1tu suatu upaya
vang mencakup pembangunan posisi kompetitif dan harapan dalam
benak konsumen dan menciptakan atau melakukan adaptasi bauran jasa

agar SCsi uai der;;ar pOSl:ﬂ yang
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BAB
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN METODOLOGH
PENELITIAN

3.1 Sejarah singkat berdirinya PO. Dedy Jaya

Perusahaan Dedy Jaya ada beberapa divisi. antara lain: Divisi Supermarket,
Divisi produksi cs. Divisi Perdagangan  matcrial, Divisi Properti dan Divist
Perusahaan Otobus. Dalam hal tni yang skan di bahas adalah Divisi Otobus (PO)
aya. PO. Dedy Jaya adalab

1.0

yleh Bapak Dr. Muhadi Setya Budi

-
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ytobus Dedy Jaya di didirikas

Trn de ccsral smmiils Rmerdivitiva e gy 3 a IR g s - fmise AaTt
Pada awal mula berdirinya, pcﬁdlr; pcxubahaal membeli 8 armada bus dar
Aaragan BSITE 8 i dnts Car rada awal albiin Oy ~ madn ai-hir § N ()

dengan nama PO Mandala Sari pada awai anun 1988, Dan pada akhir tahun 1938

berubah nama menjadi PO Dedy Jaya.
Perusahaan ini berbentuk Perseroaan Terbatas dengan surat ijin penditian
perusahaan dari Dirjen Perhubungan Darat No. SK. Al/l 104/LLA/3309. Dengan
PO. Dedy Jaya sekarang i mempunyai kurang lebih 239 armada vang di
operasikan. Dengan armada scbanyak itu PO. Dedy Jaya berusaha untuk selalu
menjaga pelayanan kepada konsumen. PO, Dedy Jaya mempunyai motto, yaiti

“DEDY JAYA TEMAN SETIA DALAM PERJALANANT. Dari scgl

4

1 -

infrastrukiur  perusahaan  berusaha untuk  memuaskan  pelang

gan  dengan

t=

¢

memfasilitasi yang terbaik seper




3.1.1 Struktur Organisasi
Pengorganisasian - sangat penting  dalam  suatu perusahaan.  Karena

o dan sumber daya

pengorganisasian merupakan proses penempatan orang-oran
lainnya untuk mclakukan tugas—tugas dalam pencapaian tujuan perusahaaan. Hal
ini menvangkut pembagian pekerjaan untuk di sclesaikan dan mengkoordinasikan
hasil-hasilnya.

Struktur organisasi secara formal di definisikan scbagai sistcm atau jaringan
kerja darn  tugas-tugas. pelaporan  relationship, dan komunikasi vang
menghubungkan bersama pekerjaan, individual dan kelompok, sebuah struktur
hendaknya mengalokasikan pekerjaan melaiu sebuah divisi pekerjaan dan
menyediakan koordinasi dari hasil-hasil kinerja sehingga sasaran organisasi
terlaksana dengan batk.

Struktur Organisasi vang di terapkan oleh PO. Dedy Jaya adalah struktur
Fungsional. Dalam system ini para pekerja di tempatkan secara bersama dalam
kelompok kelompok formal. Kelompok-kelompok ini secara khusus di bentuk
dari para pekerja yang terbagi dalam keahlian teknik, kepentingan dan tanggung
jawab.

Pada Struktur vang terdapat pada PO. De iy Java menunjukan departemen
fungsional umum dari bisnis antara iain’ Pemasaran, Keuangan, Operasional , dan
Sumber daya manusia. Dalam struktur fungsional ini, tiap Staf akan
mempertanggungjawabkan sesuail  dengan ' budangnya masing-masing pada
manajer. Antara lain: stat keuangan, staf pemasaran, staf operasional. dan sumber
daya manusia akan bertanggung jawab pada manajcr. Berikul ini adalah gambar

Struktur Organisasi vang di terapkan oleh PO Dedy Java.
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Gambar

Struktur Organisasi PO,

Dedy Jaya

Direkiur

i
i
i
i
|

A 4

E Manajer
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manajcr

3.1.2 Tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian

1. Dirckiur Utama

b) Bertanggung jawab penuh ke vada para

lainnva



3.1.3

Pemegang kuasa penuh atas perusahaan dan berhak untuk bertindak atau

[}

engambil lemgkah— langkah vang di perlukan demi kemajuan

perusahaan.

d) Bertanggung jawab penuh atas scgala resiko yang terjadi di perusahaan.

Manajer Umum

Tugas dari manajer umum antara lain :

a) Menetapkan tujuan, kebijaksanaan, dan st ategi organisasi dan membuat
keputusan jangka panjang.

b) Mengawasi kinerja dan kerja karyawan dan menerapkan rencana scsuat

ujuan dari tingkatan vang lebih tinggi.

poy

Mengarahkan dan membaniu pekerjaan bawahan,

(@]

Menentukan kegiatan jangka pendek.

jor
-

3.1.4 Kabag Sumber Daya Manusia {Personalia)

bagian antara lain; 3 orang bagian -perekruia“;, 2 orang pada bagian
pengawasan, dan 3 orang satpam

¢} Tugas Kabag SDM antara fain:

@& Mengawasi kinerja karyawan.

@ Menyusun tugas harian, mingguan, dan bulanan.

P N - - e 1 e . ~ 1. S 3 -

w Mcmberikan penilaian atas kinerja karyawd

@ Mengusulkan kenatkan gaji serta tugas—tugas s lain vang baru.

& Moemberi tahu bawahan tentang tujuan dan harapan dari organisasi
mercka

@ Memberitahukan kepada atasan tentang Kebutuhan dan apa yang tei lah
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& Moerekrut, melatih dan mengembangkan karyawan supaya memenuhi

standar kinerja yang di tetapkan.

karyawan dalam bekerja.

3.1.5 Kabag keuangan
a) Hari dan jam kcrja

Jam kerja di mutai jam 07.00 s/d 17.00 dengan jam istiraha

by Jumlah pekerja

@ Mendorong dan mempertahankan semangat kerja vang tinggi dari

Jumiah pekerja vang ada di bagian ni sebanvak 2 orang, satu orang
menjabat sebagai pimpinan kabag, 3 orang wakii.

fugas Kabag Keuangan antara lam

(@]
—

\J

< Membuat dan menvusun laporan keuangan.

& Membuat dan mencatat data data keuangan vang masuk K

[¢7]

< Melaporkan perkembangan kondisi keuangan kepada manajer.

& Memberikan saran, usul, dan rekomendasi vang di perlukan oleh

manajer.
2, Aoarie 1 ” . . 1 . 3 3
< Mengeloladan mengatur segala sumber pemasukan dari

< Mengusun anggaran keuangan bagi perusahaan.

3.1.6 Kabag Mekanik

a) Hari dan jam kerja

perusahaan.

@ Membuat perencanaan pemasaran baik dalam jangka pa anjang maupun

O

£

;angka P ndek ientang kondisi fisik dan keadaaan per ralata

k.
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@ Membantu manajer dalam perencanaan perbaikan kendaraaan.

@ Berusaha menjamin dan menjaga citra perusahaan di hadapan

konsumen dengan memberikan pelayanan

P A A T . : [ PSSO | . gl T gl 1
@ Moemperbaiki kincerja dari bus yang ahan di pergunakan  oich

konsumen.

]
(“4
=
=

=
I
o

o]
&
=
[N
=

"E}
&
i
7
&
3
&

i Memberikan saran, kritik, dan rekomendasi kepada manajer tentang

3

kondisi dari alat dan prasarana yang di pakai

Hari dan jam Kerja
Pada bagian operasional tidak ada ham iibur, Kkarena perusahaan

5 ~ M- . . 1

bagian angkutan yang berprotesi scbagai sopir dan kernet.

Tugas dart Kabag Operasional
Tugas dari Staf Operasioanal antara lain:
W Berperan langsung di lapangan sebagai pclaksana pemberi jasa

im Scbagai pelaksana harian perusahaan.
T~

ws Bertugas menyangkut hal-hal teknis perusahaan.

Memberikan saran, dan rekomendasi kepada atas:

N
[z}
2
o
jun
—
1]
o]

2
V]
]

g
&
oo
o=

operasional perusahaan kepada atasan.

@ Membantu manajer dalam menyusun perencanaan teknis dan



3.1.8 Macam —macam produk jasa dari perusahaan

a. Pengangkutan Bis Transportasi dengan menggunakan Trayek-trayek

PO. Dedy Java melavani kurang lebih 5 trayek Bus diantaranva yaitu

Jurusan Pckalungan—Tcga} dan Pulogadung, Pckalongan-Tegal dan

Muara angke. Pckalongan-Tegal dan Cengkareng, Purwokerto-Tegal
dan Terminal Rambutan dan tainnva.

Dengan daya angkut perbis vang mencapar 30 penumpang dan

jam. Dengan cara membuka cabang— cabcmg agen vang tersebar di

beberapa tempat. Dengai a sepertt i di harapkan akan lebih mudah.

2. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Siawi

3. Agen PO. Dedy Java di Terminal Tegal

4. Agen PO. Dedy Jaya di garasi PO. Dedy Java

5. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Tanjung Brebes
6. Agen PO. Dedy Java di Terminal Pekalongan

7. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Cirebon

8 Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Pemalang

9. Agen PO, Dedy Java di Terminal Pulogadung

10. Agen PO Dedy Java di Muarda Angke

11 Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Rambutan
Perusahaan membuat dua shifl pemberangkatan shifl pagi dan shif

shift ‘pfﬁi. Perusahaan juga

-




(]
(S

fasilitas AC, penumpang jumlahnya tidak terkontrol dengan baik sesuat
dengan jumlah kursi duduk.

Untuk memberi kemudahan kepada konsumen yang memakai jasa
perusahaan. Maka di buat cabang—cabang pada tiap kota  Sistem
pembelian tiket di tangani langsung olch agen. Schingga memperkeeil
tingkat pembclian konsumen yang membeli tiket pada calo. Dengan cara
tersebut di harapkan akan membuat konsumen puas dan tidak mcrasa
kecewa.

Sampai tahun 2005 berdasarkan data yang terakhir, jumiah bus yang
di operasikan oleh PO. Dedy Java sebanyak 239 bus, vang semuanya
terdiri dan bus AC dan Non AC.

b. Pariwisata dan travel
PO Dedy Jaya di samping melayani trayek AKDP (Angkutan antar kota
dalam propinsi). PO. Dedy Jaya juga melayani jasa travel pariwisata
Jawa-Bali, Tour antar obyek wisata dalam Pulau Jawa dan juga paket

; Lowxrals
Ziaran wail.

3.2 Metodologi Penelitian
3.2.1 Lokasi Penelitian :
Adapun yang akan di teliti adalah PO. Dedy Jaya vang berlokasi di Jin.

Cimohong, Bulakamba, kab. Brebes.

3.2.2 Obyek dan Subyek Penelitian
a.Obyek dan Subyek Penelitian
Obyek vang akan di teliti yang dalam hal ini adalah pimpinan dan

perumus kebijakan dari perusahaan Dedy Jaya.
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b.Sample
Sample adalah sebagian dan populasi yang di anggap bisa mewakili

karakteristik dart obyek vang akan di teliti.

3.2.3 Data Yang di Perlukan
a. Sejarah dan perkembangan PO. Dedy Java
b. Kekuatan—kelemahan dan petuang dan hambatan yang di hadapi oleh
PO. Dedylaya

¢. Struktur organisasi yang di terapkan oleh pimpinan PO. Dedy Jaya

d. Manajemen personalia dart Perusahaan Dedy Java

3.2.4 Teknik Pengumpulan Data
Ada 2 jenis data vang harus di kumpulkan dalam menelitt suatu

perusahaan:

a. Data primer

terhadap obyek penelitian yang dalam hal ini diambil langsung dari
PO. Dedy Jaya

“Wawancara vaitu cara pengumpuian data dengan melakukan
pertemuan langsung dengan narasumber {Pihak Manajemen) dengan

sejumiah pertanyaan yang kemudian data itu di olah untuk di jadikan

sebagai sumber data .
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b. Data Sekunder
Yaitu data vang sudah di kumpulan oleh pihak lain, sudah di
kumpulkan dan  kemudian oleh pihak lam yang kemudian di jadikan

sumber data

3.2.5 Variabel Penelitian

Dalam penelitian imi ada dua variabel vang di butuhkan ; vaitu variabel

internal perusahaan dan variabel eksiernal dari perusahaan yang menjadi bahasan
pokok dalam penclitian ini adalah membahas tentang strategi pemasaran yang di
lakukan oleh PO. Dedy Jaya Dimana vang akan di bahas atau di teliti ada
manajemen dari PO, Dedy Jaya, beserta dengan karyawan internal  dari
Perusahaan tersebut vang kemudian di masukan dalam  variabel internal.

Kemudian faktor-faktor yang mempunyat pengaruh terhadap perusahaan yang

berasal dari luar di sebut variabel eksternal.

3.2.6 Definisi Operasional Variabel

Adapun vang menjadi variabel internal perusahaan antara lain: citra

perusahaan, loyalitas pelanggan mutu pelayanan, fasilitas dari perusahaan lokast

1

perusahaan dari perusahaan tersebut, sumber daya manusia, peneli litian dan

pengembangan dari perusahaan tersebut, memahami kemampuan pemasaran dar

manajemen, dan kebijakan promosi dari perusahaan vang bersanghutan.

Sedangkan faktor-faktor dart luar yang bisa mempengaruhi kinerja dari

u

perusahaan antara lain: Pangsa pasar dari bisnis tersebut, tin ngkat persaingan, day

&

beli konsumen, kondisi keamanan, daya tarik iklan dan promosi, perkembangan

o



30
teknologi, iklan dan promosi, regulasi pemerintah, kurs mata uang, dan tingkat

inflast vang berkembang.
Dari kedua variabel tersebut vang telah di tentukanm faktor-faktornya maka
f

kemudian di analisis dengan alat analisis vang telah di tentukan dalam hal im

Penulis menggunakan alat analisis Matrik Daya tarik Industri (MDTH)

3.2.7 Analisis Matrik Daya Tarik Industri (MDTD

Pengertian MDTI (Matrik Daya Tarik Industri)

Berusaha untuk menggambarkan posisi pasar perusahaan dengan car

terlebih dahulu melakukan dekomposisi perusahaan menjadi unit usaha strategis

(U2S) atau kadang-kadang berdasrkan produk yang di hasitkan.

'
(

MDTI mempunvai dua sumbu: vertikal dan vorizontal. Sumbu vertikal

di gunakan untuk menggambarkan kekuatan perusahaan (Business Streng
vang sebelumnyva tclah di vkur dan di hitung berdasarkar indikator-indikator
vang ada dalam lngkungan bisnis. Sumbu ini, jika bernilai positit
menggambarkan tentang daya tarik industri vang mendorong perusahaan untuk
terus beroperast.

MDT1 mempunyai sembilan sel yang terbentuk sciclah masing-masing

telah di tentukan. Masing-masing bagain tersebut dalah bagian rendah, bagian
tengah (medium), dan bagian tinggi. Masing-masing sel yang terbentuk sebagai
akibat perpotongan kedua sumbunya sctelah masing-masing sumbu terbagi

kedalam tiga bagian menunjuk pada posisi pasar masing-masing U2S.

Disamping itu masing-masing sel vang terbentuk tersebut juga mengandung
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Manajemen dituntut untuk tidak ragu-ragu mengembangkan U25 yang
terletak pada ujung kiri atas MDTI dengan terus berinvestasi guna
meningkatkan bahkan mengakselerasi pertumbuhannya. Strategi pertumbuhan
menjadi satu-satunya pilihan

Dua sel yang terbentuk karena perpotongan bagian medium dari sumbu

horizontal juga memiliki prospek untuk berkembang, sekalipun

tidak sebesar U2S vang telah diuraikan sebelumnya. Manajemen di asumsikan

bagi U2S vang hampir sama sckali tidak memiliki peluang dan keunggulan bisnis
untuk berkembang lebih jauh Cenderung Stagnan, bahkan mati. Manajemen di
sevogvakan tidak melakukan investasi dalam jumiah yang besar. Kendala untuk
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Daya'lanik Industri
Tingg Medium Rendah
Y
&
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= Investast dan Pertumbuhan Sclektf
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=0 = Pertumbuhan Seiektf Panen /divestasi
Zi =2 Selektif
o
WY
=
';é Selektif Panen / divestast | Panen /divestast
L
cﬁ
Unit usaha strategis yang terletak pada sel investasi dan tumbuh

yang muncul dan kekuatan perusahaan yang dimiliki. Scbelum  penilaian
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jumiah total 1 atau 100%. Dalam hal int nilai yang digunakan oleh penulis adalah

skala 4, dengan keterangan vang fleksibel. :

I. Sangat Tidak Baik (STB)

2. Tidak Baik (1B)

3. Baik (B)
4. Sangat Baik (SB)
Adapun prosedur dalam penyusunan MDTHini ad
{. Identifikasi variabel eksternal dan internal yang signifikan.
2. Penilaian terhadap variabel eksternal.

ow'
&
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-
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lah sebagai berikut:

g digunakan dalam variabel



Indikator Variabel Fksternal

Indikator Variabe! Internal

Pangsa Pasar
Persaingan
Daya Beli Konsumen

Kondist Kecamanan

Perkembangan Teknologi
Iklan dan Promost

' Regulasi Pemerintah
<{urs Mata Uang Asing

Tingkat Inflasi

Lovalitas Pelanggan

Citra Pcrusahaan

Mutu Pelayanan

Fasilitas

Lokasi Perusahaan

Sumber Dava Manusia
Penelitian dan Pengembangan

' Memahami Kemamp Pemasaran
Kebijakan Promaost

Variasi produk/jasa

Penilaian terhadap vanabel cksternal maupun internal ini

PR

dilakukan

melalui dua analisis, vaitu analisis kualitatif dan kuantitatif. Analisis terscbut

dapat dilihat pada masing-masing variabe

——

|. Penilaian terhadap variabel eksternal

a. Analisis kualitatit

Dalam analisis i penulis memperoleh keterangan dan informasi

berdasarkan pengamatan

interview dengan pihak manajemen terkait. Berdasarkan hal tersebu

diperoleh berbagai

langsung  di

PO. Dedy lJaya melalu

-+

diidentifikas: sebagai

fakior-faktor peluang dan ancaman.



b. Analisis kuantitatif

Seperti yang telah diungkapkan di atas, bahwa sebelum melakukan
penilaian terhadap masing-masing indikator, terlebih dahulu
ditentukan bobot dari masing-masing indikator terscbut. Dalam hal i1
penulis menggunakan skala empat (4). Setelah itu, bobot yang telah di
tentukan sebelumnya dikalikan dengan nilar dari masing-masing
indikator yang diberikan oleh perusahaan yang kemudian hasilnya

discbut dengan nilal tertimbang.

Keterangan Nilai
Sangat menjanjikan 4
Menjanjikan 3

[

Tidak menjanjikan

[

Sangat tidak menjanjikan




Tabel 3.2

Penilaian Variabel Eksternal

Indikator Variabel , Bobot Nilai Nilai
Eksternal Tertimbang

Pangsa Pasar
Persaingan
Daya Beh Konsumen

Kondisi Kcamanan

Perkembangan Teknologi
Iklan dan Promosi
Regulasi Pemerintah
Kurs Mata Uang Asing

Tingkat Inflasi

—

Total

Analisis Kualitaul

Seperti halnya pada variabel eksternal, analisis kualitatif pada variabel
internal juga didapat berdasarkan pengamatan langsung dan dari hasil
interview dengan pimpinan dan pihak manajemen terkait pada objek
penelitian yaitu PO, Dedy Jaya. Berdasarkan pengamatan terscbut
diperoleh berbagai indikator mengenai faktor-faktor kekuatan dan
kelemahan perusahaan.

b. Analisis Kuantitatif

Pada pendekatan ini tidak jauh berbeda dengan analisis kuantitatif

pada variabel eksternal. Setiap indikator yang telah diidentifikast
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Tabel 3.3

Penilaian Variabel Internal

Indikator Variabcl Nilat
Internal Bobot Nilai Tertimbang

Lovalitas Pelanggan
Citra Perusahaan
Mutu Pelayanan
Fasilitas
Lokasi Perusahaan
Sumber Daya Manusia
Penelitian dan Pengembangan
Memahami Kemamp. Pemasaran

Kcbijakan Promost

Variasi Produk

Total

Pada penentuan posisi bisnis ini, nilai tertimbang vang diperoleh pada

penilaian  variabel  cksternal dan internal akan di gabungkan

it}

Penggabungan tersebut diletakkan pada sumbu-sumbu yang terletak

pada Matrik Daya Tarik Industri. Nilai tertimbang dari variabel internal

diletakkan pada sumbu vertikal, sedangkan nilai tertimbang dari variabel

cksternal di letakkan pada sumbu horizontal. Dalam penilaian tertimbang

disunakan alternatif kategori vang beranm menanggung resiko, alternatif
5 =) J 5 ob

ini digunakan untuk kriteria yang cenderung optimis, misal angka 0-1
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kategori rendah, >1-3 kategori medium, >3 kategori tinggt. Setelah itu
masing-masing sumbu yang telah ada ditarik garis lurus dengan arah
yang sesuai dengan sumbu peletakkan, dari situ akan didapat satu titik

yang akan bertempat datam salah satu sel yang ada pada matrik daya

tarik industri (lihat Gambar 1.1).

4.1

mplikasi Strategis

Berdasarkan posisi bisnis yang telah didapatkan tersebut, dapat di lihat

secara detail implikasi strategis seperti pada tabel berikut -

Gambar 3.3

Pilihan Strategi Matrik Daya Tarik Industri

Daya Tarik Industr
Timggi Medium Rendah
Pertumbuhan Pertumbuhan Memelthara
'z | dominan sclektif, investast posisi, mencari
z ) g - agresif, memelihara | sumber kas
= Investasi maksimal ", 1 : .
= posisi di tempat lain | masuk, investast
ala kadarnya
@ Memimpin pasar
o IS A
&| _ | berdasarkan segmen ['umbuh Pemangkasan
= _% , memperbaiki berdasarkan investasi, minimal
= 3 kelemahan, segmen pasar, bersiap divestas
2l & SR
Z < membangun spestalisasi
v keunggulan investasi selektif
~ Spesialisasi mencari Spesialisasi Mengikuti
s ceruk pasar, mencari ceruk pemimpin pasar,
S | mempertimbangkan pasar, mengacaukan
= akuisist mempertimbangkan | sumber aliran kas
keluar dart pasar pesaing. divestasi
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Matrik ini memiliki dua sumbu, yaitu sumbu vertikal dan horizontal.
Sumbu vertikal digunakan untuk menggambarkan kekuatan perusahaan (business
strength), sedangkan sumbu horizontal menggambarkan tentang ancaman dan
peluang bisnis yang berasal dari berbagai indikator yang ada pada lingkungan
bisnis.

MDTI memiliki sembilan sel yang terbentuk setelah masing-masing
sumbu di bagi kedalam tiga bagian dengan titik pembagi {cu/ off poini}y yang telah
di tentukan, bagian-bagian tersebut adalah: bagian rendah, bagian tengah
(medium), dan bagian tinggi. Masing-masing sci terbentuk scbagai akibat dari
perpotongan kedua sumbunya, setelah masing-masing sumbu terbagi dalam tiga
bagian, maka akan menunjukan posisi pasar masing-masing unit usaha strategis

(U2S). Secara sederhana bisa dilihat sebagai berikut:




<1

DayaTartk Indust
Tinggt ’ Medium Rendah
= Investast dan Pertumbuhan Selekut
= Tumbuh Selektif
&
Z
= = Pertumbuhan Selektif Panen /divestast
1 =2 Sclekuf
= | <=
Z| =
=
= Setekuf Panen / divestast | Panen /divestast
Z

tidak memiliki pefuang untuk tumbuh. dan cenderung stagnan, bahkan matt.
AIYETD  mencob el AP PRCISNRETI T £9 14 e oot -~ 1 o
vitdit iencoba  menunjukan posist ULo  pada sddt it dan  juga

memperkirakan posisi U2S tersebut pada masa vang akan daiang Dalam MDTHL

4 Ane abctarnal vang he i cmmara oo S 1 P TS
internal dan eksternai yvang bcr“engmuh secara signitikan ter hadap peluang DisSnis

ditakukan, masing-masing indikator ditentukan bobotnva tericbih dahulu dengan
jumlah total 1 atau 100%. Adapun prosedur dalam penyusunan | MDTI ini adalah
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1 Identifikasi variabel cksternal dan internal vang signifikan
2 .Penilaian terhadap variabel eksternal

3.Penilaian terhadap variabel internal

4 Penentuan posisi bisnis

3.2.8 Implikasi Strategis

Berdasarkan posisi bisnis vang telah didapatkan tersebut, matrik daya tarik
industri menawarkan berbagai implikasi atau alternatif-aliernatif strategr yang
disesuaikan dengan keadaan atau posisi perusahaan dalam sel-sel matrik int.

Pilihan strategi tersebut dapat di lihat secara detail seperti pada tabel berikut:




F{

agresit. memelihara

Gambar 3.5
Analists Pilihan Strategi Matrik Daya Tarik industit
Dava Tarik Industri
Tinggl Medium Rendah
Pertumbuhan Pertumbuhan Memelihara posisi.
‘=, dominan sclektifl investasi mencari sumber

kas masuk,

ekuatan Bisnis

.

,

K

keunggulan

investast sclekif

£ Investasi maksimal ko . ‘

= posisi di tempat lain| investast ala
kadarnva

Mcemimpin pasar

_ | berdasarkan segmen. ‘{umbuh yemanarkas:i

§ memperbaiki berdasarkan mvestasi, min maﬁ

b5 kKelemahan, segimen pasar. bersiap div
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ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Analisis data di lakukan untuk membaca, mengolah, dan berusaha memahami

data-data vang masuk baik dari pihak internal dan eksternal. Karena dengan

analisis data diharapkan data vang telah di analisis akan bisa tebih di pahami oleh
pihak vang berkepentingan seperti perusahaan tempat penelitian, mahasiswa yang

mengadakan penctilitian, instansi-instansi  yang berkepentingan  maupun

i

ro 4
hRda

masvyaragat umuin.

Dalam skripsi ini permasalahan vang dihadapi adalah bagaimana

<

1

mengetahui posisi bisnis perusahaan dan alternatif strategi apa yang tepat untuk di
tcrapkan olch perusahaan dalam hal ini PO. Dedy Jaya Brebes,

Adapun metode vang di gunakan dalam menganalisis data yaitu dengan

menggunakan MDT1{ Matrik Daya Tarik Industri ) dengan analsisi kualitatif.

4.1 Identifikasi Variabel Perusahaan
| .

Sebelum melakukan analisis data, maka terlebih dahulu harus mengetahui

Variabel —variabel apa yang berperngaruh pada perusahaan tersebut.

4.1.1 Variabel Eksternal Perusahaaan
Variabel eksternal perusahaan merupakan beberapa aspek makro yang

keberadaannya relatif berpengaruh, baik secara langsung maupun tidak langsun

0%

pada industri umumnya serta perkembangan perusahaan pada khususnya. Oleh
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karena itu perlu dilakukan analisa mengenai variabel eksternal. Analisa tersebut
didapat dari data-data vang diberikan perusahaan berdasarkan kuesioner yang

diberikan kepada pthak manajemen perusahaan PO. Dedy Jaya
Dari variabel cksternal nantinva dapat dilihat apa yang merupakan peluang
dan ancaman vang dihadapi oleh perusahaan. Peluang dan ancaman diketahui
berdasarkan hasil observasi dan interview dengan pihak manajemen perusahaan.
Berdasarkan data vang diperoleh dart perusahaan, yaitu penilaian mengenai

faktor-faktor eksternal dapat di jelaskan scbagai berikut:

o Pangsa Pasar
Perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa transportast memiliki pangsa
pasar yang cukup fuas. Mobilitas penduduk vang cukup tinggi membuat
jasa transportasi sangat tinggi permintaannya akan kcbutuhan jasa tersebut
Pangsa pasar vang sedemikian luas harus bisa di manfaatkan oleh
perusahaan Dedy Java

o Kondisi Keamanan

akan transportasi kan berlangsung dengan baik. Apabila kondisi keamanan
vang tidak mendukung akan membuat perusahaan mengalami kerugian
akibat ketidak lancaran operasional dari perusahaan

u  Daya Beli Konsumen
Perusahaan Dedy Jaya adalah perusahaan vang cukup besar. Dengan
didukung 239 armada busnya maka konsumen pengguna jasa bus sangat
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Hal ini membuktikan bahwa daya beli konsumen cukup tinggi.

Tingkat Inflasi

Tingkat inflasi vang ada di Indonesia yang cenderung menaik yang
mengakibatkan naiknya harga-harga  kebutuhan  pokok  membuat
perusahaan harus hati-hati dalam membuat kebijakan -kebijakan yang akan
di lélapi\aﬂ

Persaingan

Pada jalur trayek pantura, persaingan vang terjadi sangat ketat. Dimana
ada banyak perusahaan vyang sejenis yang beropersional di wilayah itu.

Dengan mengutamakan pelayanan yang baik. Perusahaan Dedy Jjaya

iklan dan Promost

Dalam memasarkan produknya seringkali sebuah perusahaan melakukan

mercka juga melakukan promosi vang melalui iklan dan kegiatan lainnya

seperti bazzar, kegiatan sosial dart perusahaan. Dengan langkah tersebut di
harapkan imej perusahaan yang terbentuk di masyarakat akan semakin
membaik

ang di terapkan oleh pemerintah relatif berpengaruh

#

terhadap operasional dari perusahaan. Hal vang paling nyata adala

e

regulasi tentang ketenaga kerjaan yang berlaku di indonesia.
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o Kurs Mata Uang Asing
Dalam sektor jasa transportasi yang menggunakan bus bus yang besar di
mana komponen-komponennya masih masih mengimpor dari negara lain.
Kurs mata wuvang mecnjadi  sangat berpengaruh  karcna  langsung
mengakibatkan pembengkakan biava operasional perusahaan apabi
terjadi kenaikan kurs.
g Iy g |

o Perkembangan Teknologi

o>

Yol

Pcrusahaan PO. Dedy Jaya adalah perusahaan yang didalamnya banyak

bersentuhan dengan teknologi. Dengan adanya perkembangan tek

4.1.2 Variable Internal Perusahaan

i

Pada perusahaan jasa variabel—variabel intcrnal amat sangat berpengaruh di

Dari variabel ini nantinya dapat dipisahkan antara kekuatan dan kelemahan

vang dimiliki perusahaan, sehingga dapat diketahui scberapa besar kesempatan
vang diperoleh perusahaan darni kekuatan vang dimiliki dan dapat pula diketahui
mengenai kelemahan perusahaan yang dimiliki. Disebut kekuatan jika variabel
internal yang di evaluasi menjadikan perusahaan memiliki keunggulan tertentu.



mempertahankan dan lebih baik jika mampu mengembangkan kinerja masa lalu.
Sedangkan disebut kelemahan jika perusahaan tidak mampu mengerjakan sesuatu
yang ternvata dapat dikerjakan dengan baik oleh para pesaingnya, paling tidak

variabel terscbut di cvaluasi scbagai penycbab pokok penurunan  kincrja

{Suwarsono. 2002 hal : 85).

Berdasarkan data yang diperoleh dari pihak perusahaan, yaitu penilaian

mengenai faktor-faktor internal dapat dijelaskan sebagai berikut :

o Citra Perusahaan

Citra perusahaan amat sangat penting. Perusahaaan Dedy Jaya sudah
sangat popular bagi pengguna jasa angkutan di sepanjang jalur pantura.
Olch karena itu Citra perusahaan yang baik harus mercka pertahankan,

> Fasilitas
Fasilitas yang di miliki oleh perusahaan Dedy Jaya sangat lengkap yang di

gunakan dalam menunjang operasional dari perusahaan. Sepertt Armada

o
72
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;ang dimliki vang kondisinya sangat bagus, tempat duduk vang baik,
agen vang tersebar di banyak lokasi, garasi dengan peralatan dan

perlengkapan yang cukup terpelihara dengan baik

Lokasi yang sangat strategis mutiak di periukan. Lokasi yang baik akan

sangat memudahkan konsumen dalam memakai jasa perusahaan.
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Sumber Daya Manusia

Sumber daya manusia yang baik termasuk karvawan dan staff adalah aset
vang sangat berharga. Dengan sumber daya yang tersedia di harapkan bisa

membantu pengembangan dan kemajuan dari perusahaan.
Variasi Jasa/Produk

Variasi produk/jasa yang dilakukan relatif sangat sedikit di bandingkan

dengan perusahaan lain. Padahal dengan  variasi jasa/produk  yang

dilakukan akan memacu kinerja dari perusahaan.
Penelitian dan Pengembangan

Penclitian dan pengembangan produk yang di lakukan harus terus di
lakukan. Perusahaan Dedy Jaya terus imengadakan penelitian dan
pengembangan terhadap kondisi pasar. Dengan cara tersebut di harapkan

1.

bisa meningkatkan produktivitas perusanaan,

Mutu Pelayanan

Pclayanan vang baik akan memberi nilai tambah tersendiri. Dengan
sistem pelayanan yang terpadu melalui agen-agen yang ada memudahkan

konsumen untuk menggunakan bus Dedy Jaya.

o

Memaham: Kemampuan Pemasaran

Perusahaan terus melakukan survai pasar pada tiap waktu yang di anggap
penting. Perusahaan juga menempatkan staf-stafnya di lapangan untuk

melakukan penelitian terhadap pasar. juga melakukan penjajakan terhadap
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pasar di daerah lain yang di anggap potensial. Pada Saat tertentu diadakan
evaluasi terhadap kinerja perusahaan.

o Loyalitas Pelanggan
Loyalitas pelanggan amat penting artinva bagi Dedy Java. Perusahaan

berusaha menjalin hubungan yang baik dengan para pelanggan. Dengan

g}

cara tersebut di harapkan Dedy Jaya akan menanggung tidak hanya profit
jangka perdek tetapi juga jangka panjang.

o Promost

pat dalam mempopulerkan

=
=
2
&

Promost adalah saran yang
perusahaaan kepada pelanggan dengan promosi vang baik di harapkan

perusahaaan akan mendapatkan keuntungan yang baik.

D

4.2 Analisis Variabel Eksternal dan Internal Perusahaan

Sebetum menentukan posisi bisnis perusahaan, maka lebih dahulu dilakukan

nalisis mengenai variabel eksternal dan internal dengan menggunakan hasil

o
73

pendapat atau penilaian dari pihak manajemen perusahaan. Analisa ini merupakan
kelanjutan dari tahap perumusan indikator var iabel eksternal dan internal vang
telah di uraikan di atas. Analisa ini dilakukan dengan melalut pemberian bobot

dan pemberian nilai terhadap indikator-indikator terschut.
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4.2.1 Penilaian Variabel Eksternal Perusahaan

Pendekatan yang dilakukan pada bagian ini adalah dengan menggunakan
pendekatan kuantitatif, yaitu pemberian bobot dan penilaian pada masing-masing

indikator. Untuk pemberian bobot, total dart seturuh bobot yang diberikan yaitu

_]l_ -

sebanvak 1 atau 100 %, dan penetuan bobot dilakukan berdasarkan pecmahaman

dan kesepakatan dengan pithak manajemen perusahaan. Setelah bobot dari masing-

masing indikator telah ditentukan, maka selanjutnva dilakukan pemberian ni

Penilaian diberikan pada masing-masing indikator berdasarkan baik tidaknva
indikator cksternal terhadap perusahaan. Nilai ditentukan olch pihak manajem
dengan melihat situasi dan kondisi yang dihadap:. Penilaian menggunakan skala 4
vaitu

G Wi®ianiikan nilling |
- Sangat Menjanjikan nilainya 4

- Menjanjikan nilainya 3

- Nilat 4 untuk peluang utam
- Nila1 3 untuk peluang standar

2 untuk ancaman standar
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masing nilai tertimbang tiap indikator sudah diketahui maka selanjutnva
dilakukan penjumlahan terhadap seluruh nilai yang telah diperoleh sebagai hasil

“~

akhir. { Perhatikan tabel 433
Dalam penilaian tertimbang digunakan alternatif kategori manajemen yang

berani menanggung resiko, alternatif int digunakan untuk kriteria yang cenderung

t=

optimis, misal angka 0-1 termasuk kategori rendah, >1-3 termasuk kategor
medium, dan >3 termasuk kategori tinggi.

Tabel 4.1

Bobot Rata-rata Variabel Eksternal

Indikator Variabel Eksternal Bobot rata-
rata
Dava Beli Konsumen 0,11
lklan dan Promesi .07
Kondisi Keamanan 0,28
Kurs Mata Uang Asing 0,08
Pangsa Pasar 0,13
Persaingan 0,13
Perkembangan Teknologi 0,07
Regulast Pemerintah (0,08
Tingkat Inflasi 0,03
Total 1




Indikator Variabel Eksternal

| Dava beli Konsumen
Tklan dan promos:

Kondist Keamanan

Perkembangan Teknolo
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| Regulasi Pemerintah

Tingkat Intlasi

N

(N
N

ta
&)

(D]

Ll -9

a9

Lid

2

Ll




Tabel 4.3

Nilai Tertimbang Variabel Eksternal

Indikator Variabel Eksternal

Bobot Nilai

Tertimbang

Niiai

Dava Beli Konsumen

Iklan dan Promeos:

oy
-
s

bl
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Persaingan 0.13 3.4 0.44
Pangsa Pasar 0.13 3.2 0.41
Perkembangan Teknolog 0.07 24 017
Ancaman :
Kurs Mata Uang Asing (.08 2.8 0.22
Kondisi Keamanan 028 3 0.84
Regulasi Pemerintah 0.08 2.6 (.20
Tingkat Inflasi 0.05 3 015
l'otal I 291
Untuk kasus ini digunakan kategori manajemen yang berani
menanggung resiko, maka total nilai tertimbang pada tabel 4.3 yaitu scbesar
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291 termasuk kedalam kategori medium dari sumbu horizontal Matrik
Daya Tarik Industri. Artinya unit usaha tersebut masih memiliki peluang

untuk tumbuh dan berkembang.

l’['

Berikut ini adalah penjelasan dari variable-vanabel Eksternal di atas yat
mempengaruhi kinegja dari perusahaan :
1. Daya Beli Konsumen

ava beli konsumen memegang peranan yang sangat penting dalam

&

[,

sebuah bisnis. Semakin tinggi daya beli konsumen yang tinggi maka

t

akan sangat menguntungkan bagi suatu perusahaan. Perusahaan Dedy

laya menerapkan Strategi harga yang berbeda dalam mengatas: daya
beli konsumen. Pemberian bobot 0.11 mengindikasikan adanya
k manajemen bahwa masyarakat masih mampu
untuk menjangkau dan menggunakan jasa dari perusahaan. Demikin
juga pemberian nilai sebesar 3 dan pihak manajemen semakin

mempertegas bahwa daya beli Konsumen mempunyal perananan yang

sangat penting bagi kemajuan perusahaan Dedy Jaya

Perusahaan Dedy Jaya dalam pelaksanaan operasional perusahaan

berusaha  agar masyarakat semakin kenal dan akrab dengan

perusahaan. Dengan cara itu diharapkan masyarakat ma u memakai jasa

perusahaan Dedy Jaya. Namun dari pemberian bobot 2.2 yang di

berikan oleh pihak manajemen mengindikasika bahwa iklan dan
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promosi vang di lakukan oleh Perusahaan kurang bisa memberikan
hasil vang signifikan. Demikian juga pemberian bobot 0.07 juga
semakin memberikan penjelasan dart pihak manajemen bahwa 1klan
dan promosi tidak banyak memberikan pengaruh vang nyata terhadap
perusahaan.

Kondist Keamanan

Kondisi keamanan mempunyai pengaruh vang langsung terasa

erhadap kinerja perusahaan. Oleh karena itu perusahaan Dedy Jaya
remberikan bobot 4.28 yang mengindikasikan kondisi keamanan yang

baik akan menjamin keberlangsungan dari perusahaan. Demikan Juga

t=

pemberian nilai 3 semakin mempertegas bahwa perusahaan berharap

tingkat keamanan akan semakin kondusif bagi perusahaan.

Persaing

132
t=)

an

Dalam perusahaan bisnis jasa angkutan, persaingan yang terjadi

g
sangatiah ketat. Antara satu perusahaan dengan perusahaan yang lain
berusaha unutuk saling menonjolkan keunggulan produk maupun jasa
dari perusahaaan itu. Pemberian nilai vang tinggi pada variable im
sebesar 3.4 menegaskan ketatnva persaingan pada sector bisnis jasa
angkutan. Sedangkan pemberian bobot 0.13 dari pihak manajemen

menguatkan adanya tingkat persaingan vang tinggi antara satu

perusahaan dengan perusahaaan yang lain. Dan mengindikasikan
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bahwa perusahaan Dedy Jaya telah merasa siap denean kondist pasar
R . | &

kemajuan perusahaan. Darn pemberian bobot sebesar U.13 dart pihak

manajcmen  semakin  mengindikasikan  hal  terschut. Perusahaan

mensikapi dengan menambah sejumiah armada baru. Jalur pantura

vang terkenal sangat sibuk di yakini oleh manajemen merupakan
pangsa pasar vang bagus bagi Perusahaan Dedy Jaya. Demikian juga

vang berasal dari manajemen semakin menguatkan

adanva pangsa pasar vang bagus untuk di garap.

Perusahaan Dedy Jaya membidik pangsa pasar penumpang Kelas
menengah bawah Hal ini di buktikan dari banyaknya armada kelas
Ekonomi. Pemberian  bobot ~ 0.07 ~ dari  pithak  manajemen

mengindikasikan bahwa manajemen Dedy Jaya menganggap bahwa

perkembangan teknologi bagi perusahaan tidak berpengaruh secara
langsung bagi kemajuan perusahaan. Demikan juga pemberian nilai
2.4 mempertegas bahwa perkembangan teknologi kurang memberikan

3

pengaruh vang nyata bagi kemajuan perusahaan
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Regulasi Pemernintah

Regulasi vang di terapkan oleh pemerintah sedikit banyak berpengaruh
terhadap kondisi perusahaan. Terutama pada saat pengambilan

i

kebijakan-kebijakan vang akan di buat oleh perusahaan. Perusahaan

Dedy Jaya adalah perusahaan yang bergerak di bidang jasa transportasi.

Yang kemudian kebijakan-kebijakan tentang transportasi di buat oleh
pemerintah. Pihak manajemen memberikan nifat 2.6 dan bobot 0.08
I

yang sedikit banyak berpengaruh terhadap tangkah—langkah kebija

vang di buat olch perusahaan.

ingkat Kurs Mata Uang Asing

ckonomi membuat dumia usaha mulai bangkit dari keterpurukan. Nila
kurs tidak lagi fluktuatif seperti pada masa krisis ekonomi Perusahaan

perkembangan perusahaan.

Perekonomian Indonesia yang perlahan-lahan menuju arah perbaikan
ckonomi membuat tingkat inflasi sedikit mungkin di tekan oleh
pemerintah. Walaupun tingkat inflasi vang beriangsung di indonesia

masih dalam iahap-tahap wajar. Olch karena iu  manajemen

o

Manajemen Perusahaan memberikan Nilai 3 dan bobot 0.05.
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4.2.2 Penilaian Variabel Internal Perusahaan

Pada variabel ini langkah-langkah yang dilakukan hampir sama dengan

langkah-langkah pada penilaian variabel eksternal, vaitu dengan pemberian nilai

bobot dan nilai vang iclah ditentukan olch manajemen pcrusahaan terseb
dikalikan untuk memperoleh nilai tertimbang (Perhatikan tabel 4.6). Dalam

penilaian variabel internal im menggunakan skal

Q T 2ol milainus 1

- ba;,g'at Tidak Baik niian iva ¢

T Tgniegls ~ PO S sem Al a4 - g_‘hn! < e & Taciik < bp,- 5 kp_L ntas 4
Untuk menentuxan inGgixator varaoct yang imasux sebagal xKexku fan awau

- Nilai 4 untuk kekuatan utama
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Robot Rata-rata Vanabel Internal

Indikator Variabel Internal Bobot Rata-rata
Loyalitas Pelanggan 01
| Mutu Pelayanan 012

Fasilitas .15
i.okast Perusahaan 0.10
SDM (.15
Penelitian dan Pengembangan ‘i 0.03
Memahami kemamp. Pemasaran 0.13
+ Promosi 002
Citra Perusahaan 0.14
Variast Produk (.05

Total i

oN
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Tabel 4.5

Nilai Rata-rata Variabel Internal

indikator variabel Internal

| Lovalitas Pelanggan

Mutu Pelayanan

. Fasilitas

I.okasi Perusahaan
SDM

Penelitian dan Pengembangan
Memahami Kemamp. Pemasaran
- Promosi

Citra Perusahaan

Variasi Produk

Nilai rata-rata

rS)
I

Lad

Led
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Tabel 4.
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Nilai Tertimbang Variabel Internal

indikator Variabel Internal . Bobot

Rata-tata ~ Ratarata | lertimbang
| Kekuatan : 3
i ovalitas Pelanggan 0.1 32 (.35
' Variasi Jasa/Produk 005 24 0.12
Citra Perusahaan C 014 34 0.47

Mutu Pelavanan L oaryd 3 0.36
Fasilitas o013 3 0.45
T.okasi Perusahaan 010 0.30
 Sumber Daya Manusia 015 238 0.42
Kelemahan :

Penelitian dan Pengembangan 0.03 2.6 (.07
| !C"ﬂf”'}“ﬂ’ E\P?Y"”‘U“ Pemasaran .13 3 () 39
Kebijakan Promosi oo 24 0.04

] 2.97
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Pada variabel internal ini diperoleh nilai tertimbang sebesar 2.97. Sesuai
dengan alternatif kategori yang dilakukan, vaitu kategori manajemen yang berani
menanggung resiko, maka variabel mternal int berada pada sel medium darn
sumbu vertikal pada Matrik Daya Tarik Industri. Hal ini mencerminkan bahwa

perusahaan atau unit usaha yang ada masih memiliki peluang untuk berkembang.
Berikut ini adalah penjelasan dari variabel-variabel internal perusahaan yang
di anggap bisa mempengaruhi posisi dari perusahaan:
i
H

. Lovalitas Konsumen atau Langganan

Perusahaan Dedy Java menganggap bahwa peranan konsumen adalah

sangat penting. Oleh karena itu perusahaan berusaha membina
hubungan vang baik dengan konsumen. Pentingnya loyalitas pelanggan

memberikan nilai 3.2 dan bobot sebesar 0. 11 pada loyalitas konsumen .

2 Citra Perusahaan
Pihak Manajemen Perusahaan berusaha menjaga betul citra perusahaan
Perusahaan Dedy Java telah di percaya oleh masyarakat pengguna
angkutan di jalur pantura. Oich karcna itu manajemen perusahaan
berusaha untuk menjaga citra perusahaan. Manajemen memberikan
bobot 3.4 dan nilat 0.14
3. Mutu Pelayanan Perusahaan

Autu pelayanan memegang peranan yang sangat penting. Jika konsumen

=

tidak percava dengan perusahaan maka akan mengeunakan jasa
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perusahaan vang lain. Manajemen memberikan bobot 3 vang

mengindikasikan perlunya menjaga mutu dari perus

di tegaskan dengan pemberian nilai 0.12 oleh manajeme n perusahaan.

Perusahaan Dedy Jaya mempunyai Fasilitas yang sangat lengkap. Agen-

<

agen yang terscbar di beberapa iempat. garasi vang « ukup fuas, scria

banyaknya armada bus merupakan keunggulan tersendiri. Manajemen

1

memberikan nilai 3 dan bobot ©.15. Hal ini merupakan kekuatan

tersendiri bagi perusahaan untuk bersaing dengan perusahaan laim.

=

;1

i okast Perusahaan

Perusahaan Dedy Java berusaha untuk mengembangkan SDM dari
perusahaan, Pemberian bobot 0.15 dari pihak manajemen merupak

bukti keseriusan dari manajemen bahwa perusahaan berusaha untuk

mengembangkan SDM perusahaan, Dan pemberian nilai 2.8 merupakan
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kemajuan perusahaan.
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Perkembangan pasar vang begitu cepat menuntut manajemen untuk
selalu cermat terhadap kondisi perusahaan. Perusahaan Dedv Java vang
mempunyai  lcmbaga  pengembangan lerser ndirt  dari  perusahaan,
Penelitian dan pengembangan perusahaan menjadi sangat penting bagi

Dedy Jaya. Nilai 2.6 dan bobot 0.03 merupakan cermin dari keseriusan

,1

manajemen dalam mengembangkan perusahaan.

8. Memahami Kemampuan Pemasaran

Dengan memahami tuntutan pasar  di har apkan manajemen Disa

di kuasai. Pemberian bobot 0.13 merupakan anggapan dari manajcm

vang menganggap bahwa dengan m emahami kemampuan pasar maka
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bukti bahwa perusahaan mempunyai SDM yang bisa di andalkan demi




signifikan. Hal ini tercermin dari pemberian nilai 2.4 dan pemberian
bobot 0.02.
10. Variasi Produk
Perusahaan Dedy Jaya tidak banyak melakukan variasi produk seperti
perusahaan vang lain. Pemberian bobot 0.05 dan pemberian nitai 2.4
{crhadap variasi produk merupakan asumsi dari pthak manajemen bahwa
variasi produk tidak begitu berpengaruh terhadap kemajuan perusahaan.

Sekaligus mengindikasikan juga sebagai kelemahan dari perusahaan.

'C!

4.3 Menentukan Posisi Bisnis Perusahaan

i

Setelah menentukan keseturuhan nilai tertimbang dari variabel internal dan
eksternal. Maka langkah selanjutnya vaitu menetukan posisi bisnis perusahaan
saat ini Pencniuan pesisi bisnis perusahaan dilakukan dengan cara meletakkan

kedua hasil nilai tertimbang dari variabel eksternal dan internal ke dalam sumbu

tepat pada Matrik Daya Tarik Industri. Tahap ini cukup sederhana,
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vaitu secara konseptual menggabungkan kedua nilai tertimbang. Nilai variabel
cksternal diletakkan pada sumbu horizontal, scdangkan nilai variabel internal
diletakkan pada sumbu vertikal.

Berdasarkan nilai tertimbang vang diperoleh pada tahap sebelumnya, maka

BES terlihat pada gambar 4.1 berikut ini :
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visnis PO, DEDY JAYA BRE
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Gambar 4.1

Posisi Bisnis PO. DEDY JAYA KABUPATEN BREBES

Dava'tarik Industri
Tingg! Medium Rendah
{0—-11 {>=1 -3} (>3-4
=
ElE Posisi
S 5 ! PO, Dedy
- o -
gzl = A Jaya
_'—é SR
=
o
e~
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Dari gambar Matrik Daya Tarik Industri di atas dapat dilihat bahwa kekuatan
bisnis ( Variabe!l Internal) dengan nilai tertimbang sebesar 2,97 terletak pada sel

medium, dan daya tarik industri (Variabel Eksternal) dengan nilai tertimbang

sebesar 2,91 juga terletak pada sel medium.

Posisi bisnis perusahaan terletak pada sel yang terbentuk oleh nilai medium
kedua sumbu, terletak pada diagonal matrik bersegi empat vang berarti terletak
pada sei “selekuf”. Sel mi s pun tidak menjanjikan peluang dan

perkembangan vang

<

uar biasa. namun unit usaha terscbut memiliki peluang uniuk
F fol

or
(9]

mbang, khususnya jika dilihat dari kemungkinan peningkatan keunggulan

{kekuatan) vang dimiliki.



Matrik Dava Tarik Industri PO. DEDY JAYA BREBES

DavaTarik Industr
Tingo: Medium Rendah
5 | Investasi dan Pertumbuhan Selekuf
= Tumbuh Selektif
o
S| B Pertumbuhanl, SELEKTIF | Panen/divestasi
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| Selekiif Panen/divestasi | Panen/divestasi
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tegi tersebut dapat d

ilihat secara detail seperti pada gambar berikut:
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Untuk mempertahankan konsumen yang telah menggunakan jasa dari
PO. Dedy Jaya maka perusahaan perlu meningkatkan pelayanan
kepada konsumen. Dengan adanya peningkatan tersebut di harapkan
konsumen akan merasa puas.

Perusahaan perlu melakukan diversifikasi usaha dar bisnis inti menuju
pengembangan bisnis yang bisa mendukung bisnis inti. Salah satu cara
yaitu dengan mendirikan restoran atau rumah makan, dan tempat
istirahat (hotel).

Melakukan spesialisasi jasa yaitu dengan berkonsentrast pada bis AC
patas atau bis ekonomi. Dengan konsekwensi sdm yang di milikt

perusahaan mendukung.
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DAFTAR PERTANYAAN

sebenarmnya.

'y

A. Untuk mengidentifikasi nilai indikator variabel

Tabel 1.

Variabel Internal (kekuatan — kelemahan)

Variabel Tingkat Kemampuan Perusahaan
Internal
STHB TR B SB

Penelitian dan pengembangan

Memahami kemamp Pemasaran

STB : Sangat Tidak Baik dengan nilai (1)
3 [ b PRy S erim s bas 73S
I'B : Tidak Baik, dengan nilai (2}
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Variabel Eksternal {(peluang - ancaman}
Untuk mengetahut tingkat kemampuan perusahaan
Variabei Tingkat Kemampuan Perusahaan
Fksternal

STM ™ M

—y

SM

Y
1{3)}

cngan nilat




B. Untuk mengetahui bobot indikator variabel

Tabel 3.
Variabel Internai

nokat neranannva terhadan perncakaan
igkat peranannya terhadap perusahaan

Variabel Internal Bobot

Penelitian dan pengembangan
Vartasi jasa / produk

Mecmahami kemampuan pemasaran

Citra pcrusahaan

b
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Lampiran 2

Rekapitulasi Perhitungan Untuk Mencari Ni

internal dari PO. Dedy Jaya di Kab. Brebes:

A. Nilai Rata-rata Variabel Internal

\ariabel Eksternal Responden Nilai
i i it v V jRata-rata

L.oyalitas Pelanggan 4 3 3 3 3 3.2
IMutu Pelayanan 3 3 3 3 3 3
Fasilitas 2 3 4 3 3 3
Lokasi Perusahaan 2 3 3 3 4 3
SOM 3 2 3 4 3 3
Penelitian dan Pengembangan 3 £ 2 3 2 28
Memaharmi Kemamp. Pemasaran 3 3 3 3 3 3
Promosi 3 2 2 4 3 2.8
Citra Perusahaan 3 3 4 3 4 3.4
Variast Produk 2 2 3 2 3 2.4




B. Bobot Rata-rata Variabel Internal

Variabel Eksternal Responden Bobot
{ i i IV V [Rata-rata

oyalitas Pelanggan 011§ 012 (O 0.12 .1 c 11
Mutu Pelayanan 012 § 612 012 014 812 012
Fasilitas o1 loisl 016 | 014 {015 015
L okasi Perusahaan 0.12 1 0.08 0.08 01 0.1 01
SDM 014 | 016 0.18 .12 0.15 015
Fenelitian dan Pengembangan 0.03 1 0.03 0.03 0.02 0.04 0.03
IMemahami Kemamp. Pemasaran 014 1 014 812 014 0.12 0.13
Promost 002 { GO 0.03 0.03 0.03 0.02
Citra Perusahaan Ci2 | 014 014 .14 0.14 014
Variasi Produk 004 1 004 0086 0.05 0.05 0.05
1 otal 1.00 1.00 1.60 1.0 1.00 1.0C
Catatan

e




|

C. Nilai Tertimbang Variabel Internal

Indikator Variabel In

‘Kekuatan :
‘Lovalitas pelanggan

Fastlitas

Lokasi perusahaan
‘Sumber
|iKelemahan :

Penclitian dan pcngembangan

Memahami kemampuan pemasaran

1
8

r=%
o

m

a

Bobot

Nilat

‘Rata-rata Rata-ra

J
[w.s]

{

o
A

Tertimbang

0.12
047




Lampiran 3

Rekapitulasi Perhitungan Untuk Mencari Nilai Tertimbang Variabel

Eksternal dari PO Dedy Jaya

A. Nilai Rata-rata Variabei eksternal
\ariabel Eksternal Responden Nitai
il 4 V Ratarata

Daya Beli Konsumen 4 3 2 3 3 3
tiklan dan Promosi & 2 2 2 Z 22
Kondisi Keamanan 3 3 2 3 4 3
Kurs Mata Uang Asing 3 3 2 4 2 2.8
Pangsa Pasar Z 4 3 3 3 32
Persaingan 4 3 3 3 4 3.4
Perkembangan Teknologi 2 2 4 2 2 2.4
Regulasi Pemerintah 2 4 2 2 3 28
Tingkat Inflasi 4 3 2 3 3 3

Keterangan

STB : Sangat Tidak Baik dengan nilai (1

(

i D) “:, * 279 1‘ I
Batk. dengan nilai {(3)
SB : Sangat Baik, dengan nilai (4)




B. Bobot Rata-rata Variabel eksternal

riabel Eksternal Responden Bobot
i i il IV V Rata-rata
Daya Beli
Konsumen 013 0.1 0.1 013 01 811
lklan dan
Promos! 0.067 £ 067 0.067 0.0v 0.07 0.07
Kendisi
Keamanan 023 03 025 0.3 0.3 028
Kurs Mata
Uang Asing 0.07 007 0.07 008 0.08 0.08
Pangsa Pasar 013 013 0.16 0.1 0133 0.13
Persaingan G 13 G113 013 011 0133 013
Perkembangan
T eknologi 0.11 0.067 0.08 0.05 Q.06e7
Reguiasi
Pemerintah 0.067 0067 0.06 012 0.07 0.08
Tingkat Inflas 0087 0087 007 5.0z 0.03 08.05
Total 1 1 1 1 1 1
~
{atatan
i £3 A da iy oo
i. DOUpOl vang OCsal

sebaliknya jika

2 Jumiah total bebot 10



{. Nilai Tertimbang

Indikator Variabel Eksternal

Persaingan

Pangsa Pasar

~d

Lo

,,
2

12

BN

Nilai

Tertimbang

AN Re!
.33
18
.15
.44

o
e

]

Regulasi Pemerintah 0.08 2.6 0.2
ingkat Inflasi (.03 3 0615
1 291




PERUSAHAAN OTOBUS

- DEDY JAYA

B wd

. Office : JI. Raya Cimohong Bulakamba Brebes Phone(0283 ) 877668 Fax. (0283) 877866

i

SURAT KETERANGAN PENELITIAN

et i

Yang bertanda tangan di bawah ini, Manager PO. DEDY JAYA yang
berkedudukan di JI. Raya Cimohong Bulakamba Brebes, menerangkan bahwa yang

namanya tercantum di bawah ini,

Nama + Muhan

No. Mahasiswa ;01311338

Jurusan : Manajemen
Fakultas - Fkonomi Universitas Islam Indonesia
Alamat - Jalan Kaliurang Km 13,5

Dengan ini kami menyatakan bahwa Saudara yang namanya tercantum di
atas telah benar-benar melakukan penelitian di PO. DEDY JAYA guna menyusun
Skripsi / Tugas Akhir yang berjudul * STRATEGI PEMASARAN PADA PO.

DEDY JAYA di BREBES "

Demikian surat keterangan ini dibuat dengan sebenar-benarnya. Apabila
kemudian hari terjadi permasalahan menyangkut penelitian tersebut kami bersedia

membantu sesuai yang diperlukan.

Brebes, 16 Juni 2005

~ EaN P""UQAHAA '%errogo DEDY JAYA,
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H.M. KUSNADI SETYAWAN




