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ABSTRAK

Saat ini Pereekonomian nasional sedang mengalami ketidakstabiian.
Gejolak yang di hadapi oleh rupiah, naiknya harga minyak dunia, ketidak stabilan
pemerintahan, dan ketidakpastian keamanan membuat perusahaan- perusahaan
vang ada di Indonesia mengalami situasi yang sangat tidak menguntungkan bag.
dunia usaha.

Pada skripsi ini penulis mencoba menganalisis bagaimana cara dan kiat-
kiat yang akan di gunakan oieh PO Dedy Java dalam menghadapi krisis ekonomi.
Lewat Skripsi yang di ben Judul Strategi Pemasaran pada Perusahaan
Transportasi PO. Dedy Jaya Di Kab. Brebes, penulis mencoba untuk mengkaji
dan menelaaah Strategi apa yang akan di gunakan Oleh PO Dedy Jaya dalam
menghadapi permasalahan pemasarannnya.

Untuk mengkaji dan menelaah Permasalahan apa yang di hadapi oieh i'O.
Dedy Jaya tersebut. Penulis menggunakan Alat Analisis Matrik Daya Tank
Industri (MDTI). Pada tahap pertama yaitu mengidentifikasi Faktor-taktor
Ektemal dan internal Perusahaan yang di anggap berpengaruh terhadap keianjutan
dan perusahaan. Selanjutnya Penulis membuat nilai rata-rata dan bobot rata- rata
dari variabel. Pada penilaian bobot rata-rata antar variabel baik Internal maupun
Ekstemai jutnlah keseluruhan antar variabel harus 1 atau 100%. Sedang pada
penilaian nilai rata-rata antar variabel menggunakan nilai skaia 4.

Setelah nilai rata-rata dan bobot rata-rata selesai. Maka selanjutnya adalah
membuat nilai tertimbang, yaitu dengan cara mengkalikan nilai rata-rata dengan
bobot rata-rata antar variabel yang sama. Hasil Nilai Tertimbang kemudian di
masukan kedalam MDTI. Setelah penulis memasukan data - data di dapat
kesimpulan bahwa posisi PO. Dedy Jaya berada pada posisi Selektif.



MOTTO

"Tiap-tiap kamu adaiah pemimpin dan bertanggung jawab tentang orang -

orang yang kamu pimpin. Seorang Imam bertanggung jawab kepada

rakyatnya. Seorang Suami menjadi pemimpin di keluarganya, Dia

bertanggung jawab secara keseluruhan. Seorang Istri menjadi pemimpin

dalam rumah tangga suaminya dan bertanggung jawab mengendaSikannya.

Seorang pesuruh menjadi pemimpin dari harta tuannya, dia bertanggung

jawab mengamankannya. Seorang anak menjadi pemimpin harta benda

ayahnya, dia bertanggung jawab memeliharanya. Setiap kamu adaiah

pemimpin dan bertanggung jawab terhadap orang-orang yang kamu

pirnpin" (Hadits Bukhari dan Muslim dari Ibnu Iimar )
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BAB I

PENDAHlLiAN

{.1 Latar Belakang Masalah

Dewasa ini kebutuhan manusia akan transportasi sungguh sangat urgen,

dalam kesehariannya manusia melakukan mobiiitas dengan menggunakan alat

transportasi. Transportasi sekarang telah menjadi kebutuhan primer. Dengan

adanya alat transportasi manusia berupaya untuk mcncukupi scgala

kebutuhannya.

Di Indonesia sektor transportasi juga menjadi peranan yang cukup

siginifilsan. Dengan jumlah penduduk yang sangat besar alat transportasi sangat

mutlak dipcrlukan. Dalam kesehariannya penduduk menggunakan alat

transportasi publik sebagai sarana yang paling utama. Karena apabila mereka

menggunakan alat transportasi pribadi maka amat mahal untuk membehnya.

Khusus jaiur Pantura yang ada di puiau Jawa, angkutan transportasi publik

memegang peranan yang paling utama. Padajaiur pantura yang di anggap paling

ramai dan sibuk membuat departemen perhubungan hams bekerja keras agar

arus transportasi padajaiur tersebut berjalan dengan lancar. Terutama pada saat

tertentu.seperti pada hari lebaran, tahun baru dan pada saat arus balik lebaran.

Pada perkembangannya sektor transportasi publik sangat menarik bagi

penulis untuk di teliti. Oleh karena itu maka penelitian ini penulis buat judul

"Strategi Pemasaran pada perusahaan tranportasi PO. Dedy Jaya" yang beriokasi

di Jalan Cimohong, Kec. Bulakamba, Kab. Brebes.



1.2 Perumusan Masalah

Maksud dan perumusan masalah ini adaiah untul memperjelas. Ada 3

rumusan yang akan di lakukan dalam penelitian ini:

1. Mengetahui apa kekuatan-kelemahan &peluang-hambatan dan PO.

Dedy Jaya.

2. Bagaimana posisi pemasaran dan Perusahaan PO. Dedy Jaya.

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

Jaya untuk menghadapi persaingan yang kian ketat.

1.3 Batasan Masalah

Obyek permasalahan dalam penelitian ini, di batasi pada lingkup tertentu

yang mencakup pada segi strategi pemasaran pada perusahaan transportasi yang

menjadi obyek penelitian. Adapun obyek yang kami teliti adaiah bagaimana cara

dan strategi pemasaran pada perusahaan transportasi PO. Dedy Jaya dalam

memngkatkan produktivitas dari perusahaan tersebut. Dalam kaitan ini

penelitian mi akan membahas tentang strategi dan pemasaran yang di lakukan

oleh perusahaan dalam rangka mempertahankan pangsa pasarnya.

1.4 Tujuan Penelitian

Penelitian ini mempunyai 3 tujuan pokok, yang meliputi:



A. Tujuan bagi Penulis

1. Tujuan secara teoritis

Dengan adanya penelitian ini di harapkan dapat untuk

mcrnpraktckkan icori dan ilrnu yang di dapai sclama dt bangku

kuliah, yang pada gilirannya dapat di praktekkan dalam kehidupan

yang ada di dalam masyarakat.

2. Tujuan secara praktis

Untuk mengetahui secara langsung apa yang terjadi di lapangan dan

di harapkan hasilnya dapat di jadikan sebagai suatu proses

pembelajaran yang bisa menambah waeana ilrnu pengetahuan

tentang dunia transportasi dan pariwisata. Di samping ltu untuk dapat

mendeskripsikan strategi pemasaran yang di lakukan PO. Dedy Jaya.

B. Dari segi internal Perusahaan

Penelitian mempunyai 3 tujuan, antara lain :

1. Untuk mengidentifikasi berbagai peluang-harnbatan yang ada ai

Perusahaan PO. Dedy Jaya.

2. Menuevaluasi strategi pemasaran yang telah di lakukan Oieh

Perusahaan PO. Dedy Jaya.

3. Memtorrnulasikan strategi-strategi yang sebaiknya di gunakan oieh

PO Dedy Jaya.



2.2 Konsep pemasaran

Konsep pemasaran menyebutkan bahwa kunci untuk meraih tujan

perusahaan adaiah menentukan kebutuhan dan kemgman pasar sasaran serta

mernberi kepuasan secara Iebih cfisicn dan cickiif daripada yang di bebankan

oleh pesaing.

Konsep pemasaran telah dinyatakan dalam berbagai cara, Seperti

"Selidikilah kemgman dan puaskanlah", bahkan setiap perusahaan mempunyai

konsep pemasaran sendiri-sendiri. Seperti Ciniailah pelanggan, bukan produk

anda (Burger Anda), dan Anda-lah Bossnya (United Airlines). Semboyan J.C

Penny menggambarkan sikap demikian: "kerahkanlah segala kekuatan kita

untuk mengganti uang konsumen dengan nilai, kuahtas dan kepuasan

Dengan mengcrti konsep dari pemasaran kita bisa mengerti keinginan dari

konsumen. Hal ini bisa berdampak pada meningkatnya produkttfitas perusahaan.

Konsep pemasaran juga harus di imbangi dengan kemampuan dari internal

perusahaan untuk berbenah din secara internal dalam menghadapi pesaing

seperti SDM dan perusahaan, kemampuan manajerial dari perusahaan dalam

menghadapi perubahan yang terjadi dandalam hubungannya dengan pesaing.

2.3 Definisi Strategi

Sedangkan strategi mempunyai berbagai macarn pengertian, para ahli

strategi merumuskan pengertian strategi dapat dibahas dan berbagai sisi

berdasarkan lingkup pengertiannya masing-masing. Menurut Christensen,



pengertian strategi dapat di tinjau dari segi militer, politik, ekonomi, dan

perusahaan.

Dan segi mi liter, strategi adaiah penempatan satuan-satuan atau kekuatan

tentara di medan perang untuk mengaiahkan musuh. Dari segi politik, strategi

adaiah penggunaan sumber-sumber nasional untuk mencapai tujuan nasional.

Sedangkan dari segi ekonomi, strategi adaiah alokasi sumber-sumber yang

sifatirya jarang atau terbatas.

Terdapat berbagai macarn definisi strategi di tinjau dari segi perusahaan,

definisi yang di berikan oleh penulis buku strategi perusahaan yang satu berbeda

dengan definisi penulis yang lamnya dan belum ada yang dapat di terima oieh

berbagai pihak. Benkut ini pendapat para pakar yang mungkin bisa mewakili

pendapat tersebut.

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

penentuan gans pedoman. Strategi di sebut juga konsep bisnis

perusahaan.

b) Menurut Uyterhocven, strategi korporasi adaiah usaha pencapaian tujuan

dengan memberikan arah dan keterikatan perusahaan.

c) Menurut Newman dan Logan, strategi master adaiah perencanaan yang

melihat ke depan yang di padukan dalam konsep dasar atau misi

perusahaan.

d) Menurut Christensen, Strategi adaiah pola-pola berbagai tujuan serta

kebijakan dasar dan rencana rencana untuk mencapai tinuan tersebut,

dirumuskan sedemikian rupa sehingga jelas usaha apa yang sedang dan



yang akan dilaksanakan oleh perusahaan, demikian juga sitat perusahaan

baik sekarang maupun pada masa yang akan datang.

Dengan demikian Manajemen strategik dapat di artikan sebagai usaha

manajerial mcnumbuh kcmbangkan kckuatan perusahaan untuk

mengekspolitasi peluang bisnis yang muncul guna mencapai tujuan perusahaan

yang telah di tetapkan sesuai dengan misi yang telah di tentukan.

Pengertian ini juga mengandung implikasi bahwa perusahaan berusaha

mengurangi kclemahnnya, dan berusaha mciakukan adapiasi dengan lingkungan

bisnisnya. Pengertian tersebut juga menunjuk bahwa perusahaan uahwa

perusahaan berusaha untuk mengurangi efek negatif yang di timbulkan oleh

aneaman bisnis.

Scdangkan komponen-komponen pokok manajemen strategi adaiah (1).

Analisis lingkungan bisnis yang di perlukan untuk mendeteksi peluang dan

aneaman bisnis; (2) Analisis profi! perusahaan untuk mengidentifikasi kekuatan

dan kelemahan perusahaan; (3) Strategi bisnis yang diperlukan untuk mencapai

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

antara lingkungan bisnis dan profil perusahaan memberikan membenkan

indikasi pada yang mungkindapat di kerjakan (when a possible). Dan smi posisi

perusahaan di pasar dapat di ketahui. Sedangkan keterkaitan antara analisis

lingkungan bisnis, profil bisnis dan misi perusahaan menunjuk pada apa yang di

inginkan {what a desired) oleh pemilik dan manajemen perusahaan.

Dalam prakteknya, komponen manajemen strategsi di kerjakan sesuai

dengan urutan fungsi pokok manajemen, yakni perencanaan, impiernentasi, dan



pengawasan. Oleh karena itu, secara metodologis strategi bisnis terdin dari tiga

proses yang saling kait mengkait dan tidak terputus, yakni proses perumusan

(Forrnulasi), proses implementasi (eksekusi), dan proses pengawasan

(pengcndalian) strategi. Proses yang bisa memberikan masukan bag! proses

perencanaan berikutnya.

Langkah perencanaan dan evaluasi juga berlaku untuk komponen misi dan

profil perusahaaan. Proses manajemen tersebut tidak berlaku untuk komponen

lingkungan bisnis, karena bcrada di luar kcndali perusahaan.

Secara skematis dapat di lihat pada gambarberikut ini:

I-ingkungan Bisnis

: Perusahaari

Slrategi Utsn!;

Perencanaan

Evaluasi

Gambar 2.1 Komponen Pokok Manajemen Strategik

Manajemen perlu menyiapkan faktor internal yang di perlukan untuk

mengantispasi peluang dan aneaman bisnis dapat di kategorikan sebagai

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

strategis jikakeputusan manajeriai yang di buat melibatkan manajemen puncak.

Di samping keputusan strategis juga mensyaratkan bahwa eksekusi

eputusan tersebut melibatkan sejumlah sumber dana dan daya yang besar.!.,,



Oleh karena itu, hampir dapat di pastikan bahwa komitmen manajerial yang

sudah di putuskan tidak mudah untuk di pindahkan. Kadangkaia tidak cukup

dukungan dan Internal. Diperlukan dukungan dan pihak eksternal. Akibatnya,

mcmiliki dimensi wakiu yang panjang. Kinerja, Ciira, dan keunggguian

kompetitif perusahaan yang hendak di buat berkait langsung dengan keputusan

strategis yang telah di buat. Dengan kata lain, keputusan strategis memiliki

akibatyang kompleks dan berdimensi banyak.

Dari berbagai definisi strategi perusahaan iersebul dapat di tarik beberapa

kesimpulan pokok sebagai :

Strategi perusahaan adaiah satu kesatuan rencana perusahaan yang

komperehensif dan terpadu yang di perlukan untuk mencapai tujuan

perusahaan.

a. Dalam menyusun strategi perlu di hubungkan dengan lingkungan

perusahaan saat ini maupun di masa yang akan datang karena

lingkungan menentukan kekuatan dan kelemahan perusahaan,

sehingga dapat di susun kekuatan strategi perusahaan,

b. Dalam pencapaian tujuan perusahaan terdapat berbagai macarn cara

atau alternatifstrategi yang perludi pertimbangkan dan harus di pihh.

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

perusahaan dan akhimya memerlukan evaluasi tcrhadap strategi

tersebut.

Dalam kaitannya dengan pemasaran jasa, pemasaran merupakan

penghubung antara organisasi dengan konsumennya. Peran penghubung ini



akan berhasil bila semua upaya pemasaran di orientasikan kepada konsumen.

Keterlibatan semua pihak, dari manajemen puncak hingga karyawan non

manajenal, dalam merumuskan maupun mendukung pelaksanaan pemasaran

yang beroricntasi kepada konsumen tersebut, mcrupakan ha! yang tidak bisa

di tawar-tawar lagi. Alasannya adaiah karena pemasaran semestinya :

1. Mencakup perumusan upaya upaya strategik yang dilakukan oleh

manajemen puncak

2. Mcrupakan fungsi dari sejumiah aktivitas yang dilakukan oleh

manajemen tingkat bawah (seperti kebijakan produk, penetapan harga,

cara penyajian jasa, atau upaya upaya komunikasi).

3. Juga mcrupakan sarana bagi upaya untuk menjadikan keseluruhan

bagian organisasi beroricntasi kepada konsumen,

2.4 Strategi Yang Digunakan Oleh Perusahaan

Dalam memasuki pasar perusahaan dapat menerapkan beberapa strategi.

Strategi yang di tcrapkan hcndaknya secara langsung dapat mendukung

pencapaian tujuan dan sasaran organisasi. Untuk dapat melaksanakannya

mereka harus mengaplikasikannya pada berbagai tingkatan dalam organisasi dan

memilih variasi. Ada tiga tingkatan strategi yang dapat di lakukan dalam

organisasi, Antara lain: Strategi Korporasi, Strategi Bisnis, dan Strategi

Fungsional.



a. Strategi Korporasi

Strategi korporasi ((Orporate Strategi) memperhatikan organisasi

secara keseluruhan. Jawaban pertanyaan strategi "bisnis apa yang kita

ickuni?" Tujuan siraicgi korporasi mengararahkan pengalokasian

sumher daya untuk perusahaan secara total Dalam organisasi multiple

produk atau divisi jasa, seperti GE, strategi korporasi menjadi bagian

utama bisnis dimana perusahaan bermaksud untuk bersaing. Keputusan

strategi secara khusus di tingkatan ini berhubungan dengan penggunaan

sumberdaya untuk melakukan akuisisi, pengembangan bisnis baru.

pelepasan, dan sebagainya.

Strategi korporasi di rumuskan oleh manajemen puncak yang mengatur

kegiatan dan operasi organisasi yang lint atau unit bisnisnya iebih dari

satu. Pertanyaan-pertanyaan pokok yang muncul pada level korporasi

adaiah bisnis apa yang di geluti yang di geluti perusahaan? Apa sasaran

dan harapan atas masing-masing bisnis? Bagaimana mengalokasikan

sumber daya yang ada untuk mencapai sasaran-sasaran tersebut? Dalam

mengembangkan sasaran level korporasi, perusahaan perlu menentukan

salah satu dari beberapa alternatif sebagai benkut:

1. Kedudukan dalam pasar

2. Inovasi

3. Produktivitas

4. Sumber daya fisik dan financial

5. Profitabilitas



6. Prestasi dan pengembangan manajerial

7. Prestasi dan sikap karyawan

8. Tanggung jawab sosial

Dengan meningkatnya kornpleksitas ekonomi global saat ini, strategi

korporasi menjadi bagian penting untuk operasi global, temasuk

kemitraaan (joint venture) dan strategi penggabungan perusahaan.

b) Strategi Bisnis

Strategi Bisni.s {Business Strategi) adaiah strategi untuk bisnis satu

produk lini. Penyeleksian strategi bisnis termasuk menjawab pertanyaan

strategi "Bagaimana bersaing untuk pelanggan bisnis dan indutri

tersebut?" Secara khusus keputusan strategi bisnis ini meliputi pemilihan

bauran produk atau jasa, fastiilas lokasi icknoiogi barn dan sebagainya.

Dalam perusahaan bisnis satu lini produk, strategi bisnisnya strategi

korporasi: pada perusahaan yang berbeda akan memisahkan strategi

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

Bisnis Unit (SBU) sering di gunakan untuk menggambrkan divisi-divisi

yang beroperasi dengan tujuan yang berbeda dalam perusahaan besar.

e) Strategi Fungsional

Strategi Fungsional (functionalStrategy) mengarahkan kegiatan dalam

bidang jasa khusus untuk beroperasi. Fungsi standar bisnis pemasaran

manufaktur, keuangan dan penelitian dan pengembangan

menggambarkan tingkatan strateginya. Pertanyaan strategi yang hams di

jawab dalam penyeleksian strategi fungsional "Pertanyaan strategi yang
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harus di jawab dalam penyeleksian strategi fungsional "Bagaimana dapat

mengaplikasikan keahlian fungsional untuk mendukung tingkatan bisnis

strategi yang terbaik':'

Tipe Strategi Yang Baik

Empat strategi yang bisa di gunakan di berbagai tingkatan perusahaan

dan bisnis, meliputi:

1. Strategi Pertumbuhan (Growth Strategies) menggunakan ukuran

besar melalui ckspansi.

2. Strategi Pengurangan (Retrenchment Strategies), menggunakan

ukuran kecil melalui pengurangan operasi .

3. Strategi Stabiiitas (Stability Strategies) menggunakan status quo atau

mengadakan kcgiatan kursus.

4. Strategi Kombinasi (Combination Strategies), menggunakan dua atau

Iebih strategi secara bersamaan. Dengan Penjelasan sebagai benkut:

a. Strategi Pertumbuhan (Growth Stategic)

Straicgi Pertumbuhan (Growth Strategies) berusaha

memngkatkan ukuran dan ekspansi aliran operasi. Strategi ini

terkenal karena pertumbuhan di perlukan untuk kehidupan

beberapa industn jangka panjang.

Ada berbagai cara untuk menciptkan pertumbuhan. Beberapa

organisasi berusaha berkembang secara internal melalui

konsentrasi (concentration), yaitu menggunakan kekuatan vang

ada untuk memperbaharui dan memngkatkan produktititas, tanpa



menanggung resiko yang besar. Hal ini dapat dilakukan melalui

pengembangan pasar, pengembangan produk dan inovasi.

Organisasi lam menciptakan pertumbuhan melalui diversifikasi

{Diversification) mclakukan akuisisi bisnis baru yang

berhubungan ataupun tidak dengan bisnisnya atau dengan

melakukan investasi spekulasi yang baru. Walaupun diversifikasi

membuat bisnis berkembang, tetapi juga membawa dampak bagi

operasi di bidang yang baru dan belum di kcnal. Biasanya strategi

diversifikasi di gunakan untuk integrasi horizontal, integrasi

vertical, diversifikasi konglomerat, dan kemitraan (joint Venture).

b. Strategi Pengurangan (Rentreehinen Strategies)

Strategi Pengurangan {Renirenchmen Strategies) kadang-

kadang di sebut strategi pertahanan (Defensive Strategies),

mengurangi skala operasi untuk kepentingan efisiensi dan

meningkatkan kinerja. Keputusan demikian dapat menyulitkan

manajer untuk membuatnya. Pengurangan paling tidak kelihatan

adanya pengakuan terhadap kegagalan dan memandang sebagai

usaha terakhir. Nan-sun kesulitannya sekarang pada waktu

ekonomi, strategi pengurangan sering terjadi dan adanya

peraturan baru
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e. Strategi stabilitas (Stability strategies)

Strategi stabilitas (Stability Strategies) menjadi kegiatan pada

saat ini tanpa komitmen pada beberapa perubahan operasi utama.

Stabilitas di gunakan jika sebuah organisasi siap mclakukan

kegiataannya dengan sangat baik dalam menghadapi lingkungan.

Jika resiko rendah penting untuk pembuat keputusan dan ketika

waktu di butuhkan untuk kekuatan konsolidasi setelah beberapa

strategi terlibat dalam beberapa periode. Bagaimanapun ini

bukannya pendekatan untuk "tidak mclakukan apapun". Strategi

ini sangat penting dan berguna karena secara sederhana mencoba

untuk menjaga kelangsungan hidup, sebuah alasan yang baik

untuk poia operasi yang ada. Strategi ini mengurangi ickanan

untuk tingkat pertumbuhan yang terlalu cepat dan menjadikan

bank sebagi pijakan yang kuat.

d. Strategi Kombinasi (Combination Strategic)

Strategi Kombinasi (Combination Strategic) dalam waktu yang

sama menggunakan iebih dari satu strategi. Strategi ini sering

menggunakan berbagai pendekatan strategi di antara subsistem.

Strategi kombinasi biasanya di gunakan pada organisasi yang

beroperasi secara kompleks dalam persaingan yang tinggi di

iinnkuntjan cxinamis.
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2.5 Konsep Strategi Pemasaran

Setiap fungsi manajemen memberikan kontribusi tertentu pada saat

penyusunan strategi pada saat penyusunan strattegi pada level yang berbeda.

Fungsi pemasaran mcrupakan fungsi yang mcmiliki kontak yang paling bcsar

dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali vang

terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh karena itu fungsi pemasaran

memiliki peranan yang sangat penting dalam pengembangan strategi.

Dalam peranan stratcginya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk mencapai

kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya dalam rangka mencari

pemecahan dengan lingkungannya dalam rangka mencari pemecahannya atas

masalah penentuan dua pertimbangan pokok:

1. Bisnis apa yang di geluti perusahaan saat ini dan jenis bisnis apa yang

dapat di masuki pada masa yang akan datang.

2. Bagaimana bisnis yang telah di pilih tersebut dapat di jalankan dengan

sukses dalam lingkungan yang kompetitif atas dasar perspektif produk,

harga, promosi, dan distribusi, untuk melayani pasar sasaran,

Dalam konteks penyusunan Strategi, Pemasaran memiliki 2 dimensi, yaitu

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

dengan hubungan yang telah ada antara perusahaan dengan lingkungannya.

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

dan program tindakan yang diperlukan untuk mencapai tindakan tersebut.
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2.5.1 Definisi Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan pemyataan (baik secara eksplisit maupun

implisit) mengenai bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannnya

(Bcnnct, 1988, pi 18, sebagaimana di kutip Fandy Tjiptono).

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

rnendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan

untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersamg

yang berkcsinambungan melalui pasar yang di masuki dan program pemasaran

yang di gunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut.

Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya dengan

variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning,

eiemen bauran pemasaran, dan biaya bauran pemasaran Strategi pemasaran

merupakan bagian integral dan strategi bisnis yang memberikan arah pada semua

fungsi rnanajeriai suatu organisasi.

2.5.2 Eiemen Strategi Pemasaran

Menurut Corey (dalam Dolan, 1991, p.7i, Fandy Tjiptono), strategi

pemasaran terdiri atas lima eiemen yang saling berkait. Kelima eiemen tersebut

adaiah:

1. Pemiiihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan di layani. Keputusan

tersebut di dasarkan atas faktor-faktor lain :

a. Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan teknologi yang

dapat di gunakan dan di manfaatkan.



b. Keterbatasn sumberdaya internal yang mendorong perlunva pemusatan

(fokus) yang Iebih sempit.

c. Pengalaman kumulatif yang di dasarkan pada trial and error di dalam

menanggapi peluang dan tantangan.

d. Kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber daya

langka atau pasar yang terproteksi.

Pemiiihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan

kemudian memilih pasar sasaran yang paling memungkinkan untuk di

layani oleh perusahaan.

1. Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang di jual lini

produk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini.

Produk itu sendiri menawarkan manfaat total yang dapat di peroleh

pelanggan dengan melakukan pembelian. Manfaat produk itu

sendiri, nama merek produk, nama merek produk, ketersediaan

produk, jaminan, serta hubungan peronal yang mungkin terbentuk

antara pembeli dan penjuai.

z.. 1 enetapan harga, yaitu menentukan narga yang uapat

mencermmkan nilai kualitatif dari produk kepada pelanggan.

3. Sistem distribusi (penyediaan saluran produk kepada konsumen).

4. Komunikasi pemasaran (promosi), yang melipuii perikianan,

personal selling, dan public relation.



2.6 Pemasaran Jasa

Pengertian pemasaran jasa yang baik perlu didukung dengan pengertian

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

scria isu-isu strategis yang perlu dipcrhatikan oleh para penyedia jasa.

Sejumlah ahli tentang jasa telah berupaya untuk merumuskan definisi jasa

yang konklusif, narnun hingga sekarang belum ada satupun definisi yang diterima

secara bulat. Kebanyakan dan mereka hanya membenkan definisi-definisi yang

icrkcsan sedcrhana dan langsung. Atas permasalahan tersebut, Zithaml dan Biiner

memberikan solusi, seperti dikutip oleh Yazid (1999, hal: 2), dengan cara

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

yaitu mencakup semua aktivitas ekonomi yang outputnya bukanlah produk atau

konstruksi fisik, yang secara umum konsumsi dan produksinya dilakukan pada

waktu yang sama, dan nilai tambah yang diberikannya dalam bentuk

(kenyamanan, liburan, kecepatan, dan kesehatan) yang secara prinsip intangible

bagi pembeli pertamanya.

Karakieristik jasa:

i i„t„„,.;ui,.
! . liilCliiyiL'iC

2. Inseparability

j. vaiiaDiiuv

4. Perishability

Intangible

Jasa berbeda dengan barang. Jika barang merupakan suatu obyek, alat,

atau benda, maka jasa adaiah suatu perbuatan, kinerja (Performance), atau



usaha. Bila baranng dapat dimiliki, maka jasa hanya dapat di komsumsi tetapi

tidak dapat dimiliki. Meskipun sebagian besar jasa dapat berkaitan dan

didukung oleh produk fisik. Misalnya: Mobil dalam jasa transportasi. Esensi

dari apa yang di beli pcianggan adaiah performance yang di bcrikan. Jasa

bersifat intangible, artinya tidak dapat dilihat, diraba, dirasa, dicium, atau di

dengar sebelum di beli.

Konsep Intangible ini sendiri memiliki dua pengertian (Berry dalam Ems

dan Cox, 1988), sebagaimana di kutip oleh Fandy Tjiptono dalam bukunya

manajemen jasa, yaitu:

a. Sesuatu yang tidak dapat di sentuh dan tidak dapat dirasa.

b. Sesuatu yang tidak mudah di definisikan, di formulasikan, atau di

pahami secara rohaniah.

Inseparability

Barang biasa di produksi, kemudian di jual, lalu di komsumsi. Sedangkan

jasa biasanya di jual terlebih dahulu, baru kemudian diproduksi dan di

komsumsi secara bcrsamaan, interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan

merupakan ciri khusus dalam pemasaran jasa. Keduanya mempengaruhi hasil

(outcome) dan jasa tersebut. Dalam hubungan penyedia jasa dan pelanggan

ini, efektivitas mdividu yang inenyampaikan jasa (outcome personal)

mcrupakan unsur yang penting, Dengan demikian, kunci kcberhasilan bisnis

jasa ada pada proses rekruitmen, kompensasi, pelatihan dan pengembangan

itarvawannva.



Variability

Jasa bersifat sangat variabel karena merupakan nonstandarized output,

artinya banyak variasi bentuk, kualitas dan ienis, tergantung pada siapa,

kapan, dan dimana jasa tersebut di hasilkan. Ada iiga laktor yang

menyebabkan variabilitas kualitas jasa (Bovee, Houston, dan Thill, 1995).

yaitu Kerjasama atau partisipasi pelanggan seiama masa penyampaian jasa,

motivasi pelanggan seiama melayam pelanggan, dan beban kerja perusahaan.

Perishability

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

Kursi pesawat yang kosong, kamar hotel yang tidak di huni, atau jam tertentu

tanpa pasien di tempat praktik dokter yang berlalu tanpa dapat di simpan.

Dengan demikian bila suatu jasa tidak di gunakan, maka jasa tersebut akan

DciidiU ucguu Mjd.

Mengacu pada pengertian tersebut, bila jasa di hubungkan dengan

pemasaran. Maka pada dasarnya pemasaran merupakan penghubung antara

organisasi dengan konsumennya. Pcran penghubung ini akan bcrhasii bila

semua upaya pemasaran dionentasikan kepada konsumen. Keterhbatan semua

pihak, dan manajemen puncak hingga karyawan non-manajerial, dalam

merumuskan maupun mendukung pelaksanaan pemasaran yang berorientasi

kepada konsumen tersebut, merupakan hal yang tidak bisa ditawar-tawar lagi.

Dan penjeiasan di atas kita bisa mengerti bahwa upaya-upaya pemasaran

jasa semestmya mencakup visi strategik dan sistem jasa yang terdiri dan

sistern operasi jasa dan penyajian jasa. Menurut Heskett (1986), sebagaimana
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dikutip oleh Yazid (1999, hal: 14) mengusulkan visi strategik jasa dengan

cakupan yang Iebih luas, yang terdin dari :

1. Penentuan segmcn pasar sasaran, mencakup pengidentifikasian

karaktcrisiik-karakicrisiik umum pasar, kebutuhan penting pasar, dan

kekuatan dari pesaing yang ada.

2. Perumusan konsep jasa, terdin dan upaya-upaya unutk menanamkan

dalam pikiran konsumen, karyawan, pemegang saham, dan

pembangunan ckspekiasi dan pcrsepsi dan jasa itu sendiri,

3. Strategi operasi, perlu dikembangkan dengan tidak mengabaikan peran

operasi, keuangan, pemasaran, kualitas sertabiaya dari jasa tersebut.

4. Sistem penyajian jasa, harus dibangun dengan memperjelas peran

orang (karyawan dan atau konsumen) versus teknologi, membuat

spesifikasi peralatan, tata letak dan prosedur yang harus uigunaKan

dalam menyajikan jasa serta mempertahankan standar kualitas dan cara

penyajian yang sudah baik.

2.6.1 Strategi Pemasaran Jasa

Seperti yang sudah di ungkapkan sebelumnya, bahwa pemasaran merupakan

penghubung antara perusahaan dengan konsumennya. Melalui pemasaran,

perusahaan bisa merencanakan dan mcmeiihara, bahkan meningkatkan hubungan

jangka panjang dengan konsumennya. Untuk menjamin kcberhasilan pembmaan

hubungan jangka panjang dan penetapan pasar sasaran, setiap organisasi perlu



memiliki strategi yang mencakup: segmentasi, mengetahui apa yang diharapkan

konsumen, dan membangun harapan konsumen. (Yazid. 1999, hai: 75)

1. Proses Segmentasi dan Penetapan Konsumen Sasaran

Proses segmentasi dan penciapan konsumen sasaran antara barang

dan jasa mempunyai sejumlah kesamaan dan perbedaan. Untuk

segmentasi dan penetapan konsumen sasaran pada sisi jasa mehputi:

r Mengidentifikasi dasar untuk segmentasi pasar

r Mengcmbangkan profil segmen yang sudah tcrbentuk

'r Mengembangkan pengukuran daya tank segmen

r Memilih segmen sasaran

r Meyakinkan bahwa segmen sasaran adaiah sesuai

2. Segmentasi Scbagai Dasar Membangun Harapan Konsumen

Segmentasi pasar akan menentukan dasar-dasar segmen yang akan

disasar dengan jasa tertentu. Kedua proses mi, segmentasi dan

penentuan sasaran, diperlukan untuk pencitraan pasar, yaitu suatu upaya

yang mencakup pembangunan posisi kompclitif dan harapan daiam

benak konsumen dan menciptakan atau melakukan adaptasi bauran jasa

agar sesuai dengan posisi yang dimaksud.

3 Strategi Mempertahankan Hubungan Jangka Panjang

Setelah perusahaan menctapkan segmen pasar yang akan

dilayamnya maka perlu taktik-taktik khusus untuk mempertahankan

hubungan jangka panjang dengan konsumen, antara lam:



BAB III

AMBARAN I Ml MPERI SAHAAN DAN METODOLOGI
PENELITIAN

3.1 Sejarah singkat berdirinya PO. Dedy Jaya
Perusahaan Dedy Jaya ada beberapa divisi, antara lam: Divisi Supermarket,

Divisi produksi cs. Divisi Pcrdagangan material, Divisi Propcrti dan Divis,
Perusahaan Otobus. Dalam hai ini yang akan di bahas adaiah Divisi Otobus (PO)
angkutan yang merupakan bagian dari PT Dedy Jaya PO, Dedy Jaya adaiah
perusahaan yang bergcrak di bidang jasa angkutan darat,

Perusahaan Otobus Dedy Jaya d. didirikan oieh Bapak Dr. Muhadi Setya Budi
pada tahun 1988 yang beralamatkan di Jl. Raya Cimohong Buiakamba Kabupaten
Brebes. Dalam perjaianannya PO. Dedy Jaya mampu berkembang pesat dan
bagian tidak terpisahkan bagi jasa angkutan darat di Puiau Jawa terutama pada
jalur pantura.

Pada awal muia berdirinya, pendm perusahaan membeli 8armada bus dan
dengan nama PO. Mandala San Pada awal tahun 1988. Dan Pada akhir tahun 1988
berubah nama menjadi PO Dedy Jaya.

Perusahaan mi berbentuk Perseroaan Terbatas dengan surat ijin pendman
perusahaan dan Dirjen Perhubungan Darat No. SK. Al/i 104/LLA/3309. Dengan
pemilik modal sekaligus pimpinan langsung yaitu Bapak Muhadi Setya Budi.

PO. Dedy Java sekarang ini mempunyai kurang Iebih 239 armada yang di
operasikan. Dengan armada scbanyak itu PO Dedy Jaya berusaha untuk selaiu
menjaga peiayanan kepada konsumen. PO. Dedy Jaya mempunyai motto, yaitu:
-DEDY JAYA TEMAN SETIA DALAM PFRJAIANAN". Dan segi
mirastruktur perusahaan berusaha uniuk memuaskan pelanggan dengan
memfasiiitasi yang terbaik seperti awak kendaraan yang layak, karyawan, dan
aaen-aaen pen jual tiket.

?6
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3.1.1 Struktur Organisasi

Pengorganisasian sangat penting dalam suatu perusahaan. Karena
pengorgamsasian merupakan proses penempatan orang-orang dan sumber daya
lainnya untuk mclakukan tugas-tugas dalam pcncapaian tujuan pcrusahaaan. Hal
in, menyangkut pcmbagian pckerjaan untuk di sclcsaikan dan mengkoordmasikan
hasii-hasilnya.

Struktur organ.sasi secara ibrmai di dcfinisikan scbaga. sistcm atau jaringan
keria dan tugas-tugas, pelaporan relationship, dan komunikasi yang
menghubungkan bersama pekerjaan, individual dan kelompok, sebuah struktur
hendaknya mengalokasikan pekerjaan melalui sebuah divisi pekerjaan dan
menyediakan koordinasi dan hasii-hasil kinerja sehmgga sasaran organisasi

terlaksana dengan baik.

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

Pada Struktur yang terdapat pada PO. Dedy Jaya menunjukan departemen
fungsional umum dan bisnis antara lain: Pemasaran, Keuangan, Operational ,dan
Sumber daya manusia. Dalam struktur fungsional ini, tiap Staf akan
mempertanggungjawabkan sesuai dengan bidangnya masing-masing pada
manajer. Antara lam: staf keuangan, staf pemasaran, staf operasional, dan sumber
daya manusia akan bertanggung jawab pada manajer. Bcrikut ini adaiah gambar
Struktur Organisasi yang di terapkan oieh PO Dedy Jaya.
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3.1.2 Tugas dan tanggung jawab masing-masing bagian

1. Direktur utama

a) Bertindak selaku Owner dari perusahaan,
b) Bertanggung jawab penuh kepada para pemegang saham lainnya

(investor).
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c) Pemegang kuasa penuh atas perusahaan dan berhak untuk bertindak atau
mengambil langkah- langkah yang di perlukan derm kemajuan

perusahaan.

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

3.1.3 Manajer I) mum

Tugas dari manajer umum antara lain :

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

b) Mcngawasi kinerja dan kerja karyawan dan mencrapkan rencana sesuai

tujuan dari tingkatan yang iebih tinggi.

c) Mengarahkan dan membaniu pekerjaan bawahan,

d) Menentukan kegiatan jangka pendek.

3.1.4 Kabag Sumber Daya Manusia (Personalia)

a) Han dan jam kerja

Jam kerja di mulaijam 07.00 s/d 17.00 dengan jam istirahat 12.30-13.00

b) Jumlah pekerja

Jumlah pekerja yang ada di bagian mi sebanyak 8orang dengan bagian
bagian antara lain: 3 orang bagian perekrutan, 2 orang pada bagian

pengawasan, dan 3 orang satpam

Tugas Kabag SDM antara lain :

m Mengawasi kinerja karyawan.

m Menyusun tugas harian, mingguan, danbulanan.

m Memberikan penilaianatas kinerja karyawan.

m Mcngusulkan kenaikan gaji serta tugas-tugas lain yang baru
m Mernberi tahu bawahan tentang tujuan dan harapan dari organisasi

mereka

m Memberitahukan kepada atasan tentang kebutuhan dan apa yang telah

di capai unit kerja yang di pimpin.

V I



• Merekrut. meiatih dan mengembangkan karyawan supaya memenuhi

standar kinerja yang di tetapkan.

. Mendorong dan mempertahankan semangat kerja yang tinggi dan

karyawan daiam bekcrja.

3.1.5 Kabag keuangan

a) Hari dan jam kerja

Jam kerja di rnuiai jam 07.00 s/d 17.00 dengan jam istsrahat 12.30-13.00.

b) Jumlah pekerja

Jumlah pekerja yang ada di bagian ini sebanyak 2 orang, satu orang

memabat sebagai pimpinan kabag, 3 orang wakil.

c) Tugas Kabag Keuangan antara Sam :

♦ Membuat dan mencatat data data keuangan yang masuk ke

Perusahaan.

♦ Membuat dan menyusun laporan keuangan.

♦ Melaporkan perkembangan kondisi keuangan kepada manajer.
♦ Memberikan saran, usul, dan rekomendasi yang di perlukan oieh

manajer.

♦ Mengeloladan mengatur segala sumber pemasukan dari perusahaan.

♦ Mengusun anggaran keuangan bagi perusahaan.

3.1.6 Kabag Mekanik

a) Hari dan jam kerja

Jam kerja di rnuiai jam 07.00 s/d 17.00 dengan jam istirahat 12.30-13.00

b) Jumlah Pekerja

Jumlah orang yang bekerja pada bagian ini sebanyak 40 orang dengan

pembagian sebagai benkut: 1Kabag, 2orang wakil, dengan 38 orang pada
bagian bengkel dan reparasi kendaraan.

e) Tugas Kabag, antara lain :

m Membuat perencanaan pemasaran baik daiam jangka panjang maupun

jangka pendek tentang kondisi fisik dan keadaaan peralatan.



• Membantu manajer dalam perencanaan perbaikan kendaraaan.

m Bemsaha menjamin dan menjaga citra perusahaan di hadapan

konsumen dengan membenkan pelayanan/servis yang baiit.

m Mcmpcrbaiki kinerja dan bus yang akan di pergunakan oleh

konsumen.

m Mcngumpuikan data-data tentang kondisi dari pelatan dan

pcriengkapan dari perusahaan.

m Memberikan saran, kritik, dan rekomendasi kepada manajer tentang

kondisi dari alat dan prasarana yang di pakat

3.1.7 Kabag Operasional

a) Han dan jam Kerja

Pada bagian operasional tidak ada han libur, karena perusahaan

beroperasional 24 jam sehari. Para karyawan di benkan shift 5 s/d 6 han

kerja.

b) Jumlah pekerja

Jumlah karyawan yang ada dibagian ini sebanyak 800 orang. Dengan

pembagian sebagai berikut: 2 orang kabag operasional, 701 orang pada

bagian angkutanyangberprofesi sebagai sopir dan kernet.

c) Tugas dari Kabag Operasional

Tugas dari Staf Operasioanal antara Iain:

m Berpcran langsung di lapangan sebagai pclaksana pemberi jasa

kepada konsumen.

m Sebagai pelaksana harian perusahaan.

m Bertugas menyangkut hal-hal teknis perusahaan.

m Membenkan saran, dan rekomendasi kepada atasan menyangkut

operasional perusahaan kepada atasan.

m Membantu manajer dalam menyusun perencanaan teknis dan

perusahaan.



3.1.8 Maeam -maeam produk jasa dari perusahaan

a. Pengangkutan Bis Transportasi dengan menggunakan Trayek-trayek

PO. Dedy Jaya melayani kurang Iebih 5 trayek Bus diantaranya yaitu

Jurusan Pekalongan-Tcgal dan Pulogadung, Pekaiongan-Tegal dan

Muara angkc, Pekalongan-Tcgal dan Ccngkarcng, Purwokcrto-Tegal

dan Terminal Rambutan dan iainnya.

Dengan daya angkut pcrbis yang mencapai 50 penumpang dan

armada yang mencapai ratusan membuat perusahaan bisa beroperasi 24

jam. Dengan cara membuka cabang-cabang agen yang tersebar di

beberapa tempat. Dengan caraseperti mi di harapkan akan Iebih mudah.

Agen-agen PO. Dedy Jaya antara lain Sebagai benkut:

1. Agen PO. Dedy Java di Terminal Purwokerto

2 Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Slawi

3. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Tegal

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

5. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Tanjung Brebes

6. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Pekalongan

7. Agen PO. Dedy Jaya di terminal Cirebon

8. Agen PO. Dedy Jaya di Terminal Pernalang

9. Agen PO. Dedy Java di Terminal Pulogadung

10. Agen PO Dedy Jaya di Muara Angkc

11 Agen PO, Dedy Java di Terminal Rambutan

Perusahaan membuat dua shift pemberangkatan shift pagi dan s'ni!

rnalam. Ada dua |enis bis yang di operasikan berdasarkan waktu yaitu

Bis rnalam dan bis shift pagi Perusahaan juga mengoptimalkan kinerja

dan cabang—cabangnya. Diharapkan dengan cara seperti mi perusahaan

dapat mencari profit yang di inginkan.

Ada dua jerus Bis yang dt operasikan berdasarkan tingkat

kenyamanan bis yaitu bis eksekutif dan bis ekonomi. Bis eksekutit

bercinkan ada fasihtas AC, kapasitas di batasi berdasarkan kondisi dan

jumlah kursi penumpang. Sedangkan pada bis ekonomi tidak ada



fasilitas AC, penumpang jumlahnya tidak terkontrol dengan baik sesuai

dengan jumlah kursi duduk.

Untuk mernberi kemudahan kepada konsumen yang memakai jasa

perusahaan. Maka di buat cabang-cabang pada tiap kota. Sistcm
pcmbclian tikct di tangani langsung oieh agen. Schingga memperkecil
tingkat pcmbclian konsumen yang mcmbeli tikct pada calo, Dengan cara

tersebut di harapkan akan membuat konsumen puas dan tidak mcrasa

kecewa.

Sampai tahun 2005 berdasarkan data yang terakhir, jumlah bus yang

di operasikan oleh PO. Dedy Jaya sebanyak 239 bus, yang semuanya

terdiri dan bus AC dan Non AC.

b. Panwisata dan travel

PO Dedy Jaya di samping melayani trayek AKDP (Angkutan antar kota

dalam propinsi). PO. Dedy Jaya juga melayani jasa travel pariwisata

Jawa-Bali, Tour antar obyek wisata dalam Pulau Jawa dan juga paket

ziarah wali.

3.2 Metodologi Penelitian

3.2.1 Lokasi Penelitian :

Adapun yang akan di teliti adaiah PO. Dedy Jaya yang berlokasi di Jin.

Cimohong, Bulakarnba, kab. Brebes

3.2.2 Obyek dan Subyek Penelitian

a.Obyek dan Subyek Penelitian

Obyek yang akan di teliti yang dalam hai ini adaiah pimpinan dan

pcrumus kebijakan dari perusahaan Dedy Java.
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b. Sample

Sample adaiah sebagian dan populasi yang di anggap bisa mewakiii

karakteristik dan obyek yang akan di teliti.

3.2.3 Data Yang di Perlukan

a. Sejarah dan perkembangan PO. Dedy Jaya

b. Kekuatan-kelemahan dan peluang dan hambatan yang di hadapi oleh

PO. DedyJaya

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

d. Manajemen personalia dan Perusahaan Dedy Jaya

3.2.4 Teknik Pengumpuian Data

Ada 2 Jems data yang harus di kumpulkan dalam meneliti suatu

perusahaan:

a. Data primer

Yaitu data yang di kumpulkan dan di olah langsung dari obyek penelitian

-Observasi yaitu pengumpuian data dengan cara pengamatan langsung

terhadap obyek penelitian yang daiam hai ini diambii langsung dan

PO. Dedy Jaya

-Wawancara yaitu cara pengumpuian data dengan melakukan

pertemuan langsung dengan narasumber (Pihak Manajemen) dengan

sejumlah pertanyaan yang kemudian data itu di olah untuk di jadikan

sebaaai sumber data.



b. Data Sekunder

Yaitu data yang sudah di kumpulan oieh pihak lam, sudah di

kumpulkan dan kemudian oieh pihak lain yang kemudian di jadikan

sumber data.

3.2.5 Variabel Peneiitian

Dalam penelitian ini ada dua variabel yang di butuhkan yaitu variabel

internal perusahaan dan variabel eksternal dan perusahaan yang menjadi bahasan

pokok dalam penelitian im adaiah membahas tentang strategi pemasaran yang di

lakukan oleh PO. Dedy Jaya. Dimana yang akan di bahas atau di teliti adaiah

manajemen dari PC). Dedy Jaya, beserta dengan karyawan internal dan

Perusahaan tersebut yang kemudian di masukan dalam variabel internal

Kemudian faktor-faktor yang mempunyai pengaruh terhadap perusahaan yang

berasal dan luar di sebut variabel eksternal.

3.2.6 Definisi Operasional Variabel

Adapun yang menjadi variabel internal perusahaan antara lain: citra

perusahaan, loyalitas pelanggan mutu pelayanan, fasilitas dan perusahaan , lokasi

perusahaan dari perusahaan tersebut, sumber daya manusia, penelitian dan

pengembangan dari perusahaan tersebut, memahami kemampuan pemasaran dan

manajemen, dan kcbijakan promosi dari perusahaan yang bersangkutan.

Sedangkan faktor-faktor dan luar yang bisa mempengaruhi kinerja dan

perusahaan antara lain: Pangsa pasar dan bisnis tersebut, tmgkat persamgan, daya

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



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

inflasi yang berkembang.

Dan kedua variabel tersebut yang telah di tentukanm faktor-faktornya maka

kemudian di analisis dengan alat analisis yang telah di icniukan daiam hai mi

Penulis menggunakan alat analisis Mairik Daya tarik Indusiri (MDTI)

3.2.7 Analisis Matrik Daya Tarik Industri (MDTI)

Pengertian MDTI (Matrik Daya Tarik Industri)

Berusaha untuk menggambarkan posisi pasar perusahaan dengan cara

tcriebih dahulu melakukan dekomposisi perusahaan menjadi unit usaha strategis

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

MDTI mempunyai dua sumbu: vertikal dan vorizontal. Sumbu vertikal

di gunakan untuk menggambarkan kekuatan perusahaan (Business Strength)

yang sebelumnya telah di ukur dan di hitung berdasarkan indikaior-indikaior

yang ada dalam lingkungan bisnis. Sumbu ini, jika bemilai positif

menggambarkan tentang daya tarik industri yang mendorong perusahaan untuk

terus beroperasi.

MDTI mempunyai sembilan sel yang terbcntuk setelah masing-masing

sumbu di bagi kedalam tiga bagian dengan titik pembagi (cut off point) yang

telah di tentukan. Masing-masing bagain tersebut dalah bagian rendah, bagian

tengah (medium), dan bagian tinggi. Masing-masing sel yang terbentuk sebagai

akibai perpotongan kedua sumbunya setelah masing-masing sumbu terbagi

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

Disamping itu masing -masing sel yang terbentuk tersebut juga mengandung

implikasi strategi bisnis masing-masing tingkat korporat yang telah di pilih.



Manajemen dituntut untuk tidak ragu-ragu mengembangkan U2S yang

terletak pada ujung kin atas MDTI dengan terus bennvestasi guna

memngkatkan bahkan mengakselerasi pertumbuhannya. Strategi pertumbuhan

menjadi satu-satunya pilihan

Dua sel yang terbentuk karena perpotongan bagian medium dan sumbu

vertical dan horizontal juga memiliki prospek untuk berkembang, sekaiipun

tidak sebesar U2S yang teiah diuraikan sebeiumnya. Manajemen di asumsikan

untuk secara selekiif mclakukan invcsiasi, Tiga sel yang terletak pada gans

diagonal segi empat MDTI memiliki peluang bisnis yang Iebih rendah lagi.

Manajen perlu hati-hati jika perlu bersikapkonservatif.

Tiga sel terakhir yang terletak padasisi kanan bawah MDTI adaiah tempat

baei U2S yang ham pi r sama sekali tidak mcmiliki peluang dan keungguian bisnis

untuk berkembang Iebih jauh. Cenderung Stagnan, bahkan mati. Manajemen di

seyogyakan tidak melakukan investasi dalam jumlah yang besar. Kendala untuk

berkembang arnat jelas teriihat. Jika rnasih di mungkinkan manajemen manajemen

untuk memancn stsa hasil yang masih dapat di harapkan, sekaiipun biasanya tidak

dalam jumlah yang besar. Jika terpaksa manjemen dapat keluar dari pasar.
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Unit usaha strategis yang terletak pada sel investasi dan tumbuh

merupakan unit usaha yang menjanjikan dan memiliki prospek untuk berkembang

Iebih besar, sedangkan unit usaha yang berada pada sel panen/divestasi hampir

tidak mcmiliki peluang untuk tumbuh, dan cencicrung stagnan, bahkan mati.

MDTI mencoba menunjukan posisi U2S pada saat ini dan juga

memperkirakan posisi E^2S tersebut pada masa yang akan datang. Dalam MDTI,

manajemen perusahaan nantinya akan membenkan penilaian kepada variabel

internal dan eksternal yang berpengaruh secara signifikan terhadap peluang bisnis

yang muncul dan kekuatan perusahaan yang dimiliki. Scbclum penilaian

dilakukan, masing-masing indikator ditentukan bobotnya terlebih dahulu dengan



jumlah total 1atau 100%. Daiam hai ini nilai yang digunakan oleh penulis adaiah

skala 4, dengan keterangan yang fleksibel. :

1. Sangat Tidak Baik (STB)

2. Tidak Baik (TB)

3. Baik(B)

4. Sangat Baik (SB)

Adapun prosedur dalam penyusunan MDTI ini adaiah sebagai benkut:

1. Identifikasi variabel eksternal dan internal yang signifikan.

2. Penilaian terhadap variabel eksternal.

3 Penilaian terhadap variabel internal,

4. Penentuan posisi bisnis.

Benkut adaiah indikator-indikator yang digunakan dalam variabel

eksternal dan internal perusahaan:



Tabel3.i

Indikaior Variabel Eksternai dan Internal

Indikator Variabel Eksternal

Pangsa Pasar

Persaingan

Daya Beli Konsumen

Kondisi Kcamanan

Perkembangan Teknologi

Iklan dan Promosi

Regulasi Pemerintah

Kurs Mata Uang Asing

Tinykat Inflasi

indikator Variabel interna!

Loyalitas Pelanggan

Citra Perusahaan

Mutu Peiayanan

Fasilitas

Lokasi Perusahaan

Sumber Daya Manusia

Penelitian dan Pengembangan

Memahami Kemamp Pemasaran

Kebijakan Promosi

Variasi produk/jasa

Penilaian terhadap variabel eksternai maupun internal mi dilakukan

melalui dua analisis, yaitu analisis kuaiitaiif dan kuantitatif Analisis tersebut

dapat dilihat pada masing-masing variabel sebagai berikut:

1. Penilaian terhadap variabel eksternal

a. Analisis kualitatif

Dalam analisis ini penulis memperoleh kctcrangan dan informasi

berdasarkan pengamatan langsung di PO. Dedy Jaya melalui

interview dengan pihak manajemen terkait. Berdasarkan hai tersebut

diperoleb berbagai maeam indikator yang diidentifikasi sebagai

faktor-faktor peluang dan aneaman.
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b. Analisis kuantitatif

Seperti yang telah diungkapkan di atas, bahwa sebelum melakukan

penilaian terhadap masing-masing indikator, terlebih dahulu

ditentukan bobot dari masing-masing indikator tersebut. Dalam hai ini

penulis menggunakan skala empat (4). Setelah itu, bobot yangtelah di

tentukan sebelumnya dikalikan dengan nilai dan masing-masing

indikator yang diberikan oleh perusahaan yang kemudian hasilrrya

disebut dengan nilai tertimbang.

Keterangan Nilai

Sangat menjanjikan

Menjanjikan

Tidak menjanjikan

Sangat tidak menjanjikan

4

j

l



Tabel 3.2

Penilaian Variabel Eksternai

Indikator Variabel
Eksternal

Pangsa Pasar

Persaingan

Daya Beli Konsumen

Kondisi Keamanan

Perkembangan Teknologi

Iklan dan Promosi

Regulasi Pemerintah

Kurs Mata Uang Asing

Tinykat Infiasi

Total

Bobot Nilai Nilai

Tertimbang

a. Analisis Kualitatif

Seperti halnya pada variabel eksternal, analisis kualitatif pada variabel

internal juga didapat berdasarkan pengamatan langsung dan dan hasil

interview dengan pimpinan dan pihak manajemen terkait pada objek

penelitian yaitu PO. Dedy Jaya. Berdasarkan pengamatan tersebut

diperoleh berbagai indikator mengenai faktor-faktor kekuatan dan

kelemahan perusahaan.

b. Analisis Kuantitatif

Pada pendekatan ini tidak jauh berbeda dengan analisis kuantitatif

pada variabel eksternal. Setiap indikator yang teiah diidentifikasi
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Tabel 3.3

Penilaian Variabel internal

Indikator Variabel

Internal

Loyalitas Pelanggan

Citra Perusahaan

Mutu Pel ayan an

Fasilitas

Lokasi Perusahaan

Sumber Daya Manusia

Penelitian dan Pengembangan

Memahami Kemamp. Pemasaran

Kebijakan Promosi

Variasi Produk

Total

Bobot Nilai

44

Nilai

[ertimbang

Pada penentuan posisi bisnis ini, nilai tertimbang yang diperoieh pada

penilaian variabel eksternal dan internal akan di gabungkan.

Penggabungan tersebut diletakkan pada sumbu-sumbu yang terletak

pada Matrik Daya Tank Industri. Nilai tertimbang dan variabel internal

diletakkan pada sumbu vertikal, sedangkan nilai tertimbang dan variabel

eksternal di letakkan pada sumbu horizontal. Dalam pcniiaian tertimbang

digunakan alternatif kategon yang berani menanggung resiko, altematif

mi digunakan untuk kriteria yang cenderung optimis, misal angka 0-1
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kategon rendah, >1-3 kategori medium, >3 kategori tinggi. Setelah itu

masing-masing sumbu yang telah ada ditank gans lurus dengan arah

yang sesuai dengan sumbu peletakkan, dari situ akan didapat satu titik

yang akan bertempat dalam salah satu sel yang ada pada matnk daya

tarik industri (lihat Gambar 1.1).

4. Implikasi Strategis

Berdasarkan posisi bisnis yang teiah didapatkan tersebut, dapat di lihat

secara detail implikasi strategis seperti padatabel berikut
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Gambar 3.3
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Matrik mi memiliki dua sumbu, yaitu sumbu vertikal dan horizontal.

Sumbu vertikal digunakan untuk menggambarkan kekuatan pemsahaan (business

strength), sedangkan sumbu horizontal menggambarkan tentang aneaman dan

peluang bisnis yang berasai dari berbagai indikator yang ada pada lingkungan

bisnis.

MDTI memiliki sembilan sel yang terbentuk setelah masing-masing

sumbu di bagi kedalam tiga bagian dengan titik pembagi (cut offpoint) yang telah

di tentukan, bagian-bagian tersebut adaiah: bagian rendah, bagian tengah

(medium), dan bagian tinggi. Masing-masing sel terbentuk sebagai akibat dari

perpotongan kedua sumbunya, setelah masing-masing sumbu terbagi dalam tiga

bagian, maka akan menunjukan posisi pasar masing-masing unit usaha strategis

(U2S). Secara sederhana bisa dilihat sebagai berikut:
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Unii usaha siratcgis yang terletak pada sel investasi dan tumbuh

merupakan unit usaha yang menjanjikan dan memiliki prospek untuk berkembang

Iebih besar, sedangkan unit usaha yang berada pada sei panen/divestasi hampir

tidak memiliki peluang untuk tumbuh, dan cenderung stagnan, bahkan mati.

MDTI mencoba menunjukan posisi U2S pada saat ini dan juga

mempcrkirakan posisi U2S iersebui pada masa yang akan datang Dalam MDTI,

manajemen perusahaan nantinya akan memberikan penilaian kepada variabel

internal dan eksternal yang berpengaruh secara sigmfikan terhadap peluang bisnis

yang muncul dan kekuatan pemsahaan yang dimiliki. Sebelum penilaian

dilakukan, masing-masing indikaior ditentukan bobotnya lericbih dahulu dengan

jumlah total 1atau 100%. Adapun prosedur dalam penyusunan MDTI ini adaiah

sebaeai beriKut
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l.Identifikasi variabel eksternal dan internal yang signifikan

2.Penilaian terhadap variabel eksternal

3.Penilaian terhadap variabel internal

4.Penentuan posisi bisnis

3.2.8 Implikasi Strategis

Berdasarkan posisi bisnis yang telah didapatkan tersebut, matrik daya tarik

industri menawarkan berbagai implikasi atau altcmaUf-aiiemaiif siraicgi yang

disesuaikan dengan keadaan atau posisi pemsahaan dalam sel-sel matrik mi.

Pilihan strategi tersebut dapat di lihat secara detail seperti pada tabel benkut:
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BAB IV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Analisis data di lakukan untuk rncmbaca, mcngoiah, dan berusaha mcmahami

data-data yang masuk baik dari pihak internal dan eksternal, karena dengan

analisis data diharapkan data yang telah di analisis akan bisa Iebih di pahami oieh

pihak yang berkepentingan seperti perusahaan tempat penelitian, mahasiswa yang

mengadakan penctilitian, instansCinstansi yang berkepentingan maupun

masyarakat umum.

Dalam skripsi ini permasalahan yang dihadapi adaiah bagaimana

mengetahui posisi bisnis perusahaan dan alternatifstrategi apa yang tepat untuk di

tcrapkan oieh perusahaan dalam hai ini PO. Dedy Jaya Brebes.

Adapun metode yang di gunakan dalam menganalisis data yaitu dengan

menggunakan MDTI ( Matrik Daya Tarik Industri )dengan analsisi kualitatif.

4=1 Identifikasi Variabel Perusahaan

Sebelum melakukan analisis data, maka terlebih dahulu hams mengetahui

Variabel variabel apa yang berperngaruh pada perusahaan tersebut.

4.1.1 Variabel Eksternal Perusahaaan

Variabel eksternal pemsahaan merupakan beberapa aspek makro yang

keberadaannya relatif berpengaruh, baik secara langsung maupun tidak langsung

pada industri umumnya serta perkembangan perusahaan pada khususnya. Oleh
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karena itu perlu dilakukan analisa mengenai variabel eksternal. Analisa tersebut

didapat dari data-data yang dibenkan perusahaan berdasarkan kuesioner yang

dibenkan kepada pihak manajemen perusahaan PO. Dedy Jaya

Dari variabel eksternai nantinya dapai diiiha! apa yang merupakan peluang

dan aneaman yang dihadapi oleh perusahaan. Peluang dan aneaman diketahui

berdasarkan hasil observasi dan interview dengan pihak manajemen pemsahaan.

Berdasarkan data yang drperoleh dan perusahaan, yaitu penilaian mengenai

faktor-faktor eksternai dapat di jelaskan sebagai berikut:

u Pangsa Pasar

Perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa transportasi memiliki pangsa

pasar yang cukup luas. Mobilitas penduduk yang cukup tinggi membuat

jasa transportasi sangat tinggi permintaannya akan kebutuhan jasa tersebut

Pangsa pasar yang sedemikian luas harus bisa di mantaatkan oleh

pemsahaan Dedy Jaya.

• Kondisi Keamanan

Dalam bidang transportasi jasa kondisi keamanan yang kondusif sangat

mutlak di perlukan dengan kondisi kemanan yang bagus maka kelancaran

akan transportasi kan berlangsung dengan baik. Apabila kondisi keamanan

yang tidak mendukung akan membuat perusahaan mengalami kerugian

akibat ketidak lancaran operasional dari perusahaan.

u Daya Beli Konsumen

Pemsahaan Dedy Java adaiah perusahaan yang cukup besar. Dengan

didukung 239 armada busnya maka konsumen pengguna jasa bus sangat



besar. Pengguna bus sangat antusias untuk menggunakan bus Dedy Jaya.

Hal ini membuktikan bahwa daya beli konsumen cukup tinggi.

u Tingkat lnflasi

Tingkat inllasi yang ada di Indonesia yang ccnderung menaik yang

mengakibatkan naiknya harga-harga kebutuhan pokok membuat

perusahaan hams hati-hati dalam membuat kebijakan-kebijakanyang akan

di terapkan.

o Persaingan

Pada jalur trayek pantura, persaingan yang terjadi sangat ketat. Dimana

ada banyak perusahaan yang sejenis yang beropersional di wilayah itu.

Dengan mengutamakan pelayanan yang baik. Perusahaan Dedy Jaya

bcrharap bisa mcmenangkan persaingan tersebut.

u Iklan dan Promosi

Dalam memasarkan produknya sermgkali sebuah pemsahaan melakukan

promosi atas produk-produknya. Demikian juga Perusahaan Dedy jaya

mereka juga melakukan promosi yang melalui iklan dan kegiatan lainnya

seperti bazzar, kegiatan sosial dari perusahaan. Dengan langkah tersebut di

harapkan imej perusahaan yang terbentuk di masyarakat akan semakm

membaik.

a Regulasi Pemerintah

Regulasi-regulasi yang di terapkan oleh pemerintah relatif berpengaruh

terhadap operasional dari perusahaan. Hal yang paling nyata adaiah

regulasi tentang ketenaga kerjaan yang berlaku di Indonesia.



Li Kurs Mata Uang Asmg

Dalam sektor jasa transportasi yang menggunakan bus bus yang besar di

mana komponen-komponennya masih rnasih mengimpor dan negara lain.

Kurs mata uang menjadi sangat berpengaruh karena langsung

mengakibatkan pembengkakan biaya operasional perusahaan apabila

terjadi kenaikan kurs.

• Perkembangan Teknologi

Perusahaan PO. Dedy Jaya adaiah perusahaan yang didalamnya barryak

bersentuhan dengan teknologi. Dengan adanya perkembangan teknologi

maka di harapkan akan bisa memperbaiki kinerja perusahaan.

4.1.2 Variable Internal Perusahaan

Pada perusahaan jasa variabcl-variabel internal amat sangat berpengaruh dl

banding perusahaan yang bergerak pada industn lamnya.Vanabel-variabel

internal yang ada akan sangat mendukung bag) kemajuan perusahaan. Apabila

dari variabel - variabel tersebut bisa di identifikasi dengan baik oleh perusahaan.

Dari variabel ini nantinya dapat drpisahkan antara kekuatan dan kelemahan

yang dimiliki perusahaan, sehingga dapai diketahui sebcrapa besar kesempaian

yang diperoleh pemsahaan dari kekuatan yang dimiliki dan dapat pula diketahui

mengenai kelemahan pemsahaan yang dimiliki. Disebut kekuatan jika variabel

internal yang di evaluasi menjadikan perusahaan memiliki keunggulan tertentu.

Perusahaan mampu mcngcrjakan sesuatu yang iebih baik dibanding dengan

pesaingnya. Paling tidak, variabel tersebut menjadi determinan utama untuk
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mempertahankan dan Iebih baik jika mampu mengembangkan kinerja masa lalu.

Sedangkan disebut kelemahan jika perusahaan tidak mampu mengerjakan sesuatu

yang ternyata dapat dikerjakan dengan baik oleh para pesaingnya, paling tidak

variabel ierscbut di evaluasi sebagai penyebab pokok penurunan kinerja

(Suwarsono. 2002, hai : 85).

Berdasarkan data yang diperoleh dan pihak perusahaan, yaitu penilaian

mengenai faktor-faktor internal dapat dijelaskan sebagai benkut:

o Citra Pemsahaan

Citra pemsahaan amat sangat penting. Perusahaaan Dedy Jaya sudah

sangat popular bagi pengguna jasa angkutan di sepanjang jaiur pantura.

Oieh karena itu Citra perusahaan yang baik harus mereka pertahankan.

a Fasilitas

Fasilitas yang di miiiki oieh perusahaan Dedy Jaya sangat lengkap yang di

gunakan daiam menunjang operasional dan perusahaan. Seperti Armada

bus yang dimliki yang kondisinya sangat bagus, tempat duduk yang baik,

agen yang tersebar di banyak lokasi, garasl dengan peralatan dan

perlengkapan yang cukup tcrpelihara dengan baik.

o Lokasi Perusahaan

Lokasi yang sangat strategis mutlak di perlukan. Lokasi yang baik akan

sangat memudahkan konsumen dalam memakai jasa pemsahaan.



Sumber Daya Manusia

Sumber daya manusia yang baik termasuk karyawan dan staff adaiah aset

yang sangat berharga. Dengan sumber daya yang tersedia di harapkan bisa

membantu pengembangan dan kemajuan dan perusahaan.

Variasi Jasa/Produk

Variasi produk/jasa yang dilakukan relatif sangat sedikit di bandingkan

dengan perusahaan lain. Padahal dengan variasi jasa/produk yang

dilakukan akan memacu kinerja dari pemsahaan.

Penelitian dan Pengembangan

Penelitian dan pengembangan produk yang di lakukan hams terns di

lakukan. Perusahaan Dedy Jaya terus mengadakan penelitian dan

pengembangan terhadap kondisi pasar. Dengan cara tersebut di harapkan

bisa meningkatkan produktivitas perusahaan

Mutu Pelayanan

Pelayanan yang baik akan memberi nilai tambah tersendiri. Dengan

sistem pelayanan yang terpadu melalui agen-agen yang ada memudahkan

konsumen untuk menggunakan bus Dedy Jaya.

Memahami Kemampuan Pemasaran

Perusahaan terns melakukan survai pasar pada tiap waktu yang di anggap

penting. Perusahaan juga menempatkan staf-stafhya di lapangan untuk

melakukan penelitian terhadap pasar, Juga melakukan penjajakan terhadap
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pasar di daerah lain yang di anggap potensial. Pada Saat tertentu diadakan

evaluasi terhadap kinerja perusahaan.

Loyalitas Pelanggan

Loyalitas pelanggan amat penting artinya bagi Dedy Jaya. Perusahaan

bemsaha menjalin hubungan yang baik dengan para pelanggan. Dengan

cara tersebut di harapkan Dedy Jaya akan menanggung tidak hanya profit

jangkaperdek tetapi jugajangka panjang.

Promosi

Promosi adaiah saran yang paling tepat daiam mempopulerkan

perusahaaan kepada pelanggan dengan promosi yang baik di harapkan

perusahaaan akan mendapatkan keuntungan yang baik.

4.2 Analisis Variabel Eksternai dan Internal Perusahaan

Sebelum menentukan posisi bisnis perusahaan, maka Iebih dahulu dilakukan

analisis mengenai variabel eksternal dan internal dengan menggunakan hasil

pendapat atau penilaian dari pihak manajemen perusahaan. Analisa ini merupakan

keianjutan dari tahap perumusan indikator variabel eksternal dan internal yang

telah di uraikan di atas. Analisa ini dilakukan dengan melalui pembenan bobot

dan pemberian nilai terhadap indikaior-indikator tersebut.



4.2.1 Penilaian Variabel Eksternal Perusahaan

Pendekatan yang dilakukan pada bagian ini adaiah dengan menggunakan

pendekatan kuantitatif, yaitu pemberian bobot dan penilaian pada masing-masing

indikator. Untuk pemberian bobot, total dan seluruh bobot yang diberikan yaitu

sebanyak 1 atau 100 %, dan peneiuan boboi dilakukan berdasarkan pemahaman

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

masing indikator telah ditentukan, maka selanjutnya dilakukan pembenan nilai.

Penilaian diberikan pada masing-masing indikator berdasarkan baik tidaknya

indikator eksternal terhadap perusahaan. Nilai ditentukan oleh pihak manajemen

dengan melihat situasi dan kondisi yang dihadapi. Penilaian menggunakan skala 4

yaitu:

Sangat menjanjiitan nnainya ^

Menjanjikan mlainya 3

Tidak Menjanjikan niiainya 2

Sangat Tidak Menjanjikan niiainya 1

Untuk menentuKan muiKator vanabet yang masuK. seuagai peiuang

atau aneaman bagi perusahaan, maka diberikan knteria sebagai benkut:

Nilai 4 untuk peiuang utama

Nilai 3 untuk peluang standar

Nilai 2 untuk aneaman standar

Nilai I untuk aneaman utama

Setelah dilakukan perkalian antara bobot dan nilai pada masing-masing

indikaior, maka akan diperoleh hasil yang disebut nilai tertimbang, Jika masing-



masing nilai tertimbang tiap indikator sudah diketahui maka selanjutnya

dilakukan penjumlahan terhadap seluruh nilai yang telah diperoleh sebagai hasil

akhir. (Perhatikan tabel 4.3).

Dalam penilaian tertimbang digunakan alteniatif kategori manajemen yang

bcrani menanggung resiko, alteniatif ini digunakan untuk kriteria yang ccndcrung

optimis, misal angka 0-1 termasuk kategori rendah, >l-3 termasuk kategori

medium, dan >3 termasuk kategori tinggi.

Tabel 4.1

Bobot Rata-rata Variabel Eksternal

Indikator Variabel Eksternal Bobot rata-

rata

Daya Beli Konsumen 0,11

Iklan dan Promosi 0,07

Kondisi Keamanan 0,28

Kurs Mata Uang Asing 0,08

Pangsa Pasar 0,13

Persaingan

l Ciivv-iiiL/af tgau i CKiiwiwi^i

Regulasi Pemerintah 0,08

Tins'kai Inflasi 0,05

Total 1



Tabel 4.2

Nilai Rata-rata Variabel Eksternal

Indikator Variabel Eksternal

Dava beli Konsumen

Iklan dan promosi

Kondisi Keamanan

Kurs mata uang asing

vict *-\i s c *•* rj."i c •** **i ciiiLlSci i aSti:

Persaingan

Perkembangan i eknologi

Regulasi Pemerintah

s inekat Inflasi

i ^ i mi i cila i cila

n n

i h
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Tabel 4.3

Nilai Tertimbang Variabel Eksternai

Indikator Variabci Eksternai Boboi Nilai Nilai

Kaia-raia Tertimbang

Peluang:

Dava Beli Konsumen V. J-»

Iklan dan Promosi 0 5

'ersamgan 3.4 0.44

Perkembangan Teknologi 2.4 0.17

Aneaman

Kurs Mata Uang Asmg

Kondisi Keamanan 0.28 n 8A

Regulasi Pemerintah 2.6

Tingkat Inflasi ft 1 s

Total Ql

Untuk kasus ini digunakan kategori manajemen yang berani

menanggung resiko, maka totai nilai tertimbang pada tabel 4.3 yaitu sebesar



2.91 termasuk kedalam kategori medium dari sumbu horizontal Matrik

Daya Tank Industri. Artinya unit usaha tersebut masih memiliki peluang

untuk tumbuh dan berkembang.

Benkut ini adaiah penjeiasan dan variable-vanabe! Eksternal di atas yang

mempengaruhi kinerja dari perusahaan

1. Daya Beli Konsumen

Daya beli konsumen memcgang peranan yang sangat penting daiam

sebuah bisnis. Semakin tinggi daya beli konsumen yang tinggi maka

akan sangat menguntungkan bagi suatu perusahaan. Perusahaan Dedy

Jaya menerapkan Strategi harga yang berbeda dalam rnengatasi daya

beli konsumen. Pemberian bobot 0,11 mengindikasikan adanya

keyakinan dari pihak manajemen bahwa rnasyarakat masih mampu

untuk menjangkau dan menggunakan jasa dan perusahaan. Demikin

juga pemberian nilai sebesar 3 dan pihak manajemen semakin

memperiegas bahwa daya beli konsumen mempunyai perananan yang

sangat penting bagi kemajuan perusahaan Dedy Jaya.

2. Iklan dan Promosi

Perusahaan Dedy Jaya dalam pelaksanaan operasional perusahaan

berusaha agar rnasyarakat semakin kenal dan akrab dengan

perusahaan. Dengan cara itu di harapkan rnasyarakat mau memakai jasa

pemsahaan Dedy Jaya. Namun dan pemberian boboi 2.2 yang di

berikan oleh pihak manajemen mengindikasika bahwa iklan dan



promosi yang di lakukan oieh Perusahaan kurang bisa memberikan

hasil yang sigmfikan. Demikian juga pemberian bobot 0.07 juga

semakin memberikan penjeiasan dan pihak manajemen bahwa ikian

dan promosi tidak banyak memberikan pengaruh yang nyata terhadap

perusahaan.

3. Kondisi Keamanan

Kondisi keamanan mempunyai pengaruh yang langsung terasa

terhadap kinerja perusahaan. Oleh karena itu perusahaan Dedy Jaya

memberikan bobot 0.28 yang mengindikasikan kondisi keamanan yang

baik akan menjamin keherlangsungan dari perusahaan, Demikan Juga

pemberian nilai 3 semakin mempertegas bahwa perusahaan berharap

tingkat keamanan akan semakin kondusif bagi perusahaan.

4. Persaingan

Dalam perusahaan bisnis jasa angkutan, persaingan yang terjadi

sangatlah ketat. Antara satu perusahaan dengan pemsahaan yang lam

berusaha unutuk saiing menonjolkan keunggulan produk maupun jasa

dari perusahaaan itu. Pemberian nilai yang tinggi pada variable ini

sebesar 3.4 menegaskan ketatnya persamgan pada sector bisnis jasa

angkutan. Sedangkan pemberian bobot 0.13 dan pihak manajemen

menguatkan adanya tingkat persaingan yang tinggi antara satu

perusahaan dengan perusahaaan yang lain. Dan mengindikasikan
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bahwa perusahaan Dedy Jaya telah merasa siap dengan kondisi pasar

yang ketat.

Adanya pangsa pasar yang besar memberikan harapan yang baik bagi

kemajuan perusahaan. Dan pemberian bobot sebesar 0.13 dan pihak

manajemen semakin mengindikasikan hai iersebui. Perusahaan

mensikapi dengan menambah sejumlah armada baru. Jalur pantura

yang terkenal sangat sibuk di yakini oleh manajemen merupakan

pangsa pasar yang bagus bagi Perusahaan Dedy Jaya. Demikian juga

pemberian nilai 3 2 yang berasal dan manajemen semakin menguatkan

adanya pangsa pasar yang bagus untuk di garap.

6 Perkembangan Teknologi

Perusahaan Dedy Java membidik pangsa pasar penumpang kelas

menengah bawah. Hal ini di buktikan dan banyaknya armada kelas

Ekonomi. Pembenan bobot 0.07 dan pihak manajemen

mengindikasikan bahwa manajemen Dedy Jaya menganggap bahwa

perkembangan teknologi bagi perusahaan tidak berpengaruh secara

langsung bagi kemajuan pemsahaan. Demikan juga pemberian nilai

2.4 mempertegas bahwa perkembangan teknologi kurang membenkan

pengaruh yang nyata bagi kemajuan perusahaan
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7 Regulasi Pemerintah

Regulasi yang di terapkan oleh pemerintah sedikit banyak berpengaruh

terhadap kondisi perusahaan. Terutama pada saat pengambiian

kebijakan-kebijakan yang akan di buat oleh perusahaan. Perusahaan

Dedy Jaya adaiah perusahaan yang bcrgcrak di bidang jasa transportasi.

Yang kemudian kebijakan-kebijakan tentang transportasi di buat oleh

pemerintah. Pihak manajemen membenkan nilai 2.6 dan bobot 0.08

yang sedikit banyak berpengaruh terhadap langkah-langkah kebijakan

yang di buat oleh perusahaan,

8, Tingkat Kurs Mata Uang Asing

Ekonomi Indonesia yang sekarang bcrgcrak menuju kcsiabihtasan

ekonomi membuat dunia usaha mulai bangkit dari keterpurukan. Nilai

kurs tidak lagi fluktuatif seperti pada masa krisis ekonomi. Perusahaan

Dedy Jaya membenkan bobot 0.08 dan Nilai 2.8 yang

mengindikasikan bahwa kurs tidak berpengaruh langsung terhadap

perkembangan pemsahaan.

9 Tingkat Inflasi

Perekonomian Indonesia yang perlahan-lahan menuju arah perbaikan

ekonomi membuat tingkat inflasi sedikit mungkin di tekan oleh

pemerintah. Walaupun tingkat inflasi yang berlangsung di Indonesia

masih dalam tahap-tahap wajar. Oieh karena itu manajemen

Manaiemen Perusahaan memberikan Nilai 3 dan bobot 0.05.



4.2.2 Penilaian Variabel Internal Perusahaan

Pada variabel ini langkah-langkah yang dilakukan hampir sama dengan

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

dan penetuan bobot untuk masing-masing indikator variabel internal. Setelah itu

boboi dan nilai yang iciah ditentukan oleh manajemen perusahaan iersebui

dikalikan untuk memperoleh nilai tertimbang (Perhatikan tabel 4.6). Dalam

penilaian variabel internal ini menggunakan skala 4yaitu:

Sangat Baik niiainya 4

Baik niiainya 3

Tidak Baik niiainya 2

Sangat Tidak Baik niiainya i

Untuk menentukan indikator variabel yang masuk sebagai kekuatan atau

kelemahan bagi perusahaan, maka dibenkan kriteria sebagai benkut:

Nilai 4 untuk kekuatan utama

Nilai 3 untuk kekuatan standar

Nilai 2 untuk kelemahan standar

- Nilai 1 untuk kelemahan utama
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1 clUCI t.-f

Bobot Rata-rata Variabel Internal

Indikator Variabel internal Bobot Rata-rata

Loyalitas Pelanggan 0.11

Mutu Pelavanan

Fasilitas

Lokasi Perusahaan il I !i

Suivl

Penelitian dan Pengembangan

Memahami kemamp. Pemasaran

Promosi

Citra Perusahaan 0.14

Variasi Produk

i otai



Tabel 4.5

Nilai Rata-rata Variabel Internal

indikator variabel internal

Loyalitas Pelanggan

Mutu Peiayanan

Fasilitas

Lokasi Perusahaan

Penelitian dan Pengembangan

Memahami Kemamp. Pemasaran

Promosi

Citra Perusahaan

Variasi Produk

Nilai rata-rata

2.8

2.4

3.4

2.4

67
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Tabel 4.6

Nilai Tertimbang Variabel Internal

indikator Variabel Internal Bobot Nilai Nilai

RiXcUu-icllcl Rata-rata lertimoane

Kekuatan

Loyalitas Pelanggan

Variasi Jasa/Produk 0 05 0 1?

Citra Perusahaan U. 14 0.4/

lutu Pelayanan!V
(1 ' 0.36

Fasilitas () 15

Lokasi Perusahaan U. 1U

Sumber Daya Manusia 0.42

Kelemahan

Peneiitian dan Pengembangan 0.0 0.07

Memahami Kemamp. Pemasaran 0 i 0 39

Kebijakan Promosi 0.02 z.t 0.U4



Pada variabel interna! mi diperoleh nilai tertimbang sebesar 2.97. Sesuai

dengan alternatif kategori yang dilakukan, yaitu kategori manajemen yang berani

menanggung resiko, maka variabel internal ini berada pada sel medium dan

sumbu vertikal pada Matrik Daya Tarik industri. Hal ini mcncerminkan bahwa

perusahaan atau unit usaha yang ada masih memiliki peluang untuk berkembang.

Benkut ini adaiah penjeiasan dan vanabel-vanabel interna! perusahaan yang

di anggap bisa mempengaruhi posisi dari perusahaan:

I. Loyalitas Konsumen atau Langganan

Perusahaan Dedy Jaya menganggap bahwa peranan konsumen adaiah

sangat penting. Oleh karena itu perusahaan berusaha membina

hubungan yang baik dengan konsumen, Pcniingnya loyalitas pelanggan

di sadari betul oleh manajemen Dedy Jaya. Oleh manajemen

memberikan nilai 3.2 dan bobot sebesar 0.11 pada loyalitas konsumen .

2 Citra Perusahaan

Pihak Manajemen Perusahaan berusaha menjaga betul citra perusahaan.

Pemsahaan Dedy Jaya telah di percaya oleh rnasyarakat pengguna

angkutan di jalur pantura. Oieh karena itu manajemen perusahaan

bemsaha untuk menjaga citra perusahaan. Manajemen memberikan

bobot 3.4 dan nilai 0.14

3. Mutu Pelayanan Perusahaan

Mutu pelayanan memegang peranan yang sangat penting. Jika konsumen

tidak percaya dengan perusahaan maka akan menggunakan jasa



perusahaan vang lain. Manajemen memberikan bobot 3 yang

mengindikasikan perlunva menjaga mutu dan perusahaan. Hal tersebut

di tegaskan dengan pembenan nilai 0.12 oieh manajemen perusahaan.

4. Fasilitas Perusahaan

Perusahaan Dedy Jaya mempunyai Fasilitas yang sangat lengkap. Agen-

agcn yang tersebar di beberapa tempat, garasi yang cukup luas, scria

banyaknya armada bus merupakan keunggulan tersendiri. Manajemen

membenkan nilai 3 dan bobot 0.15. Hal mi merupakan kekuatan

tersendiri bagi perusahaan untuk bersaing dengan perusahaan lam.

5. Lokasi Perusahaan

Armada Perusahaan Dedy Jaya kebanyaka beroperasi di jalur Pantura.

Adaiah sangat icpai mendirikan lokasi perusahaan di jalur tersebut,

Dimana agen dan garasi yang di miliki pemsahaan berada pada jalur

tersebut.pemberian bobot 3 dan nilai 0.1 dirasakan oleh manajemen

sebuah penegasan bahwa lokasi yang strategis adaiah kekuatan dan

keunggulan tersendiri

6. SDM Perusahaan

SDM perusahaan adaiah asset yang sangat bernilai bagi perusahaan.

Perusahaan Dedy Jaya bemsaha untuk mengembangkan SDM dari

perusahaan. Pembenan bobot 0.15 dan pihak manajemen merupakan

bukti kesenusan dan manajemen bahwa perusahaan berusaha untuk

mengembangkan SDM perusahaan, Dan pembenan nilai 2.8 merupakan



bukti bahwa perusahaan mempunyai SDM yang bisa di andalkan de.ni

kemajuan perusahaan.

7. Penelitian dan Pengembangan Perusahaan

Perkembangan pasar yang begitu cepat menuntut manajemen untuk

selalu cermat terhadap kondisi perusahaan. Perusahaan Dedy Jaya yang

mempunyai lembaga pengembangan tersendiri dari perusahaan

Penelitian dan pengembangan perusahaan menjadi sangat penting bagi

Dedy Jaya. Nilai 2.6 dan bobot 0.03 merupakan cermin dan kesenusan

manajemen dalam mengembangkan perusahaan.

8. Memahami Kemampuan Pemasaran

Tingkat Persamgan pasar yang sangat tinggi membuat manajemen

perusahaan Dedy Jaya berusaha untuk memahami tuntutan Pasar.

Dengan memahami tuntutan pasar di harapkan manajemen bisa

mempertahankan eksistensi dan perusahaan. Nilai 3 merupakan cermin

dan manajemen yang berusaha untuk mempertahankan pasar yang teiah

di kuasai. Pemberian bobot 0.13 merupakan anggapan dari manajemen

vang menganggap bahwa dengan memahami kemampuan pasar maka

perusahaan bisa maju.

9. Promosi Perusahaan

Perusahaan Dedy Jaya tidak banyak melakukan Promosi. Pemsahaan

menganggap bahwa Promosi belum bisa membenkan hasil yang
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signifikan. Hal ini tercermin dari pemberian nilai 2.4 dan pemberian

bobot 0.02.

10. Variasi Produk

Perusahaan Dedy Java tidak banyak melakukan variasi produk seperti

perusahaan yang lam. Pemberian bobot 0.05 dan pembenan nilai 2.4

terhadap variasi produk merupakan asumsi dari pihak manajemen bahwa

variasi produk tidak begitu berpengaruh terhadap kemajuan perusahaan.

Sekaligus mengindikasikan juga sebagai kelemahan dan perusahaan.

4.3 Menentukan Posisi Bisnis Perusahaan

Setelah menentukan keseluruhan nilai tertimbang dan variabel internal dan

eksternal. Maka langkah selanjutnya yaitu rnenetukan posisi bisnis perusahaan

saat ini Penentuan posisi bisnis perusahaan dilakukan dengan cara meletakkan

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

dan sel yang tepat pada Matrik Daya Tank Industri. Tahap ini cukup sederhana,

yaitu secara konseptual menggabungkan kedua nilai tertimbang. Nilai variabel

eksternal diletakkan pada sumbu horizontal, sedangkan nilai variabel internal

diletakkan pada sumbu vertikal.

Berdasarkan nilai tertimbang yang diperoleh pada tahap sebeiumnya, maka

posisi bisnis PO. DEDY JAYA BREBES teriihat padagambar 4.1 benkut



Gambar 4.1

Posisi Bisnis PO. DEDY JAYA KABUPATEN BREBES
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Dari gambar Matnk Daya Tarik industri di atas dapat dihhat bahwa ke.Kuatan

bisnis (Variabel Internal) dengan nilai tertimbang sebesar 2,97 terletak pada sel

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

sebesar 2,91 juga terletak pada sel medium.

Posisi bisnis perusahaan terletak pada sel yang terbentuk oleh nilai medium

kedua sumbu, terletak pada diagonal matnk bersegi empat yang berarti terletak

pada sel "selektif. Sei ini sekaiipun tidak menjanjikan peluang dan

perkembangan yang luar biasa, namun unit usaha tersebut memiliki peluang untuk

berkembang, khususnya jika dilihat dari kemungkinan peningkatan keunggulan

(kekuatan) yang dimiliki.
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Matnk Dava Tank Industn PO. DEDY JAYA BREBES

DayaTarik Industri

Tinggi Medium Rendah
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Sumber : Suwarsono, Muhammad. (2002). Manajemen Strategi, Konsep dan
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4.4 Implikasi Strategis bagi Perusahaan

Berdasarkan posisi bisnis yang telah didapatkan tersebut, matnk daya tank

indusiri menawarkan berbagai implikasi atau altcrnatil-alternatif strategi yang

disesuaiKan uengan Keauaan atau posisi perusahaan dalam sei-sei matnk mi.

Pilihan strategi tersebut dapat dilihat secara detail seperti pada gambar berikut:
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vian i war n._>

Pilihan Strategi Matnk Daya Tank industn

Daya Tarik Industri

Tinggi Medium Rendah

Pertumbuhan Pertumbuhan Memelihara
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by

r-

investasi maksima!
agrcsif, mcmeiihara
posisi di tempat lam

sumber kas

masuk, investasi
C ala kadarnya

Memimpin pasar Tumbuh Pemangkasan

berdasarkan segmen. berdasarkan investasi.

,*,
memperbaiki segmen pasar. minimal bersiap
kelemahan. snesitfiisasi divestasi

fT~i £ membangun investasi selektif

TO"
5

keunggulan

Spesialisasi mencan Spesialisasi Mengikuti
ceruk pasar. mencan ceruk pemimpin pasar.

mempertimbangkan pasar. mengacauKan

^-; akuisisi mempertimbangkan sumber aliran
w
^ keluar dari pasar Kas pesaing.

I

i !

divestasi

Sumber : Suwarsono, Muhammad. (2002). Manajemen Strategi, Konsep dan Kasus Edisi
III. Yoavakarta : UUP AMP YKPN. hai 148

Seielah mengamati implikasi strategi yang ada pada Matrik Daya Tarik

Industri tersebut, dapat diiihat bahwa strategi yang paling tepat dilakukan adaiah

tumbuh berdasarkan segmen pasar, dan perusahaan hams berusaha untuk selektif

dalarn melakukan investasi untuk mengembangkan perusahaan dengan ukuran

besaran yang discpakati dalam mencapai tujuan jangka panjang.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5J Kesimpulan

Berdasarkan dengan data-data yang ada sebelumnya maka dapat di tarik

beberapa kesimpulan oleh penulis, antara lain:

1. Dan bab sebeiumnya, diketahui ada 2 vanabel yaitu variable eksternal dan

variabel iniernai Dari iiap variabel iersebui ada yang mcrupakan indikaior

aneaman dan ada indikator peluang. Adapun indikator eksternai yang di

golongkan indikator peluang antara lain: pangsa pasar, tingkat persaingan,

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

perkembangan teknologi Sedangkan indikaior aneaman antara lam:

regulasi pemerintah, kurs mata uang dan tngkat inflasi.

2. Sedangkan variabel internal yang termasuk dalam indikator peluang antara

lain: loyalitas pelanggan, variasi jasa, SDM, citra perusahaan, mutu

perusahaan, fasilitas dan lokasi perusanaan. Sedangkan yang mcrupakan

indikator aneaman antara Iain: memahami kemampuan bersamg, penelitian

dan pengembangan, dan kebij akan promosi.

3. Dan analisis terhadap vanabel-vanabel eksternal maupun internal pada

langkah sebelumnya maka dapat dilihai, bahwa posisi bisnis perusahaan

saat ini berdasarkan analisis Matrik Dava Tank Industri yaitu berada pada

posisi medium, yang berarti terdapat pada sel selektif. Unit bisnis yang

menempati sei selektif ini mempunyai peluang yang sangat potensial
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untuk tumbuh dan berkembang mengikuti segmen pasar yang ada, terlebih

jika didukung oieh pengoptimalan kekuatan pemsahaan. Selain itu,

implikasi strategis yang ada juga menyarankan agar perusahaan

melakukan investasi secara selektif

5.2 Saran-saran

1. PO. Dedy Java tumbuh berdasarkan segmen pasar yang selalu

mengalami pcrubahan. Hal ini perlu di sikap! dengan baik oleh

pemsahaan. Hal tersebut dapat di lakukan dengan sering mengadakan

suvei pasar melalui divisi litbang yang di bentuk khusus oleh

perusahaan untuk mengadakan penelitian dan pengembangan yang

memungkinkan untuk mencari segmen pasar lain mcngingai di segmen

yang ada sudah terlalu banyak pesaing. Apabila di mungkmkan

perusahaan dapat saja melebarkan sayap untuk rnembuka jalur trayek

lain yang Iebih potensial. Sehingga nantinya PO. Dedy Jaya dapat

lebih mempcrkuai dayasaingdari perusahaan-perusahaan pesaing.

2. Untuk meningkatkan kekuatan pasar dan meningkatkan kemampuan

pemasaran, PO. Dedy Jaya perlu mengadakan promosi-promosi

mensinsat promosi-promosi yang dilakukan PO. Dedy Jaya sangat

terbatas, Dengan adanya promosi yang gcncar maka di harapkan bisa

menjaring Iebih banyak konsumen yang akan menggunakan jasa dan

PO. Dedy Jaya.
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3. Untuk mempertahankan konsumen yang telah menggunakan jasa dan

PO. Dedy Jaya maka perusahaan perlu meningkatkan pelayanan

kepada konsumen. Dengan adanya peningkatan tersebut di harapkan

konsumen akan merasa puas.

4. Perusahaan perlu melakukan diversifikasi usaha dan bisnis inti menuju

pengembangan bisnis yang bisa mendukung bisnis inti. Salah satu cara

yaitu dengan mendirikan restoran atau rumah makan, dan tempat

istirahat (hotel).

5. Melakukan spesialisasi jasa yaitu dengan berkonsentrasi pada bis AC

patas atau bis ekonomi. Dengan konsekwensi sdm yang di miliki

perusahaan mendukung.
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Di tempat

Dengan Hormat,

Sehubungan dengan peneiitian yang dilakukan penulis seoagai syarai

untuk memperoleh gelar kesarjanaan strata-1, dengan judul " SIRAiL(»I

PEMASARAN PADA PO. DEDY JAVA DI KAB BREBES ". Maka dengan

ini penulis memohon bantuan kepada bapak/ibu/saudara untuk membenkan

informas1maupun data melalui kuesioner yang terlampir.

Penelitian ini dilakukan tanpa maxsud uan tujuan apapun, semngga

informasi yang bapak/ibu/saudara benkan hanya digunakan untuk kepentmgan

ilmiah semata. Dengan kerendahan hati, penulis sangat mengharapkan bantuan

anda untuk memberikan jawaban yang sebenar-benamya.

Atas kesedian uan bantuan bapak/ibu/saudara kami mengucapkan terima

kasih yang sebesar-besamya.

Yogyakarta, 27 Mei 2005
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DAFTAR PERTANYAAN

Benkan pendapat anda mengenai pertanyaan tersebut dibawah ini dengan

memberikan ianda (\ ) pada kolom yang ierscdia sesuai dengan kondisi yang

sebenarnva.

A. Untuk mengidentifikasi nilai indikator variabel

Tabel L

Variabci Interna! (kekuatan - keicrnahan)

Untuk mengetahui tingkat kemampuan perusahaan

Variabel

! liivi • jai

Tingkat Kemampuan Perusahaan

STB TO B sR

T .^.,..!;<.-,.. D,,!..„...,.t«

Citra Perusahaan

iviuiu i v.idydiian

fasilitas

Lokasi pemsahaan

Sumber Daya Manusia

Penelitian dan pengembangan

Memahami kemamp Pemasaran

!\VL/I j UIVUI I I IV1I1VJ1

Variasi Produk

rs,cterangan :

SIB: Sangat I idak Baik dengan nilai (1)

I o . ! luaK cSaiK, uciigan imai (j.)

B : Baik, dengan nilai (3)

SB : Sangat Baik, dengan nuai (h)

\



label 2.

Variabei Eksternal (peluang - aneaman)

Untuk mengetahui tmgKat Kemampuan perusahaan

Variabel

Eksternal

Tingkat Kemampuan Perusahaan

STM TM \A
i V E SM

Dava beli konsumen

Daya Iklan dan promosi

Kondisi keamanan

Kurs mata uang

Pangsa pasar

Pi'rwuirjifMni
I \* 1 JU III £>-,«-«* '

Perkembangan teknologi

Regulasi pemcrmlah

! !! !^?.i!I ! !l 1 idS i

l--„i... „ -
iN.ciciaut;an .

o i ivi . oangai i man. ivieii}ciii]ii<Laii, ucngdn unci! ( t ;

TM : fidak Menjanjikan, dengan nilai (2)

M : Menjanjikan, dengan nilai (3)

SM : Sangat Menjanjikan, dengan niiai (4)



B. Untuk mengetahui bobot indikator variabei

label 3.

Variabei Internal

Untuk mengetahui tings-cat peranannya terhadap perusahaar

^aiaian

Vanabel Interna! Bobot

Loyalitas pelanggan

Penelitian dan pengembangan

v ailaM jasa • piuuuiv

Memahami kemampuan pemasaran

Citra perusahaan

Kebij akan promosi

Mutu pelayanan

Fasilitas

Lokasi perusahaan

Sumber daya manusia

Total i A A
L ,'w'W

L Bobot yang besar niein|junyai peran yang besar. Dan begitu juga

sebaliknya jika bobot kecil maka peran terhadap perusahaan juga kecil

z. juiniah toiai ooOot iuu :o atau v fou ;



jatatan

vanabel Eksternal

UntiiK mengetahui tingkat peranannya terhadap pemsahaar

Variabei Lksternal Bobot

Pangsa pasar

Persaingan

i lo\,n i^^li !,-/\nr in«nv^

Kondisi keamanan

Perkc m b a n ga n 1c k n o 1o v i

iklan dan promosi

iXt^UiaJ! [./Vlil^! 1ItiCiSi

Kurs mata uang

Tingkat inflasi

'IV VI' A !

1,00

noooi yang besar mempunyai pcran yang bcsar. Dan begitu juga

sebaiiKnya jika oobot kecil maka peran terhadap perusahaan iuga kecil

T.—,,i„i, »„^„j l~.^L,.,^ ; AA ft/ *,< / s AA \
juiThaii iuiai uuuui iuu vo aiau i, i ,OU ;



Lampiran 2

Rekapitulasi Perhitungan lintuk Mencari Nilai Tertimbang Variabel

Internal dari PO. Dedv Java di Kab. Brebes:

A. Nilai Rata-rata Variabei Internal

Variabel Eksternal Dact-innHciri Niiai

Rata-ratai ii ii IV V

Lu-'yaritcio rciaityyan A

Mutu Pelayanan 3 o
u 3 ill 3 3

Fasilitas 3 o

o o

Lokasi Perusahaan
-*1

o 3
*3

4
o
o

SDM 3 2 O 4 3 O

Penelitian dan Pengembangan 3 3 o o
,_:>

9 26

Memahami Kemamp Pemasaran •3 *3 3 3 3 3

Promosi o
z. 2 4 3 2.8

Citra Perusahaan 3 •-i

o 4 3 "4

Variasi Produk 2 '"J
4L. 3 2 2.4

ivciciaimaii

SIB: Sangat Tidak Baik dengan nilai (1)

i u . l mats, oaiiv, uciisan miai \ z •

o : tsaiK, uengan niiai \ j)

ju . oaimtu uctiis., uCngan miai ',t;



B. Bobot Rata-rata Variabel Internal

Variabei Eksternai

Loyalitas Pelanggan

Mutu Pelayanan

Fasilitas

Lokasi Perusahaan

SDM

Penelitian dan Pengembangan

Memahami Kemamp. Pemasarar

Promosi

Citra Perusahaan

Variasi Produk

n i i

n A> £

0.12

0.14

0.03

0.14

0.02

0.12

Responden

0.12

0.08

0.16

0.03

Q.14

0.01

0.14

0 04

1.00

0.16

0.08

U lb

U14

0 06

IV

0 14

0.1

0. \Z

u.uz

0.14

0.03

0,14

V

0.1

0.1

0.15

0.03

0 14

nOft

Bobo!

Rata-rata

0 V

n ir.

0.02

1. Bobot yang besar mempunyai peran yang besar. Dan begitu jugs

scbaliknya jika boboi kecil maka pcran terhadap perusahaan juga keen

2. Jumlah total bobot 100 % atau (1.00 )



C. Nilai Tertimbang V ariabei intei-nai

indikator Variabel internal Bobot Nilai Nnai i

Rata-rata Rata-rata; Tertimbang \

jKekuatan :

JLoyaiitas pelanggan \ O.li 3.Z ; 0.35

Variasi jasa / produk

ICitra perusahaan
jMutu pelayanan

jFasilitas

0.05

0.14

; 0. 1Z

0.15

1.^

.V-4-

0.12

0.47

U .30

0.45

jLokasi perusahaan
jSumberdaya manusia

i o.i
2 8

0.3 !

0.42 |

jKeiemahan :

jPenclilian dan pengembangan
i r-, r\ ~t | 2.6 0.07

Memahami kemampuan pemasaran

Kebijakan promosi

0.13

A a^s 2.4

O.h

0.04

1 i 2 97 i



Lampiran 3

Rekapitulasi Perhitungan Untuk Mencari Nilai Tertimbang Variabei

Eksternai dari PO Dedy Jaya

A. Nilai Rata-rata Variabei eksternai

Variabel Eksternal Respon jen Miiai

Rata-ratai 11

II! IV V

Daya Beli Konsumen 4 3 2 3 3 3

Iklan dan Promosi 2 <L 2 d.

Kondisi Keamanan 3 3 2 3 4 3

Kurs Mata Uang Asing o O 2 2 Z.O

Pangsa Pasar 3 4 3 3 3 3.2

Persaingan
A

3 A
A

a. at

Perkembangan Teknologi o O 4 2 2 2.4

Regulasi Pemerintah 2 4 2 2 J 2.6

Tingkat Inflasi 4 3 2 3 3 3

Keterangan :

STB : bangat Tidak BaiK dengan nilai \ <)

TB : Tidak Baik. dengan niiai (z)

B : Baik, dengan miai (3)

SB : Sangat Baik, dengan nilai (4)



B. Bobot Rata-rata Variabei eksternal

label Eksternai

Daya Beli
Konsumen

Iklan dan

Promosi

Kondisi

Keamanan

Kurs Mata

Uang Asing

Pangsa Pasar

Persaingan
Perkembangar
Feknoloai

Regulasi
Pemerintah

Tingkat inflasi

i oxai

i

0.13

0.067

0.23

0.07

0.13

0.067

U.UD/

0.1

0.067

0 3

007

0 13

0.067

0.067

Respondsn

0 1

).06/

n 16

.06

IV

0.13

0.07

0.3

4 Bobot

Rata-rata

n 1

0.07

U.cJ

c 08

A OQ

n
u

>\ 0"z?

n ii

0.07

1 Ud

i 13

0.08

Catalan :

1. Bobot yang besar mempunyai peran yang besar. Dan begitu juga

sebaliknya jika bobot kecil maka peran terhadap perusahaan juga kecil

2. Jumlah total bobot 100 % atau (1,00 )



C. Niiai Tertimbang

Indikator Variabei Eksternal

Peluang :

Daya Beli Konsumen

Iklan dan Promosi

Persaingan

rangsa rasar

Perkembangan Teknologi

jAncaman :

JKurs Mata uang Asing

iKondisi Keamanan

jRegulasi Pemerintah

! Tingkat inflasi

Total

Bobot

Rata-rata

0.07

0.13

0.13

008

0.28

0.08

0.05

Nilai

Rata-rata

3.4

Nilai

Tertimbang

U.4 1

0.84

0.2

0.15

? Q1



PERUSAHAAN OTOBUS
DEDY JAYA

Off.ce :Jl. Raya Cimohong Buiakamba Brebes Phone (0283 ,877668 Fax. (0283) 877866

SURAT KETERANGAN PENELITIAN

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

Nama : Muhari

No. Mahasiswa : 01311338

Jurusan : Manajemen

Fakultas : Ekonomi Universitas Islam Indonesia

Alamat '• Jalan Kaliurang Km 13,5

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

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

,~*im^..^*k

Brebes, 16Juni2005

Manager PO. DEDY JAYA,
P-1USAHAA*.' "OTOBUS

u m i^TTSNADT SETYAWAN


