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Tabel. 2.1

Indikator Variabel Eksternal dan Variabel Internal

Indikator Variabel Eksternal Indikacor Variabel Intemnal
Deprest mata vang Pangsa pasar

Inflasi Variasi produk

Daya beli konsumen Efeknfitas saluran- distribusi.
Regulast pemerintah Harga barang,

Peubahan ieknologi Efisiensi produksi.

Besar pasar Lokasi perusahaan,
Pertumbuhan pasar . Kualitas produk

Struktur persaingan

Suniber: Suwarsono Muhanmad, Manajemen Strategik, hal. 137)

Pada dasarmya tidak ada perbedaan yang berarti antara prosedur -

penyusunan MDTI untuk dimensi waktu sekarang dan dimensi waktu yang akan
datang. Keduanya berusaha menemukan dn memberi penilaian terhadap variabel
cksternal dan internal. Jika pada masa sekarang diperlukan identifikasi, pada masa
yang akan datang diperfukan prediksi.
1). ldentifikasi Variabel
Secara sederhana, variabel eksternal terdiri dari dua kelompok besar,

lingkungan makro yang terdini dart lingkungan ¢konomi, politik,teknologi, sosial,
budaya, hukum, dan kependudukan. Dan lingkungan mikro (industri} yang
membahas tentang strutur pasar terhadap ilihan strategi bersaing dan kinerja
perusahaan, dan analisis masing-masing pesaing.

Akibat luasnya cakupan variabel eksternal dan beragamnya indikator yang
dapat diganakan untuk mewakilinya, manajemen seringkali mengalami kesulitan

mengidertifikasi dan memilih indikator dari berbagai variabel tersebut yang
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sccara sungguh-sungguh dan riil berpengaruh pad munculnya peluag dan
ancaman bisnis. Oleh karena itu pada tahapan ini sering dijumpai kecenderungan
satu daftar indikator yang amat panjang. Sckalipun belum ada kerangka teoritis
yang dapat digunakan untuk membantu proses penyederhanaannya, manajemen
dituntut untuk menjadikan dafiar tersebut menjadi pendek dan benar-benar hanya
mengandung ndikator yang signifikan.

Tidak jauh berbeda dengan variabel eksternal, manajeman tidak dengan
begitu saja dengan mudah mengidentifikasi indikator dari variabel intemai yang
menjdi penentu keberhasilan perusahaan. Apalagi perusahaan yang dimaksud

adatah perusahaan jasa, karena pada jenis perusahaan tersebut variabel internal

jauh lebih berperan dibanding pada perusahaan penghasil barang, Sekalipun tiak

serumit variabel ekstemal, manajemen dihadapkan pada berbagai pilihan
pendekatan yang dapat digunakn untuk menganalisis variabel internal. Sedikitmya
ada lima pilthan pendekatan yang populer, yakni endexatan fungsiounal, rantai
uilat, unit kennggulan bersaing, PIMS, dan 7-S.

2}, Penilaian variabel eksternal.

Setelah variabel eksternal dapat diketahui, langkah selanjutnya yang perlu
dikerjakan adath memeberikan penilaian (assessment) terhadap masing-masing
indikator tersebut. Dengan penilaian tersebut diharakn daapt diketahui seberapa
besar sumbangan yang diberikan masing-masing indikator terhadap daya tarik
industn (pasar). Secara umum biasanya seluruh indikator tersebut dikelompokkan
ke dalam dua kelompok besar, yakni lingkungan industri (pesaing) dan

hngkungan makro. Lingkungan industri cenderung memiliki pengaruh yang sama
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- paling tidak searah — terhadap semua perusahaan yang masuk ke dalam
lingkungan tersebut.-Sebaliknya, lingkungan makro memiliki kecenderungan yang
berpengaruh secar berbeda-beda untuk setiap perusahaaan, sesuai dengan kondisi

internal masing-masing perusahan.

Tabel, 2.2

Indikator Variabel Eksternal

Indikator Variabel Eksternal

Depresiasi mata vang
Inflasi
Daya beli konsumen
Regulasi pemerintah
Perubahan teknologi
Besar pasar
Pertumbuhan pasar

Struktur persaingan

Sumber: (Suwarsono Muhammad, Manajemen Strategil, hai. 137)
Tersedia dua pendekatan untuk melakukan penilaian: kualitatif dan

kuantitatif. Pendekatan pertama mencoba menilai masing-masing indikator
variabel eksternal dengan memberikan urutan sejak dari indikator yang
diidentifikasikan oleh manjemen sebagai ancaman bisnis sampai dengan indikator
vang diidentifikasikan sebagai sumber peluang bisnis. Berdasarkan pemahaman
dan kesepakatan yang diperolch manajemen, indikator yang dikategon‘kaﬁ sebagai
sumber ancaman diberi nilai negatif, sedang indikitor yang dikategorikan sebagai

sumber peluang bisnis diberi nilai positif,



Pendekatan kwalitztif sepanjang proses penentuan nilai dilakukan dengan
analisis yang mendalam dengan melibatkan manajemen perusahaan dan dibantu
olch konsultan yang terpercaya. Namun demikian, tidak menutup kemungkinan
berkembangnya pendekatan yang lain, yakni pendekatan kwantitatif,

Pendekatan kwantitatif tidak memberikan bobot yang sama pada setiap
indikator. Sebelum penilaian ditakukan, masing-masing indikator diteatukan
terlebih dahulu bobotnya. Seluruh indikator memiliki bobot total sebanyak satu
alau seratus persen. Bobot total inilah yang dibagikan pada setiap indikator.
Barulah kemudian, penilaian diberikan pada masing-masing indikator. Biasanya
diberikan nilai berskala lima, yakni satu (sangat tidak menﬁn’k), dua (tidak
menarik), tiga (netral), empat (menarik), ima (sangat menarik). Kadang juga -
dengan milai berskala tiga atau enam, tergantung sepenunya pada perkembangan
manajemen. Kemudian dilakukan perkalian antara bobot dan nilai per indikator.
Hasil perkalian tersebur sering disebut sebagai nilai tertimbang. Kemudian
dilakukan penjumlahan keseluruhan nilai tertimbang yang telah diperoleh scbagai
hasil akhir.

Namun demikian, proses terscbut tidak selalu berjalan mulus, sgringkali
dijumpai keadaan bahwa manajemen tidak mampu memberikan bobot atau nilai.
hika demikian halnya, tidakk perlu ada keharusan untuk mengkwantifikasikan,
Tidak perlu ada pemaksaan indikator yang bersangkutan, cukup ditafsirkan
sebagai peluang atau ancaman, dengan tanda go atau no go. Atau dengan tanda
lam yang disepakati bersama. Sekalipun pendekatan kedua ini telah bersifat
kwatitatif, unsur kwalitatif, khusunya yang berkaitan demgan pendapat

manajemen, tidak dapat ditinggalkan sepenuhnya.
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3). Penilaian variabel internal.

Penilaian dilakukan dengan membandingkan kekuatan dan kelemahan
yang dimiliki pesaing pokok unit usaha yang bersangkutan. Jika memiliki
kelebihan dibanding pesaing. Maka nilai cenderung tinggi, begitu Juga sebaliknya,
Jika indikator yang dimiliki unit usaha yang berkemampuan lebih rendah
dibanding pesaing. maka nilai yang didapat cenderung rendah. Jika sekiranya unit
usaha tersebut memiliki lebih dari satu pesaing utama, maka perlu dilakukan

penilatan per pesaing. Dengan demikian saangat mungkin ditemukan lebih dari

satu penilaian.

Tabel. 2.3

Indikator Variabel Internal

Indikator Varabel Internal

Pangsa pasar
Variasi Produk
Efektifitas saluran distribusi
Harga barang
Efisiensi produksi
Lokasi perusahaan
Kualitas produk

Sumber: Suwarsono Muhammad, Manajemen Strategik, hal. 137
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4). Penentuan posisi bisnis.

Setelah nilai variabel ekstenal dan internal dapat ditentukan, langkah
bertkut yang perhu dilakukan adalah menentukan posisi bisnis masing-masing unit
usaha strategis. Tahapan ini hanyaa sekedar konseptual. Menggabungkan kedua
nilai tertimbang dan meletakkannya pada sumbu yang tepat. Nilai variabel
cksteral diletakkan pada sumbu horsontal, sedangkan nilai variabel internal

diletakkan pad sumbu vertikal.

5). Prediksi variabel eksternal dan internal

Langkah ini didasarkan pada identifikasi dan pendapat yang dilandasi oleh

data-data historis. Penentuan dan penilaian kecenderungan variabel didasarkan -

pad prakiraan (prediksi). Selain hal tersebut, baik konsep, proses, maupun teknik

vatg digunakan hampir persis sama,

). Prakiraan kecenderungan variabel eksternal
Setelah prakiraan indikator variabel eksternal dilakukan, tahapan
berikutnya adalah memprakirakan kecenderungan yang hendak terjadi pada

berbagai indikator tersebut.

7). Prakiraan nilai variabel internal.

Tidak berbeda jauh dengan prakiraan kecenderungan variabel ekstemnal,
manajemen jugadiminta untuk memprakirakan kecenderungan variabel intemal,
setelah prakiraan indikator vanabel tersebut dilakukan pada tahapan sebelumnya.

Prakiraan kecenderungan dapat dilakukan dengan dua pendekatan:
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Pendekatan pertama dengan menganggap tidak ada perubahan strategi
bisnis yang selama ini telah dijalankan. Meskipun ada perubahan nilai varibel
internal, sepenuhlnya merupakan hasil evolutif yang melekat (inheren) dari
keselruhan kombinasi variabel internal yang selama ini dipilih. Tidak da desain
yang dibuat khusus untuk itu. Manajemen sama sekali tidak melakukan tambahan
intervensi. Oleh karena itu pendekatan ini sering disebut sebagai pendekatan
obyektif.

Pendekatan kedua disebut pendekaran subyektif, karena hasil akhir
prakiraan kecenderungan yang diperoleh dari pendekatan ini lebih disebabkan
olelr keinginan yang hendak dicapai oleh manajemen ada masa yang akan datang.
Manajemen secara aktif melakukan interfensi agar terjadi perubahan kombinasi
dan peran variabel internal atau manajemen merencanakan suatu peruahan strategi
bisnis. Pada gilirannya keputusn melakukan perubahen strategi tersebut dengan
sendinnya akan berpengaruh pada kombinasi opiimumvariabel internal. Jika
pendekatan ini digunakan biasanya terjadi perubahan vang drastis pada prakiraan

Jumlah nilai tertimbang yng diperoleh.

8). Prakiraan posisi bisnis.

Setelah prakiraan kecenderungan variabel eksternal dan nilai variabel
internal, langkah berikutnya adalah penentuan posisi bisnis unit usaha strategis,
fangkah ini amat sederhana yakni dengan memadukan kedua prakiraan yng
diperoleh (secara konsepsional). Secra teknis, tahapan ini dilakukan dengan cara
menemukan sel yang terbentuk akibat dua penggalan sumbu vertikal dan

horizontal yang mengandung masing-masing nila: prakiraan,
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2.4. Analisis Matrik SWOT
1). Analisa SWOT
Matrik SWOT adalah alat analisis yang dapat dipakai untuk menyusun
faktor-faktor strategis perusahaan. Mairik ini dapat menggambarkan secara
jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan
dapat disesuatkan dengan kekuatan dan kelemahcn yang dimilikinya. Matrik
int dapat menghasilkan empat sel kemungkinan altcmatif strategi.
a.  Strategi S-O
Strategi ini dapat dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar-besanya.
b.  Strategi S-T
Strateg1 i dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perush untuk
mengatasi ancaman.
c.  Strategi W-O
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada
dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.
d.  Strategit W-T
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari

ancaman
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Tabel 2.4
Matrik SWOT
Internal strebgth (S) Internal Weaknesses
SWOT Tentukkan faktor-faktor | (W)
internal tentukan  fakfor-faktor
kelemahan internal
Ekstermal Opportunities | Strategi S-O Strategi W-O
(O) Ciptakan  strategi  yarg | Ciptakan strategi yang
Teniukan faktor-faktor | menggunakan kekuatan | meminimalkan
peluang eksternal untuk memanfaatkan pelusng | kelemahan untuk
memanfaatkan peluang
Eksterant treath (T} Strategi S-T | Strategt W-T
Tentukan faktor-faktor | Ciptakan  strategi  yang | Ciptakan strategi yang
ancaman cksternal menggunakan kekuatan | meminimalkan
untuk mengatasi ancaman. kelemahan menghadapi
ancaman

Sumber: Freddy Rangkuti, Analisa SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis. -
Reorientasi Konsep Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 21, Cetakan
Ketiga, 1998, hal.31.

Pada dasamya analisis SWOT diadakan untuk berbagai tujuan. Apabila
analisis tersebut dimaksudkan untuk menilai data dan informasi guna keperluan
penyusunan perencanaan strategis untuk keseluruhan perusahaan (corporate level
strategic planning), maka data dan informasi yang dinilai adalah data dan
informast yang mencakup keseluruhan perusahaan. Perkiraan-perkiraan juga
meliputh prakiraan data dan informast yang relevan untuk keseluruhan perusahaan.
Demikian puia hainya dengan asumsi-asumsi yang disusunnya. Hasil analisis
SWOT untuk tujuan ini adalah gambaran posisi perusahaan yang menggambarkan
kekuatan-kekuatan atau kelemahan-kelemahan perusahaan secara keselaruhan.
Adapula yang menyebut SWOT untuk tyjuan perencanaan strategik keseluruhan

perusahaan ini dengan istilah SWOT Overall.



35

Apabila analists SWOT dimaksudkan untuk tujuan menilai data dan
mformast suatu SBU, maka hasil analisis tersebut menggambarkan posisi SBU
{kekuatan-kekuatan atau kelemahan-kelemahan SBU).

Analisis SWOT juga dapat ditujukan untuk penyusunan rencana
operasional atau program kerja fungsional. Karenanva, analisis untuk tujuan ini
discbut pula dengan analisis SWOT fungsional. Dalam analisis SWOT fungsional,
data dan informasi intern yang dianalisis adalah data dan informasi yang berasal
dari suatu bidang kegiatan tenmunya atau bidang unit kerja tertentu, sedangkan
data ckstern adalah data yang relevan dengan bidang kegiatan yang bersangkutan.

Bidang-bidang kegiatan tersebut misalnya dapat berupa bidang pemasaran,

keuangan, logistik, dan lain-lain sudah barang tentu hasi! analisis SWOT ini dapat

pula menghasilkan rencana tujuan-tujuan, sasaran-sasaran, serta strategi bidang
kegiatan yang bersangkutan.

Identifikasi kekuatan dan kelemahan juiga dapat dilakukan dengan melihat
masa lampau{past-performance) dan membandingkannya dengan hasil-hasil
perusahaan lain.

Tantangan-tantangan dapat juga didentifikasi, misalnya melalui mesalah-
masalah manajerial yang diakibatkan oleh keadaan lingkungan (ketentuan-
ketentuan pemerintah, perkembangan ekonomi, keinginan atau tingkgh laku
konsumen,dan lain-lain).

Sebatknya kesempatan juga dapat diidentifikasi melalui faktor-faktor
tersebut diatas, tetapi vang bersifat menguntungkan atau mendukung persoalan-

persoalan yang bersifat menajerial.
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2). Teknik Analisis SWOT melalui Pendekatan Posisi Pasar {Posisi

Bisnis).

Suatu teknik penentuan kesempatan bicnis(business opportunity)
perusahaan melalui analisis SWOT akan dibahas pula melalui suatu cara
yang lazimnya dilakukan melalui pendekatan pasar. Cara ini ditempuh
untuk dapat diperoleh gambaran posisi pasar perusahaan. Apabila posisi
pasar atau kekuatan pasar suatu perusahaan dapat ditentukan sehingga
posisi bisnis dan kesempatan bisnisnya dapat diketahui, maka perenanaan
dengan mudah dapat menentukan langkah-langkah selanjumya seperti
penentuan tusi, tujuan dasar(strategi dasar), tujuan strategi, dan
sebagainya. Aspek-aspek yang dianalisis dengan metode ini adalah aspek
keadaan pasar, produk, pesaing, dan keadaan perusahaan. Cara ini lazim
dilakukan oleh berbagai perusahaan.

Adapun langkah-langkah yang ditempuh adiah sebagai berikut:
1. penentuan pasar.
2. penentuan dan pengamatan pangsa pasar.
3. penentuan kekuatan dan kelemahan perusahaan.
4.  pemgamatan lingkungan.
Ad. 1. Penentuan pasar.

Pasar suatu perusahgan sulit untuk ditentukan, terutama
menyangkut masalah produk atau komoditi yang ditawarkan oleh suatu
perusahaan. Apabila produk yang hampir sejenis tidak dianggap sebagai

produk yang sama dengan jenis produkyang ditawarkan oleh suatu
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perusahaan, padahal produk tersebut bersifat raenyaingi, maka penentuan
luas pasar akan keliru. Luas pasar akan menjaci kecil. Oleh karena in,
dalam penentuan luas pasar suatu produk harus dimasukkan pula produk-
produk lain yang diperkirakan hampir sejenis.

Penentuan pasar selanjutnya adalah melihat kekuatan pesaing,
Menurut teknik analisa ini, hendaknya dilihat pangsa pasar atau besarnya
penjualan terhadap pesaing.

Ad.2. Penetapan dan pengamatan pangsa pasar
Masalah pangsa pasar merupakan masalah yang penting bagi

perusahaan. Dari berbagai faktor yang menentukan keuntungan

perusehaan adalah pangsa pasar. Besar kecilnya pangsa pasar akan

menentukan pula besar kecilnya tingkat keuntungan.

Biasanya untuk mengukur dampak pangsa pasar terhadap
keuntungan digunakan konsep pangsa pasar relatif Dalam perencanaan
strategis, konsep pangsa pasar relatif dapat digunakan lebih efektif.

Pangsa pasar relatif dalam perencanaan startegis diartikan sebagai
suatu rasio antara suafu Jumlah produk yang dijual oleh perusahaan sendiri
terhadap produk yang sejenis yang dijual oleh pesaing utama.

Ad.3. Penetapan kekuatan dan kelemahan perusahaan.

Untuk menentukan kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan

perusahaan bisanya diambil beberapa aspek bisnis perusahaan. Untuk

dapat melihat kekuatan-kekuatan atau kelemahan, maka diadakan

penilaian.
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Ad.4. Pengamatan lingkungan,

Keadaan lingkungan selalu berkembang. Perkembangan tersebut
merupakan perubahan-perubahan. Menurut analisis berdaarkan pendekatan
posisi pasar ini, perubahan lingkungan mempengaruhi perusahaan.

a. Faktor lingkungan ekonomi.
b. Faktor lingkungan teknologi,

Untuk lingkungan yang berupa perkembangan teknologi, khususnya
yang perlu diperhatikan adalah bagaimana dampak perkembangan
teknologi yang menimbulkan:

- Metode baru untuk berproduksi sehingga diperoleh penurunan braya dan
bersifat meningkatkan daya saing.

- Peningkatan minat atau keinginan konsumen terhadap produk dan
pelayanan.

Dalam mengamati perkembangan teknologi perlu diperhatikan pula
adanya kemungkinan perkembangan suatu teknologi diluar suatu industri
¢. Faktor lingkungan sosial.

Perubahan-perubahan sosial dapat merupakan faktor lingkungan
sosialyang berpengaruh pda kegiatan perusahaan, terutama karena
memungkinkan timbulnya peluang untuk suat produk atau pelayanan
baru atau kualitas tenaga kega, sebaliknya, mungkin juga dapat
menimbulkan tantangan-tantangan.

Faktor-faktor sosial yang dapat memiliki dampak adalah perubahan

komposisi masyarakat, perubahan sikap dan gaya hidup.
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d. Faktor lingkungan pemerintahan (kebijakan pemerintah).

Faktor-faktor lingkungan pemerintah berupa ketentuan-ketentuan
pemerintah, program-program nasional dan perpajakan,
€. Faktor lingkungan hidup (ekologi)
f. Faktor lingkungan persaingan

Faktor lingkungan yamng pling cepat memiliki dampak pada kita
adalah kegiatan-kegiatan pesaing. Untuk melihat kekuatan pesaing, maka

perlu diadakan penelitan faktor-faktor yang dimilikinya yang dapat

merupakan kekuatan mereka.

2.5 Hipotesis

Berdasarkan hasil pengamatan dan suatu studi yang masili bersifat

sementara, diduga bahwa :

. Posisi bisnis Perumnas Bantar Jati Bogor saat ini adalah berada pada sel
yang terletak pada sel yang terbentuk oleh nilai tinggi dan penggalan
sumbu Lorizontal bernilai tinggi.

2. Dengan posisi yang dimiliki saat ini maka Perumnas Bantar Jati Bogor

adalah kuat dan memiliki peluang bisnis yang amat jelas.



2.6. Kerangka Pemikiran

Variabel Intermal
*  Cira produb
= Yanasi produk
+« Lokas
perumahan
Kualitas produk
+ Kualitas

karvawan

*  Promosi dan
periklanan

*»  Kebiyaksanaan
harga
Pangsa pasar
Eficiensi biava
produkss
Muodal Kerja
ENstensi
produlsi

= Manajenal

POSISI

BISNIS

Variabel Eksternal

¢ Perjumbuhan
pasar

& Perkembanagan
teknotogi

s« Sirukiur
persaingan

= Perubahan selera
honsumen

*  Persarngan baru
masuk

*  Apresiasi maia
uang

o Davabeh
konsumen

*  Afuran
pemenniah

+«  Hambatan
memasuki pasar

STRATEGI

BERSAING
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BAB I

METODE PENELITIAN

Metode Penelitian
Lokasi Penelitian

Lokast penelitian dilakukan di wilayah daerah Bumi Indraprasta,
Perumnas Bantar Jati kabupatern Bogor. Kabupaten Bogor yang memiliki
penduduk kurang lebih sekitar 700.00 jiwa, belum termasuk pendatang
baru yang umumnya berasal dari Jakarta karena terjadinya perluasan

kawasan. Hal ini yang menyebabkan semakin meningkamya kebutuhan

masyarakat akan tempat tinggal vang layak huni. Selain itu Kabupaten \

Bogor memiliki wilayah geoprafis yang sangat indah dimana Kabupaten
Bogor merupakan pintu gerbang temnpat wisata vang menjanjikan, seperti
Taman Raya Bogor atau tempat wisata Puncak. Sarana transportasi bukan
menjadi kendala bagi penduduk Bogor vang bekerja di Jakarta. Sudah
tersedianya seperti jalan to} yang menghubungkan kota Bogor dengan
Jakarta yang dapat dilalui dengan kendaraan pribadi maupun bis kota,
begitu juga dengan kereta api listrik Jabotabek.

Keadaan perekonomian penduduk Kabupaten Bogor tercermin
pada mata pencahariannya yang sebagian adalah karyawan. Jumlah

penduduk menurut golongan pendapatan di Kabupaten Bogor dapat dilihat

pada tabel berikut
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Jumlah Penduduk Produktif Sel;::g.o?;)lngan Pendapatan di Kabupaten
Rogor
Golongan Pendapatan Jumlah Penduduk
< 700.00 153,594
700.000 - 1.500.000 147,731
1.500.000 - 2.500.000 159,264
= 2.500.000 135,140

Sumber: Data Kabupaien Bopor

Berdasarkan tabel diatas dapat diartikan bahwa penduduk kota Bogor yang
produktif mampu untuk membeli rumah yang ditawarkan oleh Peruinnas. Dengan
harga yang relative murah serta pembayaran yang dcpat dibayar dengan kredit
dapat memudahkan para penduduk yang mencari tempaq tinggal yang murah dan

kondist perumahan yang aman dan nyaman.

3.1.2 Sejarah Berdirinya Perum Perumnas

Setefah Perang Dunia Kedua usai, banyak negara yang dahulu dijajah
menjadi merdeka serta  melakukan berbagai upaya guna memperbaiki
kesejahteraan rakyamya, termasuk membangun perumahan. Pada tanggal 25
Agustus 1950 sampai dengan 30 Agustus 1950 pemerintah menyelenggarakan
Kongres Perumahan Rakyat Sehat guna mencan standar rumah yang layak dan
secara umum hendak diadakan diseluruh Indonesia. Ternyata hasil kongres
pertama 1m berpengaruh sccara mendaser pada perumusan kebijaksanaan
perumahan  di Indonesia. Pembentukkan sebuah perusahaan pembangunan

perumahan rakyat ( PERUMNAS ) dan untuk melengkapinya perfu didukung
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dengan tersedianya dana murah agar rakyat dapar membelinya dan lembapa
perumahan dapat melaksanakan pembangunannya.

Maksud didirtkan Perum Perumnas adalah untuk menyelenggarakan
kemanfaatart umum berupa , Kegiatan — kegiatan produktif dibidang pelaksanaan
pembangunan perumahan rakyat beserta sarana dan prasarananya serta melakukan
pemupukan dana. Tujuan perusahaan melaksanakan i-ebijaksanaan dan program
pemerintah dibidang pelaksanaan pembangunan perumahan rakyat beserta sarana
dan prasarananya yang mampu mewujudkan lingkungan permukiman sesuai
dengan rencana pembangunan wilayah / kota.

Peraturan Pemeniniah PPRI No. 3 Tahun 1998 tentang bentuk dan

Pengawasan Perusabaan Negara, mencgaskan kedudukan Perum Perumnas ‘

sebagar perusahaan umum ( Perum ), satu satunya perusahaan negara yang
mengemban misi pengadaan perumahan rakyat.

Perum Perumnas sebagai BUMN adalah pelaksana dari kebijakan dan
program pemenntah dalam bidang perumhan dan permukiman terutama untuk
masyarakat berpenghasilan menengah ke bawah. Sedangkan pengadaan
perumahan dan permukiman untuk masyarakat berpenghasilan menengah ke atas
terutamna dilaksanakan oleh swasta.

Dalam menjalankan usahanya. Perum Perumnas tidak boleh merugi, tetapi
harus memperoleh sisa hasil usaha untuk dapat tumbuh dan berkembang. Harapan
Pemerintah kepada Perum Perumnas sebagai * agent of Development * yang

bertindak sebagai dan dinamisator dalam bidang perumahan dan permuikiman,
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1} Visi Perum Perumnas
Dalam melaksanakan amanat yang tertuang di dalam arahan GBHN.

Perum Perumnas merumuskan VISI usahanya sebagai berikut :
" Mengabdi pada negara melalui penciptaan dan peningkatan pembangunan
perumahan dan pemukiman dengan tujuan meningkatkan kualitas hidup
manusia Indonesia  secara berkesinambungar.dengan  memperhatikan
kelayakan dan keterjangkauan™.

2) Misi Perum Perumnas

Adapun MIS! Perum Perumnas sebagai perwujudan dari visi tersebut

adalah :

a. Melaksanakan kebijakan pemerintah dalam bidaag pengadaan peruinahan ‘

dan permukiman berikut sarana dan prasarana lingkungan di daerah

perkotaan yang diperuntukkan bagi masyarakat berpenghasilan menengah

ke bawah dengan memperhatikan kelayakan dan ketegangkauan.

b. Sebagai pelaku pembangunan ( agent of development ) untuk :

. Menyeimbangkan dan mengendalikan harga rumah agar dapat
terjangkau oleh masyarakat berpenghasilan menengah kebawah.

2. Menggerakan developer, koperasi dan m.asyarakat dalam bidang
pembangunan perumahan dan pemasok bahan bangunan khususnya

untuk perumahan sederhana ( dinamisator ).

L

. Pelopor dalam penggunaan bahan bangunan baru, teknologi baru

dengan mutu yang dapat dipertanggungjawabkan, waktu pembangunan
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yang lebih cepat dan harga yang lebih murah. Disamping itu sebagai

pelopor dalam pengembanagan wilayah permukiian baru ( pionir ),

3} Tujuan Perum Perummnas

Atas  dasar misi serta sasaran pembangunan nasional dalm

pembangunan perumahan dan permukiman, disusun tujuan Perum Perwmnnas

sebagail benkut:

a. Menigkatkan pembangunan dan penjualan nnaah siap huni yang layak

dengan harga terjangkau oleh golongan masyarakat berpenghasilan
menengah ke bawah di daerah perkotaan.

Memmngkatkan ketersediaan dan pengelolaan Kawasan Siap Bangun dan
Lingkungan Siap Bangun.

Meningkatan hasil peremajaan lingkungan kumuh yang memberikan nilaj
tambah bagi penghuni lama. Pemda setempai dan Perumnas.
Meningkatkan profesionalisme, budaya kompetitif dan inovatif serta
meningkatkanya kesejahteraan karyawan.

Meningkatkan produktivitas, efisiensi dan iklim kega yang mendukung
pertumbuhan dan kesehatan perusahaan.

Meningkatkan ketertibab dan keserasia hunian.

Menumbuhkan  dan  menjaga  kesehatan perusahaan  secara
berkeseimbangan dalam upaya meningkatkan kontribusi Perum Perumnas

terhadap Pembangunan Nasional.
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3.1.3 Variabel Penelitian

Vanabel penelitian yang digunakan untuk memperoleh analisis

data dengan menggunakan Metode Daya Tarik Industri ( MDT1 ), dan

analisis SWOT ( Strengths, Weaknesess, Opportunities, Threaths ) dan

analisa komparatif adalah variabel strategi bersaing yang terdiri dari

variabel internal dan eksternal,

Lingkungan ekstemal adalah suatu kekuatan yvang berada diluar

perusahaan, sehingga perubahan yang terjadi pada lingkungan ini akan

mempengarvhi  kinerja semua perusahaan dalam industri tersebut.

Beberapa faktor lingkungan eksternal yang dapat diteliti dan berkaitan

dengan keadaaan perusataan antara lain :

Pertumbuhan pasar

Jika perusahaan memasuki pasar vang berkembang berarti
perusahaan mempunyai peluang dipasar tersebut. Taksiran
pertumbuhan tidak semata - mata didasarkan pada proyeksi tetapi
harus Hidasarkan pada produksi.

Perkembangan teknolog

Kemajuan  suate  industri  seharusnya disertai dengan
perkembangan. Karena perubahan teknologi dapat menawarkan
kesempatan - kesempatan baik dalam pencapaian  tujuan
perusahaan tetapi juga inengakibatkan tantangan - tantangan

keberadaan perusahaan



47

Struktur persaingan

Saat ini banyak persaingan developer yang semakin tinggi. Namun
Perum Perumnas tetap bertahan karena segmen calon pembeli
rumall Perumnas Bantar Jati adalah golongan ekonomi menengah
ke bawah, dengan harga yang cukup murah dan kredit yang ringan.
Perubahan selera konsumen

Selera konsumen setiap saat akan terus berubah mengikut! trend
yang ada atau yang baru.

Persaingan baru masuk

Dalam sebagian besar industri, perusahaan saling bergantung.

Persaingan yang digerakkan oleh satu perusahaan dapat dipastikan

mempengaruhi para pesaingnya. dan mungkin menyebabkan
pembalasan atau usaha — usaha perlawanan

Apresiasi mata uang

Perubahan pada nilai mata uang sangat mempengaruhi  proscs
produksi maupun daya beli calon konsumen. Hal ini berpengaruh
langsung pada biaya bahan baku dasar produksi seiingga
mempengaruht harga dari produk tersebut

Daya beli konsumen

Kemampuan daya beli konsumen untuk membeli produk
berpengaruh terhadap keberhasilan suatu perusahaan  dalam
memasarkan produk. Jika daya beli konsumen rendah maka

tethadap pembelian pada produk tersebut juga rendah karena
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mereka mengutamakan kebutuhan pokpk dahulv  daripada
kebutuhan latnnya.

Aturan pemenntah

Pemerintah memiliki kedudukan yang kuat secara ekonomis dan
politis. Pemerintah merupakan pasar besar, kalau bukan terbesar
dan sckaligus merupakan sumber dan yang lebih dari sekedar
cukup. Kebijakan pemerintah ini yang pada akhimya memutuskan
Perum Pcrumnas diberikan tanggung jawab daim pengadaan
pcmn;ailan dan pemukiman.

Hambatan memasuki pasar

Pasar yang berkembang dalam suatu industri pasti akan memiliki

hambatan untuk masuk kedalam pasar yang lebih luas..

Analisis lingkungan intemal merupakan bagian integral  dan
keseluruhan upaya untuk menciplakan profil perusahaan. inti dari analisa
nternal ini adaalah untuk mencari keunggulan - keunggulan yang dapat
dipakai untuk membedakan dir dari pesaing. Identifikasi kelemahan dan
kekuatan sebuah perusahaan pada dasarmnya adalah mencoba menggali
keunggulan bersaing dari perusahaan tersebut. Beberapa faktor lingkungan
internal yang dapat diteliti dan berkaitan dengan keadaan perusahaan

amara fain ;

Citra produk
Produk vang dihasilkan akan dapat memberikan citra terhadap

peruszhaan. Bapaimana perusahaan menciptakan suatu pemikiran
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kepada para konsumen agar produk tersebut dapat melekat dengan
baitk di benak konsumen. sehingpa dapat menjadi prioritas atau
bahan pertimbangan dalam  mengambil keputusan  dalam
pembelian,

Varias) produk

Setiap perusahaan sebaiknya sebaiknya harus mempunyai beberapa
'ine produk dan variasi produk yang akan ditawarkan untuk dijual.
Pada Perumnas Bantar Jatt disini berusaha untuk menciptakan
produk dalam berbagai tipe dan ukuran,

Lokasi pasar atau peramahan

Lokasi yang dipilih Perumnas Bantar Ja!i terletak pada dacrah vang \

tedak terfalu jauh dari pusat keramaian kota Bogor. Hal vang
terbaik yang dimiliki oleh Perumnas vahawa perusahaan. selalu
memilih kawasan yang strategis dan akan dilalui oleh banyak
keramaian, karena Perumnas tidak hanya membuka sarana
perumahan tetapi juga fasilitas seperti trar:sportasi dan lain — lain
Kualitas produk

Banyaknya jumiah produk yang banyak tidak saja menjadi faktor
untuk dipertimbangkan oleh para calon pembeli. Mutu kualitas
Juga menjadi faktor utama dalam pengambilan keputusan untuk

membeli rumah.



Kualitas karyawan

Skill atau kemampuan karvawan harus sesuai dengan pekerjaan
vang dihadapinya sehingga produk yang dihasilkan benar — benar
makstial kualitasnva.

Promosi dan periklanan

Promosi penjualan terdiri dari kumpulan kiat insentif vang
beragam, kebanyakan berjangka pendek.. dirancang untuk
mendorong pembelian suatu produk/jasa tertentu secara lebih cepal
dan atau lebih besar oleh konsumen atau pedagang. Promosi
penjualn mencakup kiat seperti sample, kupon, potongan harga.
premi, hadiah langganan, bonus produk dan sebagainya.

Perikianan adalah segala bentuk penyajian non - personal dan
pomosi ide, barang, atau, jasa oleh saatu spnsor tertentu vang
memerlukan pembayaran.

Kebrjaksanaan harga

Perusahaan harus memutuskan di mana akan memposisikan
produknya berdasarkan kualitas dan harga.

Pangsa pasar

Pangsa pasar adalah prosentase nilai jual atau beli barang atau jasa
yang dikuasai oleh pelaku usaha pada pasar.

Efisiensi biava produksi

Perumnas mendapatkan bantuan dari  pemerintah mengenai

masalah  dana.  Perumnas membiayai produksinya dengan

1
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meggunakan  dana  seminimal mungkin dengan hasil yang
maksitum sesual dengan tipe perumahannya.

Keuvangan atau Finansial

Dana yany diperolel Perumnas Bantar Jati Bogor diperoleh dari
pemerintah  karena Perumnas termasur ke dalam  perusahaan
BUMN ( Badan Usaha Milik Negare ). Dana yvang diperoleh
tersebut diunakan seefisien mungkin oieh pihak Perumnas.
Efisiensi Organisasi

Peran organisasi dalam Perumnas merupakan hal yang penting.
Karena apabila tidak ada organisasi akan berakibat tidak baik,
seperti pelimpahan wewnang dan tanggung jawab vang tidak
Jelas,atau pembagian kerja dan fungsionaris yang tidak tersusun
secara sistematis.

Manajerial

Peran manajerial sangat berperan dalam mengambil keputusan
scria  memberikan  wewenang petugas kepada para stafiiya,
sehingga dalam perusahaan dibutuhkan manajer yang mampu
bekerja sama dan dengan perannya sebagai pengambil keputusan,
para manajer harus bisa memberikan keputusan vang sebaik -
baiknya sesuai dengan visi dan misi perusahaan.

Hambatan memasuki pasar

Pasar yang berkembang dalam suatu industri pasti akan memiliki

hambatan untuk masuk kedalam pasar yang lebih luas.
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Metode Daya Tarik Industn ( MDT! )} adalah metode yang
memperhatikan banyak indikator dari 2 variabel vaitu variabel eksternal
(lingkungan bisnis ) dan juga banyak indikator dari variabel internal
(dalam lingkungan bisnis itu sendiri ). Matiks Daya Tarik Industri
berusaha menunjukkan posisi unit usaha strategis pada saat sekarang dan
juga mencoba memperkiarakan posisi unit usaha terserbut pada masa yang
akan datang.

Pada dasarnya tidak ada perbedaan yang berarti antara prosedur
penyusunan MDTI untuk dimensi waktu yang akan datang. Keduanya
berusaha menemukan dan memberikan penilain terhadap wvariabel
cksternal dan internal.

Oleh karena itu, posisi unit usaha pada masa sekarang dalam
MDTI baru dapat disusun setelah manajemen ( yang biasanya dibantu
konsultan ) mampu mengidentifikasikan dan memberikan pentlaian
(assessment ) pada variabel imiernal dan ekstemnal yang berpengaruh secara
signifikan terhadap peluang bisnis yang muncul dan kekuatan perusahaan
yang dimiliki.

Perkiraan posisi unit usaha strategis dimasa yang akan datang,
dalam batas — batas tertentu juga merupakan posisi yang dikehendaki olch
manajemen, juga baru dapat diketahui setelah manajemen mampu
mclakukan prakiraan dan penilaian pada variabel eksternal dan internal

yang diperkirakan menjadi variabel penentu.
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Metode SWOT ( Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan
Threats ). Metode SWOT adalah alat analisis yane dapat dipakai uniuk
menyusun faktor—faktor strategis perusahaan. Capat dikatahan bahwa
analists SWOT dapat merupakan instament yang ampuli dalam
menggunakan  analisis  strategi, keampuhan tersebut terletak pada
kemampuan para penentu strategi perusaalian untuk memaksimalkan
peranan faktor kekuatan dan pemanfaatan peluang sehingga sekaligus
berperan sebagai alat untuk minimalisasi kelemahan yang terdapat daim

tubuh organisasi dan menekan dampak ancaman vang timbul dan harus

dihadapi.

Tabel, 3.2

SWOT ( Strehgth, Wealnesses, Opportunities, Treath )

|
|
|
z
i
|
i
i
|
|

|
|

Internal St rebgth (S)
SWOT Tentukkan Faktor-Faktor

Internal

]

internal Weaknesscs (W) ]
Tentukan Faktor-Faktor

Kelemahan Internal

Eksternélﬁpbbnunil}cs {O) | Strategi $-0

Strategi W-O

Tentukan taktor-faktor © Cipiakan strateg) vang | Ciptakan  strategi  yang
peluang eksternal menggunakan kekuatan untuk | meminimalkan  kelemahan
memar faatkan peluang i untuk memantaatkan
peluang
Eksterant Treath (T) Strategi S-T Strategi W-T
Tentukan fakior-faktor | Cipiakan strateg| vang | Ciptakan  strategi  vang
ancaman ckslernal menggunakan kekuatan untuk | meminimalkan  kelemahan |

mengatasi ancaman.

menghadap: ancaman
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Sumber: Freddy Ranghuti, Analisa SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis. Reorientasi

Konsep Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 21, Cetakan Ketiga, 1998, hal

3.1.4. Alat pengumpul data

Data yang diperlukan berasal dari manajer pemasaran perumnas

Bantar jati adalah dengan :

I. Kutsioner

Kuistoner

yang diberikan kepada staf pemasaran adalah untuk

mencan nilai atav bobot dari tiap — tiap indikator yang diperlukan

untuk mengetahui dimana posisi unit usaha perummnas Bantar Jati

Bogor. Data yang diperlukan diperolen dari staf pemasaran perurmnas

Bamtar Jati,

2. Skala Likert

Skala pergukuran angket menggunaka skala Likert, pilihan jawaban

terdiri dan :

4.

5.

Sangat tidak baik
Tidak baik
Netral

Baik

Sanpat baik

Score

4

5

Dan digunakan untuk mengetahui besar atau kecil nilai yang diperoleh

pada tiap -tiap indikator baik intermal maupun eksternal. Sctelah
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angket disusun, sebelum disebarkankepada responden dilakukan uji
validitas dan wuji reabilitas terhadap setiap butir pertanyaansalam
angket.

a. Uji Validitas

Validitas menunjukkan sejauh manasuatu alat pengukur itu
mengukur apa yang ingin diukur. Validitas adalah tingkat kemampuan
suatu instrumen atau alat pengumpul data dalam mengungkapkan
sesuatu yang menjadi sasaran pokok pengukuran yang dilakukan.
Suatu Iastrumen dikatakan valid jika instrumen tersebut mempu
mengukur apa saja yang hendak diukurmnya, mampu mengungkapkan
apa yang ingin diungkapkan (Hadi. 1991:1).

Langkah pertama menyebarkan angket pada respondeﬁ yang
memiliki karakteristik yang mirip dengan responden yang sebenarnya.
Kedua, membuat tabel tabulasi jawaban dari setiap variabel dan
menghitung skor butir dimana jumlah dari skor butir merupakan skor
vanabel. Ketiga menghitung dan mencari posisi bisnis Perum Bantar
Jat dengan metode SWOT dan metode MTDI. Uji validitas dikenakan
terhadap masing-masing item pertanyaan. Untuk menguji valid
tidaknya suatu item pertanyaan dilakukan dengan membandingkan
koefisien wvaliditas item pertanyaan dengan koefisien validitas
kntisftabel. fika koefisien validitas item pertanyaan lebih besar dari
koefisien validitas knitis/tabel maka item pertanyaan yang diuji

dinyatakan valid.



Koefisien vadilitas dihitung dengan mengpunakan metode
koefisien korelasi item-total (r,\) yang dikoreksi, Rumus untuk

menghitung koefisien validitas terkoreksi tersebut adalah (Azwar,

1999: 62) .
fi(xoi) = rixsx _Si
Hx-1
/52 +82 25, 8,5,
Keterangan :
r. . Koefisien korelasi item-total sebelum dikoreksi,
Foey o Koefisten korelast item-total setelah dikoreksi,
-8, Dewasi standar skor item yang bersangkutan,
S, Dewiasi standar skor skala

Pengujian terhadap validitas item pertanyaan dilakukan dengan
menggunakan metode wem-toial correlation. Kntenia yang digunakan
untuk menentukan gugur tidaknya suatu item pertanyaan digunakan
nilai pembanding yaitu koefisien korelasi tabel atau koefisien korelasi
kritis, Jumlah sampel u = 30

Tingkat signifikansi = ¢ = 0,05 = 5%
Derajat kebebasan =n —k - 1
k = variabel x item = |
30-1-1=28
Dengan melihat tabel, maka diperoleh angka a krtis. Pada
a 0.05:28 = 0,361
Berdasarkan hasil uji validitas untuk dua belas pertanyaan

untuk variable intemal dan sembilan pertanvaan untuk variable
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eksternal hasil perhitungan dan jkesimpulan adalah seperti table

dibawah berkut :

Tabel 3.3
Kuesioner Fariabel Eksternal
ltem-Total o
No Carrefation .
Petanyaan (Koefisien Fiabed Keterangan
Validitas)
| 0,551 0,361 Valid _
2 0,620 0,361 Valid
3 0,732 0,361 Valid
4 0.588 1,361 Valid
E 0537 (0361 Valid
xe 0,583 0,361 _ Valid
i 7 0617 0,361 Valid
| g 0,669 0,361 Valid |
E 0,561 0,361 Valid |
Tabel 3.4

Koefisien Validitas
Kuesioner Variabel internal

.- ftem-Toial |
| No Correfation |
| Petanyaan | (Koefisien P Keterangan
Validitas)

I 10,738 0.361 Valid

2 0,474 0,361 I valid N
3. 0.470 0,361 Valid

4. 0.472 0361 Valid

5. 0,472 0.361 Valid

6 0,477 0,361 Valid

7 0,634 0.361 Valid

8 0.553 0.361 Valid

9 0,593 0,361 Valid

10 0,523 0,361 Valid |

il 0.716 0,361 Valid

12 0,521 ' 0,36] Valid




Tabel 3.5
Koefisien Validitas

Kuesioner Variabel Eksternal Untuk Masa Yang Akan Datang

.[ ftem-Total
- No Correlation - Keteranoan
. Petanyaan (Koefisien tabl b
| Validitas)
] 0.462 0,361 Valid
2 0,432 0,361 Valid
3 0,720 0,361 Valid
4 0,627 0,361 Valid
|5 0,481 0,361 Valid
6 0.468 0,361 Valid
7 0.674 0,361 Valid |
8 0,688 0361 Valid
{9 0,616 0.361 Valid B
Tabel 3.6
Kocfisien Validitas
Kuesioner Variabel Internat Untuk Masa Yang Akan Datang
ftem-Towal
No Correlation .
Petanyaan | (Koefisien Fiabel Keterangan
Validitas)
1. 0,746 0,361 Valid
2. 0,504 - 0,361 Valid
3. 0,636 0,361 Valid
4. 0.398 0,361 Valid
5. 0,710 0,361 Valid
6 0,391 0.361 Valid
T leenn 0361 [Vahid
8 0.47] 0361 [ Valid
9 0497 0.361 Valid
10 4,399 0,361 Valid
{1 0,534 0,361 Vaiid
12 0,426 0,361 Valid B
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Pengujian terhadap validitas item pertanyaan dilakukan dengan
menggunakan metode irem-total correlation. Kriteria yang digunakan
untuk menentukan gugur tidaknya suatu item pertanyaan digunakan
nilai pembanding yaitu koefisien korelasi tabel atau koefisien korelasi
kritis. Pada tingkat signifikansi 5% dan jumlah sampel sebanyak 30
orang, dari Tabel r dua ckor diperoleh besarnya koefisien korelasi tabel
sebesar rune=0.361. Dengan demikian jika suatu item pertanyaan
mempunyai nilai stem-total  correlation  atau koefisien validitas
>raet=0,361 (Hadi, 1991: 123) maka item pertanyaan tersebut
dinyatakan valid; sebaliknya jika suatu item pertanyaan mempunyai
mlai item-total correlation atau koefisien validitas iopet=0.361; maka
item pertanyaan tersebut dinyatakan tidak valid atau gugur, sehingga

Item pertanyaan tersebut tidak layak digunakan dalam kuesioner.

b. Uji Reabilitas
Uji reabilitas digunakan untuk mengetahui (mendeteksi)
ftem-item  pertanyaan tersebut reliabel atau tidak dengan
mengetahui angka koefisien reliabilitas, yang dalam hal ini
digunakan pendekatan o Bila angka o cenderung mendekati angka
[, berarti reliabel (handal). sedangkan bila mendekati 0. berarti

tidak reliabel. Pendapat Alur Day, memberikan pedoman bila «

1

0,6 maka reliabel. dalam uji ini didapat hasil uji reliabilitas o

0.8543, artinya reliabel/handal
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Koefisien reliabilitas dihitung dengan metode Alpha dengan rumus

sebagal berikut (Azwar, 1999: 87) :

SE+ S:
: a=2[l— ’ + )
Sy

Keterangan :
a : Koefisizn rehabilitas Alpha,
87 Varian skor belahan pertama,

53 . Varian skor belahan kedua,
S% . Varian skor skala

3.1.3 Populasi dan Sampel

4. Popuiasi
Banyak sekali pengertian populasi, Namun akan dikemukakan
pengertian yang berkaitan dengan penelitian ini. Dalam Encyclopedia
of Educational Evoluattion yang dikutip oleh Dr. Ny. Suharsini
Ankunto, tertulis ** a population is a set ( or collection ) of elements
processing one or more attributes of interest . Populasi dari penelitian
int adalah para staf atau top manajemen dari Perum Perumnas Bantar
Jati Bogor.

b. Sampel
Sampe! menurut Prof. Dr. H. Hadart Nawawi adalal ; * Sebagian dant
populasi yang menjadi sumber data sebenarnya dalm suatu penelitian,
* Peneltian ini akan menngunakan sample yang dianggap mewakili

keseluruhan populasi. Sccara nyata, sample penelitian ini adalah para
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top manajemen Perum Perumnas Bantar Jati Bogor, seperti manajer
pemasaran besena staf, manajer keuangan, manajer produksi, manajer

personaha beserta staf - stafnya,

3.1.5 Metode Analisis
Untuk menganalisis data yang diperoleh dari penelitian vaitu dengan
menggunakan cara analisa Metode Daya Tarik Industri (MDTI), analisis
SWOT  (Strengths, Weaknesess, Opportunities,  Threaths), dan  analisa
komparatif.
. Analisa SWOT
Matrik SWOT adalah alat analisis yang dapat dipakai untuk menyusun
faktor-faktor strategis perusahaan. Matrik ini dapat menggambarkan secara
Jelas bagaimana peluang dan ancuman ekstemmal yang diadapi perusahaan
dapal aisesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik
i1 dapat menghasilkan empat sel kerungkinan alternative strateg.
a. Strateg S-O
Straieg ini dapat dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untik merebut  dan

inemanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

b.  Strategi S-T



Strategi ini dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perush untuk
mengatasi ancaman.

¢.  Strategi W-0O
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada
dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.

d.  Strategt W-T
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defeasif dan
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari
ancaman

SUATU DIAGRAM ANALISIS SWOT

Berbagai peluang
lingkungan

1\
Sel 3
Mendukung Sel I
Strategi Mcndul_\'ung
Dengan S'tratcgl
Orientasi Yang
Kelemahan Putar Balik * Agresit Kekuatan
Internal B _ Internal
Yang ) - Substansial
Kritikal Sel 4; Sel 2:
Mendukung Mendvkung
Strategi Strateg
i Diversitikas

Y
Ancaman Utama
Dan Lingkungan J

- - LY

176
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2. Analisa Metode Daya Tarik industri.

Matrik 1 memihiki 2 sumbu yattu, sumbu vertikal dan sumbu
horizontal. sumbu vertikal menggambarkan kekuatan perusahaan vang
berdasarkan berbagai indikator performance perusahaan (variabel internal)
yang terdini dari: Promosi, Variasi, SDM, Distribusi, Penetapan harga,
Lokasi, Pemasaran, Variasi jasa, Mutu, Pangsa pasar, Riset dan
pengembangan, Pelayan konsumen. Sistem Informasi Manajemen, Sumber
Keuangan.

Sumbu horizontal menggambarkan tentang ancaman dan peluang
bisnis yang berasal dari berbagai indikator yang ada di dalam linkungan
bisnis (variabel eksternal), terdiri dari: daya beli konsumen, perfumbuhan
pasar. ukuran atau besar pasar, perubahan teknologi, struktur persaingan.
sumber dan ketersediaan bahan baku, kondisi politik, kurs mata uang,
inflasi, persaingan harga, pesaing banu.

a. Penilaian Variabel Eksternal
Tersedia dua pendekatan uniuk melakukan penilian : kwalitatif dan
kwantitatif. Pendekatan pertama mencoba nienilai masing — masing
indikator variabel eksternal dengan memberitan urutan. Berdasarkan
pemahaman dan kesepakatan yang diperoleh manajemen, indikatoryang
dikategorikan sebagai sumber ancaman diberi nilai negative, sedangkan

indikator yang dikategorikan sebagai sumber peluang bisnis diberi nilai
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positif. Urutan vang paling lazim digunakan adalah dengan

menggunakan urutan berskata lima, yakni

Minusdua{-2) = Sangat tidak menartk

Minus satu { - ) = Tidak Menarik
Netral (e ) = Neitral

Plus Satu( + ) = Menarik
Plusdua{ ++) = Sangat Menarik

Berbeda dengan pendekatan kwalitarif, pendekatan kwantitatif tidak
membenkan bobot yang sama pada setiap indikator. Sebelum penilaian
dilakukan, masing-masing indikator ditentukan terlebih  dahulu
bobotnya. Seluruh indikator memiliki bobot total sebanyak saws atau
seratus persen. Bobot total imitah yang dibagikan pada setiap indikator.
Barulah kemudian penilaian diberikan pada masing - masing
indikator Kemudian dilakukan perkalian antara bobot dan nilai per
indikator. Hasil perkalian tersebut sering disebut sebagai nilai tertimbang
vang telah diperoleh sebagai hasit akhir.

Indikator vartabel eksternal dan variabel intemal memiliki hubungan
pengarult terhadap perusahaaan, kemudian diberi penilaianterhadap
masing—masing indikator. Dengan penilaian tersebut diharapkan dapat
diketahui berapa besar sumbangan yang diberikan imasing-masing

indikator perusahaan.



Pemberian bobot kepentingan pada variabel eksternal dan internal.

Sebetum penilaian  dilakukan, masing - masing indikator
ditentukan terlebih dahulu bobotya. Pemberian bobot sesuai beasr
kecilnya pengarulinya terhadap perusahaan. Total bobot dar variabel
tersebut adalah 1 atau 100 % Kemudian untuk mencari rating nilas
variabel eksternal dan internal dengan cara mengalikan nilai evaiuasi
dengan bobot kepentingan. Hasil dari perhitungan ini memiliki nilai
maksimal 5 dan nilai terendah adalah nol, yang mempunyai rentang
sebagai berikut : perusahaan dalam ancaman besar, tanpa peluang
sedikitpun, perusahaan dengan peluang dan ancaman besar, perusahaan
tanpa atau drengan ancaman keal dan peluang besar

Tabel 3.7
Tabel Nilai Tertimbang Variabel Eksternal

=z
<

Indikator Variabel Fkstemal  Bobot Nilai Nilai Tertimbang

Pertumbuhan pasar
Perkembangan teknologi

i Struktur persaingan
Perubahan setera konsumen
Persaingan baru masuk

| Apresiasi mata uang

Daya beli konsurnen
Aturan pemerintah
Hambatan memasuki pasar |

e ey

Total

Sumber. Suwarsono, Manajemen Strategi, hal 139
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b. Penilaian variabel internal

Setelah indikator variabel internal dinznuskan, kemudian tahapan
berikutnya yang perlu dilakukan manajemen adalah memberikan penilaian
terhadap berbagai indikator tersebut. Nilai masing — masing indikator
ditentukan berdasarkan sumbangan yang diberikan terhadap kekuatan dan
kelemahan unit usaha Konsep. proses, dan teknik penilaian hampir persis
sama dengan yang digunakan untuk melakuakan penilaian variabel
cksternal. Seperti pada gambar tabel di bawah ;

Tabel 3.8
Tabel Nilai Tertimbang Variabel Internal

Z
=)

Indikator Variabel Intemal | Bobot Nilai Nilai Tertimbang

Citra Produk

Vanasi produk

Lokasi perumahan
Kualitas produk
Kualitas karyawan
Promosi dan periklanan
Kebijaksanaan harga
Pangsa pasar

Efisienst biaya produksi

e R L B

Total

Sumber ; Suwarsono, Manajemen Strategi, hal 141

Matrik Daya Tarik Industri (MDT1) memiliki sembilan sel yang terbentuk
setelah masing-masing sumbu di bagi dalam tiga bagian dengan titik
pembagi. Masing-masing bagian adalah, bagian rendah, bagian tengah,
bagian tinggi. secara sederhana, Metode Daya Tarik Industri dapat dilihat

sebagai berikut:
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Tabel. 3.9
Matriks Daya Tarik Industri

DAYA TARIK INDUSTRI
Keterangan Tingg Medium Rendah
) Investasi & Pertumbuhan h_
Ty Pertumbuhan Selehuil Selektif
Kekuat
an Medium | Pertumbuhan Selektif | Selekif Panen/Divestasi
Bisnis
Selektif Panen/Divestasi Panen/Divestasi
Rendah

Sumber. Manajemen Strategil, konsep, alat analisis, dan konteks, Suivarsoro,
Hal. 133

Unit usaha strategis yang terletak pada sel investasi dan tumbuh,
merupakan unit usaha yang menjanjikan dan memiliki prospek untuk
berkembang lebih maju  Sedangkan unit usaha yang berada pada scl
panen/divestasi hampir tidak memiliki peluang dan keunggulan bisnis untuk
tumbuh bahkan cenderung stagnan atau mati.

Metode Daya Tarik Industri menunjukkan posisi unit usaha vang
strategis pada saat sekarang dan memprakirakan posisi unit usaha tersebut
pada masa yang akan datang. Manajemen perusahaan mengidentifikasi dan
memberikan  penilaian pada variabel internal dan eksternal yang
berpengaruh secara signifikan terhadap peluang bisnis dan kekuatan yang

dimiltki.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Tujuan penelitian tni adalah untuk mengetahui pengaruh lingkungan
internal perusahaan terhadap penentuan dan perencanaan strategi bersaing
perusahaan. mengetahui pengaruh Imgkungan ekternal dalam penentuan dan
perencanaan strategi bersaing, dan untuk mengetahur strategi bersaing yang
terbaik bagi perusahaan agar dapat memiliki keurgrulan bersaing dalam
rangka menghadap: persaingan mendatang paaa lingkungan yang selalu
berubah. Dalam upaya mencapai tujuan penehitian ini, maka data vyang
terkumpul akan dianalisis dengan menggunakan model MDTI (Metode Dava
Tarik Industni) dan metode SWOT (Strengths, Weaknesses, Oportunities, dan
Threats)

Perusahaan didirkan dengan berbagai twjuan pokok, diantaranya
memperoleh laba dan meningkatkan volume penjuatan. Untuk mencapai
tujuan perusahaan yang telah ditetapkan, manajeman perlu memperhatikan
dua faktor pokok, yaitu faktor iImternal dan Eksternal. Faktor Internal
sepenuhnya berada dalam kendali perusahaan dan dapat mengidentifikasikan
kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) yang dimiliki perusahaan.
Scdangkan faktor Eksternal yang tidak dapat dikontrol perusahaan, merunakan
lingkungan bisnis yang melingkupi operasi perusahaan yang akan

memunculkan peluang (opportunttiesy dan ancaman (Thieats).

68
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Dengan kata lain, perusahaan akan mampu mencapai tujuan yang (elah
ditetapkan ketika kekuatan perusahaan melebihi kelemahan vang dimiliki.
Untuk mengetahui Peluang-Ancaman dan Kekuatan-Kelemahan analisis yang
digunakan dalam kasus ini adaiah analisis SWOT.

Dalam mengidentifikasi variabel eksternal dan intemal yang menjadi
faktor kritis keberhasilan ( critical sucses faciors ) yang menjadi penentu
berkembang atau tidaknya perusahaan - perusahaan, secara kualitatif dengan
membaca kecenderungan kedua variabel tersebut yang saling tidak lepus dari
subyektifisme dan intuitif kemudian dilakukan analisis kuantitatit melalui
penilaian ( assement ) terhadapnya, demikian pula sebaliknya.

Sedangkan untuk mengetahui posisi bisnis Perum Perumnas Bantar
Jatt Bogor, penulis menggunakan analisis MDTI ( Matriks Daya Tarik
Industri } dan SWOT ( Strenghts, Weaknesses, Opportinities, Treats ) dimana
semua vaniabel akan diberi dintlai, baik ity variabel internal maupun veriabel
eksternal perusahaan dengan melalui tahap - tahap sebagai bentkut
4.1 ldentifikasi Variabel Pevusahaan
4.1.1. Analisis Lingkungan Internal Perusahaan

Dari variabel ini dapat dipisahkan antara kekuatan dan kelermahan
yang dimiliki perusahaan, sehingga dapat diketahui seberapa besar
kesempatan yang dapat diperoleh perusahaan dari kekuatan yang
dimiliki dan dapat pula diketahui kelemahan perusahaan yang harus

diperbaiki.
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Kekuatan Lingkungan Internal Perusahaan,
a) Citra Produk
Perum Perumnas Bantar Jati Bogor telah memiliki citra yang
bagus. Selain harganya relatif murah. produk ini memiliki
keunggulan yaitu seperti kemudahan pengurusan admtiistrasi
pembelian dan jasa purna jual Meskipun demikian Perumn
Perumnas Bantar Jati Bogor tetap menilai citra yang diomliki
sebagal pengembang rumah yang layak dan terjangkau tetap
tinggl dan baik, khususnya bagi masyarakat golongan
menengah kebawah.
b} Variasi Produk
Perum Perumnas Bantar Jati Bogor adalah pengembang
terkemuka dan sangat berpengalaman dengan menawarkan
tupe - tipe rumah yang beragam. Tipe - tipe rumah tersebut
ditawarkan berdasarkan kebijakan harga jual Direksi dengan
menggunakan tiga ketentuar yaitu :
1. Harga Pokok Jual ( Original Price )
Yaitu konsep penentuan harpa jual vang didasarkan pada
harga dasar yang ditetapkan oleh Direksi berdasarkan
kepada kebijakan cost recorvery untuk ttpe - tipe rumah
bagi masyarakat yang berpenghasilan rendah khususnya RS

dan RSS.
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2. Harga Diskon { Discount Price )
Yaitu konsep penentuan harga jual vang didasarkan pada
harga yang masth layak dan terjangkau dengan
memperhitungkan fackor diskon dan penyusutan. Ketentuan
ini diperuntukkan bagi produk - produk lama yang tersisi
dan sulit dipasarkan, sehingga periu diadakan harga dengan
pemberian potongan harga

3. Harga Pasar ( Murket Price }
Yaitu konsep penentuan harga jual yang didasarkan sesuai
dengan harga pasar yang dihitung berdasarkan kekuatan
permintaan pasar terbuka, khusus untuk tipe - tipe
menengah keatas.

¢) Lokasi Perumahan

Secara geografis , lokasi perusahaan yang berada di Bantar Jati

Bogor, dimana lokasi perumahan ini sangat strategis karena

terletak di luar kota walaupun tidak jauh dari pusat keratnaian

kota. Daerah ini dekat dengan pegunungan yang udaranya

terasa sejuk, sehingga sangat nyaman untuk ditempati scbagai

tempai tinggal.

d) Kualitas Produk
Kualitas produk pada Perum Perumnas Bantar Jati Bogor

sangat bagus. Hal ini disebabkan karena pihak pengembang



72

telah menggunakan teknologi yang modem dalam membangun
perumahan tersebut. Walaupun penggunaan teknologl sangat
berkorelasi tinggi terhadap biaya yang harus dikeluarkan
namun pihak perusahaan telah menggunakan kebijakan yang
sesuai agar harga yang ditetapkan tidak terlalu tinggi akibat
penggunaan teknolog tersebut,
e} Pangsa Pasar
Pangsa pasar Perum Perumnas Bantar Jati Bogor sangat baik.
hal ini didukung dengan data statistik yang menyatakan bahwa
kebutuhan perumahan khususnya RS dan RSS didacrah Bogor,
Jakarta dan sekitamva sangat tinggzi, bahkan telah menjadi
kebutuhan primer sehingga ada kecenderungan peningkatan.
Walaupun krisis ekonomi masih dirasakan oleh sebagian
masyarakat [ndonesia, namun tingkat pendapatan masyarakat
sudah mulai adanya peningkatan schingga kemampuan beli
masyarakat terhadap produk rumah ukan semakin meningkat
pula.
f) Efisienst Biaya Produksi

Efistensi merupakan hal mendasar dewasa ini uniuk
meningkatkan persaingan dalam memberikan pelayanan kepada
konsumen. Seberapa hesar efisiensi ini dapat diukur dengan
beberapa indikator kinerja sumberdaya manusia yang dikaitkan

dengan output dan biaya yang dikeluarkan. Selama dua tahun
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terakhir ini harga - harga bahan baku masih cenderung stabil.
Sebelurn adanya kenaikan BBM efisiensi produksi pada Perum
Perumnas Bantar Jati Bogor masih sangat tinggi. Hal ini Juga
didukung dengan tingkat suku bunga bank yang rendah,
perusahaan mampu menarik dana yang besar tanpa harus
membayar bunga yang tinggi, schingga tidak memperbesar
biaya operasional pcrusahaan. Sehingga margin yang diperoleh
masih cukup tinggi dan stabil dalam periode waktu terakhir ini.
£) Modal kerja atau keuangan

Dana yang dineroleh Perum Perumnas Bantar Jati Bogor
scbagai perusahaan BUMN  dineroleh dari pemerintah,
Kemnudian seterusnya dana tersebut akan diolah dan dana
tersebut mengalami perputaran terus menerus selama proyek
pembangunan perumahan Perumnas terus berlan jut.

Kelemahan Lingkungan Internal Perusahaan

Kelemahan intemnal perusahaan ini berada pada kualitas karyawan,

efekuifitas saluran distribusi dan kebijakan harga.

a. Kualitas Karyawan

Untuk memperkecil biaya operasional perusahaan, PT. Perum
Perumnas Bantar Jati Bogor menggunakan karyawan yang
berpendidikan menengah  kebawah, agar biaya yang
dikelvarkan untuk menggaji karyawan tidak terlalu Yesar.

Akibatnya kualitas karyawan yang ada pada perusahaan ini
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masih tergolong  rendah, mercka hanya mengandaikan
ketramptian fisik saja, sedaugkan skilinya masih kurang.
. Promosi dan Periklanan
Promosi adalah salah satu kegiatan dalam bidang pemasaran
yang bertujuan untuk meningkatkan omzet penjualan, dengan
Jalan mempengaruhi konsumen baik secara langsung inaupun
tidak lengsung. Kegiatan promosi dan periklanan yang telah
dilakukan oleh Perum Perumnas Baniar Jati Bogor dirasa masih
kurang selama ini. Promosi hanya dilakukan lewat pameran,
billboard, brosur dan poster. Sedangkan promosi lewat media
cetak frekuensinya masih kurang. Begitu juga dengan promosi
lewat media elektronik seperti televisi atau radio yang sangat
efektif untuk memperoleh pasar, karena publik yang
mengkonsumsi media tersebut jauh lebih besar.Selama ini
pihak perusahaan belum melakukan promosi lewat wmedia
elcktronik.
. Kebijakan Harga
Akibat banyak perhitungan atau sikap terlalu hati-hati dalam
menentukan harga, menyebabkan perusahaan perum penumnas
Baprar Jati Bogor sulit untuk bersaing dengan pesaingnya
bahkan tidak mungkin akan ketinggalan dari pesaingnya.

Begitupun sebaliknya, kelemahan akan timbul kalau terialu
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berani dalam penentuan harga maka akan menyehabkan
pelanggan atau konsumen berpindait ke produk pesamg.

d. Efisiensi Organisasi
Struktur organisasi yang telah terbentuk pada Perumnas sangat
menolong dalam peibagian (ugas dan kerja. Sehingga tidak
adanya ketidakseimbangan beban kerja vang diperoleh setiap
karyawan. Semua staf diberikan pekerjaan scsuai denpan
kemampuan, jabatan serta porsi kerja mercka juga sesuai
dengan kemampuan kerja mereka,

f. Peran Manajerial
Fungsi peran manajerial dalam hal ini adalah para top
manajemen  sangat diperlukan  dalam hal pengambilan
keputusan suatu proyek. . Pendelegasian tugas dan wewenang
para stal karvawan akan mempermudah para karvawan dalam

meneyelesaikan pekerjaan sesuai dengan kemampuan mercka,

4.1.2. Analisis Lingkungan Eksternal Perusahaan
Vanabel eksternal perusahaan terdiri dari beberapa aspek makro yang
keberadaannya baik secara langsung maupun tidak langsung relatif
berpengaruh pada perkembangan perusahaan. Untuk itu perlu ditakukan
analisis mengenai variabel - variabel cksternal yang didapat dari data -
data kuistoner yang dibenkan kepada pihak perusahaan Perum

Peruntnas Bantar Jatt Bogor.
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Dari data tersebut dapat diketahui peluang dan ancaman yang dihadapi

perusahaan Perum Perumnas Bantar Jati Bogor, antara fain:

Peluang Lingkungan Eksternal Perusahaan

a) Pertumbuhan Pasar
Pertumbuhan pasar industri real estate semakin pesat.
Menmgkatnya kcbutuhan masyarakat global akan pentingnya
tempat tinggal. sering kali barang di pasar tidak mampu
mencukupt. Nilai ekonomis komodié rumah yang menjarikan
prospek cerah, akan mengakibatkan pertumbuhan perumahan
ini ieningkat secara pesat pada abud 21
b) Perkembangan Teknologi

Perkembangan teknologi khususnya pada industri perumahan
meningkat dengan pesat. Hal ini  semakin menggeser
kedudukan manusia sebagai tenaga produksi yang telal diambil
aith oleh mesin - mesin modern. Semakin tinggi tingkat
teknologi vang digunakan maka semakin sedikit junilah
karyawan yang digunakan pada proses produksi tersebut,
Selain itu perkembangan teknologi ini mampu mempercepat
proses penyelesaian. Jika dikerjakan oleh manusia akan sclesai
dalam waktu 3 - 5 bulan namun denzan teknologi yang canggih
mampu diselesaitkan dalam waktu 1 bulan. Hal ini tenty akan
menambah efektifitas produksi bagi Perum Perumnas Bantar

Jati Bogor, baik waktu dan biaya.
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¢} Perubahan Selera Konsumen
Kemginan masyarakat akan tempat tinggal yang nyaman,
tenang, dan memiliki estetika vang tinggi. Meningkatmya gaya
hidup masyarakat yang selalu berubah - ubah mengikuti trend
yang sedang berkembang, untuk itu perusahaan harus
memuaskan konsumen sebagal maa mestinva.  Perusahaan
harus dapat menciptakan produk yang bervariatif seperti yang
konsumien harapkan. Elal ini penting karena untuk menghindar:
kejenuhan konsumen yang akan berakibat pada berpindahnya
ke produk pesaing yang menawarkan produk sama.

d) Persaingan Baru Masuk
Banyaknya perusahaan - perusahaan baru yang bergerak
dibidang real estate merupakan hal yang wajar mengingat
prospek bisnis ini sangat cerah. Masuknya pesaing - pesaing
baru, bukan merupakan halangan bagi Perim Perumnas Bantar
Jati Bogor. Hal ini disebabkan karena perusahaan ini telah
memiliki citra produk yang sangat baik yang sudah dikenal
oieh masyarakat. Sclain itu jaringan bisnis pada perusabaan ini
sangat fuas sehingga keberadaan pesaing bamt ini bukan

ancaman yang scrius,
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e) Aprestasi Mata Uang
Walaupun usaha rakyat Indonesia untuk keluar dari krisis yang
telah melanda neger ini belun. sepenvhnya tercapai, namun
sudah nampak adanya peningkatan pertumbuhan ekonomi di
Indonesia. Hal ini terbukti dari stabilaya nilai tukar rupiah
daiam kurun waktu dua Kepemptmp'nan vang ada yaitu
berkisar antara Rp 8000 - 9000 per Jollar Amerika Serikat. Hal
ini sangat berpengaruh terhadap depresiasi mata uang yang
tidak terlalu berfluktuatif. Stabilnva nilai tukac rupiah ini
merupakan faktor yang mampu mendukung dalam melakukan
usaha produksi. Termasuk Perum Perumnas Bantar Jati Bogor
sangat diuntungkan dengan keadaan ini mengingat harga pada
semua bahan baku yang digunakan sangat terpengaruh oleh
depresiasi mata uang
f} Daya Beli Konsumen

Daya beli konsumen untuk procuk - produk industri rumah,
khususnya produk rumah jenis RS dan RSS, mengingat produk
mi merupakan produk yang paling laku dipasaran. Hal ini
disebabkan karena sebagian besar konsumen pasti
membutuhkannya. Hal ini terlihat hasil riset pasar pada tahun
2002 kebutuhan rumah pertahun dalam skala nasioani
diperkirakan [.500.000 unit rumah, dan untuk tahun 2004

maningkat menjadi 2.250.000 unit rumah karena adanya
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peningkatan daya beli. Dan khusus cabang Bogor sebanyak
8.566 unit rnunah,

£) Aturan Pemerintah
Perusahaan  telah memanfaatkan peluang  yang dapat
berkembang dengan diterbitkannya Jndang - Undang dalam

Peraturan Pemerintah, antara lain :

1 UU No. 22 / 99 tentang perimbangan keuangan antara
pemerintah pusat dan pemerintah daerah.

2)PP. No. 80 / 99 tentang kawasan siap bangun dan
lingkungan siap baugun yang berdiri sendiri.

3) Surat edaran Menperkim No. 109/ U <. 01 .01 /M /09/09
tentang pedoman penjualan Kapling Tanah Matang ( KTM )
Ukuran kecil dan sedang oleh Badan Usaha di bidang
Pembangunan Perumahan dan Pemukiman.

4) Surat Menteri Negara Agraria No. 560.12399 tentang
‘Penscrriﬁkatan Kapling Tanah Matang

Ancaman Lingkungan Eksternal Perusahaan
a) Struktur Persaingan

Dalam situasi krisis moneter seperti saat ini, sebaiknya

perusahaan Perum Perumnas Bantar Jati Bogor terus menerus

memantau pesaing - pesaing yang berada di dalam pangsa
pasarnya. Hal ini disebabkan karena tingkat persaingan dalam

industri real estate, khususnya perumanas, adalah tinggi. Selain
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itu. dalam tingkat operasionainva. tingkat persaingan
ditunjukan dengan seberapa efektifnya perusahaan melakukan
efesicnsi  dalam  melakukan  proses produksinya uniuk
menghasilkan produk dengan kualitas dan mutu tinggl sesuai
dengan kualitas standart, ditunjang dengan kemampuan untuk
membuat value added. Dalam persaingan, kebutuhan akan
Jaringan pengadaan bahan baku dan pemasaran produk akhir
sangat dibutubkan. Faktor lain yang juga penting adalah
kemampuan ieknologi dan sumber daya manusia yang dimiliki
perusahaan untuk bersaing menguasai pasar.  Situasi ini
merupakan ancaman vang harus diwaspadai dan antisipasi
dengan penerapan altematif strategi yang jitu.
b) Hambatan Memasuki Pasar

Berkembangnya permintaan pasar sesuai dengan pesanan yang
sanpgat  bervariasi  telah menuntut perusahaan  untuk
meninggalkan stratepl pemasaran pada orientasi produk tetapi
berupa pada strategi pemasaran yang berorientas pada pasar.
Sistem ini ditujukan kepada konsumen vang ingin
mendapatkan produk dengan cara pemesanan sesuai dengan
yang ditawarkan oleh perusahaan dengan perincian lokasi, tipe
serta harga jual yang jelas. Kemudian atas dasar pemesanan
tersebut dalam benwk tanda jadi dan perjanjian pemesanan

rumah ( PPR } barulah produksi dapat dimulai. Atas dasar
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itulah maka sumber daya manusia sangat menentukan
keberhasilan transaksi dalam pemesanan tersebut. Rendahnya
sumber daya manusia seperti yang ditetapkan dalam kelemahan
perusahaan diatas dapat mempengaruhi pada Auman error
sehingga hasil produksi tidak sesuai dengan pemesanan. Hal ini
akan berakibat pada membengkaknya biaya operasionai
sehingga merupakan ancaman yang serius bagi perusahaan

untuk memasukkan pasar,

4.2. Analisis SWOT
4.2.1. Penilaian Variabel Internal dan Eksternal
a. Penilaian Variabel Jnternal

Pemberian nilai untuk masing - masing indikator dilakukan,
kemudian ditkuti dengan tahap berikutnya vyaitu pemberian bobot
pada setiap variabel vang dinilai. Penzntuan nilai rating ) untuk
masing - masing indikator dimulai dari 1 { sangat tidak baik )
sampai 5 ( sangat baik ) oleh peneliti perusahaan tersehut menurut
tingkatan penilaian berdasarkan indikator variabel internai
Pendekatan kuantita*if digunakan penulis sebagai metode analisa
data untuk menentukan bobot pada masing -masing indikaior sejak
dari 0,0 ( yang paling tidak penting ) sampai dengan 1.0 terpenting.
Bobot i mencerminkan peran masing - masing indikator setelah

dilakukan evaluasi. Dalam penentuan bobot ini, dilakukan berdasar
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pemahaman dan kesepakatan dengan manajemen perusahaan seperti

yang diperoleh pada lampiran 2. Untuk mengetahui nilai kuat atau

lemah dari skor jawaban dengan mengunakan batas skor jawaban 1 -

5 yang kemudian dibagi 2, seperti contoh dibawah ini :

5-1 =2
2
Penentuannya apabila:
100 - 299 = lemah
300 - 500 = Kuat

Tabel 4.1
Nilai Variabel Internal

No Indikator Vanabel Internal Nilai Keterangan

! Citra Produk 3,18 Kuat

2 Vanasi Produk _ 3,10 Kuat

3 Lokasi Perumahan l 3,10 Kuat ]l

4 Kb P e T 1

3 Kualitas Karyawan 2,74 Lemah

& Promost dan Periklanan _ 276 Lemah
|__..7 Kébijaksana&n Harga 264 Lemah

8 Pangsa Pasar 2,74 Lemah

9 Efisiensi Biaya Produksi 292 | Lemah
10 Keuvangan dan finansial 2,86 Lemah -

11 Efisiensi organisasi 274 Lemah
!_12 Peran Manajerial 2,10 Lemah




Tabel 4.2
Bobot Variabel Internal

No |[Indikator Variabel intemal Bobot |

I Citra Produk 0.052

2 Vanasi Produk 0.090

3 Lokasi Perumahan 0,090

4 Kualitas Produk 0,088

5 Kualitas Karyawan 0079 |
' 6 Promosi dan Perﬁ&i&fﬁﬁ” 0,080 )
7 [Kebijaksanaan Harga 0,076

8 [Pangsa Pasar 0,079

9 [Efisiensi Biaya Produksi 0,085

10 [Keuangan dan finansial 0,083

1 Efistensi organisasi 0,079

)

Peran Manajerial

0,078

B3




b. Penilaian Variabel Eksternal

84

Langkah dalam penilaian variabel ckstemmal sama seperti pada

penilaian variabel intemal, dimana nilai yang dapat dicapai dalam

perhitungan indikator varabel cksternal adalah nilal tertinggi 5

(sangat baik). dan nilai terendah 1 ( sangat tidak baik ). Penilaian

im juga ditkuti dengan pemberian bobot, yang mana hasil dan

pentlaian dan pembobotan tni nantinya dapat digunakan dalam

mencari skor ( milai tertimbang ) masing - masing variable /

indikator seperti yang diperolel pada lampiran 1.

Tabel 4.3
Nilai Variabel Eksternal

No Indikator Variabel Eksternal Nilai |I Keterangan

i Pertumbuhan Pasar 336 Kuat

2 Perkembangan Teknologi 328 Kuat ' E
3 Struktur Persaingan 328 Kuat f
4 'Perubahan Selera Konsumen 322 Kuat |
5 [Persaingan baru masuk 3,02 - Kuat

6 {Depresiasi mata uang 294 Lemah

7 {Daya beli konsumen 284 Lemah

$ |Aturan pemerintah 3.00 " Kual

9 {Hambatan Memasuki Pasar 294 Lemah
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Tabel 4.4
Bobot Variabel Eksternal

No [Indikator Variabel Eksternal  Bobot
1 Pertumbuhan Pasar 0121

2 Perkembangan Teknologi 0.118
3 Struktar Persaingan ' 0,118

4 Perubahan Selera Konsumen 0.115 |

5 [Persaingan baru masuk . 0,108

6 |Depresiasi mata nang 0,105
7 Daya beli konsumen 0,102
8 [Aturan pemerintah 0.108

9 Hambatan Memasuki Pasar 0,108

4.2.2. Evaluasi Variabel Internal dan Eksternal

Nilai maksimal yang dicapai daiam nilai tertimbang adalah 5
( lima ), yang mengidentifikasikan kekuatan perusahaan yang
maksimal tanpa ada sedikitpun kelemahan yang dimiliki perusahaan.
Nilai terendah adalah 1 ( satu ), yang artinya perusahaan dalam
keadaan sakit parah / terpuruk, atau perusahaan tidak memiliki
kekuatan untuk bersaing. Dengan keterangan lain lingkungan bisnis
memiliki peluang bisnis vang maksimal, di mana tidak ada ancaman
scdikitpun yang dapat mengganggu kefancaran bisnis.
Dalam menentukan rating tertimbangnya kitc dapat mengalikan nilai

dengan bobot tertentu. Untuk menganalisa, maka bandingkan antara



Jumlah nilai tertimbang dan hasil rata - rata rating dari nilai ( rating )

seperti yang diperoleh pady lampiran 3

Evaluasinya dapat dilihat dalam tabel berikut :

Tabel 4.5
internal Factor Evaluation Matrik ( IFE)
Ne Indikator Variabel Internal Bebot Nilai Nilai Tertimbang
1 Citra Produk 0,092 3,18 0,29256
2 WVariasi Produk 0,090 3,10 0.27%
3 |Lokasi Perumahan 0,090 3,10 0279
4 Kualitas Produk 0,88 3,04 0,26752
5  Pangsa Pasar 0,075 2,74 0.21646
6 [Efisiensi Biaya Produksi 080 . 292 02336
7 Modal Kerja atau Ketuangan 0,083 2,86 023738
. 8 [Kualitas Karyawan 0,076 2,74 (,20824
| 9  Promosi dan Periklanan 0,076 2,76 0218064 ,
10 |Kebijaksanaan Harga 0,085 2.64 02244 i'
| 11 [Efisiensi Organisasi 0,079 2.74 021646 i
|12 |Peran Manajerial 0,078 2,70 02106 |
Total 1,60 | 34,52 2,88326 |[
Tabel 4.6
Eksternal Factor Evaluation Matrik { EFE )
: ‘Nilai |
~No Indikator Variabel Eksternal Bobot Nilai Tertimbang
1 Pertumbuhan Pasar 0,121 3.36 0,40656 ‘
2 Perkembangan Teknologi 008 3.28 0.38704 ?
|3 Perubahan Selera Konsumen L 0,115 322 0,3703
L4 Persaingan bary masuk L0108 302 032616
5  Depresiasi mata vang 0,105 294 0,3087
t 6  IDayabeli konsumen 0,102 2.84 0,28968
{7 |Aturan pemerintah 0,008 | 3,00 0,324
8  Struktur Persaingan 0,116 3,28 0,38704
9 _ [Hambatan Memasuki Pasar | 0,005 | 294 4 03087
Total 1,00 27,88 3,10818
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Dari evaluasi variabel irternal dan ekstemnal. diperolel hasil
nilai sebesar 2.88326. Nilai ini merupakan titik matrik faktor internal
dalam diagram SWOT. Sedangkan hasil evaluasi variabel cksternal
{ mengenai peluang dan ancaman ) yang dimiliki perusahaan Perum
Perumnas Bantar Jatt Bogor menunjiukkan bahwa peluang dan
ancaman diperoleh angka 3,10818. Nilai ini merupakan titik malriks

faktor eksternal dalam diagram SWOT.

4.3. Analisis Posisi Bisnis dengan pendekatan MDTI Pada Saat ini

Berdasarkan hasil skor ( nilai tertimbang ) pada evaluasi faktor
nte'nal dan faktor ekstemal , inaka koordinat posisi perusahiaan Perum
Perumnas Bantar Jati Bogor adalah terletak pada titik 2,88326 ( Faktor
mtemal ) dan pada titik 3, 10818 ( faktor eksternai ).

Seperti yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya, bahwa
kategori dalam analisis ini termasuk dalam manajemen yang berani
mengambil resiko ( risk fakers ). Artinya bahwa jumlah nilai terfimbang
diatas 3 ( tiga ) sampai 5 ( lima ) dikategorikun tinggi, sedangkan nilai
diatas 1  satu ) sampai dengan 3 ( tiga ) termasuk dutam ketegort medium,
dan nilat antara O ( nol } sampai dengan 1 ( satu } temasuk dalam kategori
rendah ( pada MDTI ). Sedangkan uniuk batasan - batasan dalam diagram
SWOT sendirt adalah terdin dari dua sumbu yaitu horisontal ( kekuatan —
kelemahan ) dan vertikal ( peluang - ancaman ). Sumbu horisontal dari

skala 1,0 sampai 2,9 meripakan kelemahan dan 3,0 sampai 5,0 merupakan



kekuatan. Begitu juga sumbu vertikal skala 1.0 sampai 3.0 me.upakan

ancaman dan 3.0 sampai 5.0 merupakan peluang. Dengan kata lain, skor

skala > 3.0 sampai 5.0 merupakan kekuatan dan peluang, jika skor < 3.0

maka faktor tersebut merupakan kelemahan dan ancaman.

Dari hasil analisis SWOT kemudian diaplikasikan ke dalam

Matrik Daya Tark Industri, gura mengetahui implikasi strategis serta

rekomendasi strategis untuk perusahaan. [nput matriks ini sama sepertt

input SWOT yattu diperoleh dari asil analisis internal dan ekstenal dari

EFE matriks. Angka-angka imi kemudian diapiikasikan ke dalam MDTI

seperti terlihat pada tabel berikut

Tabel 4.7
Matrik Daya Tarik Industri

Daya Tarnk Industri

Tingg Medium
(>3,0-5,0) (> 1,0-3.0)

T
i
i

|

Rendah
(0.0-1.0

Tinggi
(3,0 -
3.0)

Posisi
@ =& Perusahaan
& 3 ‘;’ Perum
i T Perumnas
= = & Bantar Jati
= Bogor !
-2 :
% |

Rendah
0,0 - 1,0)

Sumber  Suwarsono, 1996 < 140
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4.4. Analisis Prakiraan Posisi Bisnis
4.4.1. Variabel Eksternat dan Internal.

Variabel eksternal dan internal vang signifikan terhadap prospek unit
usaha strategis pada waktu vang akan datang diperkirakan tidak berbeda
dengan yang diidentifikasikan pada tabel 4.1. untuk penilaian variabel
iiernal, dan pada tabe! 4.3. untuk penilaian variabel eksternal.
Pemilihan indikator variabel eksternal dan internal, serta pencntuan
bobot untuk memprediksi posisi bisnis perusahaan Perum Perumnas
Bantar Jati Bogor, memakai indikator sebefumnya. Karena indikator
tersebut masih mempunyai pengaruli yang signifikan terhadap prospek
hngkungan bisnis pada masa yang akan datang, sedangkan untuk
penilaian disesuaikan dengan situasi yang akan datang.

1. Prakiraan kecenderungan variabel eksternal.
Setelah prakiraan variabel eksternal dilakukan, tahap berikutnya
adalah memperkirakan kecenderungan vang hendak terjadi pada

berbagai indikator.



Tabel 4.8.

Prakiraan kecenderungan variabel eksternal

Perum Perumnas Bantar Jati Bogor
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Variabel eksternal Bobot Nilai Nilai tertimbang
' Dava beti 0.108 3,62 0,391
. Pentumbuhan pasar 0,099 332 0.329
- Perkembangan teknologi 0.115 386 0.445 ;
' Hambatan memasuki pasar 0,115 3.86 0445
Struktur persaingan : 0,11 368 0.404
Persaingan harga 0,111 3.72 0413
Pesaing yang baru masuk 0,112 376 0422
Perubahan selera L0116 39 0454
Aturan pemerintah 0,112 3,78 0427
Jumiah 1,00 [ 33,5 3,729
|

Dengan menggunakan tafsiran konservatif yang dipakai sebagai

pendekatan penafsiran dalam bab ini, manajemen melihat bahwa pada

tahun yang akan datang tersedia peluang bisnis yang lebih besar dibanding

tahurt  sebelumnya. Perkiraan tersebut terlihat pada besamya nilai

tertimbang yang diperoleh. Nilai tertimbang yang didapat sebesar 3,729

lebih besar dibandingkan nilai rertimbang pada tahun sebelumnya yang

hanya sebesar 3,10818.

2. Prakiraan nilai variabel internal

Prakiraan variabei internal tidak ada perubahan terhadap struktur dan

komponen variabel internal, perubahannya terjadi pada derajat keberhasilan
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yang diharapkan dan beberapa indikator variabel internal. Pada pekiraan ini
manajemen  memiliki  sikap optimis  yang diandai dengan usaha
meningkatkan masing - masing indikator yang sebelumnya sudah cukup
tingg. Peningkatan kinerja tersebut dimungkinkun terjadi, karena semakin
cermat mengevaluasi strategi bisnis.

Tabel 4.9,

Prakiraan nilai variabel internal
Perum Perumnas Bantar Jati Bogor

Varnabel mternal | Bobct | Nilai Nilai
tertimbang

Citra Produk 0,083 382 0318
Variasi Produk 0,083 38 0315
Lokasi Perumahan 0.077 3.52 0,27
Kualitas Produk 0,085 388 0328
Pangsa Pasar 0083 | 38 0315
Efisiensi Biaya Produksi 6083 | 3.82 0318
Modat Kerja atau Keuangan 0085 3.88 0,328
Kualiatas Karyawan 0,085 3.92 0,335
Promosi dan Periklanan 0.088 4.04 0,356
Kebijakan Harga 0.086 3.96 0,342
Efektifitas organisasi 0.087 4,00 0.349
Peran Manajerial 0.075 346 0.261
Total 1,00 45,9 3,832

Angka 3,832 menunjukkan pada usaha manajemen  untuk
meningkatkan kinerja beberapa komponen variabel internal. Dengan usaha
tersebut diharapkan keunggulan unit usaha strategis meningkatkan, yang
Jika dilihat pada sumbu vertikal matrik daya tarik industri terletak pada

penggalan sumbu tinggi.
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4.4.2. Prakiraan Posisi Bisnis dengan MDTL.

Untuk menentukan prakiraan posisi bisnis sama dengan menentukan

posisi bisnis saat ini, setelah prakiraan kecenderungan variabel eksternal
dan mtemal diketahui, langkah selanjutya adalah memadukan secara
konsepsional kedua prakiraan yang diperoleh.
Dilihat dari hasil akhir tabel 4.10, dan tabel 4.1 1. Prakiraan kecenderungan
variabel eksternal sebesar 3,729 dan prakiraan kecenderungan variabel
internal sebesar 3,832 jika dilihat pada matrik daya tarik industri, maka
terletak pada sumbu vertikal bernilai tinggi dan penggalan sumbu
honizontal bernilai tinggi, sepert terlihat pada tabel 4.12.

Tabel 4.10
Matrik Daya Tarik Industri

Daya Tarik Industri
Tinggi . Medium Rendah
(>30-50) * (>1.03.0 (0,0 - 1.0)
Pasisi :
= prakiraan
50 perusahaan
_="_° - perum
b " perumnas
et Bantar Jati
> Bogor

é’ —
: £
g 82
C 2
5 &
= S
o2 —
2
2 o
=)
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Posisi yang diperoleh menggambarkan bahwa unit usaha tersebut
memiliki peluang bisnis yang amat jelas dan disaat yang sama juga
memiliki  kekuatan bersaing. Oleh karena itu, diperkirakan akan

berkembang dengan cepat.

4.5. Pembahasan (Interpretasi)
4.5.1. Implikasi Strategi

Dart hasil analisis SWOT di atas { hihat gambar } terlihat bahwa

peruszhaan berada pada sel 2 yanpg merupakan sel pertuinbuhan

selektif. artinya perusazhaan Perum Perumnas Bantar Jati Bogor

memiliki kekuatan yang lemah dari lingkungan internal dan terdapat
peluang dart lingkungan ekstemmalnya. Kondisi ini adalah kondisi yang
cukup menguntungkan, dimana terdapat kesesuaian antara peluang
yang ada dengan kekuatan yang dimiliki. Dengan kondisi seperi ini
perusahaan Perum Perumnas Bantar Jati Bogor harus dapat
memanfaatkan peluang serta berusaha meminimalkan kelemahan dan
berbagai ancaman yang ada.

Untuk pemilihan stratcginya, berikut ini gambar matriks SWOT

sebagai katalisator dalam kepemilikan strategi pemasaran -



Gambar 4.1
Pilihan Strategi
IFAS (Fakior lmernal) | STRENGTHS (S) WEAKNESS (W)
B Jiira Produk Iy Kualitas Karyawan
2} Variasi Prodyk 2} Promosi dan Periklanan
3) Lokasi Perumihan 1) Kebijaksanaan Harga
4} Kualitas Produk 4) efisicnsi organisasi
EFAS (Fakior Eksicmaly %) Pangss Pasar %} Peran manajerial
6) Efsicnsi Biaya
Produksi
7) Modal kerja
OPPORTUNITIES () STRATEGI 50 STRATEG!I WO
1y Pertumbuhan Pasar Porlias  pasar.  dengan | Memperbaiki kebijakan harga
2} Perkembangan Tehnologi memanfaatkan karcra selem konsumen
3} Perubahan Selera Konsumen | perkembangan  teknologi, sclalu berubab-ubai dan
4) Persatngan Bara masuk ctta produk.  cfisiensi meningkatkan promosi dan
5) Apresiasi mata sang biaya, perubahan  scicra periklanan untuk
6) Daya Beli Konsunen konsmnen. depresiasi mala meningkatkan pasar.
7} Aturan Pemerintah ! wang, kebijakan
pemerintah, dan dave beli
konsumen untuk
meningkatkan produk-
| produk  vang bervariasi.
| dengan  kualitas  produk
i yang linggi
TREATHS (T} [ STRATEG: 5T STRATEGI WT
I} Serkwur Persaingan Pertahankan kaalitas | Fokus pada usala perbaikan |
2} Hambatan memasuki pasar produk uniuk | organisasi dan  sumberdaya
wICNEANCisipasi adanya | manusia umuk  menpghadapi
struktur persaingan | ancamian vang limbul dari

schingga tidak mengalami
kesulitan da'im memasuki
posar

pesaing.

Sedangkan dari hasil analisis MDTI ( lihat tabe! ) menunjukkan

bahwa posisi bisnis perusaltaan Perum Perumnas Bantar Jati Bogor

terletak pada perpotongan sumbu vertikal dan sumbu horisontal bagian

tinggi. Unit usaha ini adalah unit usaha yang paling menjanjikan dan

memitiki prospek yang sangat baik.

Dengan implikasi strategi diatas , maka pilihan strateginya adalah

sehagal benkut:

.
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Gambar 4.2

Pilihan Strategi

o o o Matrik Daya Tarik Industri o _
Tinggi Medium Rendah
“ui 1. Pertumbuhan 2. Pertumbuhan .
— : §=ﬂ konsentrasi via konsentrasi vin 3. PE;"‘}TE;II‘M
& - integritas venikal | integritas harisontal P
)
% o 5. Periurmbuhan
== E 4. Stahlitas Konsentrasi via 4. Pengurangan
g ¥ = berhentt seienak | integritas horisontal | perusahaan terihat atau
T alau bezrlanut stabiltas strategi Jjual habis !
s E :
= § = dengan waspada tidak berubah atau kewaspadaan }
= ! ) strategilaba |
= !
|
;°£ = ' 7. Pertumbuhan 8. Pertumbuhan 9. Pengurangan i
B deversifikasi diversifikas kebangkrutlan atan
- konsentris kenglomerat likvidasi
|

Sumbér : Hunger and Wheelen, 2001, 251
Mairik Daya Tarik Industri menunjukkan posisi bisnis peruszhaan
Perum Perumnas Bantar Jati Bogor berada pada sel | yang terbentuk oleh
penggalan sumbu horisontal bernilai tinggi dan penggalan sumbu vertikal
bernilai tinggt, dimana perusahaan memiliki peinang vang ritl dan disaat
yang sama juga memiliki kekuatan sekaligus keunggulan kompetisi, Dengan
keterangan perusahaan Perum Perumnas Bantar Jadi Bogor mengalami
pertumbuhan dengan konsentrasi melalui integrast vertikal. Konsentarasi
integrast vertikal bisa perusahaan lakukan dengan mengambil alih fungsi
yang semula dilakukan oleh pemasok ( integrasi ke belakang ) atau oleh
distributor ( integrasi ke depan ). Strategi ini logis untuk perusahaan dengan
posisi bersaing yang kuat di dalam industri yang menarik. Daya tarik

industri membuat perusahaan tetap tinggal datam industri tersebut. Narmun
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demikian akan mungkin berakibat pada semakin banyaknya persaingan yang
masuk ke dalam industri, dan pesaing yang sekarang berusaha menaikkan
penjualan mereka, Untuk menjaga dan babkan meningkatkan posisi
kompetitif melalui integrasi ke belakang, perusahaan dapat bertindak untuk
meminimisasi biaya akuisisi sumber daya dan operasi yang tidak efisien.
sedangkan melalut mtegrasi lie depan perusahaan dapat memegang kendali
atas kualitas dan distribusi produk. Efeknya, perusahaan menambah

kompetensinva untuk memperoleh keunggulan kompetitif yang lebih besar.
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Gambar 4.3, Keuntungan dan Kerugian Integrasi Vertikal

Keuntungan
Maniaat Intemal

Ekonomi inlegrasi  mengurangi  biava
dengan menghilangkan langkah. bima
owrhead yang lerduplikast . dan memotong
biava (vang tergantung teknologs)

Koordinasi  kegiatan vang lebih  bak
mengurangi persediaan dan biava lain

Menghindan tugas-lugas vang memakan
wahiu, seperti shopping harga komunikasi
rincian rancangan. alau perjanjian negosiasi

Kerugian
Biava Internal

Kebutuhan akan biava 1ambahan untuk
mengkoordinasi  integrasi  vertikal akan
menaikkan biava

Beban kepasitas  berlebihan dari pabrik-
pabrik bershaba efisien minimwn vang tidak
seimbang

Perusahaan  terintegrasi  vertikal  vang
diorganmisasi  dengan  buruk  tidak
mendapatkan sinterpi vang mengganti biava
tingizi

Manilaat Kompetitif

Menghindari penyitaan input. lavanan atau
pasar

Pemasaran a1au pengawasan teknologt vang
lebih baik

Adanva peluang  untuh  menciplakan
differensiasi  produk (menambah nilaj
lambah)

Adanya pengawasan superior terhadap
lingkungan ekenomi perusahaan (hekuatan
pasar)

Menciplakar kredibiltias bagi produk baru

Sinergi dapat diciptakan
menghoordinas kegiatan vertika;

dengan

Biaya Kompetiif

Proses rany hetinggalan jaman. mungkin
terus berlanjut
Menciptakar. hambatan  mobilitas
keluar)

{alau

Mengaitkan perusahaan dengan bisms vang
tictah sehat

Kehilangan akses kepada informasi dari
pemasok atau distribuior

Sinergi vang diciptakan mungkin teralu
dintlal tinggi

Manaj2r berintegrasi sebelum memikirkan
vara paling lepat untuk melakukan

Sumber : Hunger and Wheelen, 2001 : 206
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4.5.2, Rekomendasi Strategi

a.

Rancangan Strategi Agresif

)

2)

3)

Formulasi Tujuan

Perusahaan Pcrum Perumnas Bantar Jati Bogor yang bergerak
dalam industri real estate adalah perusahaan yang meraih
keuntungan berupa materi atas usahanya.

Formulasi Strategt Keunggulan Bersaing

Formulasi bersaing yany tepat diteraphan pada perusahaan Perum
Perumnas Bantar Jati Bogor adalah konsentrasi melalui integritas

vertikal, mengingal adanya struktur persaingan dan hambatan

memasuki pasar merupakan ancaman bagi perusahaan. Seria

perlunya menerapkan strategi SO, yaitu Perluas pasar, dengan
memanfaatkan perkembangan teknologi, citra produk, efisiensi
btaya, perubahan selera konsumen, depresiasi maia uang,
kebijakan pemerintah, dan  daya beli konsumen untuk
meningkatkan produk - produk yang bervariasi, dengan kualitas
produk yang tinggi

Formulasi Strategi Pertumbuhan

Formulasi strategi pengembangan pasar { market development )
baik  diterapkan  formulasi ini  menitikberatkan  pada
memperkenalkan produk yang sudah ada ke daerah pemasaran

baru { pangsa pasar tambahan } seperti daerah luar jawa, dan
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memngkatkan  penjualan  dengan cara memperbaiki  atau

mengembangkan mutu vang sudah ada.

Tahap Penerapan ( Impelementasi )

1}

3)

Sistetn teknis, pengalokasian swmber daya dan pembuatan
struktur organisasi.

Sisteim manajcrial. menvempurnakan sistem kepemimpinan dan
tanggung jawab

Sistem  budaya, menentuikan  proses  tingkah  laku angeata

Organisasi.



BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

berdasarkan analisa matrik daya tarik industri dan SWOT yang telah
diuraikan pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
i.  Faktor Intemal

Dart evaluasi variabel intemal, diperoleh hasil dengan nilai kekuatan
sebesar 1,80552 dan nilai kelemahan sebesar 1,07774, dari hasil tersebut
terlihat baltwa kekuatan yang dimiliki perusahaan lebih besar yang artinya
perusahaan tersebut memiliki kehandalan yang baik.

2. Faktor Eksternai.

Dan Evaluasi vanabel ckstemal (mengenai peluang dan ancaman
vang dumiliki perusahaan perum perumnas Bantar Jati Bogor menunjukkan
bahwa faktor eksternal diperoleh angka 3,10818 dengan nilai peluang
sebesar 241244 dan nilar ancaman sebesar 0,69574, dari hasil (ersebut
terlibat babwa peluang yang dimiliki Perum Perumnas Bantar Jati Bogor
lebih besar daripada ancaman yang dimilikinya, yang artinya perusahaan
tersebut memuiliki peluang bisnis yang baik.

3. Dari matrik SWOT disimpulkan bahwa perusahaan Perum perumnas Bantar
Jati Bogor memiliki kekuatan dan peluang yang besar, sedangkan
kelemahan dan ancaman relatif rendah. Oleh karena itu strateginya adalah

menggunakan kekuatan dan peluang perusahaar. vang ternyata masth besar,
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selingga kelemahan dan ancaman yang dihadapi, dapat ditutupi oleh
kekuatan dan peluang yang dimiliki oleh perusahaan,

Posisi bisnis Perum perumnas Bantar Jati Bogor pada saat ini berada pada
posisi medium dan tinggi yaitu pada perpotongan sel | horizontal dan sel 2
vertikal, pada posisi pertumbulian selektif. Dari posisi tersebut ternyata
dapat kita ketahui bahwa lingkungan bisnis Perum perumnas Bantar Jati
Bogor terletak pada sel pertumbuhan selektif yang mempunyal implikasi
strategis sebagai berikul: fumbuh berdasarkan segmen pasar. Perusahaan
dalam hal ini mempunyai segmen pasar yang cukup luas, dan pelanggan

yang loyal dalam hal i hipotesis pertama ditolak.

Posisi bisnis Perumnas Bamar Jati Bogor yang terletak pada sel

perturnbuhan  selektif  dan mempunyai imlpikasi strategis tumbuh
berdasarkan segmen pasar. Dan pada saat ini perusahaan mempunyai
segmen pasar yang cukup luas serta pelanggan yang loyal maka hipotesis
kedua ditenma yaitu kuat dan memiliki peluang bisnis.

Posisi bisnis perusahaan Perum perumnas Bantar Jati Bogor pada masa yang
akan datang sangat menjarjikan dan memiliki prospek untuk berkembang
yang lebih baik dengan menjalankan strategi bersaing dalam tahap
kedewasaan. dengan menempati posisi tinggl pada sumbu vertikal dan
horizontal. Posist yang diperoleh menggambarhan bahwa prakiraan unit
usaha Perum perumnas Bantar Jati Bogor memilixi peluang bisnis yang
amat jelas dan disaat yang bersamaan juga memihki keunggulan bersaing,

oleh karena itu diperkirakan akan terus berkembang.
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5.2. Saran
Berdasarkan  dari  hasil  analisis data  dan kesimpulan, penulis

menyampaaikan beberapa saran yang bersangkutan dengan penelitian ini kepada

Perum perumnas Bantar Jati Bogor sebagai bahan pertimbangan dalam

menentukan kebijakan perusahaan. Saran yang disampaikan kepada Perum

Perumnas Bantar Jati Bogor adalah dengan memperbaiki Jan menekan seminimal

mungkin kelemahan agar dapat memaksimalkan peluang dan kekuatan. Saran

tersebut anatara lain

[. Mengembangkan dan meningkatkan program pengembangan sumber daya
manusia, karena sumber daya manusia merupakan hal yang paling penting,
funa pencapaian rencana strategis perusahaan.

2. Secara ruti meningkatkan promosi dan periklanan untuk meningkatkan pasar,

3. Mempertahankan daerah pemasaran yang sudah terbentuk. dan berusaha untuk
memperluas  daerah pemasaran dengan memanfiaikan perkembangan
teknologi, kebijakan pemerintah, apresiasi mata uang, daya beli konsumen,
perubahan selera konsumen serta meningkatkan citra produk, kualitas produk
yang bervariasi.

4. Memperbaiki kebijakan harga karena selera konsumen yang selalu berubah —
ubah_

5. Selalu melakukan inovasi untuk meningkatkan dan menarik calon pembeli
dengan cara, membuat desain rumah yang lebih baik, dan mengatur kebijakan

harga yang ditetapkan kepada konsumen dengan ha:ga yang terjangkau serta
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diberikan kemudahan dalam mengurus pembayaran pembelian rumait dengan

kredit

6. Secara rutin untuk tetap melakuakan pemantauan terhadap perkembanagan
teknologi, konsumen dan pesaing sehingga perusahaan dapat sejaub mungkin |

mengantisipasi dan menghadapi struktur persaingan dan hambatan hambatan

yang dapat menjadi anacaman bagi perusahaan. |
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