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Abstrak

Pada saat ini konsumen semakin kritis terhadap produk air minum dalam kemasan
yang ditawarkan, sehingga produk yang dijual harus mempunyai kriteria yang dapat
memberikan kepuasan terhadap konsumen. Selain kualitas ada atribut yang lain yang
harus diberikan, seperti kelengkapan layanan, harga, kualitas, serta sistem distribusi pasar
yang baik. Dengan banyaknya produk sejenis yang bermunculan di pasar, perusahaan air
minum mineral QANNAT yang diproduksi oleh PT. Subak Bina Utama telah memiliki
keunggulan dibanding produk sejenis dari perusahaan lain. Hal ini dibuktikan dengan
telah lolos ujinya produk air minum mineral QANNAT yang diproduksi PT. Subak Bina
Utama oleh lembaga yang telah dapat dipercaya seperti UGM, UII, AKPRIND, dan
Pemerintah Kabupaten Sleman, selain itu juga dengan harga yang lebih terjangkau oleh
konsumen, promosi yang gencar, serta telah teruji higienis. Dalam skripsi ini penulis
membahas tentang strategi apa yang harus diterapkan oleh PT. Subak Bina Utama untuk
bisa bertahan di tenszah-tengah ketatnva persaingan . Dengan judul skripsi "STRATEGI
PEMASARAN PERUSAHAAN AIR"fvIINUM DALAM KEMASAN "QANNAT" PT.
SUBAK BINA UTAMA. YOGYAKARTA". Tujuan dari skripsi ini adalah untuk
mcnentukan posisi bisnis PT Subak Bina Utama dalam persaingan dan untuk menetapkan
strategi vang dilakukan oleh PT Subak Bina Utama. Penulis menggunakan Analisis
SWOT sebagai alat analisis data dalam skripsi ini. Hasil penelitian dan abnalisis tersebut
bahwa posisi bisnis PT Subak Bina Utama berada pada posisi ada pada Kuadran 1,
denszan matrik IFAS yang memiliki total bobot dikalikan dengan niku sebesar 2.287
sedangkan untuk Matrik EFAS memiliki total bobot dikalikan dengan nilai sebesar 3.199
sehingga disimpulkan bahwa hasil Matrik IFAS dan EFAS adalah positif. Dari hasil
analisis tersebut dapat dirumuskan strategi yang tepat untuk diterapkan oleh PT Subak
Bina Utama adalah strategi S-0 (Strength- Opportunity) yaitu strtegi vang dibuat
berdasar jalan pikiran perusahaan dengan mengoptimalkan seluruh kekuatan (strength)
untuk memanfaatkan peluang (opportunity) yang ada demi menunjang keberhasilan
perusahaan.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dalam kehidupan yang semakin komplek dan disertai dengan bertambahnya

berbagai kebutuhan hidup, maka manusia akan selalu berusaha dengan berbagai cara

untuk memenuhi kebutuhannya dengan baik. Oleh karena itu setiap perusahaan harus

saling berlomba untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Keadaan yang demikian ini

menimbulkan persaingan yang sangat ketat di kalangan perusahaan untuk menarik

minat konsumen.

Berbagai macam produk mulai bermunculan, sehingga perusahaan

mengalami kesulitan dalam memasarkan produknya. Keberhasilan perusahaan dalam

memasarkan produknya tidak lepas dari cara dan tehnik pemasaran. Pada umumnya

tujuan utama perusahaan adalah mendapatkan laba atau keunturigan melalui

penjualan produknya. Di samping itu juga perusahaan tersebut juga berusaha agar

dapat me'akukan pengembangan dan. menjaga kelangsungan hidup perusahaan.

Keberhasilan perusahaan tersebut tergantung dari bagaimana cara perusahaan dalam

mengendalikan dan memilih strategi pemasaran yang tepat. Dengan adanya



tinggi dan mempunyai keunggulan bersaing yang akan menentukan posisi bisnis

perusahaan.

Dengan banyaknya produk sejenis yang bermunculan di pasar, perusahaan air

minum mineral QANNAT yang diproduksi oleh PT. Subak Bina Utama telah

memiliki keunggulan dibanding produk sejenis dari perusahaan lain. Hal ini

dibuktikan dengan telah lolos ujinya produk air minum mineral QANNAT yang

diproduksi PT. Subak Bina Utama oleh lembaga yang telah dapat dipercaya seperti

UGM, UII, AKPRIND, dan Pemerintah Kabupaten Sleman, selain itu juga dengan

harga yang lebih terjangkau oleh konsumen, promosi yang gencar. serta telah teruji

higienis. Air minum mineral QANNAT memiliki pesaing yang kuat seperti Aqua

dan Danone serta produk sejenis lain yang telah melekat di benak konsumen karena

mutu dan kualitas serta kemasan yang hampir sama.

Melihat arti penungnya strategi pemasaran bagi perusahaan, vang sangat

menentukan dalam pengambilan keputusan perusahaan untuk mengantisipasi

ancamart dan memanfaatkan peluang yang ada, maka dalam penelitian ini penulis

memilih judul : "STRATEGI PEMASARAN PERUSAF1AAN AlR MINUM

DALAM KEMASAN "QANNAT' PT. SUBAK BINA UTAMA,

YOGYAKARTA""



1.2 Rumusan masalah

1. Bagaimana posisi PT. SUBAK BINA UTAMA pada saat ini berdasarkan

analisis SWOT ?

2. Strategi pertumbuhan corporate apa yang digunakan oleh PT. SUBAK

BINA UTAMA ?

3. Bagaimana strategi pemasaran PT. SUBAK BINA UTAMA dimasa datang

untuk menghadapi persaingan?

1.3 Batasan Masalah

Mengingat keterbatasan penulis dan agar pembahasan yang dilakukan dapat

lebih terarah, maka digunakan batasan-batasan yang diperlukan sebagai berikut.

1. Penelitian ini hanya dilakukan pada PT. Subak Bina Utama sebagai industn

yang bergerak dalam industri pengolahan air minum mineral.

2. Penggunaan analisis SWOT untuk mengidentifikasi faktor-faktor eksternal

yang meliputi ancaman dan peluang yang dihadapi PT. Subak Bina Utama

dan juga faktor-faktor internal meliputi kekuatan dan kelemahan PT. Subak

Bina Utama.

1.4 Tujuan penelitian

1. Untuk mengetahui posisi PT. SUBAK BINA UTAMA pada saat ini

berdasarkan analisis SWOT.



2. Untuk mengidentifikasikan bagaimana strategi PT. SUBAK BINA UTAMA

untuk menghadapi persaingan di masa yang akan datang.

D. Manfaat penelitian

1. Bagi penulis

Melalui penelitian ini diharapkan bahwa penulis dapat menerapkan ilmu yang

telah diperoleh selama ini di Universitas Islam Indonesia Yogyakarta sebagai

pendalaman teori dalam praktek dunia kerja.

2. Bagi perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan perusahaan untuk mengevaluasi

strategi pemasaran perusahaan serta digunakan dalam merumuskan dan

inenyusun strategi pemasaran yang tepat bagi PT. SUBAK BINA UTAMA.

3. Bagi pihak lain

Dan penelitian ini diharapkan bahwa hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai

bahan referensi yang dapat bermanfaat bagi pihak lain yang membutuhkan.



BAB II

KA.IIAN PUSTAKA

2.1 Hasil penelitian terdahulu

a. Setiaji(2003)

Setiaji meneliti tentang strategi pemasaran pada PT Bangun Sejahtera

Abadi di Salatiga, Jawa tengah. Salah satu perusahaan pengolahan kayu yang

cukup besar adalah PT Bangun Sejahtera Abadi (PT BSA) yang terdapat di kota

Salatiga. Produk-produk yang dihasilkan beraneka ragam bentuknva mulai dari

bmgkai foto, rak buku, tempat mie mstan, lemari hingga tempat tidur. Produk-

produk tersebut didistnbusikan hanya untuk orientasi ekspor ke Jepang. Adapun

keunggulan dari produk-produk PT. BSA adalah kehalusan dan kerapian produk

serta desain yamg menawan dan dapat didesain menurut selera pembeli atau

pemasar.

Di Salatiga. tidak sedikit perusahaan-perusahaan pengolah kayu yang

tumbuh dan berkembang sehingga iklim persaingan boleh dibilang cukup ketat.

Setidaknya terdapat 2 perusahaan pengolahan kayu yang cukup besar, yaitu Isanti

dan Mulyo. Sehingga perusahaan PT BSA harus mempunyai strategi bersaing

untuk mengantisipasi din dan ancaman-ancaman dan memanfaatkan peluang yang



timbul dari lingkungan ekonomi, sosial budaya, teknologi, dan lam-lain yang

menjamm profitabihtas perusahaan. Strategi yang d.gunakan perusahaan saat ini

dirasa belum mampu untuk menghasilkan laba yang maksimal. Karena itulah PT

BSA memerlukan strategi yang tepat untuk bertahan dan memperluas pangsa
pasar.

b. Dewi (2003)

Dewi menelit. tentang strategi pemasaran PT. AHAD- NET Internasional

Solo dalam meningkatkan pangsa pasar perubahan kondisi perekonomian suatu

lingkungan bisnis pertnintaan bisnis mempunyai pengaruh yang besar terhadap

jumlah permintaan suatu produk. Hal tersebut munculkan bisnis MLM (Multi Level

Marketing) yang omset menjualnya tidak terpengaruh oleh knsis dalam memasarkan
suatu produk.

Setiap perusahaan mempunyai tujuan vang ingin dicapai yaitu mendapatkan

keuntungan supaya dapat bertahan hidup perusahaan harus mengelola produk dalam

menghadapi perubahan selera dan keinginan konsumen yang ditiju.

Atas dasar tersebut maka PT AHAD-NET Internasional sebagai salah satu

perusahaan yang menjalankan bisnis MLM (multi level marketing) syanah dengan

memasarkan produk yang dimilikinya. Adanya keinginan dan kebutuhan suatu

produk mendorong konsumen untuk mengkonsumsi produk tersebut sehinaea



perusahaan harus mengetahui strategt pemasaran yang tepat digunakan agar dapat
diterima konsumen sebagai pemakai produk.

PT AHAD-NET Internasional selalu berusaha untuk meningkatkan penjualan
dengan memilih strateg, pemasaran terbaik untuk dapat memenuhi kebutuhan

konsumennya sehingga dapat bersaing dengan perusahaan lain yang sama-sama
menjalankan bisnis MLM (multi level marketing).

Produk-produk yang d.pasarkan oleh perusahaan yaitu : makanan kesehatan

(n.gella, madu asl., jamu-jamu, sari jahe, sar, alang-alang), kosmet.k sue, dan halal

(l.pstik, bedak, hand body lotion, body parfum, shampo), perlengkapan rumah tangga
(detergen, sabun mand,, pasta gigi, pembersih batik, dan Iain-lain), pend.dikan dan

pustaka Islam (buku islam, buku bacaan, mainan anak-anak muslim, dan Iain-Iain).

2.2 Landasan teori

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah proses sosial yang mana individu dan kelompok
mendapatkan apa vang diberikan kepada individu dan kelompok-kelompok apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk
dan nilai dengan individu dan kelompok lainnya (Kotler, 2003, hal 10).

Sedangkan pengertian yang menerangkan tentang am pentingnya pemasaran
dikemukakan oleh Stanton (1995) adalah: "Pemasaran adalah suatu sistem total dari
kegiatan b.sn.s yang dirancang untuk merencanakan menentukan harea



mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan

keingman dan Jasa, baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen
potensial"

Dan definisi tersebut dapat diterangkan bahwa pemasaran adalah kegiatan
yang beronentas, pada konsumen. Program pemasaran bermula dan suatu ide

tentang produk yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen, pengenalan produk
melalui promosi sampai mendistribusikan kepada konsumen.

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan untuk

mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba

sebagai suatu hal yang sangat vital untuk seorang pengusaha dalam menafsirkan

kebutuhan-kebutuhan konsumen yang d.perlukan untuk melihat adanya peluang
besar. Sedangkan proses pemasaran itu sendin dimulai jauh sebelum barang-barang
diproduksi.

2.2.2 Strategi

Bentuk dari sebuah strategi perusahaan adalah penjelasan dan perencanaan

bagaimana perusahaan akan mencapa, misi dan tujuan yang diterapkan dengan
memaks.malkan keunggulan bersaing dan memimmalkan kelemahan dalam
bersaing.

Pengertian strategi menurut Quim (Robert M. Grant, 1996):



Strategi adalah suatu bentuk atau rencana yang meng,„,egrasikan tujuan-tujuan
utama, kebijakan-kebijakan dan serangkaian tindakan dalam suatu organisasi
menjadi suatu kesa.uan yang utuh. Strategi yang difonnulas.kan dengan baik akan
membantu penyusunan dan pengalokasian sumber daya yang dimihk, perusahaan
menjadi suatu bentuk yang un,k dan dapa, bertahan Strateg, yang ba,k disusun
berdasarkan kemampuan internal dan kelemahan perusahaan. antisipasi perubahan
dalam lingkungan. serta kesatuan kegiatan yang dilakukan pesaing.

Selain ,,u Chandler (Robert M. Grant, 1996). juga mendefimsikan strategi
sebaga, tujuan jangka panjang suatu perusahaan dan penerapan serangkaian tindakan
serta alokas, sumber daya d.perlukan untuk mencapa, tujuan tersebut.

Dalam peranan strategisnva, pemasaran mencakup senap usaha untuk mencapa,
kesesuaian antara perusahaan dengan hngkungannva dalam rangka mencapa,
pemecahan atas masalah penentuan dua pert.mbangan pokok Pertama, bisnis apa
vang digelut, perusahaan pada saa, in, dan jenis b,s„is apa yang dapa, dunasuk,
dunasa mendatang Kedua, bagaimana b,s„,s yang telah dipilih tersebut dapa,
dijalankan dengan sukses dalam lingkungan yang kompetnif atas dasar perspektif
produk, harga. promos,, dan distnbusi untuk melayan, pasar sasaran

Dalam strategi perusahaan terdapat 3tingkat strategi, yai.u strateg, korporas,,
strategi unit bisnis, strategi fungsional.



1. Strategi korporasi dirumuskan oleh manajemen puneak yang mengatur
kegiatan dan operasi organisasi yang memiliki lini atau unit bisnis lebih dan
satu.

2. Strateg, unit bisnis lebih diarahkan pada kegiatan dan operasi suatu b.snis
tertentu.

Strateg, fiingsional merupakan strateg, dalam kerangka fungsi-fungsi
manajemen yang dapat mendukung strateg, unit bisnis untuk

mengkomunikasikan tujuan jangka pendek, menentukan tindakan-tindakan

vang dibutuhkan untuk mencapai tujuan jangka pendek, dan untuk

mencptakan lingkungan yang kondusif bag, pencapaian tujuan tersebut.

J.

2.2.3 Strategi Pemasaran

Pada dasarnva strateg, pemasaran memberikan arah da'am kaitannya dengan
variabcl-variabel seperti segments pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning.
Strategi pemasaran merupakan bagian integral dan strateg, bisnis yang memberikan
arah pada semua fungsi manajemen organisasi.

Tull dan Kahle (1990) mendefmisikan strateg, pemasaran sebagai berikut:
"Strateg, pemasaran sebagai alat fundamental yang d.rencanakan untuk mencapa.
tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan pesaing vang
berkesinambungan melalui pasar yang memasuk, dalam program yang digunakan
untuk melayani pasar sasaran tersebut"
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Strategi pemasaran biasanya terdiri dari prinsip-prinsip dasar yang mendasari

manajeman pemasaran untuk mencapai tujuan bisnis dan pemasarannya dalam

sebuah pasar sasaran. Strategi pemasaran mengandung keputusan dasar tentang

pengeluaran pemasaran, bauran pemasaran dan alokasi pemasaran.

Menurut Corey (dalam Dolan, 1991, hal.71), strategi pemasaran terdiri atas

lima elemen yang saling berkait. Kelima elemen tersebut adalah;

1 Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayam. Keputusan

ini didasarkan pada faktor-faktor (jain,1990,hal 127)

a. Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan teknologi

yang dapat diproteksi dan didominasi.

b. Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya

pemusatan (fokus) yang lebih sempit.

c. Pengalaman komulatif yang didasarkan pada thal-and-error

didalam menanggapi peluang dan tantangan.

d. Kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber

daya langka atau pasar yang terproteksi

2. Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual,

pembentukan lini produk, dan desain penawaran individual pada

rrtasing-masing lini.

3. Penetapan harga, yaitu penetapan harga yang dapat mencerminkan

nilai kuantitatif dari produk kepada pelanggan

12



4- Sistim distnbusi, yaitu saluran wholesale dan retail yang dilalui
produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan
menggunakannya.

5. Komumkasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal
selling, dan public relation

Strateg, pemasaran membangun keunggulan bersaing dengan
mengkombmasikan strateg, untuk mempengaruhi konsumen dan b.snis. untuk
menjadi suatu kumpulan keg.atan berlbkus pada pasar yang terpadu Strateg,
pemasaran menghubungkan organ.sas, dengan lingkungan dan pemandangan
pemasaran sebagai tanggung jawab seluruh organ.sas,, bukan hanya sebaga, fungs,
vang ,erspes,al,sasi. Kemampuan strateg, pemasaran suatu perusahaan „„tok
menanggap, setiap perubahan kondis, pasar dan faktor biaya tergantung pada ana„s,s
terhadap faktor-faktor berikut:

Faktor lingkungan

Anal,s,s terhadap faktor hngkungan seperti pertumbuhan populas, dan
peraturan pemenntah sanga, pentlng UMllk mengetahu, ^^ ^

d.bmbulkahnva pada bisnis perusahaan. Selam ,«u faktor-faktor sepert,
perkembangan tekhnolog,, ,,„gkat ,„f,as,, dan gaya hld„p |uga ,jdak ^ ^.^

Hal-hal tersebu, merupakan faktor hngkungan yang harus dipertimbangkan sesua,
dengan produk dan pasar perusahaan.



persaingan yang ketat akan memberi motivasi kepada perusahaan untuk saling

berlomba dalam menguasai pasar yang seluas-luasnya.

Pada saat ini konsumen semakin kritis terhadap produk yang ditawarkan,

sehingga produk yang dijual harus mempunyai kriteria yang dapat memberikan

kepuasan terhadap konsumen. Selain kualitas ada atribut yang lain yang harus

diberikan, seperti kelengkapan layanan, harga, kualitas, serta sistem distnbusi pasar
yang baik.

Untuk menghadapi persaingan perusahaan memerlukan persiapan dan strategi

pemasaran, perencanaan yang tepat pula sesuai dengan kondisi dan tujuan

perusahaan. Strategi pemasaran menjabarkan rencana perusahaan untuk mencapai

tujuan perusahaan atau sasaran produk atau pasar, dengan kata lain dapat d.artikan

sebagai suatu rencana terpadu dan menyeluruh yang berkaitan dengan kekuatan dan

kemampuan perusahaan dalam menghadapi perubahan Hngkungan usaha agar dapat

mencapai tujuan perusahaan yang diinginkan.

Strategi yang ada selain untuk kelangsungan hidup perusahaan juga sebagai

sarana memperbaiki visi dan misi dan perusahaan yang senantiasa harus siap

menghadapi globalisas. yang menjadi atmosfir baru lalu lintas ekonomi dunia.

Dengan demikian strategi pemasaran sangat menentukan dalam pengambilan

keputusan perusahaan untuk mengantisipasi ancaman dan memanfaatkan peluang

yang ada. Unit usaha yang dimilik, peluang tumbuh akan mendapatkan priontas



Faktor pasar

Settap perusahaan perlu selalu memperhatikan dan mempertimbangkan
faktor-faktor sepert, ukuran pasar, ttngka, pertumbuhan, tahap perkembangan, trend
dalam sistem distribus,, pola P-'^ pembeh, pem.n.aan musiman, segmen pasar
yang ada saa, ,n, atau yang dapat dikembangkan lag,, dan peluang-peluang yang
belum terpenuhi.

Persaingan

Dalam kaitannya dengan persaingan, setiap perusahaan perlu memaham,
s,apa pcsa,ng„ya, bagaimana pos.s, produk atau pasar pesa.ng tersebut, apa strategi
mereka, kekuatan dan kelemahan pesaing. struk.ur b.aya pesaing. dan kapasitas

produksi para pesaing.

Analisis Kemampuan Internal

Setiap perusahaan perlu menila, kekuatan dan kelemahannya d.bandmgkan
para pesa.ngnya. Pen„a,an tersebut dapa, didasarkan pada faktor-faktor sepert,
teknolog,, sumber daya finansial, kemampuan pemanufakturan, kekuatan pemasaran,

dan basis pelanggan yang dimiliki
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Perilaku Konsumen

Perkembangan masyarakat dan teknologi telah menyebabkan berkembangnya

konsep pemasaran. Sekarang ini perusahaan dituntut untuk dapat menanggapi cara-

cara atau kebiasaan-kebiasaan masyarakat. Perusahaan tidak lagi berorientasi pada

konsumen saja, namunjuga harus berorientasi kepada masyarakat. Dengan

munculnya konsep pemasaran yang baru atau sering disebut konsep pemasaran

masyarakat (social marketing concept), perusahaan berusaha memberikan

kemaKinuran Kepaua iconsurnen dan masyarakat dalam jangka waktu yang panjane

penerapan strategi dan manajemen pemasaran yang benar akan dapat menghasilkan

keluaran produk yang relevan, dalam artian produk vane dihasilkan sesuai denean

keinginan konsumen atau pembeii. Proses pembelian suatu produk oleh konsumen

bukanlah suatu langkah yang sederhana tetapi melalui beberapa tahapan. Tahapan-

tahapan konsumen untuk mendapatkan produk dikenal dengan perilaku konsumen.

Perilaku konsumen ini sangat penting bagi produsen untuk dapat digunakan sebagai

dasar pengukuran sejauh mana produk yafig dikeluarkan tersebut diminati oleh

rconsumen.

Analisis Ekbnoitti

Dalam analisis ekonomi perusahan dapat memperkirakan pengaruh setiap

peluang pemasaran terhadap kemungkinan mendapatkan laba. Analisis ekonomi



terdiri atas analisis terhadap komitmen yang diperlukan, analisis BEP (break

point), penilaian resiko atau laba, dan analisis faktor ekonomi pesaing.
even

2.2.4 Strategi penetapan pasar dan penentuan posisi

Strategi pasar sasaran, penetapan pasar sasaran artinya memilih konsumen

(atau organisasi) yang akan dilayani manajemen dalam pasar produk jika kebutuhan

dan keinginan pembeli bervariasi, pasar sasaran biasanya terdiri atas dua atau lebih

segmen pasar produk, sekali pasar produk perusahaan telah diidentifikasikan dan

ditentukan keunggulannya, manajemen dapat memilih strategi penentuan sasaran.

Keputusan in, merupakan inti dan strategi pemasaran, karena penetapan sasaran akan

menjadi pedoman penentuan tujuan dan pengembangan strategi penentuan posisi

bisnis, dengan pilinan dan penetapan sasaran semua segmen ke hanya beberapa

segmen d, pasar produksi. Strategi penetapan sasaran dipengaruhi oleh kematangan

pasar, keanekaragaman kebutuhan dan preferensi pembeli, ukuran perusahaan

dibanding pesaingnya, sumber daya dan prioritas perusahaan, serta besarnya pasar

yang diperlukan untuk mencapai keadaaan keuangan yang menguntungkan.

Strategi penentuan posisi. strategi penentuan posisi dalam program pemasaran

merupakan hasil kombmas, antara strategi produksi, saluran distnbus, harga dan

promos, yang digunakan oleh perusahaan untuk menentukan posismya terhadap

pesaing utama dalam usaha memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar sasaran.

Strategi ini disebut bauran pemasaran (Marketing Mix ) atau program pemasaran (
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Marketing Program). Strateg, penentuan posts, tn, memberikan konsep yang dapa.
dtgunakan untuk memutuskan peranan dan strateg, dan setiap komponen bauran.

Langkah pertama dalam pengembangan strateg, penentuan posts, adalah
memutuskan apa yang hendak d.eapa, dari set.ap pasar sasaran. Tujuan pemasaran
dikembangkan pada set.ap tmgkat organ.sas,. Tujuan korporast, termasuk fungs,
pemasaran menunjukkan semua sasaran kinerja (sepert, pertumbuban, pro,,,,
kepuasan konsumen, pengembangan karyawan, dan tujuan la,n). Tujuan yang lebth
spes.fik dibua, untuk setiap pasar sasaran.

Strateg, penen.uan pos.s, hendaknya memperha.ikan haV-hal sebaga, ber.ku,:
,. finerja atau manfaat yang dipert.mbangkan pembeli pada saa,

melakukan pembelian. termasuk kriteria tingkat kepentingannva.

2. Baga.mana perusahaan membedakan dengan para pesamgnya.

3. Hambatan utama produk samgan terhadap kebutuhan dan

keinginan konsumen.

Konsep penentuan posts, menunjukkan baga.mana kesadaran dan perhaban
konsumen pasar sasaran dalam me.iha, perusahaan dan manajemennya. Penentuan
posisi (ODsiUoning) berdasarkan referens, d,art,kan sebaga, persatngan. Strateg,
pengembangan mebput, strateg, produksi, d.str.bus, harga, dan promos,. Semua
komponen strateg, tersebut memoentuk suatu t,m kerja yang salmg me.engkap, dan
menguatkan satu sama lain.
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2.2.5 Matrik Pertumbuhan Pangsa Pasar (MPPP)

2.2.5.1 Pengertian MPPP

Matrik pertumbuhan pangsa pasar (MPPP) jauh Iebih dahulu dikenal. MPPP

lahir pada akhir dasawarsa 1960an, diperkenalkan pertama kali oleh Boston

Consulting Group (BCG), salah satu perusahaan konsultan bisms terkemuka di

Amenka Senkat ketika ltu. Oleh karena itu MPPP juga disebut sebagai matrik BCG.

Esensi matrik mi terletak pada usahanya mengetahui posisi pasar perusahaan

berdasarkan keragaman usaha (bisnis berfolio) yang dimiliki. Dengan kata lain,

MPPP tidak melihat perusahaan sebagai satu kasatuan (entitas) yang utuh, tetapi

berusaha terlebih dahulu melakukan disagregasi (dekomposisi) menjadi berbagai unit

usaha strategi (strategic business unit). Dengan demikian, posisi pasar yang

tergambar disusun sesuai dengan karaktenstik pasar yang melekat pada masing-

masing unit usaha strategis (U2S)

Kadangkala, penggambaran dalam matnks juga disusun berdasarkan

kelompok produk (product line) yang dihasilkan atau bahkan berdasarkan setiap

jenis produk yang dijual. Dasar yang disebut terakhir biasanya diterapkan jika

perusahaan tidak memiliki banyak ragam produk dan data masing-masing produk

tersedia. Oleh karena itu, t.dak heran, jika MPPP lebih banyak diterapkan oleh

perusahaan yang menerapkan strategi diversifikasi usaha, sekalipun tidak menutup

kemungkinan digunakan oleh perusahaan yang hanya memiliki jems usaha tunggal.



Jika perusahaan hanya memiliki jenis usaha tunggal. Jika perusahaan hanya memiliki

satu U2S atau satu jenis produk, proses dekomposisi tidak perlu dilakukan.

Dalam opersainya MPPP memiliki dua sumbu dan terdiri dari empat sel.

Kedua sumbu tersebut adalah sumbu vertikal dan sumbu horizontal. Sumbu vertikal

menggambarkan tingkat pertumbuhan pasar (market growth rate) yang merupakan

proksi daya tarik industri. Sedangkan sumbu horizontal menggambarkan besarnya

pangsa pasar relatif (relative market share) yang dimiliki oleh masing-masing unit

usaha strategis. Pangsa pasar relatif dianggap proksi kekuatan perusahaan.

Sel pertatna yang terletak disudut kanan atas diberi simbol tanda tanva (?).

Sel ini terbentuk akibat perpotongan antara sebagian sumbu horizontal berskala

rendah dengan sebagian sumbu vertikal berskala tinggi. Sel kedua yang terletak

disudut kiri atas diberi simbol bintang (*). Sel ini terbentuk akibat perpotongan

antara sebagian sumbu vertikal dan sebagian sumbu horizontal yang berskala tinggi.

Sel ketiga yang terletak disudut kiri bawah diberi simbol rupiah (Rp). Sel ini adalah

bidang yang terbentuk akibat perpotongan antara sebagian sumbu vertikal berskala

rendah dan sebagian sumbu horizontal berskala tinggi. Sedangkan sel terakhir vang

terletak di sudut kanan bawah diberi simbol silang (X). Sel ini adalah bidang vang

terbentuk akibat perpotongan antara sebagiaTi sumbu vertikal dan sebagian sumbu

horizontal vatlu berskala rendah.



Tabel 1.1

Matrik Pertumbuhan Pangsa Pasar

mggi Rendah

Sumber : Setiaji. T. (2003). Strategi Pemasaran i'aJa 1'T. Bcmgun Sejahtera Abadi Di Salalia

a) Tanda tanya (?)

Unit usaha yang terletak pada sel ini memiliki peluang pasar vang besar yantz

ditar.dai oleh tingginya pertumbuhan pasar.

b) Tanda bintang(*)

Unit usaha srategis yang terletak pada sel ini memiliki peluang bisnis yang

besar karena beroperasi pada pasar yang sedang tumbuh.

c) Tanda rifpiah (Rp)

Unit usaha strategis yang terletak pada sel ini sebagai unit yang berhasil.

d) Tanda silang (x)

Unit usaha yang terletak pada sel ini sebagai unit usaha yang

tidak lagi menjanjikan yang serba besar.
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2.2.6 Analisis dan Matrik SWOT

Berdirinya sebuah perusahaan yang memiliki berbagi tujuan pokok seperti

keuntungan finansial, peningkatan saham. Peningkatan volume penjualan dan

usaha untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya. Demi mencapai tujuan

hidup yang telah ditetapkan, manajemen perlu memperhatikan dua faktor pokok,

yaitu faktor eksternal yang tidak terkontrol oleh perusahaan dan faktor internal

yang pengendaliannya sepenuhnya ada di tangan perusahaan.

Faktor eksternal merupakan lingkungan bisnis yang melingkupi operasi

perusahaan yang memunculkan peluang dan ancaman bisnis. Faktor internal

meliputi manajemen fungsional, pemasaran, keuangan, operasi, sumberdaya

manusia, penelitian dan pengembangan, sistem informasi manajemen dan budaya

perusahaan.

Matrik SWOT merupakan alat analisis yang dipakai untuk menyusun

faktor-faktor strategis perusahaan, selain itu juga dapat menggambarkan secara

jelas bagairtlana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat

disesuaiicah dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Analisis SWOT

merupakan suatu identifikasi yang sistematis dan beberapa faktor yang saling

berkaitan satu dengan yang lainnya, untuk dapat memaksimalkan peluang dan

kekuatan serta meminimalkan kelemahan dan ancaman. Analisa ini mempunyai
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implikasi yang sangat besar pengaruhnya dalam perencanaan suatu strategi bagi
keberhasilan perusahaan.

Dalam analisis ini yang paling pokok adalah identifikasi yang sistematis

dari berbagai faktor untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini

didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strength),

kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman (threat).

Proses pengambilan keputusan strategis berkaitan dengan misi, tujuan,

strategi dan keb.jakan perusahaan. Pada akhirnya menyebabkan perencanaan

strategis (strategic planner) harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan

yaitu memaksimalkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman pada kondisi

saat ini. Hal ini disebut dengan analisis situas, dan model yang paling tepat

adalah analisis SWOT, model analisis in, terbagi dalam empat kuadran yaitu,

Tabel 1-1

Grand Stratesv SWOT

ii

'A\ifcl

III IV

mtim
Sumber: Setiap, T. (2003,. Strateg, Pemasaran Pada PT. Bangun Sejahtera Ahadi Di Salatiga
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Matrik di atas dapat menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif

strategi.

a. Strategi S-0 (kuadran I)

Strategi ini dapat dibuatberdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu

dengan memanfaatkan seluruh kekuatanuntuk merebut dan

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya

b. Strategi W-0 (kuadran II)

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada

dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.

c. Strategi W-T (kuadran III)

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat antisipatif dan

ditujukan untuk meminimalkan kelemahan yang ada serta

menghindari ancaman.

d. Strategi S-T (kuadran IV)

Strategi ini merupakan pengguanaan kekuatan yang dimiliki

perusahaan dengan menghindari ancaman.

Keempat kuadran di atas akan membentuk pola sebagai berikut:

a. Strength (kekuatan)



Strategi ini dibuat berdasarkan pada jalan pikiran perusahaan

yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut

dan memanfaatkan peluang.

b. Weakness (kelemahan)

Merupakan faktor-faktor yang seharusnya mendapat perhatian

serius dan secepatnya diadakan koreksi.

c. Opportunity (peluang)

Merupakan peluang-peluang yangdapat dimanfaatkan untuk

menunjang keberhasilan perusahaan

d. Threat (ancaman)

Adalah faktor ekstern yang sangat besar, yang sekiranva bisa

berpengaruh buruk kepada kinerja perusahaan.
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SWOT

EKSTERNAL

OPPORTUNITIES (O)

Tentukan 5-10

faktor-faktor

Peluang eksternal

EKSTERNAL TREATH

IT)

Tentukan 5-10

faktor-faktor ancaman

Tabel 1.2

MATRIK SWOT

INTERNAL STRENGTH (S)

Tentukan 5-10

faktor-faktor

internal

STRATEGI SO

Ciptakan strategi yang

mengguanakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang

STRATEGI S-T

Ciptakan strategi yang

menummakan kekuatan untuk

mengatasi ancaman

XXntu Fa-.ia t'l Hanzw: Seiahtera •
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INTERNAL WEAKNESS (W)

Tentukan 5-10

faktor-faktor

kelemahan

strTiegTw-o

Ciptakan strategi yang

meminimalkan kelemaiian-

kelemahan yang memanfaatkan

peluang

STRATEGI W-T

Ciptakan strategi yang

meminimalkan kelemahan untuk

yhadapi ancamanmeny;
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BABm

METODE PENELITIAN

3.1 Sumber dan metode pengumpulan data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif.

Data kualitatif adalah data yang berupa penadapat dari pihak terkait, pemilik

perusahaan dan pihak lainnya yang terlibat langsung dengan aktivitas

perusahaan. Data yang akan digunakan dalam penelitian ini terbagi dalam

dua bagian yaitu :

a. Data Primer

Adalah data yang digunakan untuk penelitian yang berupa jawaban

dari responden. Respondennya terdiri dari :

i. Difektur

ii. Wakil Manajemen

iii. Kepala Bagian Produksi

iv. Kepala Bagian Quality Control

v. Staf Penjualan

vi. Staf Keuangan

vi l. StafSDM
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Dalam penelitian ini untuk memperoleh sumber data primer, penulis

menggunakan dua metode.

a) Metode wawancara atau interview

b) Metode kuisioner

b. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh dar, sumber selain dan

sumber data primer, dalam hal ini penulis memperoleh data dar,

berbagai sumber antara lain buku. literatur, catatan kuliah, majalah,

artikel, internet, dan berbagi referensi lain.

3.2 Populasi dan sample

a) Populasi

Populasi adalah seluruh kumpulan elemen yang dapat digunakan untuk

membuat beberapa kesimpulan. Ruang lingkup populasi mencakup

manajemen PT Subak Bina Utama.

b) Sample

Dalam penelitian ini sample yang dipilih adalah direktur, manager

operasional. manager pemasaran, manager SDM. manajer keuangan.
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3.3 Metode analisis data

Metode analisis ya.tu alat analisa yang dtperlukan untuk mencapa,

suatu kesimpulan yang akurat. Alat analisa yang diperlukan adalah,

a. Internal eksternal matrik

Matnk internal eksternal dikembangkan dan model General Electnc

(GE Models). Parameter yang digunakan meliputi parameter kekuatan
mternal perusahaan dan pengaruh eksterna, yang dihadapi. Pengguanaan
mode, ini bertujuan untuk memperoleh strateg, b,sn,s d, tmgka. korpora,

yang lebih detail.

I-E Matnk terdiri atas dua dimensi yaitu (1) total skor dar, IKE Matrix
pada sumbu Xdan ,2, total EFE Matrix pada sumbu Y. Sebelum
menggunakan I-E Matrix, perusahaan harus membua, IFE Ma.nx dan EFE
Matrix. Cara penvusunan IFE Mamx dan EFE Ma.nx adalah sebaga,

berikut.

e. Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix

Setelah faktor-faktor strategi internal suatu perusahaan

dndentif.kasi, suatu IFE Matnk disusun untuk merumuskan

faktor-faktor tersebut ke dalam kerangka STRENGTH dan
WEAKNESS perusahaan. Tahap-tahap vang harus dilalui

adalah sebagi berikut.
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Tabel 3-1

Bobot [Rata-rata rating ~" | Rata-rata bobot(X)

Rata-rata rating

Variable Internal Rata-rata

Keterangan :

1) Pada kolom 1tuliskan 5-10 faktor-faktor sukses kritis terpenting.
termasuk kekuatan maupun kelemahan. Tuliskan kekuatan

terlebih dahulu baru kemudian kelemahan.

2) Pada kolom 2berikanlah bobot dengan kisaran 0,0 (tidak pentmg)
sampai 1,0 (terpenting) pada setiap faktor. Bobot yang diberikan
pada suatu faktor itu untuk menjadi sukses dalam industn yang
ditekum perusahaan. Tanpa memperdulikan apakah faktor kunc,

adalah kekuatan atau kelemahan internal, faktor-faktor yang

dianggap mempunyai pengaruh terbesar pada organisasi diber,
bobot tertmggi. Jumlah dar, semua bobot harus sama dengan 1,0.
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3) Pada kolom 3berikanlah permgkat 1sampa, dengan 4pada set.ap
faktor untuk menunjukkan apakah faktor tersebut mewak,,,
kelemahan besar (Per,ngkat - 1), kelemahan kect. (paring** -2),
kekuatan keel (Per,ngka, - 3), atau kekuatan besar (penngka, -
4, Permit d,ber,ka„ berdasarkan keadaan perusahaan,
sedangkan bobo. dalam langkah 2d.dasarkan kepada keadaan

industri.

4, Kolom 4, kal.kanlah sehap hobo, faktor dengan permgka. untuk
raene,„uka„ nilai yang dibobo. untuk setiap variabel.

5, Jumlahkanlah n,la, yang d.bobot untuk se„aP var,abe, un.uk
me„en,ukan .otal n.la, yang d.bobo. untuk organ.sas,. Niiai total
5kor pembobotan ini menun.ukkan baga.mana perusahaan tersebu,
bereaks, terhadap faktor-faktor strategi internalnya.

f. Eksternal Factor Evaluation (EFE) Matrix
Setelah faktor-faktor eksternal suatu perusahaan diidentifikas,,
suatu EFE Matrix disusun untuk memmuskan faktor-faktor
.ersebutke dalam kerangka OPORTUN.TIES dan THREAT
perusahaan. Berikut ini adalah cara penentuan EFE Matrix.
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Tabel 3-2

Variable Internal

Kekuatan

Kelemahan

Rate^rataBobot" [Rata-rata rating Rata-rata bobot(X)

Rata-rata rating

Total

Keterangan :

1) Pada kolom 1buatlah 5-10 daftar faktor-faktor eksternal termasuk
peluang dan ancaman utama yang mempengaruh, perusahaan.
Tuliskan peluang teriebih dahulu, baru kemudian ancaman.

2) Pada kolom 2benlah bobot untuk set.ap faktor dan 0,0 (tidak
pentmg) sampai 1,0 (sangat pentmg). Bobot menunjukkan
kepentmgan relatif dan faktor tersebut agar berhasil dalam
mdustn tersebut. Peluang sertng mendapat bobot yang lebih besar

danpada ancaman, namun bukan berarti ancaman tidak mungkin
untuk mendapat bobot lebih besar danpada bobot peluang.

ancaman dapat mempunyai bobot yang lebih tinggi apabila

mengancam perusahaan. Jumlah seluruh bobot yang diberikan

pada faktor di atas harus sama dengan 1,0.



3) Pada kolom 3berikan peringka, 1sampa, dengan 4pada set.ap
fakt„r sukses krttts untuk menunjukkan seberapa efekttf strateg,
perusahaan untuk menunjukkan seberapa efekt.f strateg,

u <• tt™- ini denean catatan bahwa 4perusahaan untuk menjawab faktor ,m, denga

besar Permgka, dtdasarkan pada efekt.f.tas strateg, perusahaan .

sedangkan bobo, pada langkah kedua d.dasarkan pada keadaan
industri.

untuk menentukan bobot nilai.

5) ,um,ahkan,ah nilai vang d.bobo, untuk se„ap var.abe, un.uk
me„e„,uka„ nilai yang amobo, total bag, organ.sas,. Nilai -
skor pembobo.an ini menunjukkan baga.mana perusahaan
.eriemubereaks, terhadap faktor-faktor strateg, eks.etnalnya

34 Penentuan Posisi Perusahaan
' setelah d.ke.ahu, 1FE Ma.nx dan EFE Matrix, langkah selanjutnya
adalah menentukan oos.s, perusahaan dengan cara menenfukan .,„k potong
_ f,ktor ,_, dan faktor - Perusahaan. ya„u IFE Matrix da
EFE Ma,r,x. ,n,ema,-Eks,ema,Ma,r,X terd,r, atas dua d,me„s,va,,u (II.o,



Pada pada sumbu Xdart mtemal-Eksterna, Matrtx, ada ttga pemla.au skor,
yaltuskor 1,00 -,,W menyatakan bahwa pos.s. tntema, adalah lemah, skor

a ,t„r ",00-4 00 adalah posisi2oo - 299 menunjukkan posisi rata-rata dan skor ,,00 4,
*A» sumbu Yyang dipakai untuk EFE Matrix,tinggi Dengan cara yang sama, pada sumbu y b

u u nn„si eksternal perusahaan adalah rendah,skor 1,00 - 1,99 menyatakan bahwa posisi eksterna p
• , u j,„,, Han 3 00 - 4,00 adalah tinggi.skor 2,00 -2,99 posisinya adalah sedang dan 3,0U
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BAB IV

ANALISIS DATA

4., KONDISI EMPIR1K OBJEK PENELITIAN
4 11Sejarah Perkembangan Perusahaan

Perusahaan d.d.nkan .epat pada awal tahun 2003 yang berlokas, produks,
d, Jalan Kaliurang Km 25 Lokas, dipilih di s,n, karena perusahaan
memperh,.ungkan kedeka.annya dengan bahan baku. Sela.n ,,u, karena bahan

k„„s„men mudah dijangkau karena le,aknya yang s.ra.eg.s dan berada d, kawasan
w,sa,a Kahurang PT Subak B.na U.ama mampu memproduks, dengan
kemampuan atau berkapasuas ,5 r,bu h.er per bu.an. Produksi ini diharapkan
mampu mensupla, kebutuhan d, Daerah l„mewa Yogyakarta dan seknarnya.
Dengan selalu berpegang pada mu.u serta adanya pengendal, mu.u d.harapkam
produk ini <=.ap .erjaga kualitasnya dam kepuasannya pada konsumenya

Perusahaan mi memfokuskan produks.nya pada mu.u produk sesua,
nomor dokun.cn S3UT-M/WM/00, Transfer teknolog, un.uk mencapa,
penoelolaan air mmera, yang h,g,en,s melalu, teknolog, tinggi d.mana stcribsas,
menggunakan ultra violet serta ozontsas, sch.ngga produk ini benar-benar



menyenatkan. Untuk mencapa, tujuan d, atas, PT. Subak Bina Utama akan selalu

mewujudkan :

,. Memproduks, atr minum dalam kemasan sesua, standar nasional secara

konsisten.

2. Memenuhi kepuasan pelanggan dengan memperhatikan pelayanan tepat

mutu, tepat waktu dan tepat jumlah.

3. Meningkatkan dan mengembangkan profesional.sme sumber daya manusia,

teknologi dan peralatan produksi.

Rencana pemenuhan kepuasan konsumen terus dilakukan yang dulu
meluncurkan produk perdana dalam kemasan galon, maka perusahaan akan
mengembangkan vanas. kemasan baik besar maupun yang keel, labelisasi vang
menarik, maupun pelayanan yang memuaskan pada konsumen. Lokas,
perkantoran PT. Subak Bina Utama di Jalan Kalisahak No. 28 kompleks Balapan
Yogyakarta. Kegiatan utama dar, penenmaan order, proses produksi sampai
dengan pengiriman order ke pelanggan. Sistem mutu yang dikembangkan di PT.
Subak Bina Utama mengacu pada BSN No. 10 Tahun 1999 guna mencapa,

sasaran perusahaan. S,stem mutu ini didokuttientasikan dalam bentuk:

1. Pedomah mutu

2. Prosedur sistem mutu

3. Instruktur kerja

4. Formulir-foniiulir.
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Inovasi produk yang tidak hanya menyehatkan namun dan segi kemasan,

merek, harga yang mampu dqangkau masyarakat di segala lapisan. Semua ini
sebagai salah satu kejelian pengusaha pada bidikan, tidak memaksa namun
melekat di hati konsumen yang berart, tujuan mengemban kesehatan tercapai,

juga diikuti nilai profit yang besar serta mensejahterakan karyawannya.

4.1.2 Struktur Organisasi Perusahaan

Tabel 4.1

Struktur Organisasi PT. Subak Bina Utama

Sumber: PT Subak Bum Utama 2006
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1. Direktur

Tanggung jawab dan wewenang direktur antara lain:

a. Bertanggung jawab penuh atas pelaksanaan manajemen dan

kelangsungan hidup perusahaan.

b. Menetapkan kebijaksaan mutu yang wajib diketahui, dimengerti,

dipahami dan dilaksanakan oleh seluruh personel

c. Mengangkat dan menetapkan wakil manajemen dengan surat keputusan.

2. Wakil Manajemen

Bertanggung jawab atas penerapan dan pelaksanaan sistem

mutu yang telah ditetapkan. Mengkoordinasikan, menyiapkan,

mendistribusikan. mencatat memantau dan mengendalikan serta

mengembangkan sistem mutu yang ditetapkan, melaporkan semua

kegiatannya kepada direktur.

3. Kepala ftagian Produksi

Bertanggung jawab terhadap kelangsungan produksi dari mulai

bahan baku sampai produk akhir yang di dalamnya mencakup proses

pencucian kemasan, pengisian, pembubuhan label dan penyegelan

sesuai dengan aturan yang ditetapkan berkewajiban memelihara dan

merawat sarana dan prasarana produksi. Memberi pengarahan kepada



personil yang menjadi tanggung jawabnya, melaporakan kendala yang
ada kepada wakil manajemen serta mengajukan permtntaan uji

laboratonum kepada bagian quality control.

4. Staf Pencucian

Bertanggung jawab atas pelaksanaan pencucian kemasan bagian

luar maupun bagian dalam sehingga bersih, higiems dan layak pakai.
Mengajukan perlengkapan proses pencucian kepada Kepala Bagian

Produksi serta memelihara dan merawat semua sarana dan prasarana

proses pencucian agar selalu siap pakai. Melaporkan temuan-temuan

yang dianggap perlu kepada Kepala Bagian Produksi serta

menyampaikan usulan perbaikan.

5. Staf Pengisian

Bertanggung jawab terhadap proses pengisian produk kemasan

siap baka, baik secara manual maupun mechinal dengan baik sesuai
dertgan prosedur yang telah ditetapkan. Mengajukan perlengkapan proses

pengisian Kepala Bagtan Produks, serta memelihara dan merawat semua

sarana dan prasarana proses pengis.an agar selalu siap paka,. Melaporkan
temuan-temuan yang dianggap perlu kepada Kepala Bagian Produksi serta

menyampaikan usulan perbaikannya.



6. Staf Pelabelan dan Penyegelan

Bertanggung jawab atas perlaksanaan pemberian label dan
penyegelan pada setiap kemasan yang sudah tens, yang sebe.umnya te.ah
d.lakukan verifikas, kelayakan kondisi Mengajukan perlengkapan proses
permbenan label dan penyegelan kepada Kepala Bag.an Prosedur serta
memelihara dan merawat semua sarana dan prasarana proses pember.an
label dan penyegelan agar selalu siap paka, Melaporkan temuan-temuan
yang dianggap perlu Kepala Bag,an Produksi serta menyampa.kan usulan
perbaikannya.

7. Kepala Bagian Quality Control
Bertanggung jawab penuh terhadap tugasnya sebaga, mspektur dan

pelaksanaan penguj.an di laboratonum. Melaporkan has,l penguj.an
,ab„ra,or,um kepada wak.l manajemen dan Kepala Bag,an Produks,.
Memberi pengarahan dan pembmaan pelaksanaan qual„y control kepada
pers0n,l bawahannya. Mengajukan permintaan kaltbras, kepada Wak.l
Manajemen.
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8. Bagian Laboratorium

Melakukan pengujian dalam laboratorium dan pengambilan

contoh baik bahan baku maupun produk sarana pengujian kepada Kepala

Bagian quality control serta memelihara dan merawat semua sarana dan
prasarana laboratorium serta mempersiapkan bahan kimia yang akan
digunakan agar selalu siap pakai. Melaporkan temuan-temuan yang

dianggap perlu kepada Kepala Bagian Produksi serta menyampaikan

usulan atau saran guna meningkatkan kualitas pengujian.

9. Kepala Bagian Administrasi dan Pembelian

Bertanggung jawab atas pelaksanaan manajemen administrasi dan

pembelian yang meliputi kepegawaian umum atau sarana dan pembelian.

Mendukung kelancaran tugas semua bagian agar dapat terjamin

keharmomsan hubungan satu dengan yang lam. Melaporkan semua hasil

kegiatannya baik bulanan, semester maupun tahunan kepada D.rektur

datt Wakil Manajemen.

10. Staf ^timber Daya Manusia

Menginventarisasi setiap kebutuhan karyawan antara lam

meliputi :

a. Jumlah keperluan karyawan.
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b. Melaporkan keadaan kekaryawanan setiap bulan, semester dan tahunan

Kepala Bagian Administrasi dan Pembelian.

c. Pelatihan dan Iain-lain

11. Staf Keuangan

Bertanggung jawab atas kelancaran keuangan baik uang masuk

maupun uang keluar. Melaporkan kondisi keuangan setiap hari, bulan dan

tahunan kepada Kepala Bagian Administrasi dan Pembelian.

12. Staf Umum

Menginvestasikan dan mengatur semua kebutuhan sarana dan

prasarana perusahaan untuk menunjang kelancaran kegiatan. Memelihara

dan merawat sarana dan prasarana perusahaan agar siap pakai. Melaporkan

kondisi dan jumlah sarana dan prasarana perusahaan setiap hari, bulan dan

tahun kepada Kepala Administrasi dan Pembelian.

13. Staf Gudang

Bertanggung jawab atas jenis, kondisi dan jumlah barang yang d,

dalam gudang serta mencatat semua barang yang masuk maupun keluar

audane. Merawat dan memelihara kondisi gudang beserta isinya.
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Melaporkan semua kegiatannya kepada Kepala Bagian Administrasi dan

Pembelian.

14. Kepala Bagian Pemasaran

Bertanggung jawab atas kelancaran kegiatan penjualan sesuai

dengan target yang ditetapkan dan melakukan pengembangan pangsa pasar.

Menampung setiap keluhan yang ditenma dan melaporkan kepada Wakil
Manajemen untuk tindak lanjut. Melaporkan setiap kegiatannya kepada

Wakil Manajemen dan Direktur.

15. Staf Pelayanan Pelanggan

Menenma semua permintaan order serta mengadmimstrasikan untuk

selanjutnya disampaikan kepada bagian penjualan. Menampung setiap

keluhan dan mengadmimstrasikan serta melaporkan kepada Kepala Bagian

Pemasaran. Membantu Kepala Bagian Pemasaran dalam pengembangan

pangsa pasar. Melaporkan semua kegiatannya kepada Kepala Bagian

Pemasaran.

16. Staf Penjualan

Bertugas menyampaikan semua pesan produk kepada

pelanggan dengan baik, tepat waktu, tepat jumlah. Menampung setiap
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keluhan dan mengadministrasikan serta melaporkan kepada Kepala

Bagian Pemasaran.

Semua peralatan produksi dijalankan oleh operator yang telah

terdidik dan di bawah pengawan Kepala Bagian Pemasaran. Semua

peralatan inspeksi dan pengujian dijalankan oleh petugas Quality

Control Produksi dan Laboratorium yang telah terdidik dan terlatih di

bawah pengawasan Kepala Bagian Quality. Seluruh Kepala Bagian

Kependudukan sebagai personil verifikasi sesuai dengan tugasnya

masing-masing.

4.1.3 Personalia

1. Tingkat Pendidikan Tenaga Kerja

Untuk mendukung suatu tidak lepas dari ketepatan

menempatkan tenaga kerja yang ahli dalam bidangnya, bukan asal

punya modal besar kemudian merekrut tenaga kerja yang sebesar-

besarnya tanpa melihat kemampuannya atau keahlian calon pelamar.

Hal ini juga memperhitungkan keadaan perusahaan apakah memerlukan

tenaga kerja banyak bila sudah didlikung oleh teknologi yartg modern.

Penempatan lorong tenaga kerja ahli lebih efektif dibanding

menggunakan 10 tenaga kerja tanpa dibekali dengan kemampuan atau

keahlian dalam suatu bidang tertentu. Oleh karena itu PT. Subak Bina
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'J+?.r??. -ntuk saat ini belum membutuhkan tenaga kerja dalam jumlah

banyak akan tetapi tenaga profesional saja. Karyawan PT. Subak Bina

Utama adalah 13 orang. Ditinjau dari latar belakang pendidikan,

sebaran sumber daya manusia dapat dirinci sebagai berikut:

Tabel 4. 2

Komposisi Kepegawaian Berdasarkan Tingkat Pendidikan

! Pendidikan

i

Jumlah

SD j 1

\ SMP ! 1

, SMA \ 7

D3 !

A 1
/A 1 j

j Jumlah !13

Sumber: PT.Subak Bina Utama 2006

Tabel 4.3

Komposisi Pegawai / Karyawan Berdasarkan Bidang Kerja

| Bidang Kerja | Jumlah

; Produksi 2

a 4 .•„:„* ;
^..UlllllllSUttil 2)

Pemasaran
—i

l Tiinnnn
: vj uuttnt;

j

->

_)

Sumber: PT.Subak Bina Utama 2006
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2. Sarana Yang Dimiliki

Untuk menunjang produksi yang murah serta

meminimalkan biaya usaha tidak lepas dari tepat gunanya alat

produksi walaupun pengaruh kemajuan teknologi akan terasa,

apakah masih layak dan bisa menunjang produksi air mineral.

Tentu alat yang mudah pengoperasiannya akan membantu

pengurangan tenaga kerja manusia, untuk keperluan tersebut PT.

Subak Bina Utama menggunakan alat pendukung sebagai berikut:

Tabel 4.4

Alat Pendukung Proses Produksi PT. Subak Bina Utama

t XI *-im ^i A 1 r>+
i iNaiiia rAtaL

i

j utii Lati [
1

j Penulcar kation-anion (ion exchange) A

Tabung media j
Pnirinn mr
• «'t-t>- "••

-l

i Alat cuci gallon il
! Lilt ....
j I I l I C f

in
1
1

Ozon generator 1

Lampu ultra violet 1
i Tapi'i ^tainipQ?

Tangki plastilc A

' Alat pengisi gallon il

i pH Meter I
it

TDS Meter j
Sumber : PT. Subak Bina Utama, tahun 2006
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4. 1. 4 Produksi

1. Hasil dan Kapasitas Produksi

PT Subak Bina Utama memproduksi air minum dalam kemasan

yang diberi merk QANNAT. Produk yang berupa air minum mineral ini

dikemas dalam berbagai bentuk kemasan antara lain kemasan 300ml,

kemasan botol 600ml, kemasan botol 1 liter, serta kemasan 1 galon.

Kapasitas produksi PT Subal Bina Utama mencapai 15 ribu liter per

bulannya.

2. Proses Produksi

Usaha PT. Subak Bina Utama bergerak dalam bidang

pemenuhan kebutuhan-kebutuhan manusia, maka nilai kepuasan

pelanggan atau konsumen menjadi acuan utama sekaligus berhubungan

dengan maju mundurnya suatu perusahaan. Untuk menjaga kepercayaan

konsumen. Untuk menjaga kepercayaan konsumen bagian qualitv

control bersama stafnya akan selalu memberi inspeksi dan pengujian

kembali tiap produksi sehingga barang sampai ke tangan lconsumen dan

dapat dipertanggungjawabhan selama tidak lepas tanggal kadaluwarsa

proses. Proses produksi itu sendin telah menggunakan peralatan atau

teknologi yang saat ini bisa diciptakan manusia (alat canggih pada waktu

ini) maka dapat dilihat pada diagram air proses sterilisasi produk sampai

ke tangan konsumen seperti diagram di bawah ini :
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Tabel 4. 4

Diagram Aliran Proses Produksi

1

I

j

\ 'i]ZZ J "Il_l \

i ' " ;

_L

Sumber: PT Subak Bma Utama 2006

3. Pengendalian Proses Produksi

1) Perencanaan produksi

Perencanaan produksi dilaksanakan oleh Bagian Produksi

sesuai prosedur terdokumentasi dengan tujuan untuk mengendalikan
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jumlah bahan yang digunakan dan jumlah produksi yang
dipertimbangkan kapasitas produksi dan data pemasaran.

2) Pengendalian proses produksi

Pengendalian proses produksi bertujuan untuk membuat produk
sesuai target yang ditetapkan, mengenalikan jumlah bahan yang gagal dan
meningkatkan mutu hasil produksi dengan mempertimbangkan penggunaan

peralatan, lingkungan kerja, kesesuaian dengan standar mutu produk yang
ditetapkan, pemantauan dan pengendalian proses serta karakterist.k produk

yang sesuai.

3)Pemeliharaan sarana produksi

Prosedur terokumentasi ditetapkan dan dipelihara oleh Kepala

Bagian Produks, untuk memelihara peralatan produksi dengan tujuan untuk
menjamin kesinambungan kemampuan proses produksi.

4. Inspeksi dan pengujian

l)Umum

Prosedur terdokumentasi ditetapkan dan dipelihara untuk

kegiatan-kegiatan inspeksi dab pengujian dalam rangka untuk
memver.fikasi bahwa persyaratan vang ditentukan untuk produk

dipenuhi.
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2) Inspeksi dan pengujian penerimaan

Bahan baku, bahan pembantu dan suku cadang serta jasa yang dibeli

harus telah dipenksa atau divenfikasi ksesuaian mutunya terhadap

persayaratan yang ditentukan sebelum dapat digunakan atau diproses.
Verifikasi terhadap kesesuaian mutu bahan baku dilakukan oleh quality

control sesuai dengan prosedur terdokumentasi, sedangkan verifikasi

kesesuaian mutu bahan pembantu dan suku cadang serta jasa yang

dilakukan oleh kepala bagian yang menggunakannya. .lumlah dan jenis

inspeksi atau penguj.an penerimaan ditentukan oleh Wakd Manajemen

dengan mempertimbangkan pengendalian mutu yang dilakukan pemasok

dan bukti tercatat tentang kesesuaian mutu yang diberikan. Bahan baku dan

bahan penolong yang belum diverifikasikan kesesuaian mutunya tidak

diperolehkan untuk diproses atau digunakan.

3) Inspeksi dan pengujian dalam proses

Inspeksi dan pengujian dalam proses dilakukan terhadap setiap bathe

sebelUm dilakukan proses pengisian ke dalam kemasan oleh bagian quality

control untuk memastikan bahwa proses pembuatan air rhihum telah

merftenuhi persyaratan dan dapat dilanjutkan untuk proses pengisian ke

dalattt kemasan.
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4) Inspeksi dan pengujian akhir

Inspeksi dan pengujian akhir terhadap produk jadi dilakukan oleh

bagian quality control sesuai dengan prosedur untuk menjamin hanya produk

yang memenuhi persyaratan yang ditetapkan dan diserahkan kepada

pelanggan.

5) Rekaman inspeksi dan pengujian

Semua rekaman inspeksi dan pengujian menunjukkan produk telah

lulus atau gagal melalui inspeksi dan pengujian berdasarkan kriteria yang

ditentukan termasuk identifikasi personel yang bertanggung jawab dipelihara

oleh bagian quality control. Apabila produk gagal melalui inspeksi dan

pengujian maka diberlakukan prosedur untuk pengendalikan produk yang

tidak sesuai.

5. Peralatan inspeksi, ukur dan pengujian

6- Prosedur terdokumentasi ditetapkan dan dipelihara untuk

mengendalikan mengkalibarasi dan merawat peralatan inspeksi, ukur dan

1 pengujian vang digunakan untuk memperagakan kesesuaikan produk

( terhadap persyaratan yang ditentukan dengan tujuan untuk menjamin bahwa

5 ketidakpastian pengukuran dapat diketahui dan konsisten dengan

kemampuan pengukuran yang diisyaratkan.
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Dalam prosedur pengendalian, Kepala Bagian Quality Control

bertanggung jawab untuk menentukan pengukuran yang dilakukan dan

ketepatan yang diisyaratkan serta memilih peralatan inspeksi, ukur dan

pengujian yang sesuai mampu untuk ketepatan dan ketelitian yang

ditentukan. Semua peralatan inspeksi, ukur dan uji yang dapat

mempengaruhi mutu produk diidentitikasikan dan dikalibrasi jangka waktu

tertentu terhadap standar yang absah dan diakui secara nasional maupun

secara internasional. Status kalibrasi ditunjukkan pada peralatan inspeksi,

ukur dan uji rekamannya dipelihara. Apabila ditemukan penyimpangan

kalibarasi maka Kepala Bagian Quality Control bertanggung jawab untuk

melaksanakan kalibrasi ulang. Setiap personel yang menggunakan peralatan

inspeksi, ukur dan uji bertanggung jawab atas penanganan, perawatan dan

penyimpangan sehingga ketepatan dan kelayakan peralatan terpelihara dan

terjaga dari perubahan yang akan menyebabkan tidak absahnya kalibarasi.

6. Statils iHspeksi dan pengujian

Status dan inspeksi serta pengujian diidentitikasikan untuk

keseuaian produk sehubungan dengan inspeksi dan pengujian yang

dilakukan. Identifikasi status ispeksi dan pengujian harus dipelihara seperti

yang ditentukan dalam prosedur selama promosi untuk menjamin bahwa

51



hanya produk yang lulus inspeksi dan pengujian yang digunakan dalam

produksi dan yang dikirim kepada pelanggan. Status inspeksi dan pengujian

dengan pembubuhan tanda cap sebagai berikut:

1) MS : untuk kesesuaian

2) TMS : untuk ketidaksesuian

7. Pengendalian produk yang tidak sesuai

Prosedur terdokumentasi ditetapkan dan dipelihara untuk

pengendalian produk yang tidak sesuai dengan persyaratan yang ditetapkan

untuk pencegahan terhadap pemakatan yang tidak disengaja.

8. Tindakan koreksi dan pencegahan

a) Tindakan koreksi

Kepala Bagian Produksi bertanggung jawab untuk menganalisa

penyebab ketidaksesuaian produk jadi yang diterima pelanggan dan

mencatat hasil penyelidikan guna pengambilan tindakan koreksi yang

diperlukan untuk menghilangkan penyebab dari ketidaksesuaian dan

Kepala Bagian Pemasaran bertanggung jawab untuk memantau efektivitas

dari tindakan koreksi yang dilaksanakan dalam menyelesaikan klaim

pelanggan. Penanganan tindakan koreksi terhadap ketidaksesuaian sistem

mutu dilaksanakan sesuai dengan tindakan koreksi. Setiap perubahan
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terhadap dokumen sistem mutu sebagai hasil tindakan koreksi yang

diambil harus didokumentasikan.

b) Tindakan pencegahan

Wakil manajemen bertanggung jawab untuk memprakarsai

tindakan pencegahan dan memantau tindakan pencegahan yang diambil

langkah-langkah tindakan pencegahan untuk menghilangkan pencegahan

penyebab potensial dari kesesuaian ditentukan berdasarkan hasil analisa

terhadap informasi yang tepat seperti pross dan operasi kerja yang

mempengaruhi mutu produk, hasil audit rekaman mutu dan keluahan

pelanggan. Wakil manajemen harus melaporkan semua informasi yang

relevan mengenai tindakan pencegahan yang diambil pada kegiatan

tinjauan manajemen.

9. Penanganan, penyimpanan, pengemasan dan penyerahan

a) Penanganan

Penanganan bahan baku penolong dan hasil produksi

ditunjukkan untuk mencegah penurunan mutu dalam proses penerimaan,

pemindahan dan pengiriman. Untuk mencapai sasaran in, penanganan

dilakukan dengan menggunakan peralatan yang sesuai dan personil yang

terlatih.



b) Penyimpanan

Penyimpanan bahan baku, bahan penolong dan hasil produk

dalam area penyimpan ditunjukkan untuk mencegah kerusakan dan

penurunan mutu barang selama digunakan untuk dikirim metode yang

sesuai untuk penerimaan dan pengeluaran barang ke dan dari area

penyimpanan ditetapkan oleh Wakil Manajemen. Pemeriksaan

terhadap kondisi barang dalam persediaan dilakukan setiap selang

waktu yang sesuai untuk mendeteksi penurunan mutu.

c) Pengemasan

Pengendalian kemasan, proses pengemasan dan penandaan

sesuai kebutuhan untuk menjamin kesesuaian terhadap persyaratan

yang ditentukan dan mencegah terjadinya kerusakan.

d) Penyerahan

Produk jadi diserahkan kepada pelanggan setelah pesanan

disetujui oleh Bagian Pemasaran. Penyerahan mi dapat dilakukan di

lokasi pabrik atau di lokasi pelanggan. Apabila ditentukan dalam

kontrak bahwa penyerahan dilakukan di lokasi pelanggan pengaturan

alat angkutan yang memberikan pedindungan mutu produk ditetapkan

oleh Bagian Pemasaran.
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4.1.5 Volume Penjualan

Penjualan Qannat yang dilakukan oleh perusahaan terus

meningkatkan tiap bulannya. Hal ini dikarenakan kepercayaan konsumen
yang semakin bertambah. Pencantuman volume penjualan yang ada d, bawah
ini tidak menunjukkan keseluruhan aktivitas penjualan PT. Subak Bina
Utama, hanya diambil sewaktu penyusunan skripsi dan sebagai bahan
pertimbangan kues.oner sehingga diharapkan walaupm hanya secara implisit
sudah merupakan gambaran secara global arah perkembangan perusahaan

tersebut. Adapun data yang tercantum adalah data penjualan pada bulan April

sampai dengan Desember 2003 sebagai berikut:

Tabel 4.6

Data Penjualan Bulan April - Desember

PT. Subak Bina Utama

Bulan JmnlalT^etiluaTari Per galon

814

sumhff • PT Kiihnk Hinn IItnm/i HW1)
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4.2 ANALISIS DATA

Analisis data merupakan suatu penyusunan secara sistematis dan terperinci

terhadap suatu data yang akan disimpulkan. Analisis data dilakukan dengan maksud

untuk memudahkan dalam membaca menginterpretasikan suatu data, karena data

tersebut akan tersusun secara teratur dan akan lebih berarti.

Tujuan dalam penulisan skipsi ini adalah untuk menentukan posisi bisnis

perusahaan serta untuk menentukan strategi apa yang paling tepat diterapkan oleh

perusahaan untuk menghadapi persaingan bisnis yang ada melalui analisis kekuatan

dan kelemahan serta peluang serta ancaman yang dimiliki oleh perusahaan.

Alat analisis yang penulis gunakan adalah analisis Matrik Daya Tank Industri vane

meliputi tahap-tahap sebagai berikut:

1. Identifikasi variabel internal dan eksternal

2. Penilaian variabel internal dan ekternal

3. PenentUan posisi bisnis

4. Rekornendasi strategi
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<* ' • "lentifikasi variabel perusahaan

4.2.1.1 Variabel Internal

Variabel internal perusahaan terdiri dari atas kekuatan dan kelemahan dari

perusahaan yang bersangkutan. Perusahaan harus dapat mengidentifikasikan apa saja

yang menjadi kekuatan atau keunggulan dan juga melihat apa yang menjadi kendala

atau kelemahan perusahaan dalam menjalankan kegiatan bisnisnya.

4.2.1.2 Variabel Eksternal

Varibel eksternal terdiri dari peluang dan ancaman dari perusahaan.

Mengidentifikasikan peluang yang dapat mendukung perusahaan di dalam

memajukan usahanya dan juga melihat ancamanyang akan dihadapi oleh perusahaan

yang dapat mengganggu posisi perusahaan di dalam persaingan.

4.2.2 Penilaian dan Pembobotan Variabel Internal dan Variabel Eksternal

4.2.2.1 Alasan Penilaian dan Pembobotan Variabel Internal

Setelah mengidentifikasi variabel internal yang berpengaruh pada

perusahaan, dilakukan penilaian terhadap masing-masing sub variabel tersebut.

Penilaian berupa peihberian bobot dan nilai yang selanjutnya akan menghasilkan

nilai tertimbang yang rherupakan hasil kali antara bobot dan nilai.
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4.2.2
.2 Penilaian dan pembobotan variable internal dan eksternal

perusahaan

Dalam penilaian skala variable internal maupun eksternal memakai

skala

a) Sangat tidak baik, dengan nilai antara 1,00 - 1,74 d.mana nilai atau bobot
1,00-1,74 merupakan nilai bobot dan indicator variable internal dan

eksternal yang masuk ke dalam kelemahan dan ancaman utama.

b) Tidak baik, dengan nilai antara 1,75 - 2,49 digolongkan dalam kelemahan

dan ancaman.

c) Baik, dengan n.lai bobot antara 2,49 - 3,24 d.mana nilai atau bobot yang

berada diantara 2,50 - 3,24 termasuk dalam kekuatan dan peluang.

d) Sangat baik, dengan nilai antara 3,25 - 4,00 termasuk dalam kekuatan

dan peluang utama.

Berikut ini data variable internal dan eksternal perusahaan PT. Subak Bina

Utama dertgan keterangan sebagai berikut.

Ml :Kepala Divisi

M2 : Kepala Bagian Keuangan

M3 : Kepala Bagian Pemasaran

M4 : Kepala Bagian Produksi

M5 : Kepala Bagian Administrasi
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M6 :Kepala Bagian Sumber Daya Manusia

M7 : Kepala Bagian Quality Control

1. Variabel Internal

Tabel 4.7
Data Bobot Pengaruh Variable Interna!

PT Subak Bina Utama

Sumber : Data Primer
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Tabel 4.8

Data Penilaian Kinerja Perusahaan Berdasar Kondisi Internal

PT Subak Bina Utama

Variable Internal Penilaian Kinerja Rata-rata

Nilai
Ml M2 M3 M4 M5 M6 M7

Pangsa pasar
-> 1

i

-»

z.

i

j
->

j j> 2.71

Promosi n
—

9 1
i

9
z.

1 11

Saiuran distribusi / 4 i / 2 3 J 2.71

Harga produk ->

j 4 3

-> 3.14

Kualitas produk 4 4 4 4 4 4 3.85

Citra produk

Ketersediaan modal i

4

4 3 T f ->

3.14

2.28

Teknologi yg di pakai 2 4
->

j 2 2 3 3 2.71

Pendidikan SDM
->

J 4 4
o

j
-> 3.28

Ketrampilan SDM 4
i

j
->

^

^

j 3.14

Total 2.28

Sumber : l)nta Primer
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Tabel 4.9

Nilai Tertimbang Variabel Internal

PT Subak Bina Utama

Variable Internal Bobot Nilai Nilai

Tertimbang

Kekuatan :

1. Kualitas Produk 0.103 3.85 0.396

2. Pendidikan SDM 0.084 3.28 0.276

3. Harga Produk 0.119 3.14 0.373

4. Citra Produk 0.071 3.14 0.223

5. Keterampilan SDM 0.096 3.14 0.301

6. Pangsa Pasar 0.094 2.71 0.254

7. SaluranDistnbusi A AOC
V.UOJ

"> "71
Z.. 1 1 0.230

8. Teknologi Yang Dipakai 0.104 2.71 0.282

Kelemahan

1. Ketersediaan Modal 0.131 2.28 0.299

2. Promosi 0.113 1.71 0.193

Srmiber: Data Primer
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Asumsi dasar variable internal PT Subak Bina Utama

♦ Kekuatan

Variable internal yang termasuk dalam kekuatan perusahaan adalah

variable yang memiliki nilai di atas 2,50. Variabel tersebut adalah :

1. Kualitas Produk

2. Pendidikan SDM

3. Harga Produk

4. Citra Produk

5. Keterampilan SDM

6. Pangsa Pasar

7. Saluran Distribusi

8. Teknologi Yang Dipakai

♦> Kelemahan

Variable internal yang termasuk dalam kelemahan perusahaan adalah

variable yang memiliki nilai di bawah 2,50. variable tersebut adalah :

1. Ketersediaan Modal

2. Promosi

2. Matrik Faktor Strategi Internal (IFAS)

Setelah dilakukan analisis terhadap lingkungan pemasaran yang mencakup

lingkungan internal maka dapat ditentukan beberapa hal yang menjadi kekuatan

ataupun kelemahan yang ada pada perusahaan tersebut.
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Table 4.11

Matrik Faktor Strategi Internal (IFAS)

PT Subak Bina Utartia

Variable Internal

Kekuatan

i fiioiitnc Prnrlnl,-

T l>anr]iri\y^^ CFMV/T

3. Harga Produk

4. Citra Produk

5. Keterampilan SDM

c r> .„„ n„„„-

Saluran Distriuusi

8. Teknologi

Dipakai

Yang

TOTAL KEKUATAN

Kelemahan

i. Kclci scdiaan lviuuai

2. Promosi

***_

TOTAL KELEMAHAN

JU
TOTAL

Sumber :l)ata Primer

Bobot I Nilai

0.084

0.119

0.071

0.096

0.104

0.756

OIL

0.244

.000

3.14

3.14

3.14

2.71

.085

Z.ZO

.71

1.99

5.075
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Bobot X

Nilai

0.276

0.373

0.223

0.301

0.282

2.335

o.i9:

0.492

2.827



Kesepuluh indikator variable tersebut dianggap penulis mempunyai pengaruh

yang signifikan dengan situasi lingkungan pemasaran pada saat ini. Nilai yang

digunakan adalah 1 - 4 dimana 4 merupakan simbol nilai yang paling baik.

Sedangkan bobot menggunakan skala 0 % - 100 % yang menunjukkan tingkat

pengaruh. Hasil akhir matrik yaitu 2,827 yang menunjukkan bahwa nilai matrik

IFAS positif, yaitu diatas nilai rata-rata 2,50 yang berarti bahwa PT Subak Bina

Utama secara keseluruhan dalam kondisi solid dan mempunyai cukup kekuatan

untuk menjalankan dan mengembangkan perusahaan dengan baik.

1. Kekuatan Lingkungan Internal Perusahaan PT Subak Bina Utama

♦> Variabel Kualitas Produk

Dengan alasan bahwa komitmen yang dimiliki oleh PT Subak

Bina Utama yaitu menghasilkan produk yang terbaik sesuai

dengan standar yang telah diberikan dan tentunya sesuai

dengan keinginan dari konsumen,oleh karena itu variable

kualitas produk diberi nilai 3,85. Sedangkan alas an pemberian

bobot sebesar 0,103 adalah karena kualitas produk yang baik

akan memberikan kesan yang baik terhadap konsumen dan

menjaga loyalitas konsumen terhadap sebuah produk.
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♦:♦ Variabel Pendidikan SDM dibenkan bobot 0.842 dan nilai 3.28

Sumber daya manusia yang dimiliki oleh PT Subak Bina

Utama sudah cukup baik, karena perusahaan senantiasa

melakukan kontrol dan penyesuaian sumberdaya manusia

yang berkualitas dan ahli di bidangnya demi peningkatan

kinerja dan produktifitas perusahaan, oleh karena itu variabel

pendidikan SDM dibenkan nilai 3.28. Sedangkan variable ini

diberikan bobot sebesar 0,842 dengan alasan bahwa kualitas

karyawan merupakan kekuatan bagi perusahaan. Dengan

adanya kualitas karyawan yang bagus maka bisa

memngkatkan kualitas dan kuantitas produksi untuk

meningkatkan pendapatan bagi perusahaan.

* Variabel Harga Produk

PT. Subak Bina Utama senantiasa menetapkan harga produk

yang tidak mampu bersaing dengan produk lain sesuai dengan

kelaitas yang telah ditetdpkan,oleh karena itu diberikan nilai

sebesar 3,14. Variable ini dibenkan bobot 0,119 karena harga

yang dipatok oleh PT Subak Bina Utama mampu untuk

bersaing dipasar karena tidak terialu mahal dan tidak juga
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terialu murah, yang sesuai dengan kualitas yang diberikan,

sehingga konsumen tidak merasa dirugikan.

♦> Variabel Citra Produk diberikan bobot 0.707 dan nilai 3.14

PT Subak Bina Utama selalu berusaha untuk memberikan citra

yang baik di mata konsumen,hal ini dilakukan dengan

memberikan pelayanan dan kualitas produk yang sesuai

dengan standar yang telah ditetapkan,oleh karena itu variable

citra produk diberikan nilai sebesar 3,14.Variable ini diberikan

bobot sebesar 0.707karena PT Subak Bina Utama memiliki

citra produk yang baik di mata konsumen dengan citra yang

berupa kualitas yang baik serta harga yang terjangkau.

♦> Variable Keterampilan SDM

Untuk menjaga dan meningkatkan kinerja dan keterampilan

tenaga kerja perusahaan selalu mengadakan training sesuai

dengan bidang yang digeluti oleh tenaga kerja tersebut,oleh

karena itu variable ini diberikan nilai sebesar 3,14. Sedangkan

pemberian bobot sebesar 0,957adalah dengan alasan bahwa

PT Subak Bina Utama memiliki SDM yang cukup terlatih

untuk melakukan operasional maupun manajerial perusahaan.
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♦ Variable Pangsa Pasar

Alasan: Target pasar yang dimiliki oleh PT Subak Bina Utama

adalah Yogyakarta dan sekitarnya yang padat penduduk dan

bergaya hidup praktis. Perusahaan senantiasa melakukan

perluasan daerah pemasaran untuk memngkatkan penjualan

produk, oleh karena itu variable ini diberikan nilai sebesar

2,71. Pemberian bobot sebesar 0.942 karena perusahaan telah

mampu untuk melakukan eksapnsi ke hamp.r seluruh wilayah
DIY.

♦ Vanable Saluran Distribusi dibenkan bobot 0.850 dan nilai 2.7!

Perusahaan senantiasa melakukan peningkatan kemampuan
jaringan distribusi ba.k dar, seg, kecepatan maupun
pelayanannya oleh karena itu peruisahaan member, nilai

sebesar 2,71 terhadap variable saluran distribusi. Variable in,

d,ber,kan bobot sebesar 0.850 karena saluran distribusi yang
dimiliki oleh PT Subak Bina Utama dirasa telah cukup
memadai dan relatif efektif serta efisien.

Variabel Teknologi Yang D.pakai diber, bobot 0.104 dan nilai 2.71
Alasan: PT Subak Bina Utama memiliki komitmen untuk

selalu membenkan yang terbaik bag, konsumenoleh karena itu

variable ini dibenkan nilai sebesar 2,71.Sedangkan pembenan
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bobot sebesar0.014 perusahaan telah memenuhi syaratstandar

baku pengolahan air minum dalam kemasan yang berupa

kelengkapan alat dan mesin produksi yang modern dan

canggih.

2. Kelemahan Internal Perusahaan PT Subak Bina Utama

♦ Variabel Ketersediaan Modal diberikan bobot 0.131 dan nilai 2.28

Variable ketersediaan modal diberikan nilai 2.28 karena

perusahaan masih berusaha untuk survive mengahadapi daya

beli masyarakat yang cenderung menurun. PT Subak Bina

Utama belum memiliki modal yang cukup kuat untuk

mengembangkan usahanya menuju perusahaan yang lebih

bonafit dan profitable oleh karena itu diberi bobot sebesar

0.131

♦> Variabel Promosi dibenkan bobot 0.113 dan nilai 1.71

Keterbatasan modal menjadi salah satu kendala perusahaan

dalam melakukan promosi sehingga variable ini cukup

mendapat nilai sebesar 1,71. Promosi yang dilakukan PT

Subak Bina Utama belum optimal, hal mi sangat disayangkan

mengingat promosi adalah salah satu variable penting untuk

dapat menarik pangsa pasar agar perusahaan dapat lebih baik
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dalam menghadapi persaingan oleh karena itu variable ini

diberi bobot sebesar 0.113.

3. Variabel Eksternal

Tabel 4.12

Data bobot pengaruh variable eksternal

PT Subak Bina Utama

Variable Eksternal BOBOT Rata-rata

Bobot
Ml M2 M3 M4 M5 M6 M7

Daya Beli Konsumen 20 15 15 20 25 10 15 0.171

Regulasi Pernerintah 15
1A 15

1 f\
1U

1 n
1U 10

1 c A 1 -> C
U. IJJ

Perubahan Teknologi 10 15 15 15 10 10 15 0.128

Sumber Bahan Baku 25 1C
Z.J 25 25 Z.J

1 c
i j>

A TJC

Pertumbuhan Pasar 15 10 15 15 15 25 20 0.164

Jumlah Pesaing 15 15 15 15 15 20 20 0.164

Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 1.000

Sumber : Data Primer
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Table 4.13

Data Penilaian Kinerja Berdasar Kondisi Eksternal

PT Subak Bina Utama

Variable Eksternal NILAI Rata-rata

Nilai
Ml M2 M3 M4 M5 M6 M7

Daya Beli Konsumen 3 4
i

j 3 3 3.14

Regulasi Pemerintah 3 4
-->

3
o

j
3.14

Perubahan Teknologi
A

J
^

j

o

J j.it

Sumber Bahan Baku 4 4 4 4 4 4 "o 3.43

Pertumbuhan Pasar 3 4
i

j 3 3 3.14

Jumlah Pesaing 4 3
->

*-> 3.14

Total
. .

,,,3

Sumber: Data Primer

Tabel 4.14

Nilai Tertimbang Variabel Eksternal

PT Subak Bina Utama

Variable Eksternal

Ml nil

Peluang

1. Daya Beli Konsumen

2. Regulasi Pemerintah

3. Perubahan Teknologi

4. Sumber Bahan Baku

5. Pertumbuhan Pasar
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Bobot

0.171

0.135

0.128

0.235

0.164

Nilai

3.14

3.14

3.14

3.43

3.14

Nilai

Tertimbang

0.537

0.424

0.402

0.806

0.515



Sumber: Data Primer

Asumsi Dasar Variabel Eksternal PT Subak Bina Utama

♦> Peluang

Variabel eksternal yang tennasuk dalam peluang perusahaan adalah

variable yang memiliki nilai di atas 2,50 variabel tersebut adalah :

1. Daya Beii Konsumen

2. Regulasi Pemerintah

3. Perubahan Teknologi

4. Sumber Bahan Baku

5. Pertumbuhan Pasar

6. Jumlah Pesaing

♦ Ancaman

Variabel eksternal yang tennasuk dalam peluang perusahaan adalah

variabel yang memiliki nilai di bawah 2,50. Namun berdasarkan data

primer yang didapatkan, tidak terdapat variable yang mempunyai nilai

dibawah 2,50 sehingga dapat dikatakan tidak ada variable yang

menjadi ancaman bagi perusahaan.
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4. Matrik Faktor Strategis Eksternal (EFAS)

Setelah dilakukan analisa terhadap lingkungan pemasaran yang mencakup

lingkungan eksternal maka dapat ditentukan beberapa hal yang menjadi peluang

maupun ancaman yang ada pada perusahaan.

fable 4.15

Matrik Faktor Strategis Eksternal (EFAS)

PT Subak Bina Utama

Variable Eksternal Bobot Nilai Bobot X

Nilai

Peluang

I. Daya Bel, Konsumen 0.171 3.14 n s^-7

2. Regulasi Pemerintah 0.135 3.14

3. Perubahan Teknologi 0.128 3.14 0.402

4. Sumber Bahan Baku 0.235 3.43 0.806

5. Pertumbuhan Pasar 0.164 3.14 0.515

6. Jumlah Pesaing 0.164 3.14 0.515

Total Peluang 1.000 3.183 3.199

Ancaman
- - _

Tdtal Ancaman - _

TOTAL 1.000
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Keenam indikator variable eksternal tersebut dianggap penulis mempunyai

pengaruh yang signifikan dengan kondisi lingkungan pemasaran pada saat ini.Nilai
yang digunakan adalah 1-4dimana 4merupakan simbol nilai yang paling baik.

Sedangkan bobot menggunakan skala 0 %- 100 % yang menunjukkan tingkat

pengaruh. Hasil akhir matrik yaitu 3.199 yang menunjukkan bahwa nilai matrik

EFAS positif, yaitu diatas nilai rata-rata 2,50 yang berarti bahwa PT Subak Bina

Utama memiliki peluang yang sangat besar dalam persaingan bisnis maupun

pengembangan perusahaan menuju ke arah yang lebih baik.

1 Peluang yang ada pada lingkungan eksternal PT Subak Bina Utama

♦> Variabel Daya Beli Konsumen

Meningkatnya dava beli konsumen akan meningkatkan pula tingkat

kebutuhan air minum yang praktis namun harganya terjangkau,hal ini

lah yang menjadi hal yang dtperhatikan oleh perusahaan oleh karena

itu variable ini dibenkan nilai sebesar 3.14. Target pasar yang dibidik

oleh PT Subak Bina Utama adalah masyarakat kelas menengah ke

atas, dengan harga yang lebih terjangkau dan kualitas yang tidak

kalah dengan perusahaan lain. Masyarakat dapat dikatakan cukup

mampu utttuk membeh produk yang ditawarkan oleh PT Subak Bina

Utama. Oleh karena itu variable ini diberikan bobot 0.171.
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Variabel Regulasi Pemerintah dibenkan bobot 0.135 dengan nilai 3.14.

Perusahaan selalu berusaha menjaga hubungan mutuahsme dengan

pemerintah baik dan segi penjinan maupun konservasi alam serta

berusaha mentaati peraturan dan undang-undag yang telah ditetapkan

oleh pemerintah oleh karena itu variable regulasi pemerintah diberi

nilai sebesar 0.135. Variable ini diberi bobot sebesar 0.135 karena

pemerintah telah memberikan dukungan kepada perusahaan berskala

kecil-menengah yang sedang berkembang dengan memberikan sarana

dan sarana birokrasi dan legalisasi yang mudah namun terkontrol.

;. Variabel Perubahan Teknologi d.benkan bobot 0.128 dengan nilai 3.14

Perusahaan selalu berusaha memenuhi standar baku baik dan seg,

kualitas produk dan alat produksinya sehingga diberikan nilai sebesar

3,14. PT Subak Bina Utama sebagai perusahaan yang mengutamakan

kepuasan konsumen telah memiliki alat dan mcsin produks, yang

canggih dan modern serta memenuhi standar baku mesin dan alat

produksi. Oleh karena itu diberikan bobot sebesar 0,128.

♦ Variabel Sumber Bahan Baku dibenkan bobot 0.236 dengan nilai 3.43

Untuk mendapatkan kualitas produk yang maksimal maka perusahaan

berusaha untuk mendapatkan sumber bahan baku langsung dari mata

air yang masih bersih dan belum terjamah oleh manusia,oleh karena
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itu perusahaan memberikan nilai sebesar 3,43. Sumber bahan baku

diperoleh dari mata air Gunung Merapi yang melimpah dan belum

banyak diupayakan untuk diolah sebagai air minum dalam kemasan

sehingga di beri bobot 0.236

Variabel Pertumbuhan Pasar diberikan bobot 0.164 dengan nilai 3.14

Perusahaan melihat adanya perkembangan lifestyle masayarakat yang

mulai bergeser menuju kepada hal yang praktis dan instan maka

perusahhan melihat ini sebagai peluang perusahaan untuk

meningkatkan volume penjualan karena semakin banyak yang

membetuhkan air minum instan, oleh karena itu variable ini diberikan

niali sebesar 3,14. Tingkat pertumbuhan pasar yang ada cukup

konstan namun berprospek cerah apabila dilakukan ekspansi pasar

untuk mendapatkan daerah pemasaran yang lebih luas, sehingga

diberikan bobot sebesar 0.164.

Variabel Jumlah Pesaing diberikan bobot 0.164 dengan nilai 3.14

Karena jumlah pesaing yang telah jelas dan kasat mata maka

perusahaan berusaha untuk selalu mencari ceruk pasar yang belum

diambil oleh pesaing,maka perusahaan memberikan nilai sebesar

3.14. Jumlah pesaing yang ada dapat dikatakan belum begitu

banyak. Sehingga produk PT Subak Bina Utama masih bisa menjadi
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pilihan utama di benak konsumenoleh karena itu variable ini

diberikan bobot sebesar 0,164.

5. Posisi Perusahaan PT Subak Bina Utama

Dari hasil evaluasi mengenai kekuatan dan kelemahan pada perusahaan PT

Subak Bina Utama diperoleh kesimpulan bahwa kekuatan (2.335) lebih besar

daripada kelemahannya (0.492). Apabila dihitung selisihnya maka kita akan

mendapatkan selisih antara kelemahan dan kekuatan sebanyak (1.843).

Sedangkan dari segi ancaman dan peluang perusahaan diperoleh fakta bahwa

tidak ada satupun variable yang menjadi ancaman bagi perusahaan PT Subak Bina

Utama. Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa nilai positif adalah sebesar nilai

peluang (3,199) tanpa dikurangi oleh nilai ancaman.

Matrik IFAS memiliki total bobot dikalikan dengan nilai sebesar 2,287

sedangkan untuk Matrik EFAS memiliki total bobot dikalikan dengan nilai sebesar

3.199. hasil Matrik IFAS dan EFAS adalah positif, maka dapat diketahui posisi PT

Subak Bina Utama sebagai berikut,

Tabel 4.16
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KELEMAHAN

GRAND STRATEGY SWOT

PT Subak Bina Utama

PELUANG

4 1,843

-- !- 3,199

KUADRAN 2 KUADRAN
11

1
I

-4 -3 -2 -1 1
1

-1

2 3 4

KUADRAN KUADRAN
ITI

-4

IV

ANCAMAN

KEKUATAN

Sumber : Data Primer

Posisi perusahaan PT Subak Bina Utama berada pada kuadran I.

Strategi yang diterapkan PT Subak Bina Utama adalah menggunakan

kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy) untuk

merebut pasar. Keagresifan dalam strategi pertumbuhan sangat diperlukan

apabila perusahaan ingm cepat mendapatkan hasil yaitu dengan

menggunakan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang

secara maksimal. Selain itu strategi ini perlu dilakukan agar tingkat penjualan

produk dapat lebih maksimal sehingga tujuan perusahaan dapat dicapai

dengan lebih mudah.
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SWOT

EKSTERNAL

OPPORTUNITIES (O)
• Daya Beli Konsumen
• Regulasi Pemerintah
• Perubahan Teknologi
• Sumber Bahan Baku
• Pertumbuhan Pasar

" Jumlah Pesaing

EKSTERNAL TREATH

(T)
tidak ada ancaman

Sumber : Data Primei

Table 4.17

Matriks SWOT

PT Subak Bina Utama

INTERNAL STRENGTH (S)
• Kualitas Produk

• Pendidikan SDM

" Harga Produk
• Citra Produk

• Keterampilan SDM
• Pangsa Pasar
• Saluran Distribusi

* Teknologi Yg Dipakai

STRATEGI SO

" Positioning
Peningkatan kualitas
dan citra produk

• Harga bersaing
* Penggunaan teknologi

yang terbaik
* Promosi

strategist"
strategi yang menggunakan

kekuatanyang bertujuan untuk
mengatasi ancaman

INTERNAL WEAKNESS (W)
" Ketersediaan

Modal

• Promosi

STRATEGI W-O

• Pclatihan SDM

• Penggunaan teknologi
untuk berpromosi

* Efisiensi produksi
" Mernperkuat Struktur

Modal

STRATEGI W-T

strategi yang meminimalkan
kelemahan ketika menghadapi

ancaman

Dan Matnk SWOT tersebut PT Subak B,na Utama menggunakan strategi

S-O, dalam strategi tersebut berarti perusahaan mendukung strategi yang lebih

agresif yaitu meraih peluang yang ada dengan memanfaatkan kekuatan yang

dimiliki. Dalam melaksanakan strategi S-O tersebut PT Subak Bina Utama

memanfaatkan peluang yang berupa daya beli, konsumen, regulasi pemerintah,

perubahan teknologi, sumber bahan baku, pertumbuhan pasar dan jumlah pesaing
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dengan menggunakan kekuatan yang ada (kualitas produk. pendidikan SDM, harga
produk. citra produk. keterampta SDM, pangsa pasar, saluran distribusi dan
teknologi yang dipakai).

Dengan melihat kekuatan dan peluang yang dimiliki oleh perusahaan,
maka strategi yang harus digunakan adalah,

I) Meningkatkan kualitas dan citra produk

Dengan menjaga kuahtas SDA, melakukan quality eontrol, serta
membentuk era produk sebag, produk vang berkuahtas dengan standar yang
telah ditetapkan, selam ,,u penawaran produk vang bervalue added kepada
konsumen untuk leb.h mudah dalam membangun kuahtas produk. Selam ,,u
perusahaan harus tetap melakukan efisiensi, kualitas dan kontmmtas balm
pendukung produksi.

2) Positioning

Perusahaan harus mempunyai marketing vang lihai dan ulet dalam
penawaran produk PT Subak Bin. Utama kepada konsumen, sela.n i,„
perusahaan harus terus mencar, eeruk pasar yang baru dan lebih luas danpada
yang ada pada saa, ini. Hal ,„, dapa, dilakukan dengan mengguanakan
strategi promosi vang agresif dan tepat sasaran
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3) Memberikan hargayangbersaing

PT Subak Bina Utama harus menetapkan harga yang dapat bersaing,

sehingga produk perusahaan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi

konsumen untuk membeli produk perusahaan.

4) Promosi

Untuk dapat meningkatkan volume penjualan dan menanamkan citra

produk di benak konsumen maka perusahaan harus melakukan promosi.

5) Penggunaan teknologi yang baik dan up to date

Pihak perusahaan harus selalu mengikut, perkembangan teknolog,

khususnya yang berkaitan dengan alat dan mesin yang berkaitan denatzn

proses produksi perusahaan. Karena dengan pemakaian mesin dan alat

produksi yang modern maka dapat meningkatkan kualitas hasil pioduksi.
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3. Diharapkan perusahaan melakukan strareg, tumbuh berdasarkan
segmen pasar. Perusahaan tetap pada segmen pasantya serta dapa,
mehha, peluang periuasan pasar sehingga akan b,sa men.ngkatkan
kemampulabaan perusahaan yang akan membua, pertumbuhan
perusahaan lebih baik.
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BABV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan dan Saran

5.1.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisis data yang telah dibahas pada bab sebelumnya maka

kesimpulan yang didapat adalah,

1. Posisi bisnis PT Subak Bina Utama berdasarkan analisis SWOT yang

dilakukan secara kualitatif dengan menggunakan Matrik IFAS dan EFAS

dari hasil evaluasi mengenai kekuatandan kelemahan pada perusahaan PT

Subak Bina Utama diperoleh kesimpulan bahwa kekuatan lebih besar

daripada kelemahannya.Sedangkan dan segi ancaman dan peluang

perusahaan diperoleh fakta bahwa tidak ada satupun variable yang menjadi

ancaman bagi perusahaan PT Subak Bina Utama. Matnk IFAS memiliki

total bobot dikalikan dengan nilai sebesar 2,287 sedangkan untuk Matrik

EFAS memiliki total bobot dikalikan dengan nilai sebesar 3.199. hasil

Matrik IFAS dan EFAS adalah positif, rriaka dapat diketahui posisi PT

Subak Bina Utama berada pada kuadran I.Dengan posisi bisnis yang ada

pada kuadran 1, strategi yang ditempuh oleh PT Subak Bina Utama adalah

pertumbuhan yang agresif {Growth Oriented Strategy) untuk merebut

pasar. Yaitu strategi yang berorientasi pada peningkatan kinerja dan
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produktifitas perusahaan dengan selalu mencari cara yang lebih baik secara

kontinyu.

2. Berdasarkan hasil analisis SWOT, maka strategi yang harus digunakan

perusahaan oleh PT Subak Bina Utama adalah strategi S-O (Strength-

Opportunity) , yaitu strategi yang dibuat berdasarkan jalan pikiran yang

dimiliki oleh perusahaan dengan mengoptimalkan seluruh kekuatan

(strength) untuk memanfaatkan peluang (Opportunity) yang ada demi

menunjang keberhasilan perusahaan.

5.1.2 SARAN

Berdasarkan analisis data dan kesimpulan di atas, maka saran yang dapat

disampaikan kepada PT Subak Bina Utama antara lain adalah,

1. PT Subak Bina Utama hendaknya menggunakan strategi marketing

mix, yakm produk, price, positionong, promotion. Diharapkan dengan

strategi tersebut tujuan utama perusahaan dapat tercapai dengan hasil

yang lebih baik.

2. Mengefektifkan modal yang tersedia dengan menetapkan strategi

investasi selektif mengalokasikan dana kepada bagian-bagian yang

memerlukan pengembangan untuk meningkatkan produktivitas.
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