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METODE PENELITIAN

3.1 Gambaran Umum Perusalaan

Perusahaan kerajinan kulit SEAGA adalah industri kerajinan yang dirintis
sejak tahun 1971, P"ada waktu itu usaha ini masih merupakan usaha rumah tangga
yang dipimpin oleh Ny Siti Galwati yang sekaligus sebagai pemilik. Usaha ini
mampu bertahan hingga sekarang dengan berbagai kemajuan di berbagai bidang.
Usaha kulit ini pada mulanya berlokasi di Dusun Gabusan, Timbulharjo, Sewon
Bantul, Yogyakarta. Sclanjutnya pada tahun 1978 usaha ini pindah di Desa
Manding RT 8/V, Sabdodadi, Bantui, Yogyakarta.

Pada tahun-tahun awal usaha ini tidak berhasil, karena pada saat itu
mendapatkan persaingan yang hebat dari industri barang plastik, karena kurang
baik dalam pengeiolaannya, industri kerajinan ini ditutup.

Kemudian pada tahun 1992, industri ini berdiri kembali dan masiiih dipimpin oleh
Ny Siti Galwati. Pada awal berdiri industri ini hanya bermodal Rp. 700.000,00.
Pada sat itu industri ini telah memiliki mesin untuk "menyelesaikan semua
pekerjaan yang duiunya masih menggunakan tenaga kerja manusia atau manual.
Dengan modal yang terbatas itu selanjutnya berkembang. Perkembangan itu
sclanjutnya mendapatkan kepercavaan dari Bank setempat untuk meminjamkan
kreditnya. Selain kredit dari Bank, Ny Siti Galwati juga mempunyai modal sendiri

dari hasil tabungan yang diperoleh dari laba usaha yang dikelolanya.
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Pada tahun 1994 terjadi perluasan pasar sampai kcluar Pulau Jawa
khususnya Pulau Bali. Untuk mengimbangi persaingan dan perluasan pasar,
kemudian Ny Siti Galwatt mengadakan kerja sama dengan pihak pemerintah yang
diperbantukan melalui UPT (Unit Pelayanan Tcknis) yang berlokasi di jalan
Parangtritts km 12. Hal ini dilakukan untuk mempercepat proses produksi karena
di UPT telah memiliki alat-alat pemotong kulit. Sehingga apabila ada pemesanan
dapat diselesatkan dengan cepat dan tepat pada waktunya tanpa mengurangi
kualitas produknya.

Pada tahun 1995 kepemimpinan yang tadinya hanya dilakukan oleh Ny Siti
Galwati, maka sejak tahun itu dibantu oleh Bapak Rusli Effendi yang tidak lain
adalah anak dari Ny Siti Galwati. Se¢jak masuknya Bapak Rusli dalam usaha ini,
usalta yang semula berkonsentrasi pada kerajinan kulit mulai melakukan
differensiasi dan defersifikasi produk dengan mengembangkan produk-produk
baru dari bahan-bahan alami seperti : Bagor, Enceng gondok, Pandan, Mendong
dan masih banyak lagi. Sehingga tahun 1996 usaha ini telah memiliki lebih dari
150 macaam produk dari bahan dan desain yang bervariasi. Selain itu juga
diadakan terobosan internasional untuk membémtu pemasaran produk yang
dihasilkan oleh industri SEAGA.

Penataan manajemen dilakukan dengan meningkatkan omset penjualan
yang mempunyai dampak langsung dalam meningkatkan produksi dan jumlah
karyawan. Kalau pada tahun 1995 hanya melibatkan sekitar 10-15 orang. Maka
pada tahun 2003 sudaah mencapai 30 orang karyawan tetap ditambah dengan

pengrajin dan sub pengrajin vang berjumlah sekitar 200 orang. Seperti juga
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perusahaan lain yang mempunyai maksud mendirikan usaha, maka perusahaan

kerajinan kulit ini mempunyai maksud dalam peadirian usahanya.

3.2 Tujuan Umum Perusahaan

Disamping untuk mencari laba atau keuntungan juga mempunyai tujuan.
Adapun wjuan umum perusahaan ini adalah sebagai berikut
I. Meningkatkan program pembangunan pemerintah
2. Meningkatkan pembangunan sektor industri
3. Menciptakan dan memperluas kesempatan kerja
4. Meningkatkan inisiatif dan peranan sektor swasta
5. Meningkatkan pemasukan pendapatan daerah dan negara
6. Menunjang tujuan umum yaitu memperoleh keuntungan
Sedangkan tujuan lain yang ingin dicapai adalah ;
a. Meningkatkan pecmasaran
b. Mengatasi permintaan konsumen yang makin banyak

¢. Memperiuas perusahaan

3.3 Letak Geografis Perusahaan

Perusahaan kerajinan kulit SEAGA berlokasi di Desa Manding Sabdodadi
Bantul Yogyakarta. Tepatnya di Jalan Dr. Wahidin Sudirohusodo atau di Jalan
Parangtritis ~ km 12, yang merupakan jalur wisata Yogyakarta ke Pantai
Parangtritis. L.okasi perusahaan tersebut terletak di daerah perkampungan, akan

tetapi fasilitas-fasilitas alat-alat bantu scpert : air. listrik dan sebagainya tidak



38

mengalami kesulitan. Sclain dengan melihat lokasinya yang menghubungkan kota
Yogyakarta dengan pantai Parangtritis akan menguntungkan perusahaan, karena
memudahkan wisata, baik dari dalam maupun dari manca negara untuk
mengunjungi perusahaan kulit tersebut.
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan lokasi perusahaan
terscbut adalah sebagai berikut :
1. Alasan Historis
Sebelum perusahaan kerajinan kulit SEAGA didirikan, di kabupaten Bantul
telah ada perusahaan-perusahaan kulit yang berdiri, karena di Desa Manding
baru sedikit perusahaan kulit maka Ny. Siti Galwati berniat untuk ikut serta
mendirikan perusahaan kerjajinan kulit tersebut,
2. Tenaga Kerja
Karena lokasi perusahaan ini di perkampungan yang padat penduduknya maka
dalam memperolch tenaga kerja sangat mudah murah, sebab masih banyak
pengangguran di desa itu sehingga mudah untuk di ajak kerja. Serta untuk
pengangkutan antar jemput karyawan tidak diperlukan.
3. Transportasi
Pengangkutan bahan mentah maupun barang jadi perusahaan sangat mudah.
Karena letak perusahaan tersebut berada dekat dengan jalan raya dan mudah
terjangkau.
4. Sumber Bahan Mentah
Untuk bahan baku kulit dapat dibeli dari daerah-daerah seperti Pekalongan,

Magetan. Gaiut, Solo dan Yogyakarta. Scdangkan untuk bahan pembantu dapat
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diperaleh dari kota Semarang, Pekalongan, Magelang dan Yogyakarta,

. Pasar

Pasar dari kerajinan kulit SEAGA mula-mula hanya lokal saja vaitu Yogyakarta
untuk tujuan pemasaran hasil produkst. Tapt sekarang pemasarannya mencapai
tingkat nasional,

. Lingkungan Perusahaan

Perusahaan ini terletak di Desa Manding. dimana desa tersebut sudah terdapat
pengusaha kulit sejents, schingga mercka saling dapat membantu. Walaupun
terkadang terjadi suatu persaingan dalam memasarkan produk. Mengingat
perusahaan tersebut tidak menimbulkan dampak negatif, bahkan sebaliknya
dapat menimbulkan dampak positif, maka masyarakat menerima secara baik
didirikannya perusahaan kulit tersebut.

. Fasilitas Air dan Listrik

Perusahaan kulit ini, menggunakan air berasal dari sumur pompa listrik. Hal ini
dapat dimungkinkan karena lokasi perusahaan banyak terdapat sumber air
bersih dan mudah didapat.

. Fasilitas

Lokasi perusahaan berada dipinggir kota. namun sudah ada Bank yang didirikan
didaerah tersebut. Sehingga bisa membantu pengusaha untuk mendapatkan

modal guna mengembangkan usaha.
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3.4 Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi perusahaan adalah kerangka atau pola hubungan antara
lungsi-fungsi yang ada didalam organisasi, juga menunjukkan bagan-bagan,
posisi-posisi maupun tugas, wewenang dan tanggung jawab suatu jabatan.

Struktur scring digambarkan dengan suatu bagan organisasi. Proses
berkenaan dengan aktivitas yang memberi kehidupan pada skema organisasi itu.
Komunikasi, pengambilan keputusan, evaluasi prestasi ketja, sosialisasi dan
pengembangan karicr adalah proses dalam setiap organisasi seperti gangguan
komunikasi, pengambilan keputusan atau sistem evaluasi prestasi kerja yang
disusun secara kurang baik, dapat menghasiikan pengertian yang lcbih tepat atas
petilaku organisasi daripada hanya mengkaji struktur,

Para manajer yang efektif tahu apa yang dicarinya dalam situasi kerja dan
tahu bagaimana memahami apa vang ditentukan. Oleh karena itu para manajer
harus mengembangkan kemampuan  bertindak  dan mendiagnosis. Mereka
berlatih untuk mengidentifikasikan kondisi masal yang menghendaki perhatian
tebih lanjut.

Sistem organisasi yang digunakan pada perusahaan kulit SEAGA adalah
sistem  organisasi garis yailu wewenang mengalir dalam bentuk suatu garis
langsung berhubungan dengan puncak pimpinan melalyi sctiap posisi yang
dibawahnya sampai yang terendah. Dalam pelaksanaannya  perusahaan
membawahi tiga bagian yaitu bagian pembelian, bagian produksi, dan bagian

pemasaran,
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Dibawah ini merupakan gambar susinan organisasi perusahaan kerajinan kulit

SEAGA.

Gambar 3.1

Bagan Struktur Organisasi Perusahaan Kerajinan Kulit SEAGA

Bag. Pembelian

Bag. Produksi

PIMPINAN
Bagian Bagian Bagian
Pembelian Produkst Pemasaran
Mandor Mandor Mandor

Bag. pemasaran

Karyawan

Keterangan ;

Karyawan

Karyawan

I. Pimpinan Perusahaan mempunyai tugas :

a. Sebagai pimpinan tertinggi dan penanggungjawab penuh semua aktivitas

perusahaan.

b. Menemukan kebijakan perusahaan.

¢. Mengadakan hubungan baik dengan pihak luar dan menyetujui syarat-syarat

perjanjian atau persetujuan dengan instansi-instansi sebagi mitra kerja.
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6.

- Bagian Produksi mempunyvai tugas -

a. Mengawasi Jalanva produksi.

b Menentakan pekerja atau suplhier.

. Bertanggung jawab kepada pimpinan

d. Berhubungan dengan pelanggan untuk mengadakan neeorsast dan juga

mengadakan kontrol terhadap kualitas produk.

. Bagian pembelian bahan baku mempunyai tugas -

a. Melaksanakan pembelian bahan baku

b. Mencatat pembelian bahan baku

¢. Bertanggunggawab pada pimpinan

Bagian pemasaran mempunyai tugas :

a. Mencan daerah pemasaran bary

b. Melakukan tugas pemasaran

¢. Bertanggungfawab pada prmpinan

Mandor / Supervisor mempunyai tugas

d. Mengawasi pekerja dalam melakukan pekerjaannya

b. Bertanggungjawab pada pimpinan

Karyawan mempunyai tugas

a. Melakukan pekerjaan sesuai dengan apa vang telah ditetapkan  olch
perusahaan yaitu membuat produk sesuai dengan master sample

b. Bertangguny jawab pada pimpinan.
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3.5 Personalia
I. Sumber Tenaga Kerja
Sumber tenaga kerja yang digunakan dalam Perusahaan kerajinan kulit

SEAGA berasal dari daerah sekitar perusahaan itu sendiri. Schingga tidak

memerlukan perumahan untuk karyawan. Tingkat pendidikan para tenaga kerja

umumnya berijasah Sekolah Dasar dan Sekolah Menengah Pertama, sebab
perusahaan tersebut hanya membutubkan keterampilan saja. Untuk mengadakan
tenaga kerja, perusahaan lersebut menetapkan syarat-syarat sebagai berikut :

a. Karyawan  harus mempunyai niat yang besar terhadap pekerjaannya,
sehingga diharapkan mereka bekerja sungguh-sungguh dan hasil yang
dicapai sesuai dengan perusahaan.

b. Pekerja harus disiplin

c. Pekerja harus jujur dan tekun dalam bekerja.

Dalam hal ini perusahaan mengutamakan kejujuran dan sifat hubungan yang

kekeluargaan.

2. a. Jumlah tenaga Kerja
Kebutuhan lenaga kerja didasarkan pada analisis kualitas banvak serta
banyaknya tenaga kerja, biasanya digunakan analisis Jjabatan dan diciptakan
deskripsi jabatan (standar fungsi), spesifikasi jabatan (standar personalia)
untuk menentukan kualitas. Sedangkan banyaknya personalia didasarkan
pada prediksi volume kerja, berdasarkan pada data waku vang telzh lalu dan
rencana produksi yang akan datang. Jumlah tenaga kerja yang bekerja dalam

perusahaan kerajinan kulit SEAGA seluruhnya ada 30 orang.
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b. Jam Kerja Karyawan
Para karyawan atau tenaga kerja mulai kerja dari jam 08.0¢ WIB sampai
dengan jam 12.00 Wib. Dan mereka diberi waktu istirahat untuk makan
siang selama | jam, kemudian mereka mulai bekerja lagi dari jam 13.00 Wib
sampai jam 16.60 Wib.

¢. Sistem Pengupaban atau Gaji Karyawan
Sistem gaji yang digunakan oleh perusahaan kerajinan kulit SEAGA adalah
menurut pembagian tenaga kerja ahli dan tenaga kerfa biasa. Sehingga
sistem gaji yaitu gaji harian, yaitu untuk tenaga kerja ahli Rp. 20.000,- dan
untuk tenaga kerja biasa sekitar Rp. 7.000 — Rp. 20.000,-, Tetapi pcmbayaran

gaji ini dilakukan setiap satu minggu sckali,

3.6 Produksi
Jenis produksi yang dihasilkan oleh Perusahaan kerajinan kuiit SEAGA
adalah sebagai berikut :
I. Tas
2. Dompet
3. Ikat pinggang
4. Baki
5. Tempat Topi
6. Tempat folo

7. Tempat sampah
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3.7 Bahan Baku

i. Bahan baku yang digunakan dalam peimbuatan tas adalah -

a.

Kulit

Kulit yang digunakan adalah kulit sapi, karcna kulitnya sangat clastis. Dalam
pembelian kuiit ini 60 % dari anggaran kulit dikeluarkan untuk membeli kulit
sapi yang berkualitas terbaik. Hal ini bertujuan agar produk tetap mutunya.
Perlu diketahui bahwa bahan baku yang berkualitas terbaik tersebut
digunakan untuk produk yang dikirim keluar negeri. Sedangkan 40 % dari
anggarannya untuk membeli kulit sapi yang disesuaikan dengan banyaknya

penggunaan bahan mentah.

. Kain

Kain yang digunakan dalam pembuatan produk tersebut adalah kain polos,
kain batik, dan kain bludru, dan warna kain yang digunakan sesuai dengan

warna barang dan model.

. Ruls Lesting

Digunakan untuk kancing tas dan ukurannya tergantung pada ukuran tas.

. Kaki Tiga

Alat tersebut dari besi dan berfungsi untuk tali tas.

2. Bahan Pembantu

Bahan Pembantu yang digunakan Perusahaan kerajinan kulit SEAGA antara

lain ;

a.

Cat

Cat yang digunakan adalah cat batik.
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b. Benang Krom
Benang ini digunakan untuk menjahit agar barang ini bisa baik dan kuat.
c. Lem
» Lem Latek
Yaitu jenis lem yang digunakan untuk produk ekspor.
» Lem Aibon
Lem ini digunakan untuk produk datam negeri karena bila digunakan jarak

Jauh sekitar bagian yang dilem akan timbul bercak-bercak hitam.

3.8 Peralatan Produksi

Peralatan yang digunakan untuk proses produksi antara lain :

2,

h=]

Pisau

Gunting

. Penggaris / siku-siku
. Gosokan dari kayu

. Plong

Yaitu alat untuk melubangi sebelum barang-barang tersebut dijahit agar mudah

dalam penjahitan.

. Pukul besi
. Mesin jahit

. Alat pelubang

Tatah besi

(G Jarum
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11. Tatah wayang dar kayu
12, Kaki tiga

[3. Generator listrik

14. Mesin jahit

13. Cetakan terbual dari kayu
16. Drep

Yaitu alat untuk memasang kancing.

3.9 Proses Produksi
Proses produksi atau pembuatan produk kulit melaalui beberapa tahap yang
saling berkaitan antara satu dengan yang lain. Setiap proses yang dilalui dikerjakan
dengan cermat agar tidak terjadi kesalahan yang mengakibatkan barang tersebut
kurang bermutu sehingga tidak bisa masuk pada standar yang tclah ditentukan.
Adapun proses produksi atau pembuatan tas kulit adalah sebagai berikut :
1. Mempersiapkan pola tas yang akan dibuat
2. Bahan baku yang ada juga dipersiapkan dengan baik
3. Bahan baku diblat atau di sket kemudian dipotong sesuai dengan pola yang
tedah disiapkan
4. Bahan baku dalam keadaan potong-potong sesuai dengan pola lalu dibasahi
dengan air dingin
5. Melakukan penggosokan agar kulit menjadi rata
6. Setelah digosok sampai rata kemudian di mal

7. Melakukan penycsctan agar rapi
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8. Memasang aksesoris sesuai dengan variast

9. Sciclah bahan baku siap semua kemudian dirakit dengan dipadukan antara
bagian satu dengan bagian yang lain sehingga berbentuk tas

10. Kemudian dilakukan penyetelan, ini dimaksudkan jika scandainya terjadi
kekurangan-kekurangan maka dapat diadakan perbaikan

I'l1. Melakukan penjahitan pada bagian yang akan dijahit

Langkah-fangkah tersebut diatas merupakan langkah dalam pembuatan tas yang

tidak berwarna, sedang proses pembuatan tas yang berwarna, bahan baku tersebut

tidak dibasahi. hanya setelah kulit kelihatan cat batiknya, setelah itu digosok sekali

dan langkah-langkah selanjutnya seperti proses pembuatan tas yang tidak

berwarna.

Gambar 3.2
Proscs Pembuatan Tas Tidak Berwarna

L. Polal »> 8. Diseset

2. Bahan Baku

9. Pemasangan aksesoris

3. Di sket
4. Dipotong 10. Perakitan
3. Dibasahi
L i. Distel
6. Digosok

7. Dikalis / dimal 12. Dizahit
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Gambar 3.3
Proscs Pembuatan Tas Berwarna

i.Pelal - 7. Dikalis / Di mal
2. Bahan Baku 3. Diseset
]
3. Pengecatan 9. Pemasangan aksesoris
4. Di sket f0. Dirakit
5. Dipotong 1i. Di stel
6. Digasok 12. Dijahit

3.10 Daerah Pemasaran

Daerah pemasaran atau penyalur barang-barang produksi Perusahaan
kerajinan kulit SEAGA meliputi tingkat nasional (dalam negeri) dan bahkan sudah
mencapai tingkatinternasional {luar negeri). Dan untuk pemasaran produk tersebut
perusahaan SEAGA juga telah bekerja sama dengan perusahaan luar. Perusahaan
tersebut meliputi :
. PT. Qut of Asia (PT. OOA)
2. PT. Surya Palem Sewu
3. PT. Exquarorial Indah

Untuk wilayah dalam negeri

2. Bah

|
|
I. Yogyakarta
3. Bandung
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4. Jakarta
5. Surabaya
Dan untuk wilayah lvar negeri :
I. Belanda
2. Inggris
Perusahaan kergjinan kutit SEAGA menggunakan sistem pemasaran dan
pesanan, jadi perusahaan tetap memproduksi walaupun tidak ada yang memesan,
dacrah pemasarannya melipuli :
}. Daerah dalam kota (seluruh daerah Yogyakarta)
2. Daerah luar kota Yogyakarta
3. Luar Jawa dalam wilayah Indonesia

4. Ekspor ke tuar negeri

3.11 Metode Pengumpulan Data

1. Wawancara
Pengumpulan data dengan mengadakan tanya jawab sccara langsung kepada
pihak yang bersangkutan.

2. Observasi
Pengumpulan data dengan mengadakan pengamatan secara langsung pada
obyek penclitian dan mencata hal-hal yang diperiukan.

3. Studi Literatur
Dimaksudkan untuk mencari dan menentukan dasar acuan dalam penulisan

skripsi ini.
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3.12 Analisis Data
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagat berikut :
3.12.1 Analisis Kualitatif
Analisis yang menggunakan perbandingan tentang hal-hal vang
berhubungan dengan obyek penclitian. Adapun analisis vang digunakan
dalam analisis kualitatif adalah :
I. Analisis Bauran Pemasaran
Digunakan untuk mengidentifikasi rancangan dan pengembangan dari
variabel-variabel bauran pemasaran yang memungkinkan perusahaan
memuaskan target pasar dan mcncapai tujuan pemasaran perusahaan.
Bauran pemasaran adalah istilah yang dipakai untuk menjelaskan
kombinasi empat variabel pembentuk inti sistem pemasaran. Keempat
variabel itu adalah ;
a. Produk
Strategi dibuwhkan untwk mengubah produk yang ada, menambah
yang baru, dan mengambil ftindakan-tindakan lain  yang
mempengaruhi bermacam-macam produk.
b. Harga
Dalam menentukan harga, manajemen harus menentukan harga dasar
yang tepat bagi produknya. Hlal itu menyangkut potongan harga,
pembayaran ongkos angkut, dan bebagai variabel vang bersangkutan

dengan harga.
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¢. P'romosi
Mecrupakan unsur yang didyagunakan untuk memberitahukan dan
membujuk pasar tentang produk dari perusahaan. fklan, penjualan
perorangan, dan promosi penjualan.

d. Saluran Distribusi
Mecrupakan perantara pemasaran yang berada di luar jangkauan
perusahaanakan tetapi  scorang  cksekutif  pemasaran  tetap
mempunyai ruang gerak yang besar pada waktu berhubungan dengan
mereka. Tanggungjawab pemasaran adalah memilih dan mengelola
saluran perdagangan dimana yang dipakai menyalurkan produk dapat
mencapai pasar yang tepat dalam mencapai waktu yang tepat pula.
Tanggungjawab yang lain adalah mengembangkan sistem distribusi
untuk pengirim dan penanganan produk secara fisik melalui saluran-
saluran ink.

2. Analisis strategi pemasaran dalam tahapan PLC

Merupakan analisis yang digunakan untuk mengevaluasi  strategi

pemasaran dalam mempertahankan produknya pada berbagai tahapan

siklus kehidupan suatu pruduk. Suatu produ akan melewati tahap-tahap

sebagai berikut ;

a. Tahap Perkenalan

b. Tahap Pertumbuhan

¢. Tahap Kedewasaan

d. Tahap Kemunduran
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3. Analisis pasar
Analisis ini digunakan untuk mengidemifikasi  dasar-dasar  untuk
memilih segmentasi pasar dan mengidentifikasi strategi untuk memilih
pasar yang dilyu dfalam menghadapi heicrogenitas pasar. Untuk
analisis pasar ini perlu diidentifikasi peran setiap orang dalam
pengambitan keputusan. krileria pembelian mercka, dan pengaruh
mereka terhadap pembelian. lalini penting untuk implikasi anggaran
pPromosi.

4. Analisis industri
Digunakan untuk mengetahui kckuatan-kekuatan pesaing. Analisis
struktur industri meliputi tiga pengaruh, yaitu :
a. Ancaman masuknya pendatang baru.
b. Persaingan antara perusahaan yang lain.
¢. Ancaman produk pengganti.
d. Kekuatan tawar menawar pembeli.

e. Kekuatan tawar menawar pemasok,

3.12,2 Matrik Daya Tarik Industri (MDTI)

Matrik ini berusaha menggambarkan posisi pasar perusahaan dengan
cara terlebih dahulu melakukan dekomposisi perusahaan menjadi unit usaha
strategis (U25) atau kadang berdasarkan produk yang dihasiikan.

MDTI memiliki dua sumbu vertikal dan horisontal. Sumbu vertikal

untuk menggambarkan kekuatan perusahaan (Pusiness strengihs) yang
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sebelumnya telah diukur dan dihitung berdasarkan berbagai indikator yang
telah disepakati bersama sesuai dengan pendekatan yang dipilih manajemen,
Sedang sumbu horisontal menggambarkan ancaman dan peluang bisnis
yang berasal dari berbagai indikator yang ada dalam lingkungan bisnis.

MDTI memiliki sembilan sel yang terbentuk setelah masing-masing
sumbu dibagi dalam tiga bagian dengan titik pembagi vang telah ditentukan.
Masing-masing bagian tersebut adalah : bagian rendah, bagian tengah
(medium), dan bagian tinggi. Masing-masing scl yang terbentuk akibat
perpotongan kedua sumbunya setelah masing-masing sumbu terbagi dalam
tiga bagian menunjuk pada posisi pasar masing-masing U2S. disamping itu
masing-masing sel yang terbentuk juga mengandung implikasi strategi
bisnis tingkat korporat yang seyogyanya dipilih.

Unit usaha strategis (U2S} yang terletak pada sel yang terbentuk dari
perpotongan sumbu vertikal bagian tinggi dan sumbu horisontal bagian
tinggi adalah unit usaha yang paling menjanjikan dan memiliki prospek
berkembang lebih jauh. Dua sel yang terbentuk karena perpotongan bagian
medium dari sumbu vertikal dan horisontal juga memiiiki prospek untuk
berkembang, meskipun tidak sebesar U2S yang diuraikan sebelumnya,
Manajemen harus selektif dalam berinvestasi. Tiga sel yang terletak pada
garis diagonal scgicmpat MDT] memiliki peluang bisnis yang lebih rendah
lagi. Manajemen periu bersikap hati-hati. jika perlu bersikap konservatif.

Tiga sel terakhir pada sisi kanan bawah MDTI adalah tempat bagi

U2S yang hampir sama sckali tidak memiliki peluany dan keunggulan bisnis
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untuk berkembang, Manajemen scharusnya tidak melakukan investasi

dalam jumlah besar. Jika masih dimungkinkan, manajemen discyogyakan

untuk memanen sisa hasil vang masih dapal diharapkan, sekalipun tidak

dalam jumlah yang besar. Jika terpaksa, manajemen dipersilakan keluar dari

pasar (divestasi) tanpa memperhatikan halangan keluar dari pasar.

Gambar 3.4
Matrik Daya Tarik Industri

Daya Tarik Industri

Tinggi Medium Rendah
.. | Investasi dan | Pertumbuhan ,
2] T
2 | Tmesl | mbuh selektif Selekeif
@
c Medium Pertumba,.n}:.an Selektif Panen/divestasi
E selektif
E
V] Rendah Selekiif Panen/divestasi | Panen/divestasi

MDTI berusaha menunjukkan posisi unit strategis pada saat sekarang dan

Juga memperkirakan posisi unit usaha tersebut pada masa yang akan datang,

Langkah-langkah untuk menyusun MDTI yaitu

1. Mengidentifikasi indikator variabel internal dan eksternal,

Secara tradisional,

perencanaan  korporat

dimulai  dengan

mengidentifikasi peluang dan ancaman bisnis yang berasal dari variabel

eksternal, dan keunggulan dan kelemahan perusahaan yang bersumber

dari variabel internal. Dengan menggabungkan kedua variabel tersebut,

posisi pasar perusahaan dapat diketahut,



Indikator variabel ckstemnal

K.

Perubahan pendapatan konsumen
Pertumbuhan pasar

Potensi pasar

Perkembangan eknologi
Pertumbathan ckonomi nasional
Kondisi politik nasional
Depresiasi mata uang

Inflasi

Perubahan selera konsumen
Struktur persaingan

Pesaing baru yang masuk

Indikator vartabel internal

a.

b.

Pangsa pasar

Kualitas produk

. Citra produk
. Kebijakan harga

. Pemasaran dan distribusi

Lokast

. SDM

. Kemampuan dan pengalaman manajerial

Promosi

Riset dan pengembangan



57

k. Lahan perusahaan.
2. Memberi penilaian terhadap indikator variabel internal dan eksternal.
Scielah meneatukan indikator variabel cksternal dan initernal, ben

penilatan  erhadap masing-masing indikator. Urwtan skala penilaian
adalah scbagai berikat

a. Major Weaknes/Sangat Tidak Baik (STB) dengan nilai 1.

b. Minor Weaknes/Tidak Baik (TB) dengan nilai 2.

c. Netral (N) dengan ntlai 3.

d. Minor Strength/Baik (B) dengan nilai 4.

¢. Major Strength/Sangal Baik dengan nilai 5.

Tabel 3.1
Variabel Eksternal

Tingkat Kemampuan Perusahaan

No Variabel Eksternal
STB TB N B SB

1 | Perubahan pendapatan
konsumen

Pertumbuhan pasar
Potensi pasar
Perkembangan teknologt
Pertumbuhan ekoromi
nasional

Kondist politik nasional
Depresiasi mata vang
Inflasi

Perubahan selera
Konsumen

10 | Struktur persaingan

11 | Pesaing baru yang masuk J

on e Lo b

WM )
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Tabel 3.2
Yarabel Internal

=z
)

Tingkat Kemampuan Perusahaan
ST Ti3 N B SB

Variabel Internal

O =) & s e b —

10

’angsa pasar

Kualitas produk

Citra produk

Kebijakan harga
Pemusaran dan distribusi
lokasi

SDM

Kemampuan dan
pengalaman manajerial
Promosi

Riset dan pengembangan
I.ahan perusahaan

Penentuan posisi bisnis

Setelah nilai variabel eksternal dan internal ditentukan, langkah
berikutnya adalah menentukan posisi bisnis masing-masing unit usaha
strategis, yaitu menggabungkan kedua nilai tertimbang vang diperoleh
dengan meletakkannya pada sumbu yang tepat. Nilai variabel eksternal
diletakkan pada sumbu horisontal, sedangkan nilai variabel internal

diletakkan pada sumbu vertikal.

. Implikasi strategis,

Marrik Daya Tarik Industri memberikan tekanan pada penentuan
skala prioritas investasi. Unit usaha yang memiliki peluang tumbuh
karena berada pada sel yang memiliki daya tarik pasar yang besar,
discyogyakan mendapatkan prioritas tinggi. Apalagi jika unit usaha
tersebut juga memilki keunggulan bersaing, demikian juga sebaliknya.

Dengan kata lain, matrik ini juga memberikan petunjuk tentang alokasi
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sumber dana dan daya. Keputusan alokasi didasarkan pada posisi bisnis
masing-masing unit usaha. Penentuan skala prioritas tersebut dapat
dilihal sebagai berikut :

Gambar 3.5
Skala Prioritas Investasi

Daya Tarik Industri
B I'I‘inggi Medium Rendah

é Tinggi I 1 I
E »

] Medium i i v

[

=

v Rendah il v iV

Unit usaha yang berada pada skala prioritas pertama dan kedua
(khususnya pertama), memiliki banyak pilihan strategi, sejak yang
paling konservatif sampai dengan yang paling progresif. Unit usaha
pada sel dengan skala prioritas ketiga masih memiliki peluang yang
cukup untuk berkembang, tetapi keputusan iﬁvéstasi karus dilakukan
dengan hati-hati. Sedangkan unit usaha yang berada pada sel berskala
prioritas keempat memiliki kecenderungan sulit bertahan di pasar, lebih
mungkin untuk keluar dari pasar. Jika tanpa investasi masih
dimungkinkan untuk beroperasi, biasanya unit usaha terscbut coba
dipertahankan, tclapi bila ada pilihan antara invesiasi dan divestasi,

manajemen cenderung memilih pada keputusan divestasi.
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Implikast strategis yang scdikit lebih detail dapat digambarkan

scbagai berikud :

Gambar 3.6
Berbagai Pilthan Strategis

=

Dava Tarik Industri
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Membangun . .o | Bersiap divestasi
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Mencari ceruk pasar pemimpin pasar
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Rendsh P Mempertimbang £

Memperimbang
kan akuisisi

kan keluar dari
pasar

sutber aliran

kas pesaing
Divestasi

3.12.3 SWOT

Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis
untuk merumuskan straiegi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika

yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang

{opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan
(weaknesses) dan ancaman (rhreats). Dengan mengidentifikasi faktor-faktor

cksternal dan inicrnal yang sudah ada pada analisis MDTI dapat
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memformaulasikan strategi yang tepat untuk perusahaan pada masa yang
akan datang.

Gambar 3.7

Matrik SWOT
© Strengths S | Weaknesses W
| Tentukan 5-10 faktor- Tentukan 5-10
faktor kelemahan kekuatan internal,
internal.

Opportunities O Strategi SO Strategi WO
Tentukan 5-1¢ Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
fakior peluang mengannakan kekuatan | meminimalkan
eksternal. untuk memanfaatkan kelemahan untuk

peluang memanfaatakan
peluang
Threaths T Strategi ST Strategi WT
Teatukan 5-10 Ciptakan strategi vang Ciptakan strategi yang
faktor ancaman menggunakan kekuatan | meminimalkan
eksternal. untuk mengatasi kelemahan dan
ancaman menghindari ancaman

a. Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatakan
peluang sebesar-besarnya.

b. Strategi ST
Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki

perusahaan untuk mengalasi ancaman.



¢. Strategi WO
Stratcgi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan pelvang yang ada
dengan cara mentinimalkan kelemahan yang ada.

d. Strategi WT
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensit’ dan
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindart

ancaman.



BAB IV

ANALISIS DATA

Dalam menganalisis data ini, penulis menggunakan analisis kualitatif serta
analisis MDTI dan SWOT. Analisi kualitatif digunakan untwk menganalisis
strategi pemasaran yang digunakan oleh perusahaan kerajinan kulit Seaga dalam
menghadapt persaingan Adapun Matrik Daya Tarik Industri menggambarkan
posisi pasar perusahaan dengan cara terlebih dahulu melakukan dekomposisi
perusahaan menjadi unit usaha strategis. Sedangkan SWOT mengidentifikasi

berbagai faktor sccara sistematis untuk merumuyskan strategi perusahaan.

4.1 Analisis Kualitatif

4.1.1 Analisis Bauran Pemasaran

4.1.1.1 Produk

Perencanaan dan pengembangan pruduk_ atau jasa vang baik untuk

dipasarkan oleh perusahaan atau industri perlu adanya suatu pedoman
untuk mengubah produk yang ada, menambah prodduk vang baru atau
mengambil tindakan lain yang dapat mempengaruhi kebijaksanaan dalam
penentuan produk. Selain itu keputusan—keputgsan juga perlu diambil
masalah pemberian merk, pembungkusan, warna dan bentuk produk yang
lain. Perusahaan kerajinan kulit Seaga dalam kegiatan produksinya
menghastlkan berbagar macam produk yang bah;m bakunya adalah kulit

sapl



Produk utama dari perusahaan adalah tas deengan ukuran tas
besar, tas sedang. dan tas kecil. Sedungkan produk yang lain berupa
dompet, ikal pinggang, baki, topi, tempat foto, tempat sampah. Produk-
produk itu bukan hanya dari kulit tetapi bahan natural [ain seperti enceng
gondok, bambu, pandan.

Hasil produksi dalam beberapa tahun dapat dilihat sebagai berikut :
Tabel 4.1

Hasil Penjualan
Perusanaan Kerajinan Kulit Seaga

i Tahun i Tas Besar Tas Sedang Tas Kecil |
' 2000 1500 3000 1500 ‘
! 2001 1500 3500 1600
2002 1400 3550 1600 :
J 2003 1600 3600 1750 |
4.1.1.2 Harga

Dalam menentukan harga, manajemen harus menentukan harga
dasar yang tepat bagi produknya. Manajemen harus menentukan strategi
yang menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos angkut, dan
berbagai variabel yang bersangkutan dengan harga.. perusahaan kerajinan
kulit Seaga dalam 'ri"lencntukan harga jual dengan metode Cost Plus

Pricing vaitu

Biaya Total + I.aba = Harga Jual

Pada metode ini, harga jual ditetapkan sebesar harga pokok ditambah
sejumlah prosentase tertentu dari biaya scbagai laba. Biaya total ini terdiri

dari komponen :
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» Biaya bahan baku dan bahan pembantu
¢ Biaya tenaga kerja langsung

¢ DBiaya lain-lain

Tabel 4.2
Biaya untuk memproduksi 1 unit tas

Keterangan Tas Besar Tas Sedang Tas Kecil
Biaya bahan baku Rp 51.000 Rp 33.000 Rp 27.000
Biaya bahan pembantu Rp 5.750 Rp 4.500 Rp 3.500
Biaya tenaga kerja Rp 9.500 Rp 7.500 Rp 5.250
Biaya lain-lain Rp 1.000 Rp 750 Rp 500
Jumlah biaya Rp 67.250 Rp 45.750 Rp 36.250

Perusahaan menctapkan laba sebesar 25% dari biaya total, jadi harga satu

buah unit tas adalah sebagai berikut :

Tabel 4.3
Harga | Unit Tas
Keterangan Tas Besar Tas Sedang Tas Kecil
Junlah biaya Rp 67.250 Rp 45.750 Rp 36.250
Laba 25% Rp 16.812,5 { Rp 11.437,5 [ Rp 9.062,5
Harga Rp 84.062,5 | Rp 57.187,5 | Rp 45.312,5

Harga itu adalah harga jual yang ditetapkan untuk konsumen biasa
dengan mengambil laba sebesar 25%, sedangkan untuk pembelian oleh

penyalur atau agen, perusahaan hanya mengambil laba sebesar 15 %,
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4.1.1.3 Promosi

Datam  inelaksanakan  kegiatan  pemasarannya  perusahaan
kerajinan kulit Scaga menggunakan promosi dengan maksud untuk
mendorong kensumen agar memilih produk yang dihasilkannya

Perusahaan menggunakan jenis promosi penjualan. Untuk dapat
melaksanakan promosi penjualan dengan sebaik-baiknya maka diperlukan
cara-cara agar sesual dengan apa yang diinginkan dan dikehendaki. Pada
umumaya promosi penjualan merupakan kegiatan insidentil yaitu tidak
dilakukan terus menerus. Kegiatan promost penjualan ini diperlukan bila
dipandang perlu dan tergantung situasi dan kondisi perusahaan. Adapun
kegiatan promosi penjuaian vang dilakukan oieh perusahaan kerajinan
kulit Seaga adalah berupa stand pameran dan industri, seperti :

» Pameran pasar seni sekaten di alun-alun

e Pameran di Jogja Expo Centre

« Pameran INACRAFT di Jakarta Convention Centre
* PPE (Pameran Produl; Eksporty

s DEKRANAS (Dev;ian Kerajinan Nasional)

4.1.1.4 Saluran Distribusi
Adapun  saluran  distribusi  yang  digunakan oleh
perusahaankerajinan  kulit  Scaga  vaitu  dari produsen langsung
berhubungan dengan pedagang yang umumnya menjual preduk terschut

kepada konsumen.
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1. Saluran distribusi langsung,
yaitu proses pemindahan barang dari produsen langsung ke konsumen
akhir, dalam hal i perusahaan langsung melayani permintaan
konsumen, misalnya ada pesanan khusus atau jika pada saat
perusahaan mengikuli pameran, baik di Yogyakarta maupun di luar
Yogyakarta. Selain itw konsumen yang berada di daerah Yogyakarta
dan sekitarnya dapat langsung datang ke perusahaan, serta melihat
contoh-contoh medel produk yang ada. Setelah ada kecocokkan,
biasanya mereka membeli untuk menjualnya kembali dan
menginginkan laba yang tinggt.
2. Saluran distribusi tidak langsung

vaitu proses pemindahan barang dari produsen ke konsumen melalui
agen perantara. Hal ini dilakukan untuk melayani konsumen yang
tidak dapat terjangkau secara langsung oleh perusahaan kerajinan kulit
Seaga karena tempatnya vang jauh dari lokasi perusahaan. Untuk
pengirimafp barang ke daerah di luar Yogyakarta, seperti Bali,
Bandung, Jakarta, Surabaya, dan juga luar negeri, perusahaan
menggunakan agen perantara. Perantara yang digunakan adalah
pedagang besar atau trading. Untuk daerah pemasaran Yogyakarta dan
diluar yang tidak terlalu jauh dari lokasi perusahaan digunakan
pengecer sebagai perantara,

Saluran distribusi perusahaan kerajinan kulit Seaga dapat dilihat

dalam gambar berikut ini :



Gambar 4.1
Saluran Distribusi
Perusahaan Kerajinan Kulit Seaga

Produk kerajian Kulit Seaga

2 3
i
Y ¥
Pedagang | Pengecer
Besar
4
k4 h 4

Konsumen Akhir

-~

Keterangan ;

L3

Perusahaan Kerajinan Kulit Seaga ===-» konsumen akhir,
Merupakan penjualan langsung ke konsumen. Perusahaan menjual
langsung kepada konsumen atau pembeli.

Perusahaan Kerajinan Kulit Seaga === Pedagang besar ==
Pengecer === konsumen akhir.

Pedagang besar membeli produk dari perusahaan untuk dijual
kembali sebagai barang dagangan. Jadi produk dijual ke pedagang
besar, kemudian dijual kembali ke pengecer, dan pengecer
menjualnya ke konsumen akhir.

Perusahan Kerajinan Kulit Seaga === pengecer ===» konsumen

akhir.
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Perusahaan menjual produk kepada pengecer, kemudian pengecer
menjualnya ke konsumen akhir.
4. Perusahaan Kerajinan Kulit Seaga ===» pedagang besar ===»
konsumen akhir.
Konsumen akhir dapat langsung membeli dari pedagang besar
yang tanpa melalui pengecer.
Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran distribusi.
Perusahaan dalam menjaga kelancaran saluran  distribusinya
memperhatikan berbagai macam faktor yang sangat berpengaruh dalam
pemilihan saluran distribusi, sehingga dalam memasarkan produknya
tidak terjadi kemacetan. Faktor-faktor itu adalah ;
a. Pertimbangan pasar
Saluran distribusi terbentuk karena pola pembelian konsumen. Dalam
twjuannya Perusahaan Kerajinan Kulit Seaga ingin  memenuhi
kebutuhan konsumen akan produknya yang seluas-luasnya sampai ke
berbagai daerah pemasarannya karena konsumen menyebar ke
berbagai dacrah dan bahkan sampai ke luar negeri, Jadi pertimbangan
pasar merupakan faktor yang menentukan bagi perusahaan dalam
kebijakan menentukan saluran distribusi.
b. Pertimbangan barang
Produk yang dihasilkan perusahaan merupakan barang konsumsi dan
konsumennya langsung pakai sendiri serta mempunyai daya tahan

lama dimana setiap orang membutuhkannya. Maka untuk dapat
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menjangkaun konsumen yang berada jauh di lvar lokasi, perusahaan
menggunakan saluran distribusi.
Pertimbangan perusahaan
Perusahaan  kerajinan  kulit  Seaga dalam  memasarkan  hasil
produksinya yang cukup luas jangkauan pasarnya maka perusahaan
dalam upaya mencapait konsumen akhir diperlukan dana yang cukup
serta kemampuan finansial yang baik. Untuk itu, perusahaan kerajinan
kulit Seaga berusaha menutup biaya tersebut dengan modal sendiri
dan pinjaman dari bank.

Pertimbangan perantara

Dalam memasarkanm preduknya, Perusahaan Kerajinan Kulit Seaga

menggunakan distribusi langsung maupun melalui perantara seperti

pedagang besar atau trading dan juga pengecer. Dalam menentukan
perantara untuk distributor produknya. perusahaan
mempertimbangkan hal-hal sebagai berikut :

. Pc‘rantara harus sclalu mempunyai inisiatif dan aktif karena
berkaitan dengan penyaluran barang-barang sampai ke konsumen
akhir.

* Perantara harus jujur dan dapat dipercaya, karena apabila tidak jujur
kemungkinan pembayarannya akan terlambat sehingga dapat
merugikan pihak perusahaan.

» Perantara harus mempunyai pengalaman dan kemampuan dalam

bidangnya.

70



4.1.2 Analisis Strategi Pemasaran Dalam Tahapan PLC

Setiap perusahaan yang melempar produk barunya ke pasar
berharap bahwa produknya dapal diterima oleh pasar sehingga mampu
bertahan dalam waktu yang lama dalam pasar potensial yang ada. Setiap
perusahaan menginginkan mendapat laba yang maksimal, maka penjualan
diharapkan dapat tinggi dan berlangsung lama. Perusahaan harus menyadari
bahwa setiap produk memiliki siklus dalam kehidupannya dari produk itu di
produksi hingga mati atau tidak diinginkan konsumen.

Untuk mengetahui produk berada pada tahap mana maka harus
mengenal dari ciri atau karakicr masing-masing tahap dalam daur hidup
produk.

a, Tahap Perkenalan
Ciri-ciri : penjualan masih rendah, persaingan yang masih relatif kecil,
biaya produksi dan pemasaran tinggi, distribusi yang
lerbatas.
b. Tahap Pertumbuhan
Ciri-cini : pasar telah menerima produk, penjualan melonjak, mencapai
taba maksimal, timbul persaingan.
c. Tahap Kedewasaan
Ciri-ciri : penjualan mulai berkurang, pasar telah jenuh. konsumen
muiai bergerak ke produk substitusi, keuntungan stabil atau
menurun  karena meningkatnya biaya pemasaran dan

persaingan yang sangal ketat.
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d. Tahap Kemunduran
Ciri-ciri : penjualan  menurun 1ajam, Kkeuntungan yang diperoleh
menyusut.

Bagi perusahaan kerajinan kulit Seaga dengan melihat secara
langsung dan memperhatikan produk yang ada, perlumbuhan penjualan
vang relatif kecil, keuntungan yang stabil dan terkdang agak menurun serata
adanya persaingan vang ketal, maka bisa disimpulkan bahwa perusahaan
kerajinan kulit Seaga saat ini berada pada tahap kedewasaan.

Produk kerajinan kulit Scaga saat sekarang ini terlihat mulai tidak
diminati oleh konsumen atau banyak orang. Hal ini disebakan konsumen
mulat beralih ke produk pengganti yang mempunyai kualitas dan mutu yang
tidak kalah baiknya dengan produk vang berasal dari bahan kulit serta
mempunyal daya tahan vang kuat,yang tidak kalah awetnya dari bahan
kulit, seperti misalnya dari bahan plastik atau bahan lain yang daya
keawatannya jama. Selain itu juga mungkin karena produk pcngganti
tersebut mempunyai model, bentuk, corak, yang lebih menarik atau bagus
daripada produk yang berasa! dari bahan kulit.

Begitu juga dengan produk yang dihasilkan oleh perusahaan kerajinan kulit
Seaga yang berupa tas ukuran besar, sedang, maupun kecil sebagai produk
utamanya mulai tidak diminati konsumen, Hal ini terbukti dengan melihat
Jumlah penjualan, Pada tabel 4.1 ftentang hasil penjualan produk

perusahaan, terlihat mulai mengalami  penurunan. Meskipun  tingkat
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penjualan prduk kerajinan kulit Seaga setiap tahunnya mengalami kenaikan,
tetapi tingkat kenaikannya relatif” kecil atau sama dengan tahun-tahun
sebelumnya. Hal imi disebabkan produk kerajinan kulit untuk saat sekarang
memang agak lesu di pasaran, konsumen mulai beralih ke produk pengganti
vang mempunyai kuvalitas, mutu, dan harga tidak kalah dengan produk dari
bahan kulit. Disamping itu juga karena banyaknya pengrajin-pengrajin kulit
lain yang bermunculan yang memproduksi produk yang sama.

Setelah mengetahui bahwa perusahaan kerajinan kulit Seaga
berada pada tahap kedewasaan, maka strategi yang tepat untuk tahap
kedewasaan adalah
|. Strategi Modifikasi Pasar

Dalam strategi ini perusahaan harus dapat menjaga agar para pembeli
potensial tidak lan dart produk yang ada, karena mcreka bosan maka
perusahaan harus cepat tanggap untuk menanggulanginya. Cara atau
strategi adalah menemukan pembeli-pembeli baru bagi produknya dan

merebut konsumen pesaing. Dimana untuk mengatasi kebosanan tadi,

pihak perusahaan harus mencari pasar baru dan terjun ke segmen pasar’

yang belum pernah mencoba produknya.

2. Strategi Modifikasi Produk
Dailam strategi ini perusahaan harus menjaga kualilas dan mutu produk
yang ditawarkan agar dapat bertahan lama dalam pasar potensial yang
ada. Hal ini dilakukan dengan cara mengubah karakteristik produk yang

dapat menarik para pembeli baru dengan menawarkan manfaat baru dari

73



suatu produk dan diharapkan pembeli lama akan sering membeli dan
menjadi pembeli ulangan. Cara atau strategi vang dipakai adalah
perbaikan kualitas/mutu umiuk meningkatkan fungsi produk tersebut,
seperti @ keawcetan dan kecepatan, perbaikan cirt untuk menambahkan
ciri-ciri baru pada produk seperti ukuran, bahan pokok baru, bahan
pelengkap, perbaikan corak untuk menambah daya tarik estetika produk

scperti model, warna, kemasan,

3. Strategi Modifikasi Marketing Mix

Dalam strategi ini, perusahaan harus dapat mempertahankan pangsa
pasar dari pesaing dan menjaga konsumicn dari serangan produk
substitusi. Strategi yang dipakal adalah dengan menurunkan harga,
pengurangan biaya produksi, dan berusaha mengurangi atau
menghilangkan kelemahan produk,

Pada tahap kedewasaan ini. pihak perusahaan kerajinan kulit Seaga,
menerapkan strategi modifikasi pasar dan modifikasi produk. Hal ini
terlihat dari jangkauan daerah pemasarannya, dimana perusahaan
berusaha memasuki pasar internasional dengan cara memasarkan
produknya sampai kelvar negeri yang belum pérnah mencoba
produknya. Sedangkan untuk strategi modifikasi produk, terlihat dari
usaha perusahaan untuk mengubah atau menambah model atau bentuk,
kualitas produk serta menambahkan kemasan produk yang dapat
menarik  konsumen. Dalam menghadapi persaingan, perusahaan

mcnawarkan harga produk relatif sama dengan pesaing atau standar,
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schingga konsumen tidak beralih ke pcrusahaan lain. Selain itu,
perusahaan juga mulai memproduksi kerajinan dari bahan alam seperti
enceng gondok, bambu, pandan yang dapat dibuat kerajinan seperti tas,
tempat sampah, baki, tempat foto. dan lain-lain. Hal ini untuk membuat
varaiasi dari produk yang dihasilkan. Kerajinan ini setidaknya dapat

menutup produk dari bahan kulit yang lagi lesu di pasaran.

4.1.3 Analisis Strategi Pasar

Dalam memasuki segmen pasar yang dituju, perusahaan harus
melihat dari berbagai segi, misalnya dari segi geografis, perusahaan harus
mengetahui atau memahami kebutuhan dan keinginan sebagian busar
penduduk. Dari segi demografi, perusahaan harus dapat melihat dari segi
usia dan golongan mana yang akan dituju. Dengan memahami keduanya,
perusahaan diharapkan dapat memproduksi produk yang dapat diterima
dalam pasar sasaran.

- Bagi perusahaan kerajinan kulit Seaga dalam menentukan pasar
vang dituju vaitu dengan cara membagi kondisi pasar yang ramai, biasa,
dan sepi. Pada kondisi ramai, seperti pada musim liburan sekolah, hari raya
idul fitri atau natal, perusahaan membuat barang-barang yang sesuai dengan
kondisi tersebut. Pada liburan turis vaitu sekitar bulan Desember-Januari,
perusahaan juga harus membuat barang atau kerajinan atau souvenir yang

disukai oleh turis dengan harga yang lebih tingi karena perusahaan
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mcmpunyai persepsi bahwa wisatawan mancanegara memiliki febih banyak
wang.

Strategi  yang digunakan perusahaan dalam  menghadapi
heterogenitas pasar, yaitu dengan strategi Undfferentiated Marketing, yaitu
perusahaan memilih pasar sasaran dengan menawarkan satu produk untuk
memenuhi semua segmen pasar. Perusahaan berusaha meninjau secara
keseluruhan, memusatkan pada kesamaan-kesamaan dalam kebutuhan
konsumen. Perusahaan mencoba untuk mengembangkan produk tunggal
yang dapat memenuhi keinginan semua atau banyak orang. Jadi satu macam
produk dipasarkan untuk scmua orang.

Perusahaan kerajinan kulit Seaga menghasilkan produk tunggal
yaitu produk kerajinan kulit serta ditambah dengan kerajinan dari bahan
alam. Produk ini ditawarkan kepada semua orang, supaya produk ini dapat
laku di pasaran, maka strategi pemasaran yang digunakan adalah dimana
produk yang akan dipasarkan untek kondisi ramai seperti musim liburan
sekolah, maka produk yang akan dipasarkan terscbut harus sudah jadi
sebelum masa liburan tiba atav sebulan sebelum masa liburan. Jadi pada

saat masa liburan tiba, produk sudah siap untuk dipasarkan.

4.1.4 Analisis Struktur Industri

Dalam menganalisa persaingan ini, digunakan analisa secara
kualitatit dengan pendekatan pada analisa struktur inndustri dengan lima

kekuatan persaingan yang terdiri dari :
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|. Ancaman Masuknya Pendatang baru

Pada dasarnya ancaman masuknya pendatang baru  dalam
penjualan produk kerajinan kulit tergantung pada rintangan masuk yang
ada, digabung dengan reaksi dari pesaing yang sudah ada yang dapat
diperkirakan oleh pendatang baru. Jika hambatan dan rinltangan masuk
itu besar dan pendatang baru itu memperkirakan adanya perlawanan
vang keras dari pesaing yang sudah ada, ancaman masuknya pendatang
baru menjadi rendah, demikian pula sebaliknya. Ancaman masuknya
pendatang baru dalam industri dapat berupa perusahaan yang baru
berdiri dan perusahaan yang melakukan diversifikasi.

Perusahaan kerajinan kulit Seaga dalam menciptakan hambatan masuk

melajui :

a. Skala Ekonomi
Skala ekonomi menggambarkan turunnya biaya satnan suatu
produk, apabila volume absolut per periode meningkat. Pada
perusahaan kerajinan kulit Seaga mempunyai pengalaman vang
cukup baik, karena perusahaan memproduksi Kerajinan dengan
beraneka ragam produk dan kapasitas pembuatan. produksi yang
cukup banyak dan kuga perusahaan kerajinan kulit Seaga sudah
cukup lama berdiri, maka dapat dikatakan skala ekonomi

perusahaan kerajinan kulit Seaga cukup baik.
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b. Differensiasi Produk
Perusahaan kerajinan kulit Seaga mencoba mendefferensiasikan
produknya dengan jalan mengembangkan produk yang unik,
schingga disukai konsumen. Perusahaan kerajinan kulit Seaga juga
menutakan mutu yang baik, sehinga dapat memuaskan pelanggan
yang pada akhirmya meningkatkan kesetiaan atau loyalitas
pelanggan terhadap produk kerajinan perusahaan kulit Seaga.
2. Persaingan diantara perusahaan vang lain
Persaingan diantara perusahaan yang ada berbentuk perlombaan
untuk mendapatkan posisi di pasar dengan menggunakan taktik-taktik
seperti persaingan harga, perang iklan dan meningkatkan pelayanan atau
Jaminan kepada pelanggan. Persaingan diantara perusahzan terjadi
karena satu atau lebih perusahaan merasakan adanya tekanan dari
perusahaan lainnya atau melihat peluang untuk memperbaiki posisi
perusahaan,
Tingkat persaingan antar perusahaan ditentukan olch :
a. Banyaknya jumlah pesaing
Dalam industri kerajinan kulit jumlah pesaing besar tidak hanya di
daerah Yogyakarta saja, tetapi pesaing dari luar daerah juga ada.
Dengan banyaknya pesaing akan menyebabkan persaingan semakin

ketat.



b. Tingkat harga rata-rata hampir sama
Perusahaan dalam menghadapi persaingan harus dapat melihat harga
dart pesaingnya. Perusahaan dapat melakukan penctapan harga rata-
rata yang sama dengan pesaingatau mungkin lebih rendah, dengan
demikian perusahaan akan dapat menghadapi pesaing atau bahkan
memenangkan persaingan.
3. Ancaman produk pengganti
Produk kerajinan kulit Seaga vang memproduksi produk kerajinan
kulit yang berasal dari bahan baku kulit sapi dan hasil alam lainya.
Dengan demikian dapat dikatakan produk kerajinan kulit Sega dapat
digantikan dengan produk lain yang mempunyai kegunaan vang hampir
sama dan bahan yang lebih modern, misalnya produk tas berasal dari
kulit dapat digantikan produk tas yang berasal dari plastik atau bahan
lain.
4. Kekuatan tawar-menawar pembeli
Pembeli mempunyai kckuatan tawar-menawar dalam proses
penjualan produk kerajinan kulit dengan memaksa harga untuk turun
dan menghendaki mutu dan pelayanan yang baik. Kelompok pembeli
perusahaan kerajinan kulit Scaga dibagi menjadi dua vaitu kelompok
yang membeli dalam jumlah yang besar dan kelompck pembeli dalam
jumlah kecil.
Pembelr mempunyai kekuatan tawar-menawar dengan  perusahaan

apabila :



a. Kelompok pembeli terpusat atau dalam jumlah yang besar terhadap
penjualan
Apabila konsumen ingin membeli dalam jumlah yang besar dan
konsumen menginginkan harga rendah, maka konsumen mempunyai
kekuvatan tawar-menawar terhadap perusahaan kerajinan kulit Seaga
dan konsumen dapat beralih ke perusahaan lain apabila harga yang
ditetapkan tidak sesuai dengan keinginan konsumen.
b. Pembeli mempunyai informasi yang lengkap
Konsumen sebelum membeli suatu produk biasanya sudah
mempunyai informasi mengenai standar harga dan jenis produknya.
Apabila perusahaan menetapkan dengan harga tinggi dan konsumen
sudah mempunyai informasi vang lengkap tentang harga, maka
konsumen akan memaksa perusahaan untuk memberikan harga
standar atau bahkan dibawah harga standar.
5. Kekuatan tawar-menawar pemasok
Pemasok dapat menggunakan kekuatan tawar-menawar terhadap
industri dengan mengancam akan menaikkan harga atau mencampur
bahan baku lain yang mempunvai kualitas lebih rendah. Pada
perusahaan kerajinan kulit Seaga vang menggunakan bahan baku dari
kulit, pemasok mempunyai kekuatan tawar-menawar yang tidak begitu
besar, karena bahan baku dapat digantikan dengan bahan baku kulit

yang lain seperti Kulit lembu dan kambing. Hal ini juga disebabkan
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pemasok bahan baku cukup banyak tersedia di dalam daerah maupun

diluar daerah Yoeyakaria.

4.2 Mectode Analisis Kuantitatif
4.2.1 Analisis Matrik Daya Tarik Industri
Analisis ini berupa pemberian nilai dan bobot setelah melakukan
identifikasi variabel eksternal dan internal terhadap perusahaan kerajinan
kulit Seaga kemudian menentukan posisi pasar perusahaan,
4.2.1.1 Indikator Variabel Internal dan Eksternal
Dari indikator internal ini dapat diketahui kekuatan dan kelemahan
dari perusahaan, sedangkan penentuan indikator eksternal akan dapat
diketahui peluang dan ancaman terhadap perusahaan. Indikator variabel
internal dan eksternal diketahui berdasarkan pemahaman dan kesepakatan
vang diperoleh manajemen perusahaan kerajinan kulit Seaga. Indikator
variabel internal terdiri dari
. Pangsa pasar
2. Kualitas produk
3. Ciira produk
4. Kebijakan harga
5. Pemasaran dan distribusi
6. Lokasi
7. SDM

8. Kemampuan dan pengalaman manajerial
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9. Promosi

10. Riset dan pengembangan

Indikator variabel eksternal terdiri dati :
1. Pertumbuhan pasar

2. Potensi pasar

Perkembangan teknologi

Lad

4. Struktur persaingan

5. Pesaing baru yang masuk

6. Perubahan pendapatan konsumen
7. Pertumbuhan ckonomi nasional
8. Kondisi politik nasional

9. Depresiasi mata vang

10. Inflasi

11. Perubahan selera konsumen

4.2.1.2 Penilaian Variabel Internal dan Eksternal
Setelah menentukan indikator variabel internal dan eksternal,
kemudian memberikan penilaian terhadap masing-masing indikator.
Sebelumnya dilakukan penentuan bobot pada masing-masing indikator
dimulai dari 0,0 yang tidak penting sampai 1,0 yang terpenting. Bobot ini
mencerminkan peran masing-masing indikator setelah dilakukan evaluasi.
Sedangkan untuk penentuan nilai untuk masing-masing indikator adalah

scbagai berikut :
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I. Major Weaknesses {sangat tidak baik) dengan nijai 1
merupakan nilar dar indikator yang masuk dalam kelemahan wama.
2. Minor Weaknesses (tidak baik) dengan nilai 2
adalah wiar dan indikator vartabel dalam kelemahan standar
3. Netral (sama) dengan nilat 3
merupakan nilai vang menunjukkan bahwa variabel tersebut tidak
termasuk dalam kelemahan ataupun kekuatan.
=+ Minor Strength (baik) dengan nilai 4
nila1 int berarti indikator variabel termasuk dafam kekuatan.
5. Major Strength {sangat baik) dengan nitar 5
merupakan nilai vang termasuk daiam kekuatan utama .
Penilaian diberikan olch pimpinan perusahaan. karena pada umumnya para
statf perusahaan hanva mengikuti apa yang menjadi kebijakan dari
pimpinan.
Hasil Penitaian Variabel Internal
[ Pangsa pasar
Perusahaan tidak hanya mampu melayani pasar di daerah Yogyakarta
saja tetapi juga dtluar daerah seperti Bali, Bandung, Jakarta, Surabaya
bahkan sampai ke luar negeri vaitu Belanda dan Inggris. Mengingat
pentingnva pangsa pasar ini bagi kelangsungan hidup perusahaan maka

perusahaan memberi bobot ¢,11 dan memberi nilai 4.
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2. Kualitas Produk
Perusahaan sangat memperhatikan kualitas produk khususnya produk
vang dikirim ke luar negeri. Bahan baku kalit sapi dipilih dan yang
berkualitas, Maka perusahaan memberi nilai 4 dan bebot 0.12 karena
kualitas produk menjadi andalan perusahaan yang akan membawa
nama perusahaan.

3. Citra produk
Kualitas produk yang baik membuat citra produk di mata masyarakat
baik pula sehingga perusahaan mampu mempertahankan pasarova,
maka perusahaan memberikan bobot 0,12, Citra produk yang baik dari
perusahaan Scaga tetap lerpelthara karena konsumen yange drtuju
adalah mercka yang menguwtamakan muty dan kualitas serta bernilai
sent dan bersilat natural. Perusahan memberikan nilai 4.

4. Kebijakan harga
Kebijakan harga dipandang sangat penting dalam menarik konsumen.
Harga yang ditetapkan perusahaan rata-rata sama dengan perusahaan
lain atau bahkan kadang lebih rendah, maka perusahan memberi nilai
4. Laba yang diambil dalam ontuk konsumen biasa adalah 25% dan
untuk agen penvalur [35%.

3. Pemasaran dan distribusi
Perusahaan mentlai baik variabel ini dengan memberikan nilai 4 dan
bobot 0,10 karena perusahaan melihal mampu mencapai Ronsumennya

dengan baik sampai ke [uar daerah dengan menggunakan saluran
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distnbust perantara dan kegasama dengan perusahaan laimn. Distribus)
bahan-bahan baku juga baik,

0. Lokast
Perusahaan yang berlokasi di jalan parangtritis vang menghubungkan
kota Yogyakarta dengan obvek wisala Parangtritis dinilai strales bag;
para wisatawan untuk mampir ke 0ko untuk membeli produk. Selain
(tu ketersediaan fenaga ketja yang melmpah dan murah serta
tersedianya fasilitas lain - merupakan keuntungan tersendiri  bags
perusahaan schingga membert nilai 4 dengan bobot bagi perusahaan
0,09

7. SDM
Tenaga kerja yang dimiitki perusahaan umumnya berijasah SD dan
SMP Kkarena peruszhaan hanya membutuhkan ketrampilan saja, dan
hanya mengambil dani kalangan orang-orany terdekat. Untuk itu
perusahaan memberikan bobot 0.09 untuk SDM vang begity mudah
didapatkan serta membert nilai 2.0.

& Kemampuan dan pengalaman manajerial
Dimlar rendah oleh perusahaan yaitu 2,0 karena dilakukan secara
sederhana dan semampunya. Industri vang dijalani adalah industri
rumah tangga yang simpel struktur organisasinya dan dari kalangan
keluarga atau orang-orang terdekat maka perusahaan hanya member:

bobot 0,08,
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Yo Pramos)
Iromost yang dilakukan perusahaan kerayman kult Seaga adalah
dengan mengtkutt siand pameran dan industri yvang disclenggarakan,
Perusahaan mengakui memang kurang melakukan inovasi baru dalam
hal promosi dan kurang memanfatkan teknologi dalam promosi.
Perusahaan sudah merasa cukup dengan citra perusahaan  vang
terbentuk selama ini meski tetap memandang penting untuk lebih
meningkatkan kegiatan promosi,schingga perusahaan memberi bobot
0,10 dan nilai 2.

10. Riset dan pengembangan
Perusahan menvadari pentingnva hal ini, maka perusahaan telah
melakukan  differensiasi  dan  difersifikasi  produk  dengan
mengembangkan produk baru dari bahan-bahan alami seperti bagor,
enceng gondok, pandan, mendong. Tetapi riset dan pengembangan di
bagian lain seperti promeosi, fakior persaingan, peningkatan kualitas
tenaga kerja dan lamnya belum dilakukan, bahkan untuk produk dari
kuht tidak metakukan pengembangan produk lagi,maka perusahaan
memben nilar 2 dan bobot €,19.

Dari hasil variabel imternal yang telah diperoleh vang dimiliki oleh

perusahaan kerajinan kulit Seaga, diperoleh niiai tertimbang 3,26 sehingga

dart hasil cvaluasi diperoleh angka positil yang sudah melewati rata-raia

kekuatan dan kelemahan suatu industri.



Pari penjelasan diatas dapat dilikat dalam tabel beriku ini -

Tabel 4.4

Pembenan Bobot Variabe! Internal

| No Vanabel Internal Bobot
] Pangsa pasar 0,11
i[ 2| Kualas produk 0,12
| 3 | Citra produk 0,12
4 | Kebijakan harga 0.09
i 5 | Pemasaran dan distribusi 0,10
| 6 | Lokas 0,04
" 7 1 SDM 0,09
8 | Kemampuan dan  pengalaman 0,08
‘ manajerial '
' o | Promosi 0,10
}‘ 10| Riset dan pengembangan 0,10
juinfah 1.00
Tabel 4.5

Penilaian Terhadap Variabel internat

[ No Variabel [nternal Nilai
o Pangsa pasar 4
!f 2 I Kualitas produk 4
|3 | Citra produk 4
4 | Kebijakan harga 4

5> | Pemasaran dan distribusi 4

6 | Lokasi 4
|‘ 7 SDM 2
(& | Kemampuan  dan  pengalaman 2

manajerial

9 Promosi 2

|10 { Riset dan pengembangan 2
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Tabel 4.0

o _ Evatuasi Vanabel Internal o
Variabel Internal ' bobot ! Nilai 0 il
P _ . - Fertimbang 1
| Pangsa pasar Lol 3 044 !
| Kualitas produk L0102 4 (0,48
' Citra produk 0,12 3 048 1
‘ Kebijakan harga 0,09 3 0,36 :
| Pemasaran dan distribus: 0,10 4 0,40 |
] Lokasi 0,09 4 0,36
| SDM 0,09 2 0,18

Kemampuan dan 0,08 2 0,16
g pengalaman managerial
I Promost 0.10 2 0,20
‘ Riset dan pengembangan 0,10 2 0,20
!. Jumlah 1,00 1 ) \ 320

Sumber : data primer

Hasil Penilaian Variabel Eksternal

[. Pertumbuhan pasar
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Meskipun hanya sedikit tetapi hasil penjualan produk kerajinan kulit

Seaga mengalami peningkatan dari tahun ke tahun, perusahaan

memandang masth cukup baik dan memberi nilai 4. Hal ini juga dilihat

dan perusahaan vang dulunva hanya melayani pasar lokal sekarang

juga melayani pasar di lvar negert. Pertumbuhan pasar ini dilihat

sangat penting bagi perusahaan vang berarti produk mampu bersatng dt

pasar schingga perusahaan memberi bobot O, (1.

2. Potensi pasar

Potensi pasar dinilai masih cukup baik karena konsumen terutama

kelas menengah kcatas atau turis masih menyukai produk dari kulit

yang mempunyal kualitas yang baik serta memiliki nilai prestisius
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sehingga dibert nilar 4 dan diberi bobot 0,10 karena dari potensi yang
baik akan membuka peluang bagi perusahaan.

3. Perkembangan teknologi
Dari vanabel 1t perusahaan memberi nilai 4,00 karcna perusahaan
telah menggunakan mesin untuk menyelesaikan pekerjaan diantaranya
mesin pemotong kulit yvang diperbantukan pemerintah melalui Unit
Petavanan  Teknis (UPT), sehingga bila ada pemesanan  dapat
diselesatkan dengan cepat dan (epat pada waktunva anpa mengurangi
kualttas produknya.schingga perusahaan membert bobot 0,10,

<. Struktur persaingan
Diberi milai 3 dan bobot 0,07 olch perusahaan, karena meski banyak
perusahaan yang bergerak di bidang yang sama di lokasi sehingga
membuat banvak pula produk kerajinan kulit vang sejenis tetapi
umumnva saling membantu, scpertt bila banvak pesanan maka
perusahaan melimpahkan pada perusahaan lain.

5. Pesaing baru vang masuk
Perusahaan telah memiliki citra yang batk bagi para konsumennya
harena kualitas produk vang dihasilkan baik. Perusahaan telah
mendapatkan loyalitas dari konsumen schingga perusahaan melihat
pesaing baru belum terlalu mengganggu, Tetapi perusahaan juga
memandang pesaing baru yang masuk suatu saat akan bisa merebut
pasar Jtka tidak diwaspadai. Dari itu semua perusahaan memberi bobot

0,08 dengan nilai 3.
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6. Perubahan pendapatan konsumen
Perubahan pendapatan konsumen sangat berpengaruh pada permintaan
produk kerajinan kulit vang rata-rata mempunyai harga vang mahal
maka perusahaan memberi bobot 0.09 Masvarakat vang memiliki
pendapatan vang pas-pasan akan cenderung memilth barang vang
memiliki harga lebih murah dengan fungsi yang sama, maka hal itu
menjadi ancaman bagi perusahaan schingga diberi nilai 2.

7. Pertumbuhan ekonomi nasional
Keadaan nasional yang buruk secara tidak langsung akan
mempengarvhi pertumbuhan ekonomi nasional. Kesulitan ekonomi
masyarakal membuat mereka berpikir fagi untuk membeli barang vang
bukan merupakan kebutuhan pokok. Perusahaan menganggap hal ini
sebagal ancaman bag perusahaan dengan memberi nilai 2 dengan
bobot 0.09 mengingal pertumbuhan ckonomi nasional saat ini masih
belum baik.

8. Kondist politik nasional
Perusahaan menganggap bahwa wisatawan asing merupakan pasar
vang potensial karena selain memiliki dava beli vang tinggi, mereka
juga menyukai produk vang bernilai seni dan natural, Tetap bifa
kondisi politik vang belum stabil saat ini akan membuat jumlah
wisatawan asing yang berkunjung akan menurun, sehingga perusahaan

memben nilar 2 dan bobot 0,09,
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Y. Depresiast mata uang
[Depresiast mata uang akan membuat dampak negatil bagi perusahaan
seperti kenaikan  harga barang, biava produksi, maupun tenaga kerja,
sehingga perusahaan memberi nilat 2 dan bobot 0,08,

[0, Inthass
Kenarkan barga secara umum akan menyebabkan  kenaikan biava
operasional perusahaan schingga akn berpengaruh pada aliran kas
perusahaan.  Karena inflasi  merupakan ancaman bagi  semua
perusahaan maka diberi milai 2 dan bobot 0,08

[l Perubahan selera konsumen
Mclihat produk vang terbuat dart kulit mempunvai harga vang agak
mahal, masyarakat akan cenderung memitih produk dengan harga
murah serta memiliki keawetan vang tidak Kalah dengan bahan yvang
berasal dari kuiit, seperti bahan plastik. Perusahaan melihat hai ini
sebagal ancaman yang serius dengan memberi bobot 0,11 dan memberi
mlar 2.

Dari hasil penitaian terhadap indikator variabel eksternal vang dimiliki

oleh perusahaan kerajinan kulit Seaga diperoleh nilai tertimbang sebesar

2,77 schingga diperoleh nilai positif dan telah melewati rata-rata ancaman

dan peluang suatu industri.



[Dari penjelasan mengenai variabel cksiernal diatas dapat dilibat dalam

tabel bertkut i -

Tabel 4.7
Pemberian Bobot Vanabel Lksternal
- No Varigbel Eksternal Bobor |
-1 | Pertumbuhan pasar 0,11
| 2 | Potensi pasar 0,10
i 3 1 Perkembangan teknologi 0,10
' 4 Struktur persaingan 0,67
i 5 | Pesaing baru yang masuk 0,08
6 | Perubahan pendapatan 0,09
konsumen
7 | Pertumbuhan ekonomi nasional 0,09
8 | Kondisi politik nasional 0,09
9 | Depresiasi mata uang 0,08
10 | Intlasi 0,08
11 ! Perubahan selera konsumen 0,11
N jumlah fono |
Tabel 4.8
Pentlaian Terhadap Vanabel eksternal
! No Variabe! ekstemal Nilai
L Pertumbuhan pasar 4
boa | Potensi pasar 4
{ 3 li Perkembangan teknologi 4
|" 4 | Struktur persaingan 3
Ii' 5 | Pesaing baru yang masuk 3
| 6 [ Perubahan pendapatan konsumen 2
| 7 | Pertumbuhan ekonomi nasional 2
18 | Kondisi politik nasional 2
" S | Depresiast mata uang 2
10 | Inflasi 2
‘ It | Perubahan selera konsumen ! 2




Tabel 4.9
Evaluasi Variabel Eksternal

! Variabel Eksternal bobot Niai | : N]la' |
T _ [ertimbang
Pertumbuhan pasar o1 4 0.44
Potensi pasar 0,10 4 0,40
Perkembangan tcknologi 0,10 4 0,40
Struktur persaingan 0,07 3 0,21
Pesaing baru yang masuk 0,08 3 0,24

f IPerubahan pendapatan 0,09 2 0,18

i konsumen "

| Pertumbuhan ekonemi 0,09 2 0,18
nasional

! Kondrsi polittk nasional (.09 2 0,18

| Depresiasi mata uang 0,08 P 0,16

| Infasi 0,08 2 . 0,16

| Perubahan selera konsumen 0,11 2 022

| Jumlah 1,00 i 2,77

Sumber : data primer

4.2.1.3 Penentuan Posisi Bisnis

Setelah memberikan penitaian terhadap fakior strategis internal dan
cksternal, kemudian dilakukan penentuan posisi bisnis untuk mengetahui
posist kompetitif perusahaan dan daya tarik dalam industri yang dimasuki.

Penentuan posisi bisnis ini dilakukan dengan menggabungkan
kedua nilai tertimbang vang diperoleh dengan meletakkannya pada sumbu
vang tepat. Nilai tertimbang variabel cksternal diletakkan pada sumbu
horisontal, sedangkan nilai tertimbang variabel internal diletakkan pada

sumbu vertikal.
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Kriteria yvang dipakai dalam penentuan nilai tertimbang adalah sebagai
berikut

Nilai kekuatan utama perusahaan — Nilai kelemahan utama perusahaan

+ Nilai tertimbang | 00 - 2 33 termasuk rendah.
e Nifai tertimbang 2,33 ~ 3,67 termasuk medium.
+ Nilar tertimbang 3,67 - 5,00 termasuk tinggi.

Adapun nilal (ertimbang  variabel internal pada perusahaan
kerajinan kulit Scaga adalah sebesar 3.26 terletak dalam skala medium
pada sumbu vertikal. Nilai tertimbang variabel eksternal sebesar 2,77 juga
dalam skala medium diletakkan pada sumbu horisontal.

Posisi bisnis perusahaan dapat ditentukan dengan meletakkan tepat
dart sel vang terbentuk akibat perpotongan kedua nilai tertimbang yang

diperoleh atau dengan kata lain dengan menarik garis lurus dari sumbu

horisontal dengan ailai 2,77 dan sumbu vertikal dengan nilai 3.26.



Gambar 4.2
~ Penentuan Posisi Bisnis
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Berdasarkan Matrik Daya Tarik  Industri

diatas perusahaan

Kerajinan kulit Seaga terletak pada sel Selektif, artinya perusahaan

meniliki peluang untuk berkembang lebih anjut dengan meningkatkan

keunggulan-keunggulan yang dimilikinya, sekalipun

peluany dan perkembangan yang luar biasa.

tidak menjangikan
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Dart  posist pasar  diatas  dapat  dilithat  imphikasi  strategis
perusahaan Kerajinan kulit Seaga sebagai berikul
Gambar 4.3
Berbagai Pitthan Sirategis
_ - > : S F
| Daya Tarik Industn {
P Sl et mmeaes s am o ‘
linzgi Medium Rendah [
(3,67 - 500} (>2.33-3.07) i (1,00 - 233}
g Pertumbiahan - Memelihara posisi
) Perturmbuhan selektif Mencari sumber kas
E}Eé Dominasi lnvest?.si agresfl.f‘ : masuk
= Investasi maksmum Mer]'.ehhara posisi | Investasi ala
A ditempat 1ain kadasnva
w | |
= i Menmimpin pasar |
@ | g2} berdasar segmen Tumbuh berdasar ) ;
£ ! Pemangkasan :
= | .2 Memperbaiki segmen pasar : = ]
pom |l ] A Investas miminaal
. E [ kelemahan Spesialisasi | Rersian divestasi [
! =z ?\f Membangun Investasi selektitt | stap
; :02 - keungguian [ |
| - Spestalisasi [ Spesialisass Mengtkuty pemimpin
’ < < ~| Mencari ceruk pasar | Nencar cersk pasar pasar
g o Mengacauk
-3 - ) . engacaukan
[ g 2| Mempertimbangkan | Nempertimbangkan sumber aliran kas
i | e = akuisisi keluar daii pasar pesaing
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Dari berbagai pilihan strategis di atas, perusahaan kerajinan kulit

Seaga memiliki beberapa strategi, vaitu tumbuh berdasar segmen pasar.

Perusahaan harus mampu menganalisa pertumbuhan dan perubahan pasar

vang dapat terjadi setiap saat agar mampu bertahan atau berkembang

dalam pasar. Saiah satunya dengan meningkatkan kegiatan promosi yang

dirasa masth kurang. Dengan kegiatan promosi vang berkesinambungan,

akan lebih mengenalkan kepada masyarakat yang belum tahu mengenai

produk tersebut, dan kepada pelanggan akan semakin melekatkan brand
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image di hate mereka, sehingga akan mempertahankan dan menmgkatkan
citra perusahaan.

Untuk strategi nvestas: selektif. perusahaan harus melakukan
investast pada segmen yang mampu membenkan keuntungan pada
perusahaan dengan resiko yang tidak tertaiu tinggr. Selain itu perusahaan
harus mempertaharkan dan meningkatkan keunggulan-keunggulan vang
ada pada perusahaan. Dalam hal im1 perusahaan melakukannya tebih pada
keungguian produk dengan menciptakan produk vang berkualitas dan
memifiki variast yang bermacam-macam. Dengan lesunya penjualan
kerajinan dart bahan kulit, perusahaan sebaiknya melakukan inovasi atau
menciptakan produk dari kulit yang sebelumnya belum ada. Selain itu
perusahaan juga lebih fokus pada kerajpnan dari bahan alami yang
memiliki variasi produk lebih banyak dan harga vang lebih murah untuk

menjangkau segmen pasar vang febih luas.

4.2.2 Analisis Matrik SWOT
Matrik SWOT digunakan untuk menyusun faktor-faktor strategis
perusahaan. Matnk i dapat menggambarkan sccara jelas bagaimana
peluang dan ancaman cksternal vang dihadapi perusahaan dan dapat
discsuatkan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Dengan kata
lain, analisis ini digunakan untuk merumuskan strategi pemasaran yang

dapat memaksimalkan kekuatan (serenglusy dan peluang (opporiunitios),
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namun secara bersamaan mampa meminimalkan kelemahan (weaknessesy
dan ancaman {freaifis).

Dar perilaian ndikator variabel internal dan eksternal pada
analisis MDTIL. variabel internal perusabaan kerajinan kulit Seaga yang
merupakan kekuatan adalah pangsa pasar, kualttas produk, citra produk,
kebijakan harga, pemasaran dan distnibusi, dan lokasi. Sedangkan yang
merupakan kelemahan adalah sumber daya manusia, kemampuan dan
pengalaman manajerial. promosi, serta risel dan pengembangan.

Variabel c¢ksternal perusabaan  kerajinan  kulit  Seaga  yang
merupakan peluang adalah pertumbuhan pasar, potensi pasar, perkembangan
teknologi. Sedangkan vang merupakan ancaman bagi perusahaan adalah
perubahan pendapatan konsumen, pertumbuhan ekonomi nasional, kondisi
polititk nasional, depresiast mata uang, mflasi, serta perubahan selera
konsumen,

Dengan mengetahu gambaran mengenai kekuatan dan kelemahan
yang dimiliki perusahaan serta peluang dan ancaman yang dihadapi
perusahaan, akan dibuat berbagal kemungkinan alternatif strategi. Berikut
merupakan berbagar kemungkinan afternatif strategi yang disusun dengan

menggunakan matrik SWOT .



Gambar 4 .4
Matnk SWOT
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Dari analisa matrik SWOT diatas, dapat dijelaskan altcrnatif’ strategi

yang dapat dilakukan oleh perusahaan kerajinan kulit Seaga sebagai benkut

1. Strategs SO

Pada strategi 1ni,

perusahaan  kerajinan

kuht

Seaga berusaha

mengueunakan kekuatan vang dimihki dan memataatkan peluang vang

ada. Perusahan berusaha menjaga kualitas produknya dan menjangkau



seluruh honsumennva dan pemanfaatan teknoogi untuk menghadapi
persaingan dan mengembangkan pangsa pasarnya.

2. Strategit WO
Perusahaan berusaha memantaatkan peluang yang ada dengan mengatasi
kelemahan internal vang dimiliki. Perusahaan kerajinan kulit Seaga
dapat melakukan riset dan pengembangan perusahaan dalam berbagai
hal. Promosi juga sangat diperiukan untuk mempertahankan posist
perusahaan di pasar dan untuk memenangkan persaingan yang ada.

3. Strateg ST
Dalam strategn ST, perusahaan menggunakan kekuatan yang dimilki
untuk  mengatasi  ancaman. Kekuatan utama vang dimiliki  oleh
perusahaan kerajinan kulit Seaga adalah produknya, maka perusahaan
dapat melakukan differensasi dan difersilikas: produknya untuk lebih
menguatkan mmage di hatn para konsumen schingga akan fercipta
lovalitas. Perusahaan juga dapat melakukan evaluasi harga untuk
menghadapi kondisi ekonomi nasional.

4. Strategl WT
Strategi imi  berusaha meminimalkan kelemahan vang ada serta
menghindari ancaman. Pcrusahaan dapat memfokuskan pada scgmen
tertentu yang dirasa masih potensial, sehingga perusahaan akan mampu
melayani  segmen (e secara lebih baik dan tidak terbagi-bagi
konsentrasinya. Perusahaan akan dapat bertahan dalam kondisi buruk

Jika mempunyai struktur manajemen vang baik dan kuat.
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4.2.3 Grand Strategy

Dari hasil analisis dengan menggunakan Matrik Daya Tarnk

Industri diperoleh bahwa posisi pasar perusahaan kerajpmnan kulit Scaga

berada pada sel Selektif yang memberikan tiga alternatif strategi, yaitu

tumbuh berdasar segmen pasar, spesialisast, dan nvestasi selektif. Hasil

analisis i akan dikombinasikan dengan hasil anabsis SWOT untuk

menghasilkan grand strategy sebapai berikut :

l.

Tumbuh berdasar segmen pasar

Adternaul’ strategs pada daya tank industrt menghastlkan tumbuh
berdasar segmen pasar, sedangkan pada analisis SWOT mempunyai
alicrnatif’ strategi fokus pada segmen tertentu. Untuk kerapnan dar
bahan kuhit, perusahaan kerajinan kulit Seaga mempunyai segmen pada
kelas menengah keatas, karena barga dan produk in1 termasuk mahal.
Hal ini discbabkan karena bahan baku kulit juga mahal. Untuk
mcnj.angkau Konsumen kelas menengah, perssahaan harus lebih
mengoptimalkan kerajinan dar bahan alami lain, atau kembinasi kulit
dengan bahan lain, schingga biaya bahan baku lebih murah. Selain itu
kegiatan promost harus lebth ditingkatkan untuk lebih wmenarik
konsumen. Perusahaan perlu untuk lebih merangsang konsumen untuk
membelt produk, serta mengingatkan konsumennya bahwa perusahaan

menghasilkan produk yang berkualitas. Promosi akan memjadi daya
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saing bagi perusahaan melihat pada umumnya promosi yang dilakukan
perusahaan kerajinan kulit sangat terbatas.

Spesialisasi

Spesialisasi perusahaan kerajinan kulit Seaga adalah kerajinan dan
bahan kulit sebagai produk andalannya Dengan spesialisast pada satu
unit bisnis tentunya harus dapat mempertahankan dan meningkatkan
kualitas produknya yang menjadi kekuatan utama perusahaan. Hal ini
dapat dilakukan juga dengan memperbatki kualitas SDM yang dimiliki
oleh perusahaan. Dengan memberikan pelatihan pada karyawan secara
berkesinambungan diharapkan kualitas mereka juga menjadi lebih batk
schingga mampu menghasilkan produk yang berkualhtas dan lebih
produktif.

Investasi Selekut

Perusahaan perlu  melakukan rniset dan  pengembangan untuk
menentukan investasi apakah yang paling cocok untuk perusahaan.
Perusahaan dapat melakukan riset dan pengembangan dengan
melakukan diferensiasi dan difersifikas) produk yang berbahan baku
dari kulit, dengan menambahkan vanasi produk seperti sepatu, sarung
tangan atau yang lain yang selama im beium dibuat perusahaan.
Produk yang sudah ada hendaknya dikemas dengan febih menarik.
Produks: dari bahan-bzhan alam juga dapat digunakan sebagar produk
alternatit untuk menutup penjualan dan bahan kulit apabila sedang

fesu.
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KESIMPULAN DAN SARAN

5. 1 Kesimpulan
Dart analisis yang telah dilakukan terhadap perusahaan kerajinan kulit Seaga,
dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :
1. Berdasarkan Analisis Bauran Pemasaran
a. Produk
Perusahaan kerajinan kulit Seaga dalam kegiatan produksinya menghasilkan
produk-produtk dari bahan kulit, kKhususnya kulit sapi dengan tas sebagai
produk utama. Tas itu berukuran besar, sedang, dan kecil. Produk dari kulit
lain adalah dompet, ikat pinggang, scpatu schagai produk sampingan. Produk
tersebut mempunyai kualitas yang baik, terutama dalam hal ketahanan produk.
Selain dari bahan kulit, perusahaan juga menghasilkan produk dari bahan
alami seperti enceng gondok. bambu, pandan, mendong dan lainnya.
b. Harga
Dalam mencntukan harga produk, perusahaan menggunakan metode Cost
Plus Pricing yaitu biaya total ditambah laba yang diinginkan perusahaan,
vaitu sebesar 25% dari biaya total. Dimana biaya total diperhitungkan dari
biaya-biaya yang dikeluarkan untuk memproduksi produk tersebut. Laba yang

diambil dari penjualan ke perantara adalah 15%.

103
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c. 'romosi
Dalam kegiatan promosi. perusahaan hanya dengan mengikuti pameran
kerajinan kulit. Perusahaan tidak menggunakan sarana kegiatan promaosi
seperti iklan melalui surat kabar, tv. atau media lain.
d. Saluran distribusi
Perusahaan menggunakan saluran distribusi baik langsung maupun  tidak
langsung. Distribusi langsung, konsumen dapat secara langsung membeli atau
memesan pada perusahaan dengan datang di lokasi perusahaan atau pada saat
perusahaan mengikuti stand pameran. Saluran distribusi tidak langsung
dilakukan dengan bantuan perantara yaitu trading atau pedagang besar dan
pengecer.
2. Berdasarkan analisis stratcgi pemasaran dalam tahapan PLC
Perusahaan kerajinan kulit Seaga barada dalam tahap kedewasaan. Hal ini
dapat ditunjukkan dengan tingkat penjualan yang mengalami kenaikan setiap
tahunnya, tetapt kenaikan tersebut sangat sedikit bahkan stabil. Perusahaan
menerapkan strategi modifikasi pasar dan modifikasi produk. Hal ini erlihat dari
jangkauan dacrah pemasarannya, dimana perusahaan berusaha memasuki pasar
internasional dengan cara memasarkan produknya sampai keluar negeri yang
belum permah menceba produknya. Sedangkan untuk strategi modifikasi produk,
terlihat dari usaha perusahaan untuk mengubah atau menambah model atau
bentuk. kualitas produk serta menambahkan kemasan produk yang dapat menarik

konsumen. Dalam menghadapi persaingan, perusahaan menawarkan harga produk



105

relatil’ sama dengan pesaing alau standar, schingga konsumen tidak beralih ke
perusahaan lam. Sclain 1tu, perusahaan juga mulai memproduksi kerajinan dari
bahan alam seperti : enceng gondok, bambu, pandan yang dapat dibuat kerajinan
seperti las, tempat sampah. baki, tempat (o010, dan lain-lain. Hal ini untuk
membual varaiasi dari preduk yang dihasilkan. Kerajinan ini selidaknya dapat
menutup produk dari bahan kulit yang lagi lesu di pasaran.
3. Berdasarkan analisis strategi pasar

Perusahaan kerajinan kulit Seaga dalam menentukan pasar yang dituju yaitu
dengan cara membagi kondisi pasar yang ramai, biasa, dan sepi. Pada kondisi
ramai, seperti pada musim liburan sekolah, hari raya idul fitri atau natal,
perusahaan membuat barang-barang vang sesuai dengan kondisi tersebut. Pada
liburan turis yaitu sckitar bulan Desember-Januari, perusahaan juga harus
membuat barang atau kerajinan atau souvenir yang disukai oleh turis dengan
harga yang lebih tingi karcna perusahaan mempunyai persepsi bahwa wisatawan
mancanegara memiliki lebth banyak uang.

Dalam menghadapi heterogenitas pasar, perusahaan menggunakan strategi
Undifferentiated Marketing, yaitu perusahaan memilih pasar sasaran dengan
menawarkan satu produk untuk memenuhi semua segmen pasar, vaitu produk

kcrajinan kulit dengan ditambah kerajinan dari bahan alami fain.
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4. Berdasarkan analisis strukiur industri

a. Ancaman masuknva pendatang baru
Dalam menghambat masuknya pendatang baru, perusahan kerajinan kulit
Seaga melalut skala ckonomi yaitu menurunnya biaya satuan produk akibat
banyaknya produk yang diproduksi. Selain itu perusahaan juga melakukan
differensiasi produk. artinya dalam menghambat masuknya pendatang baru
perusahaan meningkatkan loyalitas pelanggan dengan menciptakan produk
yang lain dari pesaing, seperti dalam hal bentuk dan kualitas produk.

b. Persaingan diantara perusahaan yang lain
Perusahaan menetapkan harga rata-rata yang sama atau bahkan lebih rendah
dari pesaingnya. Dengan demikian perusahaan dimungkinkan memenangkan
persaingan.

¢. Ancaman produk pengganti
Produk kerajinan kulit Seaga yang terbuat dari kulit dapat digantikan dengan
produk lain yang mempunyai kegunaan yang hampir sama dan bahan yang
lebih modern, misalnya produk tas berasal dari kulit dapat digantikan produk
tas yang berasal dari plastik atau bahan lain,

d. Kekuatan tawar-menawar pembeli
Dalam menghadapi kekuatan tawar menawar dengan pembeli, perusahaan

menggunakan harga standar,



e, Kekuatan tawar-menawar []Ci!]i]SOk

3. Dan

a.

Fekuatan tawar-menawar pemasok pada perusahaan tidak terlalu besar,
karena perusahaan telah memiliki pemasok bahan t?aktl tetap dan bahan baku
kulit yang beragzam jenisnva, schingga bahan baku tersebut dapat saling
nenyEantian.

hasil peneittian dengan anahsis Matrik Daya Tart Industri dan SWOT
Kekuatan yang duniliki oleh perusahaan kerajinan kulit Seaga adalah pangsa
pasar vang luas. kualitas produk vyang bermutu, ciza produk vang baik,
kebgakan harga, pemasaran dan distribusi vang fancar, dan lokast yang
strategis. Sedangkan kelemahannya adalah sumnber daya manusia, kemampuan
dan pengalamen manajerial vang kurang baik, kegiatan promosi vang kurang,
dan riset dan pengembangan kurang dilakukan sceara menyelurub.

Peluang vang duniliki oleh perusahaan adalah pert umbubhan pasar dan potensi
pasar vang dwasa masih bagus, perkembangan teknologi yang mendukung
kecepatan dan ketepalan dalam produksi. Struktur persaingan vang masih
dapat diikuti, dan pesamg baru yang masuk belum mampu menggeser posisi
parusahaan Ji pasar, dimiai netral karena sewaktu-waktu posisi perusahaan
dapat tergeser. Sedangkan ancamannya adalab  perubahan pendapatan
konsumen, pertumbuhan ekonomi nasional yang kurang baik, kondisi politik
nasional vang kurang stabil, depresiast mata vang dan mflasi, serta perubahan

selera konsumen.



b.

L
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Dart hasil anahsis Matwik Daya Tarik Industi dapat diketaht posisi pasar
perusabiaan kerajinan kalit Seaga terletak pada posisi medium, yang berarti
perusahaan memiliki peleang bisnis vang prospekti:_f' untuk berkembang. Dari
posist (ersebut, allernatil’ strategi vang tersedia adalah memfokuskan pada
segmen yang dipiih oleh perusahaan. spestalisast, dan melakukan mnvestas:
vang selektif untuk menambaf kemampulabaan perusahaan.
Dary anahsis SWOT, dapat diketahui bahwa perusahaan mempunyai kekuatan
dan peluang vang  febih besar dan kelemahan d:an ancaman perusatiaan.
Allernalil“élralegi vang dapat digunakan parusahaan adalah
~ Strateei SO
Menmgkatkan pangsa pasar dengan mempertahankan kuaiitas produk
vang baik dan menjangkau seluruh konsumennya.
»~ Strateg1 WO
o Melakukan nset dan pengembangan perusahaan secara menyeturch agar
dapat mengetahwi dan memperbatks kelemahan vang ada dalam
perusahaan.
e Meningkatkan kegiatan promosi untok lebih menarik konsumen lebih
banyak dengan media masa maupun wmedia elekironik.
~ Strategi ST
¢ Menmgkatkan lovalitas konswinen dengan melakukan diversitikas) dan

differensiasi produk.
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¢ Melakukan evaluasi harga.
Strategt WT
» Memfokuskan pada segmen pasar tertentu,

e Menata struktur nanajemen menjadi lebih baik dan kuat.

d. Dari hastl analisis MDT1 dan SWOT diperoleh grand strategy sebagat berikut

)
L

-

Untuk dapat tumbuh berdasar segmen pasar, perusahaan dapat melakukan
fokus pada segmen tertentu, untuk kerajman kulit yaitu kelas menengah
heatas. Selain i, Kegiatan promosi harus  ditingkatkan untuk  lebih
menguatkan citra produk di masyarakat,

Spesialisas) perusahaan vaitu bergerak di bidang kerajiman kulit sebayat
produk utamanyva tetap dipertahankan. karena meskipun kecil tetap
meonliki peluang untuk berkembang. Kerajinan lain berasai dari bahan-
bahan alami digunakan sebagai alternatif untuk menutup penjualan
kC[‘il_jii]_llIl kudit bika agak lesu Karena kerajinan bahan alami bermain paca
segmen menengah ke bawah. Peningkatan kemampuan dan kualitas
Karvawan perlu dilakukan untuk dapat menghasitkan produk yvang batk,
investast selektit dapat melakukan differenstasi dan difersifikasi produk

wiuk lebih menambah variast dan mengemas produk lebih menarik.
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5.2 Saran

Saran-saran yang diberikan untuk kemajuan perusahaan kerajinan kulit Scaga adalah

sebagai berikut :

l.

S ]

Perusahaan harus selalu mempertahankan kualitas produk yang dihasilkan
mengingal ini adalah kekuatan utama dari perusahaan.

Meningkatkan kualitas SDM dan manajerial dengan melakukan pendidikan
dan pelatihan yang dilakukan secara berkesinambungan.

Melakukan riset dan pengembangan secara menyeluruh, tidak hanya pada
produk yang dihasilkan. Riset juga dilakukan untuk lebih memahami struktur
persaingan, jadi iuga dilakukan terhadap hal-hal eksternal perusahaan.

Untuk menjangkau lebih jauh konsumen, perusahan hendaknya memiliki
gerai atau toko di pusat kota atau di daerah obyek wisata, mengingat lokasi
perusahaan berada jauh dan pusat kota dan keramaian,

Meningkatkan  kegiatan promosi  secara  berkesinambungan dengan
meimantaatkan teknologi sehingga mampu menarik konsumen lebih banyak.
Perbaikan kondisi fisik perusahaan agar citra perusahaan tetep terpelihara

dengan adanya kondisi perusahaan yang baik dan bersih.





