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"
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah.

Dimulai pada pertengahan kedua tahun delapan pulﬁhan, manajemen strategik
berusaha untuk memperoleh posisi terhormat yang pernah dimilikinya pada saat
pemunculannya pertama kali. sekalipun sampai sekarang masih belum sepenuhnya
dapat diraih akan tetapi tanda-tanda positif nampak terlihat secara transparan.
Konsep, asumsi, proses, dan teknik analisis dicoba diperbaharui dan sedapat mungkin
dikembangkan untuk meneguhkan 'peran sebagai alat Bantu pengambilan keputusan
manajerial yang handal.

Ketika lingkungan bisnis cenderung stabil dan selalu seirama dengan
kepentingan perusahaan maka model perencanaan strategis yang ada amat sederhana.
Memberikan titik berat pada pemenuhan standar-standar operasional yang telah
ditentukan oleh manajemen, khususnya standar keuangan dan produksi. Lain halnya
ketika lingkungan bisnis telah sering berubah dan cenderung memiliki tingkat
turbulensi yang tinggi. Lingkungan bisnis berubah secara mendadak dan dengan arah

yang sering tidak terduga. Perencanaan mulai memiliki tingkat kompleksitas yang

lebih tinggi. Perhatian manajemen tidak hanya terfokus pada manajemen keuangan,




tetapi nampaknya harus lebih diarahkan pada manajemen pemasaran, khusunya pada
perumusan strategi bersaing.

Pada abad ke dua satu ini, yang mana tidak dapat lagi dipisahkan antara dunia
dengan globalisasi, transportasi dan teknologi. dengan demikian peluang untuk
berusaha dapat tercipta dimana-mana, pasar bebas sudah hampir diberlakukan di
setiap negara. Oleh karena itu setiap unit usaha dituntut untuk bersaing dalam
menghadapi kondisi tersebut.

Persaingan bisnis yang sangat ketat ini, menyebabkan kemenangan seringkali
diputuskan dengan selisih tipis. kehilangan beberapa kali kesempatan secara berturut-
turut, menyebabkan suatu perusahaan akan keluar dari bisnis, begitu juga apabila
kemenangan didapat secara berturut-turut, maka perusahaan tersebut akan menjadi
pemenang.

Setiap perusahaan tentu saja mempunyai keinginan untuk menang dalam
persaingan, sehingga hasil produksinya tidak mengalami kegagalan dipasaran. Maka
dari sinilah timbul permasalahan yang harus segera ditanggapi oleh pengusaha itu
sendin. Untuk menghadapi permasalahan yang timbul, dengan adanya perencanaan
strategi dapat dielakkan dengan berbagai macam cara, tentunya harus disesuaikan
dengan rermasalahan yang terjadi. Suatu kesalahan atau kekeliruan dalam
menentuk;'m strategi bersaingnya dapat menyebabkan hilangnya kesempatan
perusahaan, seperti turunnya volume penjualan, pangsa pasar yang telah didapat bisa

diambil alih oleh pesaing, serta turunnya kepercayaan konsumen terhadap



perusahaan. Kondisi ini tentunya oleh perusahaan sedapat mungkin dihindari.
Kemunduran harus segera ditanggulangi melalui serangkaian perencanaan dan
langkah yang terumuskan dalam suatu strategi yang tepat.

Tujuan strategi bersaing bagi sebuah perusahaan adalah untuk menemukan
posisi dalam pemasaran, dimana perusahaan dapat melindungi din sendiri dengan
sebaik-baiknya terhadap tekanan persaingan atau dapat pula mempengaruhi tekanan
tersebut secara positif. dengan mengetahui tentang sumber-sumber yang mendasari
tekanan persaingan ini, maka akan terlihat kekuatan dan kelemahan perusahaan,
menghidupkan posisnya dalam pemasaran, yang dapat menegaskan bidang-bidang
dimana adanya perubahan strategi yang dapat menghasilkan manfaat yang besar,
serta menyoroti bidang-bidang dimana kecenderungan pasar yang selalu menjanjikan
adanya pe'l'uang dan ancaman terbesar pula.

Untuk menunjang tercapainya tujuan tersebut, maka salah satu usaha yang
harus dilakukan oleh perusahaan agar suzatu produk dapat sampai ketangan konsumen
adalah dengan saluran distribusi yang baik. Menurut Basu Swastha dan Irawan (1986,
hal. 287) dalam bukunya manajemen pemasaran modern, yang dimaksud dengan
saluran distribusi adalah, pengembangan strategi yang searah berdasarkan pada
keputusan yang berkaitan untuk memindahkan barang secara fisik maupun nonfisik
guna mencapai tujuan perusahaan dan berada didalam kondisi lingkungan tertentu.

Oleh karena itu perusahaan harus mampu mengekploitasi peluang bisnis dan

mengeliminer ancaman bisnis yang ada, secara sederhana dapat dikatakan bahwa




tercapai tidaknya tujuan perusahaan adalah fungsi dari lingkungan makro, ligkungan
industri, manajemen fungsional, dan budayaPerumusan strategxakan berlangsung
secara efektif apabila perumus strategi memahami dengan tepat misi perusahaan
disertai penilaian yang akurat dari kondisi lingkungan eksternal dan perkembangan
yang terjadi dalam perusahaan. Akan tetapi pemahaman yang tepat tentang
lingkungan eksternal tersebut dikaitkan dengan suatu analisa yang mendalam tentang
situasi internal perusahaan. Analisa internal tidak selalu dapat dilakukan secara
sistematis. Analisa internal ini diakui sebagai unsur kritikan dalam perumusan dan
penentuan strategi, artinya perumus strategi hendaknya tidak terpukau dengan
pendekatan yang bersifat intuitif, dengan kata lain meskipun faktor subyektif tidak
dapat dihilangkan sama sekali, hendaknya akal sehat, obyektifitas, dan instrument
vang ilmiah lebih banyak berperan.

PT. Dharma Bandar Mandala sebagai salah satu perusahaan yang bergerak
dalam bidang muatan kargo udara domestik, tentunya tidak akan lepas dari situasi
persaingan. PT. Dharma Bandar Mandala harus mampu menyesuaikan diri dengan
lingkungan persaingan, untuk itu sebaiknya memperhatikan kekuatan dan kelemahan
PT. Dharma Bandar Mandala itu sendiri, perusahaan harus mampu menyesuaikan diri
dengan tuntutan pasar dalam arti bersifat fleksibel dan inovatif

berdasarkan latar belakang tersebut penulis tertarik untuk meneliti masalah
persaingan perusahaan ini dalam karya tulis yang berjudul “Analisa Strategi

Bersaingf (studi kasus PT. Dharma Bandar Mandala)



1.2. Rumusan Masalah
1. Bégaimana posnsnblsms perusaﬁé;ﬁ pérdaﬂs'aat ini?
2. Strategi bersaing apakah yang sebaiknya diterapkan perusahaan dalam
lingkungan yang selalu berubah guna menghadapi persaingan lokal maupun

global, dimasa mendatang?

1.3. Batasan Masalah
Supaya pemecahan masalah dapat lebih terarah dan tidak menyimpang dari
obyek bahasan, maka perlu ditetapkan batasan-batasan permasalahan terhadap
penelitian yang dilakukan, yaitu:
1. Penelitian ini dilakukan pada PT. Dharma Bandar Mandala yang terletak di
jalan KH. Wahid Hasyim No. 80 Jakarta Pusat.
2. Faktor yang diteliti adalah faktor internal dan ekternal yang terdapat pada PT.

Dharma Bandar Mandala.

1.4. Tujuan Penetitian
Tujuan penelitian strategi bersaing ini untuk mengembangkan lingkungan
internal perusahaan terhadap penetuan strategi bersaing perusahaan, sehingga
akan mendukung kegiatan perencanaan strategi bersaing perusahaan. Jadi
penelitian ini bertujuan untuk:

. Mengetahui Bagaimana posisi bisnis perusahaan pada saat ini.



2. Mengetahui strategi bersaing yang terbaik bagi perusahaan agar dapat
memiliki keunggulan bersaing dalam rangka menghadapi persaingan

mendatang pada lingkungan yang selalu berubah.

L.5. Maafaat Penelitian
Dengan mengetahui pemecahan permasalahan, maka akan diperoleh
beberapa manfaat, antara lain:

1. Bagi perusahaan,hasil penelitian ini dapat membantu memberikan masukan
da.. pertimbangan bagi peningkatan persaingan dengan penentuan strategi
bersaing yang tepat. Manfaat lainnya adalah dapat memberikan gambaran
bagi perusahaan dalam membuat rencana dan stratéggi yang baik dan terarah
untuk mengelola perusahaan dimasa yang akan datang secara efektif dan

efisien

o

Bagi peneliti, merupakan tambahan pengetahuan dari dunia praktisi yang
sangat berharga untuk disinkronkan dengan pengetahuan teoritis yang
diperoleh di bangku kuliah.

Bagi pihak lain, merupakan informasi untuk penelitian selanjutnya.

.LoJ



BABII

LANDASAN TEORI

Untuk membahas ataupun memecahkan suatu permasalahan secara ilmiah,
maka diperlukan teori-teori yang relevan dengan permasalahan yang dihadapi.
Teori-teori yang digunakan sebagai rcferensi dalam memecahkan masalah akan
disajikan dalam bab ini.

2.1. Hasil Perelitian Terdahulu

Sudah banyak penelitian yang telah dilakukan sebelumnya berkaitan
dengan Startegi bersaing, penelitian serupa dilakukan diantaranya adalah:

a. Mellisa (skripsi Ull 2003) tentang Strategi Bersaing pada Perumnas
Bantar Jati Bogor dengan menggunakan metode MDTI dengan hasil
sebagai berikut;

1) Posist bisnis Perum perumnas Bantar Jati Bogor terletak pada sel
selektif yang mempunyai implikasi strategis sebagai berikut: tumbuh
berdasarkan segmen pasar. Perusahaan dalam hal ini mempunyai
segmen pasar yang cukup luas, dan pelanggan yang loyal.

2) Posisi bisnis perusahaan Perum perumnas Bantar Jati Bogor pada
masa yang akan datang menggambarkan bahwa prakiraan unit usaha
memiliki peluang bisnis yang amat jelas dan disaat yang bersamaan
juga memiliki keunggulan bersaing, oleh karena itu diperkirakan

akan terus berkembang.



b. Lilis Holisah (Skripsi UII 2003) tentang Analisis Strategi Bersaing pada

Perusahaan Asuransx Béfciiiéri Jakarta menggunakan metode MDTI dan

SWOT dengan hasil sebagai berikut:

D)

2)

3)

4)

Posisi bisnis PT. Asuransi Berdikari pada tahun 2003 berada pada
posisi medium, posisi tersebut terletak pada sel selektif yang
mempunyai implikasi strategis sebagai berikut: tumbuh berdasarkan
segmen pasar. Perusahaan dalam hal ini mempunyai segmen pasar
yang cukup luas, dan pelanggan yang loyal.

Posisi bisnis perusahaan PT. Asuransi Berdikari pada masa yang
akan datang sangat menjanjikan dan memiliki prospek untuk
berkembang yang lebih baik dengan menjalankan strategi bersaing
dalam tahap kedewasaan, dengan menempati posisi tinggi.

Dari matrik SWOT disimpulkan bahwa perusahaan jasa asuransi PT.
Asuransi Berdikari memiliki kekuatan dan peluang yang besar,
sedangkan kelemahan dan ancaman relatif rendah. Oleh karena itu
strateginya adalah menggunakan kekuatan dan peluang perusahaan
yang ternyata masih besar, sehingga kelemahan dan ancaman yang
dihadapi, dapat ditutupi oleh kekuatan dan peluang yang dimiliki
oleh perusahaan.

Strategi bersaing yang tepat untuk diterapkan pada masa yang akan
datang, dalam menghadapi persaingaan yang ketat melalui analisa

SWOT, PT. Asuransi Berdikari sebaiknya melakukan strategi



perluasan pangsa pasar, yaitu memanfaatkan keunggulan bersaing

yang ada. | B o
Perbedaan dengan penelitian yang dilakukan terletak pada obyek
penelitian yaitu pada perusahaan jasa kargo PT Dharma Bandar Mandala dan alat

aualisis yang digunakan yaitu hanya menggunakan alat analisis SWOT.

2.2. Pemasaran Jasa.

Pengertian pemesaran jasa yang baik perlu didukung dengan pengertian
mengenai jasa itu sendiri, aspek-aspek yang menciptakan peluang pemasaran jasa,
serta isu-isu strategis yang perlu diperhatikan oleh para penyedia jasa. Perlu juga
kiranya untuk dimengerti apa dan bagaimana pemasaran jasa itu.

2.2.1. Pengcrtian Jasa.

Sejumlah ahli masalah jasa telah berupaya merumuskan definisi jasa
yang konklusif, namun hingga sekarang belum ada satu pun definisi yang diterima
secara bulat. Keberagaman definisi tentang jasa tersebut dapat dilihat dalam
rumusan-rumusan dibawah ini:

Kotler (1997, hal 476) merumuskan Jasa sebagai:

“Setiap tindakan atau unjuk kerja yang ditawarkan oleh salah satu pihak ke
pihak lain yang secara prinsip intangibel dan tidak menyebabkan
perpindahan kepemilikan apapun. produksi'nya bisa juga tidak terikat
pada suatu produk fisik.”

Sedangkan Leonard L. Berry, seperti dikutip oleh Zeitaml dan Bitner (1996, hal

5), mendefinisikan:
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“Jasa itu sebagai deeds (tindakan, prosedur, aktifitas), proses-proses, dan.
unjuk kerja yang mtanglbel’

Walaupun demikian, menurut mereka, wujud jasa bisa saja mencakup
laporan akhir yang tangibel, atau berupa materi-materi yang instruksional yang
tangibel untuk pelatihan (training) karyawan.

Dalam rumusan yang agak mirip dengan definisi Kotler, Adrian Payne
(1993, hal 6), merumuskan jasa sebagai:

“Aktifitas ekonomi yang memiliki sejumlah elemen (nilai atau manfaat)
intangibel yang berkaitan dengannya, yang melibatkan sejumliah
interaksi dengan konsumen atau dengan barang-barang milik, dan tidak
memiliki transfer kepemilikan. Perubahan dalam kondisi bisa saja
muncul dan produksi suatu jasa bisa memiliki atau bisa juga tidak
mempunyai kaitan dengan produk fisik.”

R.G. Mudrick (1990, hal 4) mendefinisikan jasa dari sisi penjualan dan

konsumsi secar kontras dengan barang.

“Barang adalah suatu obyek yang tangibel yang dapat diciptakan dan
dijual atau digunakan setelah selang waktu tertentu. Jasa adalah
intangibel (seperti kenyamanan, hiburan, kecepatan, kesenangan, dan
kesehatan) dan perishable (jasa tidak mungkin disimpan sebagai
persediaan yang siap dijual atau dikonsumsi pada setiap saat diperlukan).
J asz; diciptakan dan dikonsumsi secara simultan.”

Zithaml dan Bitner (1996, hal. 5), memberi solusi, dengan cara

merangkum semua definisi jasa diatas, yaitu:
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“Mem‘:akup semua aktifitas ekonomi yang outputnya bukanlah produk atau
konstruksi fisik, ya'ng> secara umum konsumsi dan produksinya
dilakukan pada waktu yang sama (simultan), dan nilai tambah yang
diberikannya dalam bentuk yang secara prinsip intangibel (kenyamanan,

hiburan, kecepatan, dan kesehatan) bagi pembeli pertamanya.”

2.2.2. Pemasaran Jasa.
Pemasaran merupakan penghubung antara organisasi dan konsumennya.
Peran penghubung ini akan berhasil bila semua upaya pemasaran diorientasikan
kepada konsumen. keterlibatan semua pihak, dari 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. Alasannya ialah karena pemasaran semestinya:
1. Mencakup perumusan upaya-upaya strategik yang dilakukan oleh manajemen
puncak.
2. Merupakan fungsi dari sejumlah aktifitas yang dilakukan oleh manajemen
tingkat bawah.
3. Merupakan sarana bagi upaya untuk menjadikan keseluruhan bagian
organisasi berorientasi kepada konsumen.
2.2.2.1. Isu-isu Strategik Pemasaran Jasa.
Heskett (1986), sebagaimana dikutip oleh mudrick (1990, hal.
38) mengusulkan visi strategik jasa dengan dengan cakupan yang lebih

luas, yang terdiri dari: penentuan segmen pasar sasaran, konsep jasa,



strategi operasi, dan sistem penyajian jasa. Keempat elemen visi
strategik ini seharusnya dgalankan éecara integratif bersama tiga elemen-
elemen berikut: posisi (positioning), peningkatan nilai atau penekanan
ongkos, dan integrasi strategi/jasa.

Penentuan segmen pasar sasaran mencakup pengidentifikasian
karakteristik-karakteristik umum pasar, kebutuhan penting pasar, dan
kekuatan dari pesaing yang ada. perumusan konsep jasa terdiri dari upaya-
upaya untuk menanamkan dalam pikiran konsumen, karyawan, pemegang
sahan, dan pembangunan ekspektasi dan persepsi dari jasa itu sendiri.
Untuk mengintegrasikan pasar sasaran dengan konsep jasa, organisasi jasa
harus memposisikan dirinya sendiri dalam lingkungén kompetitif dari
pasar yang dipilih.

Strategi operasi perlu dikembangkan dengan tidak mengabaikan
peran operasi, keuangan, pemasaran dan kualitas serta biaya dari jasa
tersebut. Untuk mengintegrasikan konsep jasa dengan strategi operasi,
maka perlu dilakukan upaya-upaya untuk mempersempit perbedaan-
perbedaan antara nilai atau manfaat yang dipersepsikan dengan biaya jasa.
Peningkatan nilai biaya (va/ue-cost) dapat dilakukan dengan pembuatan
keputusan yang bijaksana. Pertimbangan nilai atau manfaat-biaya
dilakukan dengan standarisasi versus adaptasi, pengelolaun permintaan
dan persediaan, serta pengawasan kualitas. Akhirnya, sistem penyajian
jasa harus dibangun dengan memperjelas peran orang versus teknologi;

membuat spesifikasi peralatan, tata-letak (layout), dan prosedur yang harus
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digunakan dalam penyajian jasa, serta mempertahankan standar kualitas

dan cara penyajian yang baik.

2.2.2.2. Pemasaran Jasa Sebagai Suatu Sistem

Upaya untuk memahami sistem pemasaran jasa akan lebih
mudah apabila kita terlebih dahulu memahami bisnis jasa sebagai suatu
sistem (lovelock, 1991, hal 14). Sebagai suatu sistem pemasaran jasa
merupakan penggabungan dari sistem operasi dan sistem penyajian jasa
dengan media yang dipakai untuk mengkomunikasikan jasa kepada

konsumen.

2.2.23. Bisnis Jasa Sebagai Suatu Sistem.

Sebagai suatu sistem bisnisjasaterdiri dari sistem operasi jasa
(dimana input diproses dan elemen-elemen produk jasa diciptakan), dan
sistem penyajian jasa (dimana “penggabungan” akhir dari elemen-elemen
tersebut terjadi dan produk itu disajikan kepada konsumen). Bagian-bagian
dari sistem itu tterdiri ari bagian-bagian yang bisa dilihat oleh konsumen
(kata lain yang biasa dipakai adalah front-office atau froni-stage atau on-
stage) dan bagian-bagian yang tidak bisa disaksikan oleh konsumen (biasa
Juga disebut sebagai back-stage atau back-office atau behind the scene)
dimana konsumen menganggapnya sebagai kegiatan teknis inti, dan

konsumen mungkin tidak pernah mengetahui keberadaannya.
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Sistem operasi jasa
/ Fasilitas
fisik

Personel
kontak

Tidak terlihat oleh
konsumen Konsumen B

Inti teknis

Tampak oleh konsumen
Keterangan:  <4————— interaksi langsung
* % Interaksi sekunder

Gambar I1.1, (C.H. Loveluck, Service marketing,
second edition. Prentice hall. 1991, hal 14),
Sistem penyajian jasa; bisnis jasa sebagai suatu siatem.

2.2.23.1. Sistem Operasi Jasa

Komponen sistem operasi jasa yang visibel dapat dibagi
kedalam komponen yang berkatan dengan personel organisasi jasa,
dan berkaitan dengan fasilitas fisik atau peralatan. Apa yang

berlangsung dengan inti teknisnya tidak menjadi perhatian konsumen.

2.2.2.3.2. Sistem Penyajian Jasa

Sistem ini mencakup kapan, dimana dan bagaimana produk
Jasa disajikan kepada konsumen. Gambar II.1. berikut mencakup
bukan hanya elemen yang dapat dilihat dari sistem operasi akan tetapi
Juga mencakup display kepada konsunien lain. Secara tradisional,

interaksi antar personel jasa dan konsumen berlangsung secara
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tertutup. Tetapi untuk kepentingan efisiensi dan kenyamanan

konsumen, maka interaksi antar konsumen an personel mulai terbuka.

Sistem penyajian jasa Titik kontak lain

Sistem operasi jasa Konsumen lain Periklanan

Telepon Penijualan

Survey riset pasar

Fasilitas interior

Jasa fasilitas dan kendaraan

personel

dan eksterior Penagihan
| | Surat-surat dari telepon
Konsumen
Peralatan
Eksposure random untuk

Kesempatan encounter
denaan nersone! jasa

Bagian belakang

Konsumen lain “Ghethok tutar”

Bagian depan

Gambar 11.2. {(C.H. Lovelock, Service marketing,
second edition. Prentice hall. 1991, hal 16).
Sistem pemasaran jasa.

2.2.2.4. Sistem Pemasaran Jasa

Jika pemasaran dianggap sebagai suatu sistem, maka
akan terdiri dari sistem bisnis jasa dan elemen-elemen yang
memberi kontibusi kepada pedagang konsumen terhadap
organisasi secara keseluruhan. Elemen-elemen lain tersebut
mencakup upaya-upaya komunikasi dari bagian periklanan dan
penjualan, telepon dan surat dari personel, nota dan bagian
akuntansi, display random kepada personei dan fasilitas jasa,

pemberitaan dan editorial di media massa, informasi gethok-ular



dari honsumen yang sekarang atau yang terdahulu, dan bahkan

riset pasar.

Komponen-komponen sistem pemasaran jasa , yaitu:

. Personel jasa.

Kontak dengan personel jasa bisa saja berlangsung secara

tatap-muka, dan komunikasi jarak jauh. Personel jasa

mencakup:

Perwakilan penjualan.

Staf pelayanan jasa

Staf akuntansi/penagihan.

Staf operasi yang secara normal tidak memberikan jasa
secara langsung kepada konsumen.

Perantara yang ditunjuk yang dinggap konsumen sebagai

pihak yang mewakili perusahaan jasa.

. Fasilitas dan peralatan jasa.

Bangunan luar, tempat parkir, halaman atau taman.
Bangunan dalam

Kendaraan

Peralatan swa-layan yang dioperasikan oleh konsumen.

Peralatan lain.

. Komunikasi non personal.

Surat-surat.

Brosur/katalog/manual-manual instruksi
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- Periklanan
- Pabéﬁ raﬁlbu—rambu.
- Editorial dalam media massa.
4. Orang lain
- Konsumen lain yang ikut hadir selama penyajian jasa
berlangsung.

- Konsumen dan mulut-ke-mulut.

2.2.3.Manajemen Dan Teori Organisasi.

Karena manajemen strategik merupakan sebuah sistem yang
menunjang fungsi-fungsi organisatoris, maka banyak memanfaatkan konsep-
konsep: organisasi, prilaku organisasi, manajemen dan pengambilan keputusan.
Bidang manajemen dan teori organisasi menyediakan berbagai macam konsep
penting yang merupakan kunci untuk memahami fungsi sebuah strategi bersaing

di dalam organisasi.

2.2.3.1. Teori Organisasi.

Organisasi adalah sesuatu yang abstrak, sulit dilthat tapi bisa kita rasakan
eksistensinya maka organisasi dapat diartikan dengan berbagai macam cara.
Walaupun begitu terdapat kesamaan pengertian dari keseluruhan definisi tersebut.
Menurut Hari Lubis (1998, 37), pada dasarnya organisasi sebagai suatu kesatuan
dari sekelompok manusia, yang paling berinteraksi menurut suatu pola tertentu

sehingga setiap anggota organisasi memiliki fungsi dan tugasnya masing-masing.
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Dan sebagai suatu kesatuan maka mempunyai tujuan tertentu dan mempunyai
batas-batas jelas yang bisa &ipiéahkan secara tegas dari lingkungannya.

Berbagai pendekatan teori organisasi antara lain pendekatan klasik,
pendekatan neo-klasik, dan pendekatan modern. Asumsi dasar dari pendukung
teori klasik ini adalah bahwa mengorganisasikan adalah suatu proses yang logis
dan rasional, keterbatasannya terletak pada konsentrasi anatomi formal dan
struktur organisasi, serta pada pendiriannya, bahwa masalah manusiawi akan
terpecahkan dengan sendirinya, bila tugas masing-masing telah ditetapkan dan
pekerjaannya terorganisir. Teori organisasi pada perkembangannya muncul
pendekatan modern, dan dianggap sebagai pendekatan yang mampu menyatukan
seluruh pandangan dalam analisis organisasi. Hari Lubis (1998, hal 41)
menyebutkan beberapa perbedaan yang mendasar antara pendekatan modern
dengan pendekatan sebelumnya, yaitu:

1. Pendekatan modern memandang organisasi sebagai suatu sistem terbuka,
yang berarti bahwa organisasi merupakan subsistem dari lingkungannya.
Karena pandangan inilah, pendekatan modern sering disebut dengan

pendekatan sistem.

]

Keterbukaan dan ketergantungan organisasi terhadap lingkungannya
menyebabkan bentuk organisasi harus disesuaikan dengan lingkungan

dimana organisasi itu berada.
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2.2.3.2. Manajemen dan Perilaku Organisasi

Kekurangan-kekl;r;x;g;fxr dan organisast dan manajemen model klasik
diungkap oleh berbagai eksperimen yang telah dilakukan oleh Hawthorne.
Terdapat kenyataan, bahwa sikap pegawai mungkin lebih penting artinya untuk
produktifitas daripada keadaan teknis dan fisiknya. Pengetahuan tentang motivasi,
perilaku organisasi, dan kepemimpinan mempunyai arti yang penting bagi
perancang sebuah sistem informasi agar sistem informasinya cocok dengan
organisasi yang ada dan dapat meningkatkan produktifitas. Salah satu model
motivasi yang secara eksklusive diteliti adalah mode! keberhasilan dari D.C. Mc
Clelland dan W. Atkinson, yang mengidentifikasikan tiga kebutuhan manusia

(Murdick, 1990, hal 83)

1. . Keberhasilan.
2. Afihasi
3. Kekuasan

Model motivasi yang lain yaitu model pengharapan motivasi, menganggap
bahwa motivasi tergantung pada sampai sejauh mana keinginan seseorang dalam
menerapkan serangkaian sasaran dan kemungkinan bahwa sejenis perilaku
tertentu akan menghasilkan keberhasilan seseorang dalam mencapai sasarannya.

Meskipun ada perbedaan berbagai teori motivasi ini, dapat diambil
kesimpulan untuk para manajer; tetapkan apa yang dikehendaki oleh tiap pekerja,
bentuk tugas-tugas, dan ciptakan lingkungan yang memungkinkan para pekerja
untuk mencapai sasarannya. Ciptakan sebuah sistem penghargaan bila sasaran

tercapal, dan sebanding dengan sasaran organisasi.



Dalam organisasi ada interaksi antara satu orang dengan orang yang lain
sehingga akan muncul organisasi sosial. Kelompok dari sub-kelompok dari
anggota organisasi perusahaan, yang menjadi penghubung, membentuk organisasi
informasinya. Organisasi informal adalah lembaga-lembaga atau kelompok-
kelompok yang dibentuk oleh anggota-anggotanya secara tidak resmi dan tanpa
persetujuan dari yang punya otoritas. Organisasi formal dan organisasi informal
ini saling memperbaiki, melengkapi, dan mendukung atau menentang satu sama
lain. Komunikasi yang demikian itu akan memungkinkan tanggapan yang lebih
cepat atas kebutuhan pekerjaan yang sesuai dengan keadaan.

Dengan pertimbangan perilaku manusia dalam lingkungan organisasi
bisnis, diharapkan sistem secara teknis dapat dirancang. Adapun faktor-faktor
yang mempengaruhi desain sistem informasi adalah:

a.  Organisasi sosial dengan norma-normanya, peranannya, hubungannya, dan
Jaringan komunikasinya.

b. Kebutuhan psikologis dari individu akan penghargaan, aktualisasi diri, dan
kebebasan dari pengendalian yang represif.

Perencanaan strategi bersaing dapat menjadi ancaman bagi individu dari

segi hubungan intern organisasinya dan kebutuhan psikologisnya.

2.2.4. Manajemen Strategi.
2.2.4.1. Pengertian Strategi.
Strategi adalah faktor terpenting dalam proses perencanaan. Apabila misi

perusahaan dirumuskan biasanya untuk waktu yang cukup lama (jarang diubah)




dan tyj uan untuk waktu yang agak lama, sebaliknya strategi lazimnya lebih sering
mengalami lebih sering mengalami perubahan.

Strategi adalah suatu seni. Walaupun diadakan suatu peralatan analisis
untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi strategi, tetapi proses perumusan
strategi tetap lebih banyak didominasi oleh pemikiran intuisi, perasaan, persepsi,
dan pendapat individu.

Dengan memperhatikan kaitan yang ada antara tujuan perusahaan dan
faktor-faktor yang mempengaruhinya, maka pengertian dan komponen pokok
manajemen strategi dapat dirumuskan dengan lebih transparan.

Manajemen strategik, dengan demikian, dapat diartikan sebagai usaha
manajerial  yang  menumbuhkembangkan  kekuatan  perusahaan  untuk
mengeksploitasi peluang bisnis yang muncul guna mencapai tujuan perusahaan
yang telah ditetapkan sesuai dengan misi yang telah ditentukan. Pengertian ini
juga mengandung implikasi bahwa perusahaan berusaha mengurangi
kelemahannya, dan berusaha melakukan adaptasi dengan lingkungan bisnisnya.
Pengertian tersebut juga menunjukkan bahwa perusahaan berusaha untuk
mengurangi efek negatif yang ditimbulkan oleh ancaman bisnis.

Menurut William F. Glueck, dikutip dari Siagian (1995, hal 19) strategi
didefinisikan sebagai suatu kesatuan rencana yang terpadu dan menyeluruh yang
dihadapinya agar dapat dicapainya tujuan perusahaan.

Untuk perbandingan pengertian akan diketengahkan pula berbagai difinisi

strategi sebagai berikut:
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Menurut C. Ronald Christensen, dikutip dari Siagian (1995, hal 19),
strategi dirﬁaksudkan suatu perumusan pola berbagai tujuan dan kebijakan dasar
serta rencana-rencana untuk mencapai tujuan tersebut, sehingga dapat diketahui
dengan jelas usaha yang sedang dan akan dilaksanakan oleh perusahaan, termasuk
keadan perusahaan baik yang sedang berjalan maupun diwaktu yang akan datang.

Menurut Igor Ansoff dikutip dari Siagian (1995, hal 19), strategi adalah
ketentuan untuk dasar penyusunan dan penetapan garis pedoman.

Kempner, dikutip dari Siagian (1995, hal 19), mengetengahkan bahwa
strategi adalah suatu rencana pelaksanaan tindakan atau pelaksanaan tindakan
yang diharapkan memiliki dampak pada kemampuan perusahaan dalam rangka
mencapal tujuan-tujuannya.

Dalam pada itu, JB. Quinn dikutip dari Siagian (1995, hal 19),
menyatakan bahwa strategi adalah suatu pola (pattern) atau rencana yang
mengintegrasikan saran-saran utama (major goals) organisasi, kebijakan-
kebijakaan dan serangkaian pelaksanaannya dalam keseluruhan perpaduan (a
cohesive whole). Selanjutnya Quinn mengemukakan pula bahwa strategi strategi
memiliki sifat-sifat sebagai berikut:

a. Strategi meliputi unsur sasaran-sasaran ( goals) terpenting yang akan dicapai,
kebijakan-kebijakan penting yang mengarahkan pelaksanaan dan langkah-
langkah pelakksanaan untuk mewujudkan saran-saran.

b. Mewujudkan beberapa konsep dan dorongan yang memberikan hubungan

(kohesi), keseimbangan dan fokus.




C. Strategi mengutarakan sesuatu yang tidak dapat diduga semula atau sesuatu
yang tidak dapat diketahui.
Darni berbagai definisi strategi tersebut, dapat disimpulkan bahwa strategi
adalah suatu rencana tentang upaya untuk dapat dicapainya tujuan-tujuan
perusahaan berdasrkan sumber-sumber perusahaan yang ada dan lingkungan yang

dihadapinya.

2.2.5. Unsur-Unsur Strategi Bersaing.

Struktur industri mempunyai pengaruh yang kuat dalam menentukan
aturan permainan persaingan selain itu juga strategi-strategi yang secara potensial
tersedia bagi perusahaan. Keadaan persaingan dalam suatu industri tergantung
pada lima kekuatan persaingan pokok, yaitu:

a. Masuknya Pendatang Baru.

Pendatang baru pada suatu industri membawa kapasitas baru, keinginan untuk
merebut bagian pasar, serta sering kali pula sumber daya yang besar.
Masuknya pendatang baru dalam suatu industri akan mengakibatkan harga
menjadi turun atau biaya membengkak sehingga mengurangi kemampuan
terhadap laba.

Ancaman masuknya pendatang baru dalam suatu industri tergantung pada
nintangan masuk yang ada, digabung dengan reaksi pesaing yang ada dapat
diperkirakan oleh pendatang baru tersebut. Jika rintangan ini besar dan
pendatang baru memperkirakan ada perlawanan yang keras dari pesaing yang

ada maka ancaman masuknya pendatang baru akan rendah.
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Ada enam sumber utama rintangan masuk:
Skala ekonomi (economic scule)
Skala ekonomi menggambarkan turunnya biaya satuan(unit cast)suatu
produk(produksi atau fungsi untuk menghasilkan suatu produk)apabila
volume perperiode meningkat.
Skala ekonomi menghambat masuknya pendatang baru dengan cara
memaksa mereka untuk masuk pada skala yang besar dengan mengambil
resiko untuk menghadapi reaksi keras dari para pesaing yang ada atau
masuk dengan skala kecil dengan beroperasi pada tingkat biaya yang tidak
menguntung,
Dnfferensiasi produk (product differentiation)
Differensiasi menciptakan hambatan masuk dengan memaksa pendatang
baru mengeluarkan biaya yang besar untuk mengatasi kesetiaan pelanggan
yang ada. Usaha ini biasanya mengakibatkan kerugian disaat awal dan

sering kali bertahan untuk waktu yang cukup panjang,

. Kebutuhan modal (capital requirement)

Kebutuhan untuk menanamkan sumber daya keuangan yang besar agar
dapat bersaing menciptakan hambatan masuk, khususnya jika modal
tersebut diperlukan untuk periklanan garisdepan yang tidak dapat kembali
atau untuk kegiatan penelitian dan pengembangan yang penuh resiko.
Modal mungkin diperlukan bukan hanya untuk fasilitas produksi tetapi

juga untuk hal-hal seperti kredit pelanggan, dan persediaan.




4. Akses ke seluruh distribusi (access to distribution channels)
Hambatan masuk dapat ditimbulkan dengan adanya kebutuhan pendatang
baru untuk mengamankan distribusi produknya. Bilamana saluran untuk
distribusi produk tersebut telah ditangani oleh perusahaan yang mapan,
perusahaan yang baru harus dapat membujuk saluran tersebut agar dapat
menerima produknya dengan cara-cara penurunan harga, kerjasama
penkalanan, dan sebagainya yang akan mengurangi laba.

5. Biaya tidak menguntungkan terlepas dari skala (cost disavantage
independent of scale)
Perushaan yang sudah mapan mungkin mempunyai keunggulan biaya
yang tidak dapat ditiru oleh pendatang baru yang akan masuk, tidak perduli
berapapun besarnya atau berapapun pencapaian skala ekonomis dari
pendatang baru. Keunggulan ini dapat diperoleh karena danya faktor-
faktor sebagai berikut:
a) teknologi produk milik sendiri.
b) lokasi yang menguntungkan.
c) subsidi pemerintah.
d) kurva belajar atau pengalaman.

b. Kebijakan pemerintah (goverment policy)

Sumber utama hambatan masuk yang terakhir adalah kebijakan pemerintah.

Pemerintah dapat membatasi atau bahkan menutup kemungkinan masuk,

kedalam industri dengan peraturan-peraturan seperti persaratan lisensi dan

membatasi akses ke bahan baku.



c. Tingkat Persaingan Diantara Para Pesaing Yang Ada.
Persaingan terjadi karena satu atau lebih pesaing merasakan adanya tekanan
atau melihat peluang untuk memperbaiki posisi. Persaingan diantara para
pesaing yang berbentuk perlombaan guna mendapatkan posisi yang
mempergunakan berbagai taktik seperti persaingan harga, perang iklan,
pengenalan produk, dan meningkatkan pelayanan maupun jaminan kepada
pelanggan. (Michael Porter, 1995, hal. 16)
Pada sebagian besar industri, gerakan oleh satu perusahaan mempunyai
pengaruh yang besar terhadap para pesaingnya, dengan demikian hal itu
mendorong periawanan atau usaha untuk menandingi gerakan tersebut yang
berarti perusahaan saling tergantung satu sama lain.
d. Tekanan Dari Produk Substitusi.
Produk substitusi atau produk pengganti adalah produk lain yang dapat
menjalankan fungsi yang sama seperti dalam industri. Produk pengganti yang
perlu mendapat perhatian besar adalah produk yang berkualitas:
1. Mempunyai kecenderungan untuk memiliki harga atau prestasi yang lebih
baik daripada produk lain.
2. Dihasilkan oleh industri yang berlaba tinggi.
3. Kekuatan Tawar-Menawar Pembeli .
Pembeli bersaing dengan industri dengan cara memaksa harga, tawar-
menawar untuk mutu yang lebih tinggi dan pelayanan yang lebih baik,
serta berperan sebagai pesaing satu dengan yang lain. Kekuatan tiap-tiap

kelompok pembeli, yang penting dalam industri tergantung pada sejumlah




karakteristik situasi pasarnya dan pada kepentingan relatif pembeliannya
dari industri yang bersangkutan.

Pilihan perusahaan untuk berkonsentrasi pada pembeli yang akan dilayani
perlu dilihat sebagai keputusan strategisnya dengan mendapatkan pembeli
yang memiliki pengaruh merugikan yang paling kecil (seleksi pembeli).

4. Kekuatan Tawar-Menawar Pemasok .

Pemasok dapat menggunakan kekuatan tawar-menawar terhadap para
peserta industri yang mengancam akan menaikkan atau menurunkan mutu
prodv atau jasa yang dibeli dalam menanggulangi lima kekuatan

bersaing.

2.2.5. ANALISIS MATRIK SWOT.
2.2.5.1. Analisa SWOT
Matrik SV/OT adalah alat analisis yang dapat dipakai untuk menyusun

faktor-faktor strategis perusahaan. Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini dapat
menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif strategi.
a. Strategi S-O

Strategi ini dapat dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan yaitu dengan

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang

sebesar-besarnya.




b. Strategi S-T

Strategi ini dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perush untuk

mengatasi ancaman.

c. Strategi W-O

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan

cara meminimalkan kelemahan yang ada.

d. Strategi W-T

Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.

Internal strebgth (S) Internal Weaknesses
SWOT Tentukkan faktor-faktor (W)
internal tentukan faktor-faktor
kelemahan internal
Eksternal Opportunities Strategi S-O Strategi W-O
(0) Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
Tentukan faktor-faktor menggunakan kekuatan meminimalkan
peluang eksternal untuk memanfaatkan peluang kelemahan untuk
memanfaatkan peluang
Eksteranl treath (T) Strategi S-T Strategi W-T
Tentukan faktor-faktor Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
ancaman eksternal menggunakan kekuatan meminimalkan
untuk mengatasi ancaman. kelemahan menghadapi
ancaman

Suruber: Freddy Rangkuti, Analisa SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis.
Reorientasi Konsep Perencanaan Strategis Untuk Menghadapi Abad 21, Cetakan Ketiga,

1998, hal. 31.

Pada dasarnya analisis SWOT diadakan untuk berbagai tujuan.

Apabila analisis tersebut dimaksudkan untuk menilai data dan informasi guna

keperluan penyusunan perencanaan strategis untuk keseluruhan perusahaan

(corporate level strategic planning), maka data dan informasi yang dinilai adalah




data dan informasi yang mencakup keseluruhan perusahaan. Perkiraan-perkiraan
juga meliputi prakiraan data dan informasi yang relevan untuk keseluruhan
perusahaan. Demikian pula halnya dengan asumsi-asumsi yang disusunnya. Hasil
analisis SWOT untuk tujuan ini adalah gambaran posisi perusahaan yang
menggambarkan kekuatan-kekuatan atau kelemahan-kelemahan perusahaan
secara keseluruhan. Adapula yang menyebut SWOT untuk tujuan ~perencanaan
strategik keseluruhan perusahaan ini dengan istilah SWOT Overall.

Apabila analisis SWOT dimaksudkan untuk tujuan menilai data dan
informasi suatu SBU, maka hasil analisis tersebut menggambarkan posisi SBU
(kekuatan-kekuatan atau kelemaban-kelemahan SBU).

Analisis SWOT juga dapat ditujukan untuk penyusunan rencana
operasional atau program kerja fungsional. Karenanya, analisis untuk tujuan ini
disebut pula dengan analisis SWOT fungsional. Dalam analisis SWOT fungsional,
data dan informasi intern yang dianalisis adalah data dan informasi yang berasal
dari suatu bidang kegiatan tentunya atau bidang unit kerja tertentu, sedangkan
data ekstern adalah data yang relevan dengan bidang kegiatan yang bersangkutan.
Bidang-bidang kegiatan tersebut misalnya dapat berupa bidang pemasaran,
keuangan, logistik, dan lain-lain sudah barang tentu hasil analisis SWOT ini dapat
pula menghasilkan rencana tujuan-tujuan, sasaran-sasaran, serta strategi bidang
kegiatan yang bersangkutan,

Identifikasi kekuatan dan kelemahan Juiga dapat dilakukan dengan
melihat masa lampau(past-performance) dan membandingkannya dengan hasil-

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

Sebaiknya kesempatan juga dapat diidentifikasi melalui faktor-faktor
tersebut diates, tetapi yang bersifat menguntungkan atau mendukung persoalan-

persoalan yang bersifat manajerial.

2.25.2. Teknik Analisis SWOT melalui Pendekatan Posisi Pasar (Posisi
Bisnis).

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

Adapun langkah-langkah yang ditempuh adlah sebagai berikut:
1. Penentuan pasar.

2. Penentuan dan pengamatan pangsa pasar.
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3. Penentuan kekuatan dan kelemahan perusahaan.
4. Pengamatan lingkungan.
Ad.1. Penentuan pasar.

Pasar suatu perusahaan sulit untuk ditentukan, terutama menyangkut
masalah produk atau komoditi yang ditawarkan oleh suatu perusahaan. Apabila
produk yang hampir sejenis tidak dianggap sebagai produk yang sama dengan
jenis produkyang ditawarkan oleh suatu perusahaan, padahal produk tersebut
bersifat menyaingi, maka penentuan luas pasar akan keliru. Luas pasar akan
menjadi kecil. Oleh karena itu, dalam penentuan luas pasar suatu produk harus
dimasukkan pula produk-produk lain yang diperkirakan hampir sejenis.

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

terhadap pesaing.

Ad.2. Penetapan dan pengamatan pangsa pasar

Masalah pangsa pasar merupakan masalah yang penting bagi
perusahaan. Dari berbagai faktor yang menentukan keuntungan perusahaan adalah
pangsa pasar. Besar kecilnya pangsa pasar akan menentukan pula besar kecilnya
tingkat keuntungan.

Biasanya untuk mengukur dampak pangsa pasar terhadap
keuntungan «gunakan konsep pangsa pasar relatif. Dalam perencanaan strategis,

konsep pangsa pasar relatif dapat digunakan lebih efektif




Pangsa pasar relatif dalam perencanaan startegis diartikan sebagai
suatu rasio antara suatu jumiah produk yang dijual oleh perusahaan sendiri

terhadap produk yang sejenis yang dijual oleh pesaing utama.

Ad.3. Penetapan kekuatan dan kelemahan perusahaan.
Untuk menentukan kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan
perusahaan bisanya diambil beberapa aspek bisnis perusahaan. Untuk dapat

melihat kekuatan-kekuatan atau kelemahan, maka diadakan penilaian.

Ad.4. Pengamatan lingkungan.

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

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

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

- Metode baru untuk berproduksi sehingga diperoleh penurunan biaya dan bersifat
meningkatkan daya saing.
- Peningktan minat atau keinginan konsumen terhadap produk dan pelayanan.
Dalam mengamati perkembangan teknologi perlu diperhatikan pula

adanya kemungkinan perkembangan suatu teknologi diluar suatu industri
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c. Faktor lingkungan sosial.
Perubahan-perubahan sosial dapat merupakan faktor lingkungan sosial
yang berpengaruh pda kegiatan perusahaan, terutama karena
memungkinkan timbulnya peluang untuk suatu produk atau pelayanan
baru atau kualitas tenaga kerja, sebaliknya, mungkin juga dapat
menimbulkan tantangan-tantangan.
Faktor-faktor sosial yang dapat memiliki dampak adalah perubahan
komposisi masyarakat, perubahan sikap dan gaya hidup.

d. Faktor lingkungan pemerintahan (kebijakan pemerintah).
Fakior—faktor lingkungan pemerintah berupa ketentuan-ketentuan
pemerintah, program-program nasional dan perpajakan.

e. Faktor lingkungan hidup (ekologi)

f.  Faktor lingkungan persaingan
Faktor lingkungan yamng pling cepat memiliki dampak pada kita adalah
kegiatan-kegiatan pesaing. Untuk melihat kekuatan pesaing, maka perlu
diadakan penelitian faktor-faktor yang dimilikinya yang dapat

merupakan kekuatan mereka.




3.1.

BAB 111

METODE PENELITIAN

Obyek Penelitian

Obyek penelitian strategi bersaing ini yaitu pada PT. Dharma Bandar Mandala.

3.2. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Banyak sekali pengertian populasi. Namun akan dikemukakan pengertian
yang berkaitan dengan penelitian ini. Dalam Encyclopedia of Educational
Evoluation yang dikutip oleh Suharsini Arikunto (1999, hal 17), tertulis “ a
population is a set ( or collection ) of elements processing one or more
attributes of interest. Populasi dari penelitian ini adalah para staf dan

manajemen dari PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta,

. Sampel

Sampel menurut Hadari Nawawi (1991, hal 11) adalah ; * Sebagian dari
populasi yang menjadi sumber data sebenamya dalm suatu penelitian.
Penelitian ini akan menngunakan sampel yang dianggap mewakili
keseluruhan populasi. Secara nyata, sampel penehitian ini adalah para top
manajemen dan para pembuat keputusan PT. Dharma Bandar Mandala

Jakarta.
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3.3. Data Yang Dibutuhkan

Dalam melakukan penelitian ini diperlukan data-data atau alat analisis
yang sesuai dengan pokok permasalahan yang akan dibahas, sebagai berikut:
1. Data Internal
a. Data Umum Perusahaan
Data umum perusahaan, antara lain: perusahaan mulai berdiri, jumlah
karyawan, status kepemilikan, struktur organisasi, serta data-data lain
yang bersifat umum.
b. Data Khusus
Merupakan data yang diperlukan sebagai analisa dalam penelitian ini
yang meliputi: kualitas karyawan, kualitas produk, promosi,
penguasaan teknologi, pangsa pasar, lokasi, tingkat pengetahuan dan
pengalaman, volume penjualan selama 5 tahun terakhir, serta data lain
yang berlaitan dengan penelitian yang akan dilakukan.
2. Data Eksternal
Merupakan data diluar lingkungan internal perusahaan yang dapat
mempengaruhi jalannya perusahaan tersebut yang meliputi, daya beli
konsumen, pertumbuhan pasar, besarnya pasar, perubahan pendapatan
konsumen, kebijakan pemerintah, serta data lain yang berkaitang dengan

penelitian yang dilakukan.



3.4. Uji Item Pertanyaan
a. Uji Validitas

Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur itu mengukur
apa yang ingin diukur. Validitas adalah tingkat kemampuan suatu instrumen
atau alat pengumpul data dalam mengungkapkan sesuatu yang menjadi
sasaran pokok pengukuran yang dilakukan. Suatu instrumen dikatakan vahd
Jika instrumen tersebut mempu mengukur apa saja yang hendak diukurnya,
mampu mengungkapkan apa yang ingin diungkapkan (Hadi, 1991, hal 13).

Langkah pertama menyebarkan angket pada responden yang memiliki
karakteristik yang mirip dengan responden yang sebenamya. Kedua,
membuat tabel tabulasi jawaban dari setiap variabel dan menghitung skor
butir dimana jumlah dari skor butir merupakan skor variabel. Ketiga
menghitung dan mencari posisi bisnis PT. Dharma Bandar Mandala dengan
metode SWOT. Uji validitas  dikenakan terhadap masing-masing item
pertanyaan. Untuk menguji valid tidaknya suatu item pertanyaan dilakukan
dengan membandingkan koefisien validitas item pertanyaan dengan
koefisien validitas kritis/tabel. Jika koefisien validitas item pertanyaan lebih
besar dari koefisien validitas kritis/tabel maka item pertanyaan yang diuji

dinyatakan valid.




Koefisien vadilitas dihitung dengan menggunakan metode koefisien
korelasi item-total (ry) yang dikoreksi. Rumus untuk menghitung
koefisien validitas terkoreksi tersebut adalah (Azwar, 1999, hal 62):

r'(x )= rixsx _Si
1 —1
52 +57 - 26, 8.5,

Keterangan :
r. . Koefisien korelasi item-total sebelum dikoreksi,

ne - Koefisien korelasi item-total setelah dikoreksi,
. Deviasi standar skor item yang bersangkutan,
: Dewasi standar skor skala

“

t

N

X

Pengujian terhadap validitas item pertanyaan dilakukan dengan
menggunakan metode item-total correlation. Kriteria vang digunakan
untuk menentukan gugur tidaknya suatu item pertanyaan digunakan nilai
pembanding yaitu koefisien korelasi tabel atau koefisien korelasi kritis.
Jumlah sampel n = 30
Tingkat signifikansi = a = 0,05 = 5%

Derajat kebebasan =n - k- 1

k = vanabel x item = 1

30-1-1=128
Dengan melihat tabel, maka diperoleh angka a kritis. Pada « 0,05 : 28 =
0,361 yang menjadi ukuran untuk penentuan valid atau tidaknya suatu

pertanyaan. Hasil dari uji validitas dapat dilihat pada tabel dibawah ini;




Tabel 3.1

Kuesioner Variabel Eksternal mengetahui tingkat kemampuan

perusahaan
[tem-Total
No Correlation . Keterangan

Petanyaan (Koefisien tabel &

Validitas)
1 0,551 0,361 Valid
2 0,620 0,361 Valid
3 0,732 0,361 Valid
4 0,588 0,361 Valid
5 0,537 0,361 Valid
6 0,583 0,361 Valid
7 0,617 0,361 Valid
8 0,669 0,361 Valid
9 0,561 0,361 Valid

Tabel 3.2

Koefisien Validitas
Kuesioner Variabel Internal untuk mengetahui tingkat kemampuan

perusahaan
Item-Total
No Correlation
Petanyaan (Koefisien bzl Keterangan
Validitas)
l. 0,738 0,361 Valid
2. 0,474 0,361 Valid
3. 0,470 0,361 Valid
4 0472 0361 Valid
5. 0,472 0,361 Valid
6 0477 0,361 Valid
7 0,634 0,361 Valid
8 0,553 0,361 Valid
9 0,593 0,361 Valid
10 0,523 0,361 Valid
11 0,716 0,361 Valid
12 0,521 0,361 Valid




Tabel 3.3

Koefisien Validitas
Kuesioner Variabel Eksternal untuk mengetahui tingkat peranannya

Item-Total
No Correlation r Keterangan
Petanyaan (Koefisien - :
Validitas)
] 0,462 0,361 Valid
2 0,432 0,361 Valid
3 0,720 0,361 Valid
4 0,627 0,361 Valid
5 0,481 0,361 Valid
6 0,468 0,361 Valid
7 0,674 0,361 Valid
8 0,688 0,361 Valid
9 0,616 0,361 Valid
Tabel 3.4

Koefisien Validitas
Kuesioner Variabel Internal untuk mengetahui tingkat peranannya

ftem-Total
No Correlation
Petanyaan (Koefisien Tiabel Keterangan
Validitas)
1. 0,746 0,361 Valid
2. 0,504 0,361 Valid
3. 0,636 0,361 Valid
4. 0,398 0,361 Valid
5. 0.710 0.361 Valid
6 0,391 0,361 Valid
! 0,612 0,361 Valid
8 0,471 0,361 Valid
s 0,497 0,361 Valid
10 0,399 0,361 Valid
1 0,534 0,361 Valid
12 0,426 0,361 Valid
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Pengujian terhadap validitas item pertanyaan dilakukan dengan
menggunakan metode item-total correlation. Kriteria yang digunakan untuk
menentukan gugur tidaknya suatu item pertanyaan digunakan nilai
pembanding yaitu koefisien korelasi tabel atau koefisien korelasi kritis.
Pada tingkat signifikansi 5% dan jumlah sampel sebanyak 30 orang, dan
Tabel r satu ekor diperoleh besamya koefisien korelasi tabel sebesar
Tube=0,361. Dengan demikian jika suatu item pertanyaan mempunyai nilai
item-total correlation atau koefisien validitas >ryup=0,361 (Hadi, 1991, hal
123) maka item pertanyaan tersebut dinyatakan valid; sebaliknya jika suatu
item pertanyaan mempunyai nilai item-total correlation atau koefisien
validitas <rype=0,361; maka item pertanyaan tersebut dinyatakan tidak valid
atau gugur, sehingga item pertanyaan tersebut tidak layak digunakan dalam

kuesioner

. Uji Reliabilitas

Uji reabilitas digunakan untuk mengetahui (mendeteksi) item-item
pertanyaan tersebut reliabel atau tidak dengan mengetahui angka koefisien
reliabilitas, yang dalam hal ini digunakan pendekatan a. Bila angka a
cenderung mendekati angka 1, berarti reliabel (handal), sedangkan bila

mendekati 0, berarti tidak reliabel. Pendapat Alur Day, memberikan
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pedoman bila o > 0,6 maka reliabel, dalam uji i didapat hasil uj

reliabilitas a = 0,8543, artinya reliabel/handal
Koefisien reliabilitas dihitung dengan metode Alpha dengan rumus sebagai

berikut (Azwar, 1999: 87) :

S‘

X

Keterangan :
a : Koefisien reliabilitas Alpha,

S} : Varian skor belahan pertama,

%

ot b gy

. Varian skor belahan kedua,

4

: Vanan skor skala

r

3.5. Metode Pengumpulan Data
a) Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari sumber-
sumbernya (dalam hal ini responden yang bersangkutan). Data primer ini

diperoleh dengan metode:

1. Observasi.
Penelitian dilakukan dengan pengamatan langsung dilapangan dimana

obyek penelitian berada. Dalam hal int PT. Dharma Bandar Mndala.



2. Wawancara.
Peneliti melakukan wawancara dengan personel-personel yang terlibat
langsung pada perencanaan dan perumusan strategi bersaing perusahaan.
3. Kuisioner
Suatu teknik pengumpulan data dengan cara membagi-bagikan kuistoner
kepada responden yang berisi pertanyaan-pertanyaan yang kemudian dt
jawab sesuai dengan masalah yang ada.
b) Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan baik
oleh pihak pengumpul data primer ataupun pihak lain, yang dapat dilakukan
dengan cara:
Studi Pustaka sebagai salah satu dasar dalam pemecahan permasalahan,
maka dilakukan studi pustaka yaitu mempelajari literatur atau buku dan
informasi lainnya yang berkaitan dengan topik penelitian serta hasil-hasil

penelitian yang pernah dilakukan oleh peneliti lain.

3.6. Variabel Operasional
a. Variabel Eksternal Perusahaan.
Lingkungan eksternal adalah suatu kekuatan yang berada diluar perusahaan,
sehingga perubahan yang terjadi pada lingkungan ini akan mempengaruhi

kinerja semua perusahaan dalam industri tersebut. Beberapa faktor




lingkungan eksternal yang dapat diteliti dan berkaitan dengan keadaaan

perusahaan antara lain :

e Pertumbuhan pasar
Jika perusahaan memasuki pasar yang berkembang berarti perusahaan
mempunyai peluang dipasar tersebut. Taksiran pertumbuhan tidak
semata-mata didasarkan pada proyeksi tetapt harus didasarkan pada
produksi.

o Perkembangan teknologi
Kemajuan suatu industri seharusnya disertai dengan perkembangan.
Karena perubahan teknologi dapat menawarkan kesempatan—kesempatan
baik dalam pencapaian tujuan perusahaan tetapt juga mengakibatkan
tantangan—tantangan keberadaan perusahaan.

e Struktur persaingan
Saat int banyak persaingan kargo yang semakin tinggi. Namun PT.
Dharma Bandar Mandala tetap bertahan karena segmen penggunaan jasa
kargo adalah meliputi semua golongan terutama golongan perusahaan.

¢ Perubahan selera konsumen
Selera konsumen setiap saat akan terus berubah mengikuti trend yang ada

atau yang baru.
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o Persaingan baru masuk
Dalam sebagian besar industri, perusahaan saling bergantung. Persaingan
yang digerakkan oleh satu perusahaan dapat dipastikan mempengaruhi
para pesaingnya, dan mungkin menyebabkan pembalasan atau usaha —
usaha perlawanan

e Depresiasi mata uang
Perubahan pada nilai mata uang sangat mempengaruhi proses produksi
maupun daya beli calon konsumen. Hal ini berpengaruh langsung pada
biaya dasar produksi sehingga mempengaruhi harga dari produk tersebut

¢ Daya beli konsumen
Kemampuan daya beli konsumen untuk membeli produk berpengaruh
terhadap keberhasilan suatu perusahaan dalam memasarkan produk. Jika
daya beli konsumen rendah maka terhadap pembelian pada produk
tersebut juga rendah karena mereka mengutamakan kebutuhan pokok
dahulu daripada kebutuhan lainnya.

o Aturan pemerintah
Pemerintah memiliki kedudukan yang kuat secara ekonomis dan politis.
Pemerintah merupakan pasar besar, kalau bukan terbesar dan sekaligus
merupakan sumber dan yang lebih dari sekedar cukup. Kebijakan
pemerintah ini yang pada akhirnya memutuskan PT. Dharma Bandar

Mandala diberikan tanggung jawab dalam pengadaan jasa kargo.




+ Hambatan memasuki pasar
Pasar yang berkembang dalam suatu industri pasti akan memiliki
hambatan untuk masuk kedalam pasar yang lebih luas..
b. Variabel Internal Perusahaan
Analisis lingkungan intemal merupakan bagian integral dari
keseluruhan upaya untuk menciptakan profil perusahaan. Inti dan analisa
internal imi adaalah untuk mencari keunggulan—keunggulan yang dapat
dipakai untuk membedakan diri dari pesaing. [dentifikasi kelemahan dan
kekuatan sebuah perusahaan pada dasarnya adalah mencoba menggali
keunggulan bersaing dari perusahaan tersebut. Beberapa faktor lingkungan
internal yang dapat diteliti dan berkaitan dengan keadaan perusahaan antara
lain ;
e Citra produk
Produk yang dihasilkan akan dapat memberikan citra terhadap perusahaan.
Bagaimana perusahaan menciptakan suatu pemikiran kepada para konsumen
agar produk tersebut dapat melekat dengan baik di benak konsumen,
sehingga dapat menjadi prioritas atau bahan pertimbangan dalam
mengambil keputusan dalam pembelian. Dalam hal ini PT. Dharma Bandar
Mandala memiliki citra produk yang baik di benak para konsumen, karena

PT. Dharma Bandar Mandala tidak pemah mengecewakan konsumen. Jenis
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produk yang ditawarkan sudah sesuai dengan yang dijanjikan, dan tepat
waktu.

e Variasi produk
Setiap perusahaan sebaiknya harus mempunyai beberapa line produk dan
variasi produk yang akan ditawarkan untuk dijual. Pada PT. Dharma Bandar
Mandala disini berusaha untuk menciptakan produk dalam berbagai tipe,
seperti produk titipan kilat, biasa, titipan eklusif, dan penitipan barang
mewah.

o Lokasi pasar
Lokasi yang dipilih PT. Dharma Bandar Mandala terletak pada daerah yang
tidak terlalu jauh dari banadara (air port) dan pelabuhan laut agar
memeudahka pengiriman. Hal yang terbaik yang dimiliki oleh PT. Dharma
Bandar Mandala bahawa perusahaan selalu memilih kawasan kantor yang
strategis dan akan dilalui oleh banyak keramaian.

o Kualitas produk
Banyaknya jumlah produk tidak saja menjadi faktor untuk dipertimbangkan
oleh para calon pembeli. Mutu kualitas juga menjadi faktor utama dalam

pengambilan keputusan untuk menggunakan jasa kargo.
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o Kualitas karyawan
Skill atau kemampuan karyawan harus sesuai dengan pekerjaan yang
dihadapinya sehingga produk yang dihasilkan benar-benar maksimal
kualitasnya.

* Promosi dan periklanan
Promosi penjualan terdiri dari kumpulan kiat insentif yang beragam,
kebanyakan berjangka pendek., dirancang untuk mendorong pembelian
suatu produk/jasa tertentu secara lebih cepat dan atau lebih besar oleh
konsumen atau pedagang. Promosi penjualan mencakup kiat seperti sampel,
kupon, potongan harga, premi, hadiah langganan, bonus produk dan
sebagainya.
Periklanan adalah segala bentuk penyajian non — personal dan pomosi ide,
barang, atau, jasa oleh suatu spnsor tertentu yang memeriukan pembayaran.

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

o Pangsa pasar

Pangsa pasar adalah prosentase nilai
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o Efisiensi biaya produksi
PT. Dharma Bandar Mandala mendapatkan bantuan dari perusahaan
penerbangan Mandala Air Lines mengenai masalah dana. PT. Dharma
Bandar Mandala membiayai produksinya dengan meggunakan dana
seminimal mungkin dengan hasil yang maksimal sesuai dengan jenis produk
jasa yang ditawarkan.

» Keuangan atau Finansial
Dana yang diperoleh PT. Dharma Bandar Mandala didapat dari pengahsilan
kargo dan bantuan dari perusahaan penerbangan Mandala Air Lines dan
karena PT. Dharma Bandar Mandala merupakan anak perusahaan dari
Mandala Air Lines. Dana yang diperoleh tersebut digunakan seefisien
mungkin oleh pihak PT. Dharma Bandar Mandala.

o Efisiensi Organisasi
Peran organisasi dalam PT. Dharma Bandar Mandala merupakan hal yang
penting. Karena apabila tidak ada organisasi akan berakibat tidak baik,
seperti pelimpahan wewnang dan tanggung jawab yang tidak jelas,atau
pembagian kerja dan fungsionaris yang tidak tersusun secara sistematis.

e Manajenal

e Hambatan memasuki pasar
Pasar yang berkembang dalam suatu industri pasti akan memiliki hambatan

untuk masuk ke dalam pasar yang lebih luas.
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3.7. Metode Analisis

Untuk menganalists data yang diperoleh dari penelitian yaitu dengan

menggunakan cara analisis SWOT (Strengths, Weaknesess, Opportunities,

Threaths).

Metode SWOT

Metode SWOT ( Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats ). Metode
SWOT adalah alat analisis yang dapat dipakai untuk menyusun faktor—faktor
strategis perusahaan. Dapat dikatakan bahwa analisis SWOT dapat merupakan
mstrument yang ampuh dalam menggunakan analisis strategi, keampuhan
tersebut terletak pada kemampuan para penentu strategi perusaahan untuk
memaksimalkan peranan faktor kekuatan dan pemanfaatan peluang sehingga
sekaligus berperan sebagai alat untuk minimalisasi kelemahan yang terdapat

dalam tubuh organisasi dan menekan dampak ancaman yang timbul serta harus

dihadapi.



Diagram 1; Analisis SWOT

BERBAGAI PELUANG

4. Mendukung 1. Mendukung
strategi turn strategi
around agresif

KELEMAHAN KEKUATAN
INTERNAL INTERNAL
3. Mendukung 2. Mendukung
strategi strategi
defensif diversifikasi

BERBAGAI ANCAMAN

Sumber: Freddy Rangkuti, Analisa SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis. Reorientasi
Konsep Perencanaan Strategis Untuk Menghadapt Abad 21, Cetakan Ketiga, 1998, hal.19

Dari diagram di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:
Kuadran | : Im merupakan situasi yang sangat menguntungkan.
Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan
sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi

yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung



51

kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented
strategy).

Kuadran 2 : Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini
masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategiyang
harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk
memanfatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi
diversifikasi (produk/pasar)

Kuadran 3 : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar,
tetapi  dilain  pthak, ia mengahadapi beberapa
kendala/kelemahan internal. Kondisi bisnis pada kuadran 3
ini mirip dengan Question Mark pada BCG matrik. Fokus
strategi perusahaan i adalah meminimalkan masalah-
masalah internal perusahaan, sehingga data merebut peluang
pasar yang lebih baik.

Kuadran 4 : Im merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan,
perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan

kelemahan internal.



Internal Strebgth (S)

Internal Weaknesses (W)

peluang eksternal

menggunakan kekuatan untuk

memanfaatkan peluang

SWOT Tentukkan Faktor-Faktor | Tentukan Faktor-Faktor
Internal Kelemahan Internal

Eksternal Opportunities (O) | Strategi S-O Strategi W-O

Tentukan faktor-faktor | Ciptakan strategi yvang | Ciptakan  strategi  yang

meminimalkan  kelemahan
untuk memanfaatkan

peluang

Eksteran] Treath (T)
Tentukan faktor-faktor

ancaman eksternal

Strategi S-T

Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan untuk

mengatasi ancamarn.

Strategi W-T

Ciptakan  strategi

yang
memimmalkan  kelemahan

menghadapi ancaman

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




BAB IV

ANALISIS DATA

Analisis data dalam penelitian ini menguraikan usaha-usaha dan langkah-
langkah dalam menyelesaikan atau memecahkan suatu masalah-masalah dalam
penelitian. Analisis data bertujuan untuk memudahkan dalam membaca suatu data,
sebab data akan tersusun teratur rapi, lebih berarti dan bermanfaat.

Perusahaan didirikan dengan berbagai tujuan pokok, diantaranya memperoleh
laba dan meningkatkan volume penjualan. Untuk mencapai tujuan perusahaan yang
telah ditetapkan, mangjeman perlu memperhatikan dua faktor pokok, yaitu faktor
Internal dan Eksternal. Faktor Internal sepenuhnya berada dalam kendali perusahaan
dan dapat mengidentifikasikan kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) yang
dimiliki perusahaan. Sedangkan faktor Eksternal yang tidak dapat dikontrol
perusahaan, merupakan lingkungan bisnis yang melingkupt operasi perusazhaan yang

akan memunculkan peluang (opportunities) dan ancaman (7Threats).

-

Dengan kata lain, perusahaan akan mampu mencapai tujuan vang telah

ditetapkan ketika kekuatan perusahaan melebihi kelemahan yang dimiliki. Untuk
mengetahu: Peluang-Ancaman dan Kekuatan-Kelemahan analisis yang digunakan

dalam kasus ini adalah analisis SWOT/TOWS.

kritis keberhasilan (critical sucses factors) yang menjadi penentu berkembang atau

53
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tidaknya perusahaan perusahaan, secara kualitatif dengan membaca kecenderungan
kedua variabel tersebut yang saling tidak lepas dari subyektifisme dan intuitif
kemudian dilakukan analisis kuantitatif melalui penilaian (assement) terhadapnya,
demikian pula sebaliknya.

Sedangkan untuk mengetahui posisi bisnis PT. Dharma Bandar Mandala
Jakarta, penulis menggunakan analisis SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportinities,
Treats) dimana semua variabel akan diberi nilai, baik itu vanabel internal maupun

variabel eksternal perusahaan dengan melalui tahap-tahap sebagai berkut :

4.1. Analisis Variabel Eksternal dan Internal Perusahaan.

Sebelum menetukan posisi perusahaan maka terlebih dulu harus menganalisa
variabel eksternal dan internal dengan menggunakan pendapat pihak manajemen
perusahaan. Analisa ini merupakan tahapan berikutnya setelah perumusan indikator
variabel eksternal dan internal yang telah diuraikan diatas. Dalam analisa vanabel
eksternal dan internal ini dilakukan dengan pemberian bobot dan pemberian nilai
terhadap berbagai indikator tersebut.

4.1.1. Penilaian vanabel eksternal perusahaan.
Melakukan penentuan bobot berdasarkan besar-kecilnya pengaruh
indikator tersebut terhadap perusahaan, bobot ditentukan oleh pihak
manajemen, bobot total seluruh indikator adalah satu atau seratus persen, bobot

total inilah yang dibagikan kepada setiap indikator. Namun demikian tidak



semua indikator tersebut dapat diberi bobot, hal ini disebabkan karena indikator
tersebut berkaitan dengan tidak adanya sutu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan sehingga pihak manajemen tidak mampu memberikan bobot atau
nilai, jika demikian halnya, tidak perlu ada keharusan untuk memberikan bobot
pada indikator yang bersangkutan, cukup diberi peluang dengan tanda GO dan
atau ancaman dengan tanda NO-GO.

Penilaian diberikan pada masing-masing indikator berdasarkan baik-
tidaknya indikator variabel eksternal dan internal terhadap perusahaan, nilai
ditentukan oleh pihak manajemen dengan melihat situasi yang dihadapi.
Penilaian menggunakan skala hma yaitu:

1. Sangat tidak baik (STB).
2. Tidak baik (TB).

3. Baik (B).

4. Sangat Baik (SB).

Pendekatan kuantitatif digunakan penulis sebagai metode analisa data
untuk menentukan bobot pada masing-masing indikator sejak dan 0,0 (vang
paling tidak penting) sampai dengan 1,0 (terpenting). Bobot ini mencerminkan
peran masing-masing indikator setelah dilakukan evaluasi. Dalam penentuan
bobot ini, dilakukan berdasar pemahaman dan kesepakatan dengan manajemen

perusahaan. Untuk mengetahui nilai kuat atau lemah dan skor jawaban dengan
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mengunakan batas skor jawaban 1 — 4 yang kemudian dibagi 2, seperti contoh

dibawah ini :

Penentuannya apabila 1 — 2,499 = Lemah / Ancaman
Kemudian 2,5 - 4 = Kuat / Peluang

Setelah itu dilakukan perkalian antara bobot dan nilai perindikator. Hasil
perkalian tersebut sering disebut sebagai unilai tertimbang. Jika masing-masing
nilai tertimbang tiap indikator sudah diketahui maka selanjutnya dilakukan
penjumlahan nilai tertimbang yang telah diperoleh sebagai hasil akhir, hasil
akhir kuantitatif im1 dapat dilihat pada tabel 4.1 dan tabel 4.2.

Dalam penilaian tertimbang digunakan dua alternatif pendekatan, yaitu
kategori manajemen yang berani menanggung resiko (risk take), akan
digunakan kritenia yang cenderung optimis. Misalnya angka lebih dari satu
sampai tiga, termasuk kategori medium, dan diatas tiga termasuk kategori
tinggi. Kedua, kategori manajemen yang kurang berani menanggung resiko
(risk averse), cenderung menggunakn kriteria yag aman, jika nilai tertimbang
lebih besar daripada tiga, akan dikategorikan tinggi, jika nilai diatas dua sampai
dengan tiga termasuk kategori medium, dan nilai dibawah dua termasuk

kategori rendah.



Tabel 4.1.

Nilai dan bobot variabel eksternal
PT. Dharma Bandar Mandala

Variabel eksternal Bobot Nilai Keterangan
Pertumbuhan pasar 0,10 4,00 Peluang
Perkembangan teknologi 0,10 3,20 Peluang
Struktur persaingan 0,10 3,60 Peluang
Perubahan selera 0,10 3,40 Peluang
Pesaing yang baru masuk 0,10 3,20 Peluang
Kurs mata uang 0,10 3,20 Peluang
Daya beli 0,10 4,00 Peluang
Aturan Pemerintah 0,10 4,00 Peluang
Hambatan memasuki pasar 0,10 3,60 Peluang

jumlah 1,00 32,20
Rata-rata 3,58
Tabel 4.2.

Nilai, bobot, dan nilai tertimbang variabel eksternal
PT. Dharma Bandar Mandala

Keterangan Bobot Nilai Nilai
tertimbang
Peluang 0,10 4,00 0,50
Peluang 0,10 3,20 0,32
Peluang 0,10 3,60 0,40
Peluang 0,10 3,40 0,36
Peluang 0,10 3,20 0,32
Peluang 0,10 3,20 0,32
Peluang 0,10 400 0,50
Peluang 0,10 4,00 0,50
Peluang 0,10 3,60 0,40
jumlah 1,00 32,20 3,61
Rata-rata 3,58 0,40




Dalam kasus ini digunakan kriteria yang dipakai oleh manajer yang cukup
berani menanggung resiko, maka nilai tertimbang sebesar 3,61 termasuk
dalam kategori tinggi, dari sumbu horizontal pada matrnik SWOT, artinya
unit usaha tersebut masih memiliki peluang untuk tumbuh, disaat yang
sama terdapat juga ancaman, meskipun secara relatif ancaman yang ada,
lebih rendah ketimbang peluang yang besar untuk tumbuh dan

berkembang.

4.1.2. Penilaian variabel internal perusahaan.
Berdasarkan indikator variabel internal yang telah diuraikan di atas sebagai
langkah pertama, langkah berikutnya yang perlu dilakukan perusahaan adalah
membenkan penilaian terhadap indikator tersebut, penilaian tertimbang variabel
internal dapat dilihat pada tabel 4.3 dan tabel 4.4, nilai dari masing-masing
wndikator ditentukan berdasarkan sumbangan yang diberikan terhadap kekuatan
daan kelemahan unit usaha, konsep, proses, dan teknik penilaiannya hampir

sama dengan yang digunakan untuk melakukan penilaian variabel eksternal.
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Sama dengan penilaian variabel eksternal kriteria yang digunakan oleh manajemen
termasuk cukup berani menanggung resiko. Nilai tertimbang vaitu sebesar 3,52 dapat
digolongkan pada bagian tinggi dari sumbu vertikal pada matrik SWOT, jika nilai
tertimbang lebih dari empat barulah dikategorikan tinggi, dengan kata lain unit usaha
vang strategis memiliki keunggulan vang cukup, memiliki lebih dari cukup prasyarat

untuk dikembangkan lebih jauh.

4.2. Identifikasi Variabel Perusahaan.
4.2.1. Vanabel Fksternal Perusahaan.

Vanabel ekternal perusahaan merupakan beberapa aspek makro yang
keberadaannya relatif berpengaruh baik secara langsung maupun tidak langsung
bagi perusahaan secara umum, serta perkembangan perusahaan pada
khususnya.oleh karena itu perlu dilakukan analisa mengenai variabel-variabel
eksternal. Analisa tersebut didapat dari data-data vang diberikan perusahaan
berdasarkan kuisioner yang diisi oleh para pengambil keputusan perusahaan.
Dani variabel-variabel eksternal dapat dilihat peluang dan ancaman yang
dihadapi oleh perusahaan, peluang dan ancaman tersebut adalah sebagai
berikut:

a. Daya beli konsumen.
Daya beli konsumen akan kebutuhan jasa pengiriman barang tetap tinggi

walaupun harga pengiriman barang tersebut cukup tinggi, hal ini dapat
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dilihat dan laporan setiap tahun bagian pemasaran. Hal ini dikarenakan
kebutuhan akan pengiriman cukup tinggi, terutama pengirtman yang cepat
dan tepat waktu, serta aman.

. Pertumbuhan pasar.

Pertumbuhan pasar untuk perusahaan jasa kargo PT. Dharma Bandar
Mandala tiap tahun mengalami peningkatan sesuai dengan pesanan
pelanggan, ini terbukti banvak kontrak besar dari pelaku bisnis yang
menggunakan jasa kargo ini. Hal ini dikarenakan kebutuhan akan
penginman baik dalam negeri ataupun keluar negeri cukup tinggi, terutama
pengiriman untuk barang-barang ekspor.

. Ukuran pasar

Ukuran pasar untuk perusahaan jasa kargo PT. Dharma Bandar Mandala
terhadap produk atau variasi jasa yang ditawarkan cukup besar terutama
pada daerah Jakarta, bogor, tangerang, dan bekasi serta beberapa kota besar
lainnya di Indonesia. Hal ini dikarenakan Jabotabek merupakan daerah
industri dimana perusahaan membutuhkan jasa kargo untuk pengiriman
barang hasil produksi.

. Hambatan memasuki pasar.

Untuk perusahaan jasa kargo PT. Dharma Bandar Mandala, tidak banyak

mengalami kesulitan dalam memasarkan produk jasanya, karena segmen
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pasar yang ditawarkan banyak digunakan oleh orang terutama pelaku bisnis
eksport dan import.

Struktur persaingan

Dalam struktur persaingan terdapat peluang yang sangat baik karena adanya
network dengan perusahaan lain yang mana satu sama lain saling bekerja
sama, atau dengan kata lain struktur persaing PT. Dharma Bandar Mandala
relatif sehat. Hal ini dikarenakan adanya hubungan baik dan kerjasama
dengan perusahaan lain.

Persaingan harga

Dalam menetapkan harga PT. Dharma Bandar Mandala sesuai dengan berat
dan jarak vyang ditempuh, yang menyebabkan konsumen terpuaskan,
dikarenakan ketepatan waktu kedatangan kiriman dan penentuan harga
untuk berat yang cukup murah.

Perubahan pendapatan konsumen.

Dengan adanva peningkatan pendapatan konsumen yang menvebabkan
perubahan terhadap pola konsumsinya. Peningkatan pendapatan akan
memberikan dampak positif dan peluang vang besar bagi PT. Dharma
Bandar Mandala, hal tersebut dapat ditunjukkan dengan adanya peningkatan
konsumen terhadap jasa pengiriman barang.

Perkembangan teknologi.



Sejalan dengan perkembangan jaman dan begitu juga dengan perkembangan
dibidang teknologi. Tentu ini merupakan ancaman bagi perusahaan, karena
hal tersebut akan berpengaruh terhadap produktifitas dan mutu pelayanan
yang dihasilkan, hal ini bisa dilihat bila akan melakukan pengiriman barang,
jika belum menggunakan sistem on-line akan banyak menyita waktu dan
ketepatan ~ waktu dalam penginman barang pun tidak bisa

dipertanggungjawabkan.

Pesaing baru yang masuk

Dengan adanya pesaing baru yang maasuk pasaran dapat mengancam posisi
perusahaan  dalam persaigan, karena pesaing baru cenderung
mempersiapkaan sumber daya yang besar, kekuatan baru untuk merebut
pasar. Akibat lebih lanjutnya adalah menghilangnya para konsumen dan
dengan sendirinya harga kontrak menjadi turun, biaya membengkak, dan
akhimya akan mengurangi laba perusahaan. Tetapi hal ini dapat diantisipasi
oleh PT. Dharma Bandar Mandala dengan mengeluarkan produk unggulan
dan menciptakan kualitas kerja karyawan ataupun perusahaan.

Kurs mata uang.

Nilai tukar rupiah terhadap dollar Amerika yang relatif tidak stabil sangat

mempengaruhi biaya terhadap transportasi yvang digunakan PT. Dharma



64

Bandar Mandala, terutama terhadap bahan bakar pesawat - sebagai alat
produksi utama- yang mana harganya mengikuti dollar Amerika, sehingga
menyebabkan biaya pengiriman pun menjadi tinggi.

Perubahan selera konsumen.

Bila terjadi perubahan selera konsumen terhadap permintaan akan jasa
kargo, maka akan mempengaruhi pemakai jasa, misalnya harga dan kualitas.
Karena harga mahal dan kualitas yang dihasilkan tidak sesuai yang
diharapkan — dalam hal waktu pengiriman — tentunya hal ini akan

mempengaruhi selera konsumen, dan selera konsumen tidak bisa dipastikan.

4.2.2. Vanabel internal perusahaan.

Dari variabel ini dapat dipisahkan antara kekuatan dan kelemahan yang dimiliki

perusahaan sehingga dapat diketahui seberapa besar kesempatan yang diperoleh

perusahaan dan kekuatan yang dimiliki, dan dapat pula diketahui mengenai

kelemahan perusahaan yang harus diperbaiki.

1.

Variasi jasa (produk)

Vanasi jasa (produk) dapat memberikan nilai tersendini bagi perusahaan
dimata konsumennya. Dengan beragamnya bentuk jasa (produk) yang
ditawarkan maka konsumen dapat memilih layanan jasa yang sesuai dengan

kebutuhannya. Penilaian konsumen terhadap jasa perusahaan setelah mereka
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mengkonsumsinya akan berimbas terhadap kelangsungan penjualan produk

perusahaan yang ada.

Kualitas karyawan.

Sumber daya manusia merupakan faktor yang penting dalam menunjang
pengelolaan usaha. Dalam rekruitmen tenaga kerja PT. Dharma Bandar
Mandala sangat memperhatikan kualitas karyawannya baik dari seg
kemampuan maupun loyallitas pada perusahaan. Dalam rekruitmen tenaga
kerja PT. Dharma Bandar Mandala juga memberikan syarat-syarat tertentu,
ujian khusus serta memberlakukan masa percobaan pada masing-masing
bidang.

Biaya peningkatan mutu.

Untuk meningkatkan mutu atau hasil yang baik PT. Dharma Bandar
Mandala mengadakan renovasi dan replacement peralatan-peralatan yang
manual dengan yang modern, selain itu juga menambahkan armada
pengiriman barang dari gudang ke tempat akhir pengangkutan, untuk
mendukung ketepatan waktu.

Kualitas pelayanan

PT. Dharma Bandar Mandala selalu memperhatikan kualitas pelayanan,
baik itu keramah-tamahan ataupun ketepatan waktu, serta jaminan terhadap

keamanan barang vang dikinm sampai ketempat tujuan.
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5. Pangsa pasar
PT. Dharma Bandar Mandala memiliki pangsa pasar yang cukup luas di
daerah Jakarta, Bogor, Tangerang, dan Bekasi, serta kota-kota besar lainnya
di Indonesia, yang banyak menjadi pelanggan tetap perusahaan rata-rata
adalah perusahaan eksport dan import.

6. Rendahnya biaya pengiriman
Im tercermin dari segi pemanfaatan teknologi yang on-line, dalam proses
pengiriman barang. Dengan menggunakan teknologi yang tinggi, sehingga
menunjang peningkatan efisiensi, baik itu tenaga, waktu, dan produktifitas
para pekernja.

7. Biaya distribusi
Distribust disini mempunyai peranan yang penting dalam usaha mendukung
dan memperlancar proses pengiriman. Dalam kegiatannya perusahaan
sangat efisien karena mempunyai akses vang cepat, yaitu dengan memiliki
banyak armada operasional pengiriman barang dan tempat vang tidak terlalu
Jauh dari tempat akhir pemberangkatan barang yang akan dikirim.

8. Pelayanan terhadap konsumen
Dengan membenkan pelayanan vang baik, kepada calon konsumen adalah
langkah yang dilakukan oleh PT. Dharma Bandar Mandala untuk mengikat

loyalitas konsumen.
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9. Lokasi

Lokasi perusahaan jasa kargo PT. Dharma Bandar Mandala sangat strategis
karena terletak di jalan raya, dan dekat dengan distribusi pengiriman barang.
Dan berada dalam lingkungan bisnis yang sehat dan yang sedang
berkembang.
Dengan strategi ini PT. Dharma Bandar Mandala merupakan pembeda
dengan perusahaan lain, PT. Dharma Bandar Mandala dalam
mengekploitasi pasar berdasarkan kekuatan dari dalam sehingga perusahaan
disini tidak terlalu mengkhawatirkan adanya pesaing baru ataupun
pendatang baru, tetapi tetap melakukan antisipasi pasar. Kemudian sasaran
utamanya adalah merebut pasar, dengan cara melayani konsumen sebaik-
baiknya atau menciptakan kepuasan konsumen dar berbagai segment
sehingga tercipta kesetiaan dan loyalitas konsumen terhadap perusahaan.

10. Riset dan pengembangan produk.
Riset yang dilakukan perusahaan biasanya untuk mencari inovasi baru
dalam memasarkan produknya, mengingat biayanya sangat mahal, maka
perusahaan lebih memilih meningkatkan kualitas produk yang sudah ada.

11. Efektifitas organisasi.
Prosedur yang digunakan kurang efektif, cenderung menekankan pada
tujuan organisasi keluarga. Untuk itu diperlukan manajemen bbyang

professional agar perusahaan dapat berkembang dengan baik.
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12. Kekuatan sistem informasi
Sistem informasi sebagai jasa pendukung, perusahaan harus mulai merubah
dan mengembangkan sistem informasinya, sesuai dengan perkembangan
teknologi yang baru. Untuk merubah ini semua memang suatu kendala yang
besar karena harus didukung oleh sumber daya vang professional.

13. Promosi dan periklanan
PT. Dharma Bandar Mandala cenderung tidak melakukan promosi, promosi
hanya dilakukan lewat agen-agennya saja, sehingga ini merupakan suatu

kelemahan.

4.3. Diagram SWOT
alat vang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan adalah
diagram SWOT. Matrik ini menggambarkan secara jelas peluang dan ancaman
eksternal vang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan vang dimiliki. Indikator vang masuk ke dalam diagram SWOT merupakan
indikator yang memiliki bobot dan nilai yang tinggi, pada tabel 4.1. untuk variabel
eksternal dan tabel 4.2. untuk variabel internal, karena indikator tersebut penting bagi
perusahaan.
Berdasarkan hasil skor (nilai tertimbang) pada evaluasi faktor intemmal dan
faktor eksternal, maka koordinat posisi PT. Dharma Bandar Mandala adalah terletak

pada titik 3,52 (Faktor internal) dan pada titik 3,61 (faktor eksternal).
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Seperti yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya, bahwa kategon dalam
analisis ini termasuk dalam manajemen yang berani mengambil resiko (risk
takers). Sedangkan untuk batasan-batasan dalam diagram SWOT adalah terdin
dari dua sumbu yaitu horisontal (kekuatan-kelemahan) dan vertikal (peluang-
ancaman). Sumbu horisontal dari skala 1,0 sampai 2,49 merupakan kelemahan dan
2,5 sampai 4,0 merupakan kekuatan. Begitu juga sumbu vertikal skala 1,0 sampai
2.49 merupakan ancaman dan 2.5 sampai 4.0 merupakan peluang. Dengan kata
lain. skor skala > 2.5 sampai 4.0 merupakan kekuatan dan peluang, jika skor <2.5
maka faktor tersebut merupakan kelemahan dan ancaman. Penjelasan dalam

gambar adalah sebagai berikut:
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OPPORTUNITY
A
Kuadran 4 Kuadran 1
4 (3.52:3.61)
3
WEAKNESS STRENGTH
- 1 2 3 4 3
2
1
Kuadran 3 Kuadran 2
v
TREATH
Gambar 4.1
Analisis Diagram SWOT

Posisi bisnis PT. Dharma Bandar Mandala berada pada kuadran satu. Dan

diagram di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

Kuadran 1 : Ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan PT.
Dharma Bandar Mandala memiliki peluang dan kekuatan sehingga
dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus
diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy). Pertumbuhan
yang agresif dilakukan dengan cara mendorong semua aktifitas

perusahaan untuk memajukan penjualan perusahaan. Perusahaan
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melakukan perluasan jaringan dengan membuka cabang disetiap

daerah sehingga dapat menjangkau semua daerah pemasaran

diseluruh Indonesia termasuk diluar negeri. Perusahaan juga

berupaya untuk mempertahan market share yang sudah ada dan

berusaha untuk mengembangkan market share dengan cara ekpansi

usaha dan daerah pemasaran. Perusahaan juga mempertahan kualitas

jasa dan selalu berusaha untuk meningkatkan kualitas jasa yang

sudah terbangun.
Matrik SWOT
Internal Strength (s) Internal Weakness (W)
e Variasi jasa. Riset dan pengembangan
o Kualitas karyawan produk jasa
e Biaya peningkatan mutu o Efektifitas organisasi
SWOT o Kualitas pelayanan e Kekuatan sistem informasi
S-O Strategi W-O Strategi
Eksternal Opportunities
O o Perluasan jaringan distribusi Mengusahakan
e Pertumbuhan pasar o Perluasan pangsa pasar pengembagan  pelatihan
o Daya beli konsumen e Mempertahankan dan| SDM
e Ukuran pasar meningkatkan kualitas jasa Mempertahankan market
o Struktur persaingan share
Ekternal Threat (T) S-T strategi W-T Strategi
o Perkembangan teknologi | ¢ Menetapkan strateg: harga. Lebih memperhatikan
e Pesaing baru  yang | ¢ Meningkatkan kualitas | kualitas jasa terhadap
masuk kinerja konsumen
e Kurs mata uang ¢ Meningkatkan kualitas | * Menetapkan strategi bisnis
pelayanan baru yanglebih efisien dan
efektif
Gambar 4.2.

Matrik SWOT




Strategi S-O

Dalam strategi S-O ini perusahaan mendukung strategi agresif yaitu: dengan
meraih peluang yang ada, dan dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki. Dalam
kasus ini PT. Dharma Bandar Mandala memanfaatkan peluang pertumbuhan dan
ukuran pasar guna mengembangkan dan memperluas fubgsi pasarnya yaitu dengan
memanfaatkan daya beli konsumen yang cukup tinggi dan dengan adanya usaha darn
pihak perusahaan dengan mempertahankan dan meningkatkan kualitas pelayanan,
sehingga citra pelayanan yang selama ini telah terbentuk dengan baik, akan tetap
terjaga dan bahkan akan mengalami peningkatan.
Strategi W-O

Pada strategi W-O perusahaan mendukung turn-around yaitu dengan merath
peluang yang ada, dan dengan mengurangi kelemahan yang ada. Untuk menutupi
kelemahannya PT. Dharma Bandar Mandala, memanfaatkan peluang dengan cara
mengusahakan pengembangan kualitas karyawan serta palatihan sumber daya
manusia. Perusahaan harus tetap mampu mempertahankan posisi didalam menjaga
kualitas pelayanan dan kepercayaan dari pelanggan, serta perusahaan harus
melakukan aktivitas promosi untuk menambah pelanggannya.
Strategi S-T

Dalam strategi S-T ini perusahaan mendukung strategi diversifikast (perluasan
pasar), yaitu dengan mengatasi ancaman yang ada, dengan memanfaatkan kekuatan

yang dimiliki. Langkah yang diambil PT. Dharma Bandar Mandala, dengan melihat



kekuatan yang dimiliki kemudian mengambil langkah, dengan cara meningkatkan
kualitas kinerja perusahaan yang lebih baik lagi dan dilakukan pengelolaan yang
terencana dan professional.
Strategi W-T

Dalam strategi W-T, perusahaan mendukung strategi defensif, yaitu mengatasi
segala macam ancaman, serta menutupi kelemahan yang ada. Kelemahan yang
dihadapi perusahaan disini adalah mengenai efektifitas organisasi, riset dan
pengembangan, dan kekuatan sistem informasi, untuk mengatasi hal tersebut, strategi
yang ditetapkan adalah dengan membentuk strategi bisnis yang baru yang lebih
efisien dan efektif, membina karyawan untuk lebih mempertahankan dan
memperhatikan kualitas jasa, dengan tujuan produk jasa itu bisa diterima dan
memuaskan konsumen, walaupun tidak melakukan pengembangan produk jasa

tersebut.




BABYV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

berdasarkan analisa SWOT yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, maka

dapaat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

)

Posisi bisnis PT. Dharma Bandar Mandala pada tahun 2005 berada pada posisi
yang menguntungkan. Perusahaan memiliki peluang dan kekuatan sehingga
dapat memmanfaatkan peluang yang ada, yaitu pada perpotongan sumbu
vertikal dan horizontal. Dari posisi tersebut ternyata dapat kita ketahui bahwa
lingkungan bisnis PT. Dharma Bandar Mandala terletak pada kuadran yang
selektif yang mempunyai implikasi strategis sebagai berikut: tumbuh
berdasarkan segmen pasar. Perusahaan dalam hal ini mempunyai segmen pasar
yang cukup luas, dan pelanggan yang loyal.

Dari matrik SWOT disimpulkan bahwa Strategi yang harus diterapkan dalam
kondisi persaingan lokal maupun global dan dimasa mendatang adalah
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy).
Yang artinya perusahaan harus lebih agresif mencari pasar dan peluang yang

ada.
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5.2. Saran

Berdasarkan dari hasil analisis data dan kesimpulan, penulis menyampaaikan

beberapa saran yang bersangkutan dengan penelitian ini kepada PT. Dharma Bandar

Mandala sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan perusahaan, yaitu

antara lain:

1.

.f\)

I

Tetap mempertahankan dan memngkatkan kualitas pelayanan dan produk Jasa
yang ditawarkan dengan melakukan pengontrolan secara priodik terhadap produk
jasa yang ditawarkan.

Terus-menerus melakukan riset dan pengembangan terhadap produk jasa yang
ditawarkan agar tidak ketinggalan dengan pesaing.

Secara terus-menerus meningkatkan program pengembangan sumber daya
manusia, karena sumber daya manusia merupakan hal yang paling penting, guna
pencapaian rencana strategis perusahaan.

Secara kontinyu melakukan pemantauan terhadap perkembagan teknologi,
konsumen, dan pesaing, sehingga  perusahaan = dapat  sejauh mungkin
mengantisipasi segala kemungkinan yang terjadi.

Mempertahankan daerah pemasaran yang sudah terbentuk, dan berusaha untuk

memperiuas daerah pemasaran.
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Daftar Pertanyaan

Identitas Resonden

1. Nama e ( boleh disamarkan )

2. Umur e
3. Jabatan e

Variabel eksternal (kekuatan) dan (kelemahan). Untuk mengetahui tingkat
kemampuan perusahaan pada saat sekarang

r

No. Variabel eksternal STS TS S SS

1 | Pertumbuhan pusar

Apakah menurut anda pertumbuhan pasar
PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta
sudah bagus?

2 | Perkembangan teknclogi
Apakah perkembangan teknologi pada
PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta

|
sudah bagus? f
3 | Persaingan l
Apakah persaingan yang dihadapi PT. |
Dharma Bandar Mandala Jakarta sudah
sehat?

4 | Perubahan selera Konsumen

Apakah perubahan selera konsumen
sangat mempengaruhi dalam proses
mengambil keputusan dalam menentukan
kebijakan perusahaan?

S | Pesaing yang baru masuk
Apakah para kompetitor PT. Dharma
Bandar Mandala Jakarta merupakan
ancaman bagi perusahaan?

6 | Depresiasi mata uang

Apakah depresiasi mata uang
mempengaruhi perusahaan dalam
menetapkan harga dan biaya produksi
sudah cukup baik?

7 | Daya beli i
Apakah daya beli konsumen terhadap
produk jasa PT. Dharma Bandar Mandala
Jakarr1 sudah baik?

8 | Aturan Pemerintah
Apakah menurut anda, peraturan
pemerintah sudah baik bagi PT. Dharma

9 | Hambatan memasuki pasar

Apakah hambatan-hambatan  yang
dihadapi PT. Dharma Bandar Mandala
Jakarta sudah bisa diatasi dengan baik?

|

Bandar Mandala Jakarta? ' |
i

|

|




Variabel internal (kekuatan) dan (kelemahan). Untuk mengetahui tingkat
kemampuan pcrusahaan pada saat sekarang

Variabel Internal

STS

TS S SS

Citra Produk

Apakah menurut anda citra produk PT. Dharma
Bandar Mandala Jakarta sudah bagus dimata
konsumen?

Variasi Produk

Apakabh jenis atau tipe produk jasa yang ditawarkan
oleh PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta sudah
memiliki variasi yang baik?

Lokasi Perusahaan
Apakah lokasi yang dipilih oleh PT. Dharma
Bandar Mandala Jakarta sudah bagus?

Kualitas Produk
Apakah kualitas produk jasa yang diberikan oleh
PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta sudah baik?

h

Kualitas Karyawan
Apakah kualitas karyawan PT. Dharma Bandar
Mandala Jakarta sudah baik?

Promosi dan Perikianan

Apakah sejauh ini promosi dan periklanan jasa
kargo PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta dapat
diterima masyrakat dengan baik?

Kebijakan Harga

Apakah harga yang ditetapka oleh PT. Dharma |

Bandar Mandala Jakarta sudah sesuai dengan tipe
produknya?

Pangsa Pasar
Apakah menurut anda pangsa pasar PT. Dharmma
Bandar Mandala Jakarta sudah baik?

Efisiensi Produk

Apakah efisiensi biaya produksi yang dilaksanakan
oleh PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta sudah
baik?

10

Modal Kerja / Keuanga
Apakah dana yang diterima oleh PT. Dharma
Bandar Mandaia Jakarta dari perusahaan induknya
sudah dapat digunakan dengan baik?

11

Efisiensi Organisasi
Apakah efisiensi kinerja organisasi PT. Dharma
Bandar Mandala Jakarta sudah baik?

12

Manajerial
Apakah manajerial pada PT. Dharma Bandar
Mandala Jakarta sudah baik?

Keterangan:

STS = sangat tidak setuju, TS = Tidak setuju, S = setuju, SS = sangat setuju




Variabel internal (kekuatan) dan (kelemahan). Untuk mengetahui tingkat
kemampuan perusahaan pada saat sekarang

! | |
| i
No. Variabel Internal STS | TS S | S8
(

1 | Citra Produk
Apakah menurut anda citra produk PT. Dharma
Bandar Mandala Jakarta sudah bagus dimata
konsumen?

2 | Variasi Produk i ,

Apakah jenis atau tipe produk jasa yang ditawarkan
oleh PT. harma Bandar Mandala Jakarta sudah
memiliki variasi yang baik?

3 | Lokasi Perusahaan ,
Apakah lokasi yang dipilih oleh PT. Dharma
Bandar Mandala Jakarta sudah bagus? y

4 | Kualitas Produk i
Apakah kualitas produk jasa yang diberikan oleh .

PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta sudah baik?

S | Kualitas Karyawan i
Apakah kualitas karyawan PT. Dharma Bandar
Mandala Jakarta sudah baik?

6 | Promosi dan Periklanan ! |
Apakah sejauh ini promosi dan periklanan jasa ; ' }
kargo PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta dapat i 4 ! |
diterima masyrakat dengan baik? !

7 | Kebijakan Harga |
Apakah harga yang ditetapka oleh PT. Dharma i
Bandar Mandala Jakarta sudah sesuai dengan tipe
produknya?

8 | Pangsa Pasar
Apakah menurut anda pangsa pasar PT. Dharma

|| Bandar Mandala Jakarta sudah baik? | |
| 9 | Efisiensi Produk ! ;
|' Apakah efisiensi biaya produksi yang dilzksanakan ,f ‘
; oleh PT. Dharma Bandar Mandala Jakarta sudah 1 |
baik? 1 i i
10 | Modal Kerja / Keuanga ‘ : !
Apakah dana yang diterima oleh PT. Dharma | ,f
Bandar Mandala Jakarta dari perusahaan induknya i ,

sudah dapat digunakan dengan baik? I

11 | Efisiensi Organisasi i | |
Apakah efisiensi kinerja organisasi PT. Dharma | | |
Bandar Mandala Jakarta sudah baik? i ;‘ |

12 | Maoajerial f f |
Apakah manajerial pada PT. Dharma Bandar j ! |

[ Mandala Jakarta sudah baik? | | i

Keterangan:

STS = sangat tidak setuju, TS = Tidak setuju, S = setuju, SS = sangat setuju




Variabel Internal untuk mengetahui tingkat peranannya terhadap perusahaan

i i
No. Variabel Internal STP | TP | . SP |
! | J
1 | Citra Produk [
Apakah menurut anda citra produk PT. Dharma |
Bandar Mandala Jakarta penting dimata
konsumen? i
2 | Variasi Produk !
Apakah jenis atau type produk jasa yang ’
ditawarkan oleh PT. Dharma Bandar Mandala !
Jakarta penting menjadi penting bagi konsumen? |
3 | Lokasi Perusahaan !
Apakah penting lokasi yang dipilih oleh PT. j
Dharma Bandar Mandala Jakarta? ]
4 | Kualitas Produk i
Apakah penting kualitas produk jasa yang ,‘
diberikan oleh PT. Dharma Bandar Mandala | |
Jakarta? ?
5 | Kualitas Karyawan | | ;
Apakah penting kualitas karyawan PT. Dharma | : ;
Bandar Mandala Jakarta? | ,
6 | Promosi dan Periklanan : ,
Apakah penting penerimaan masyarakat seperti g’
promosi dan periklanan jasa kargo PT. Dharma i .
Bandar Mandala Jakarta? f i |
7 | Kebijakan Harga ] | i
Apakah penting penetapan harga oleh PT. Dharma ! i J
Bandar Mandala Jakarta? |
8 | Pangsa P.sar ! |
Apakah menurut anda pangsa pasar PT. Dharma i
Bandar Mandala Jakarta menjadi penting? ' f
9 | Efisiensi Produk | ?
Apakah penting efisiensi biaya produksi | | ,
dilaksanakan oleh PT. Dharma Bandar Mandala | 3 :
Jakarta? ! |
10 | Modal Kerja / Keuanga !
Apakah dana yang diterima oleh PT. Dharma ’ :
Bandar Mandala Jakarta dari perusahaan induknya
sudah dapat digunakan dengan baik menjadi 1 i
penting? |
11 | Efisiensi Organisasi !
Apakah penting efisiensi kinerja organisasi PT. {
Dharma Bandar Mandala Jakarta? |
Manajerial

12

Apakah manajerial pada PT. Dharma Bandar
Mandala Jakarta menjadi penting?

Keterangan

STP = sangat tidak penting, TP = Tidak penting, P = penting, SP = sangat penting
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Validitas Variabel Internai

Carrelations

| * o T T T T T e

L iR1_| IR2 | IR3 | IR4 | IRS | IR6 | IR7_| IR8 | IR9 | IR10 | IR11 | IR12 Intemnal
IR1 Pearson Cof] 1 219 4204 179] 4127 .4711 .453"[ .1635 Asso*! 219! 471 4304{ 738"
Sig. (2-tailed| .| 244 021| .343| 024| .00% mo, 373 ’ .000 1 244 | 009 | .102| .000

N 30, 30, 30{ 30, 30/ 30, 30! 30! 30, 30! 30 30! 30

IR2 Pearson Corl 219 1] -.084 159 024 197 206’ 251 .486‘] 573-] -044 | 063 .474*
Sig. (2-tailed| 244 .| 658 898 | 298| 274| 181! 006 .001| 817 ] 741} 008

N 30| 30| 30 30 J 30; 30| 30| 30] 30| 30f 30{ 30| 30

IR3 Pearson Cor| .420* -.084 1)-041] 2891 .095] 5274 036] 189 -.084 | 5234 3737 470°
Sig. (2-tailed] 021| .658 .| .829 122; 617 003' 851 [ 317 .essli 003! .042| .009

N 30 30! 30( 30 30, 36, 30, 30, 30, 30, 30! 30

IR4 Pearson Corl .179| 159 -.041 1 .251' -063 | .188| .259|-031| 4727 289 412 472¢
Sig. (2-tailed] 343 | 400 828 . 164, 743} 319 166, 871| .008| 121 024| .008

N 30) 30| 30 30| 30| 30| 30| 30{ 30| a0 | 30| 30| 30

IRS Pearson Corf 412+ .024| 289 261 17-027| 161]-041| 055| 268 .384" 5857 472¢
Sig. (2-tailed] 024 | 898 | .122| .164 £ ess! 395 828 775| .152 | .oss‘ .001| .008

N 30, 30; 30, 230 30 30) 30} 30] 30; 30! 30| 30

IR6 Pearson Corl 471 197 | .095]|-.063 | -.027 | 1 ! 209 | .331] 665" -.044 | .321 ’ .os1i ATT*
Sig. (2tailed) 009} 298, 617 .743| B85 267 | .074) .000| .B17| .083| .670| .008

N 30/ 30} 30| 30| 30 30 30 30§ 30| 30| 30 [ 30 ’ 30

IR7 Pearson Corj 463% 2061 527 1881 161! 209' 1] 2821 345| 0501 474 053 6347
Sig. (2-tailed 010} 274| .003| 319| 395 267 4 .131' 062 794 .ooaf .782} .000

N 30| 30] 30} 30! 30! 30! 30! 3oj 30! 30! 30! 30! 30

IR8 Pearson Corl 168 | .251| .036| 259 -.041j 331 .282 1! .291; 342 | 4337 122 553°
Sig. (2-taited! 373! 181] B51! 166! 828! 074! 131 .1 118! 065! 017! 520! .002

N 30 30, 30| 30| 30| 30! 30! 30 f 30/ 30| 30! 30| 30

IR9 Pearson Corl 650 .486* 1891 -031| 055! 6657 345! 299 1! .008! 281! 040! 5034
Sig. (2-tailed| 000| .006| .317| .871| 775| .000| 062! 118 .| 967 .164| 833| .001

N 30; 30 3] 30! 30! 3! 30! 30! 30| 30! 30! 30! 30

1R10 Pearson Corf 219 | .573* -084 | 4729 268 -.044| 050 342 .ooa‘ 1] .317| .333| .523°
Sig. (2-tailed] 244 001| 858 009! 152! 817! 734! 085! 957 ., 088! 072! 003

N 30 30 30 30! 30/ 30| 30| 30/ 30! 30| 30| 30| 30

1R11 Pearson Corl 471% -.044 [ 5237 289 | 384~ 321 474" 435" 261 317 11 .385" 716"
Sig. (2-tailed] .009| .817| .003| .121| .036| .083| .008| 017! 164 o088 .| .035]| .o00

N 30; % 30, 30, 30 30, 30| 30| 30, 30, 30 30 30

IR12 Pearson Cor] 304 | 063 3737 4127 585 .081 .0531 122 .o4o! .333 .385'1 1] 521
Sig. (2-tailed] 102 .741| .042 .024!* 001 670 .782| .520 .333] 072 035 ‘ 003

N 30| 30 30] 30! 30/ 30! 30| 30; 30, 30! 30/ 30, 30

Kinerja int Pearson Corl .738% 474% 470% 472% .472-} ATT7 .634“} .553']' 593" 5237 7167 521+ 1
Sig. (2-tailed{ .000| .008 009 | 008 .008 | 008 | .000 | .002 | 001} .003| .000 .003 | .

N 30] 30| 30| 30; 30| 30 30| 30] 30| 30 30| 30| 30

*Corraiation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
“*Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Validitas Variabel Eksternal

Correlations

Kinerja

. ER1 ER2 | ER3 | ER4 | ER5 | ER6 | ER7 | ER8 | ER9 [Ekstemal

ERT Pearson Correld 1 91| 191 232 5617 306 | .408*( .155| .000 5514
Sig. (2-tailed) o312 312 217 | o0t 100 | 025 .414| 1.000 .002
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ER2 Pearson Correld 191 1 414*| 6461 120 .457*] 051 154 | 295 620"
Sig (2-tailed) 312 .| 023| o000 .526| .011 789 ] 415| 114 .000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ER3 Pearson Correld 191 | .414° 1 295| 329 .137| 5381 .7167 365 7327
s.g (2-tailed) 312 023 .| 114 076 472| .002| .000| .047 .000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ER4 Pearson Correly 232 | 646 295 1 105 332 .030| .394*| 167 .588"]
Sig. (2-tailed) 217 | 000 .114 | 581 073 .875| .031 .379 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ERS Pearson Correl 5617 120| .329| .105 1 018 | 4807 255| .105| - 5374
Sig. (2—tacled) .001 526 | 076| .581 .| e24| 007 .174| 581 .002
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ER6 PearsonCorreld 306 | .457* .137| 332| 018 1 1551 263 | 4701 .5834
Sig. (2-tailed) 100 | .01 472 | 073| 924 ) 413 181 .009 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ER7 Pearson Correly  408*| 051 | 5389 .030| 4807 155 1 405*] 330 6174
Sig. (2-tailed) 025| .789| 002| 875| 007! .413 .| o026| .075 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ERS PearsonCorreld 155 154 | 716 394*| 255| 263| .405 1 318 6697
Sig. (2-tailed) 414 415| o000 .031 174 | 161 026 .| 087 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

ER9 Pearson Correls 000 | 295 365 167| .105| 470 .330| 318 1 .561*1
Sig. (2-tailed) | 1000| .114| .047| 379| 581 009 | 075 .087 . .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Kinerja Ekster Pearson Corveld 5511 620 732-] 5881 5379 583+ 6171 669 5611 1
Sig. (2-tailed) 002 .000( .000{ .001 002 | .001 .000{ .000| .oOf )
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

**.Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*.Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Validitas Variabel Internal Untuk Mengetahui Peran Perusahaan

Correlations

Harapar

fH1 | 1H2 | (H3 | IH4 | IH5 | IH6 | tH7 | IH8 | IH9 |IH10 | IH11 1H12 Intemnal
1H1 ~ Pearson Co 1| 113 382 .224| 604Y .122| 579" .106| .5534 .422°| .240 .308 | .746*
Sig. (2-taileg .| -553| .037| 235 .000| .520| .001| .579| .002| .020| .202| .098 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
H2 Pearson Co{ .113 1] 4387 252 .242| .165| .426* .722* -083-270| .3694 -.116| .504"
Sig. (2-tai .553 .| -018| .179| 197 383 | .019| .000| 662 | .149| .045| .543| .004

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
1H3 Pearson Co{ .382% .438" 11 .320| .378% 222 | 427* .400%-123| 064 .301| .147| 636"
Sig. (2-taileq .037 | .016 .| .0B4| 039/ 239| 019 .029| 516 .737| .106| 438! .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

iH4 Pearson Co{ 224 | 252 .320 19113 ] 137 | .129|-118| 124 | 000 | .000| .344| .398*
Sig. (2-tailed .235| 179 .084 .| 554 472 | 496 .534| .515/1.000/1.000| .063| .029

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

IHS Pearson Co{ 604" 2421 3784 .113 1] .221( 318 4184 .520% .135| .273| 207] .710°
- Sig. (2-tailed .000| .197 | 039 554 .| .240; .086| .021| .003| .478| .144| 273! .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

iH6 Pearson Co{ 122 165 222 .137 | 221 1) .368%7 .116| .068 | -.013| 278 -063| .391*
Sig. (2tailed 520 | .383| .239| .472| .240 .| 046 541 723| 946 | .137| .742| .033

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
IH7 Pearson Co{ .579* 4267 4274 129| 318 .368* 1| .228 | .043| .187 | .213| .000| .612"
Sig. (2-tailed .001 | .019| .019| .496| 086 .046 .| 225 .823 .321| .259(1.000] .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
IH8 Pearson Co{ .106 | .722* 400+ -118| 418" .16 228 1]-019-152 | 4604 -.163| .471*
Sig. (2-taileq .579| .000| .029! 534 .021| 541 225 .| 819 421 | .011| 391 .009

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
IH9 Pearson 001 .553% -083 | - 123 | 124 | 5207 .068| .043|-019 1| .370°7 .287 | .3977 .497*
Sig. (2-tailed .002| 662 516 515 .003| 723 823| 919 .| .0441 124 030| .005

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

IH10 Pearson Co{ .422* -270| .064| .000| .135 -013| 187 |-152 | .3707 1] .122) .596% .399*
Sig. (2tailed .020| .149| 737 [1.000| 478 8461 321 421 .044 .| .520] .001| .029

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
1H11 Pearson Co{ .240 | .369% .301| .000| 273 2781 213 460 287 122 1(-061 .534%
Sig. (2-tailec] 202 | 045 106 ({1.000| .144| 137| 259! 011 124 | 520 .| 747 .002

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

IH12 Pearson Co{ .308|-116| 147 | 344 207 | -063 | .000|-.163 | .397% .596* -.061 1] .426*
Sig. (2-taileq .098 | .543| 438 .063 273 | 742 (1.000| .391| .030| .001 | .747 .| .019

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

Harapan Ir Pearson Co{ .746 5047 636" 398" .710% .391% 6124 471" .4974 .399Y 5347 .426* 1
Sig. (2-tailed .000| .004 | .000| 029 .000| .033| .000| .009| .005| .029| .002! .019 .

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

*Corretation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
“*Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




Validitas Variabel Ekternal Untuk Mengetahui Peran Perusahaan

Correlations
Harapan
_ EH1 EH2 EH3 EH4 EH5 EH6 EH7 EHB8 EH9 [Ekstemal
EH1 Pearson Co 1 .099 233 52871 122 -.231 .188 193 194 462"
Sig. (2-tailed) . 602 215 .003 .520 .218 321 .306 305 .010
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EH2 Pearson Correld .099 1 212 297 .061 153 A7 240 | -.032 432
Sig. (2-tailed) 602 . 261 AN 750 419 .368 202 .867 .017
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EH3 Pearson Co 233 212 1 4637 327 .279 47777 304 48977 7204
Sig. (2-tailed) 215 .261 . .010 .077 136 .008 102 .006 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EH4 Pearson Correld 528 .297 .463" 1 .245 .228 175 214 .136 627
Sig. (2-tailed) .003 A1 .010 : 192 .225 .355 .255 473 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EHS Pearson Correly 122 .061 327 .245 1 .085 .264 272 237 .481*1
Sig. (2-tailed) .520 .750 .077 192 . 656 159 .146 .208 .007
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EH6 Pearson Correld -.231 .153 279 .228 .085 1 .333 .380*| .261 468"
Sig. (2-tailed) 218 | 419 .136| .225| 656 .| .072| .038]| .163 .009
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EH7 Pearson Correld .188 A7 4771 475 264 .333 1 426*] .394* 674
Sig. (2-tailed) 321 .368 .008 355 159 072 . 019 .031 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EHS8 Pearson Correld 193 .240 .304 214 272 .380*| 426" 1 468*  .688"
Sig. (2-tailed) .306 202 102 255 .148 .038 .019 . .009 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
EHS Pearson Comreld 194 | -.032 4897 .136 237 261 .394*| 468 1 616"
Sig. (2-tailed) .305 .867 .006 A73 .208 .163 .031 .009 " .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Harapan Ekste Pearson Correld  462*] .432* 720 .627* .481*1 .468*| 674') .688*] .616" 1
Sig. (2-tailed) .010 017 .000 .000 007 009 .000 .000 .000 .
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

**.Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
“.Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



Reliability

**Akx+* Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****+x*

RELIABILITY ANALYSTIS - SCALE (AL PHA)
Mean Std Dev Cases
1. IR1 3.5333 .5713 30.0
2. IR2 3.4333 .5683 30.0
3. IR3 3.6667 .4795 30.0
4. IR4 3.2667 .5833 30.0
5. IRS 3.6000 .4983 30.0
6. IR6 3.5667 .5040 30.0
7. IR7 3.5667 .7739 30.0
8. IRS8 3.6333 .6687 30.0
9. IRS 3.5333 .5074 30.0
10. IR10 3.4333 .5683 30.0
11. IR11 3.5667 .5040 30.0
12. IR12 3.7333 .4498 30.0
13. ER1 3.3333 .6609 30.0
14. ER2 3.2333 .7279 30.0
15. ER3 3.2333 .7279 30.0
16. ER4 3.4000 .6747 30.0
17. ERS 3.4667 .6814 30.0
18. ER6 3.2667 .7397 30.0
19. ER7 3.4667 .6814 30.0
20. ERS 3.4000 .6747 30.0
21. ER9 3.4000 .6747 30.0
22. IH1 4.0000 .5872 30.0
23. IH2 3.9333 .5208 30.0
24. TH3 4.0333 .6149 30.0
25. IH4 4.0000 .5252 30.0
26. IHS 4.0667 .5833 30.0
27. IH6 4.1000 .4807 30.0
28. IH7 4,1333 .5074 30.0
29. IHS 4,0333 .5561 30.0
30. IH9 4.1667 .5307 30.0
31. IH10 4.3667 .5561 30.0
32. IH11 4.3667 .4901 30.0
33. IH12 4.5000 .5724 30.0
34, EH1 4.0000 .5872 30.0
35. EH2 4.1667 .5921 30.0
36. EH3 4.2333 .5040 30.0
37. EH4 4,0333 .5561 30.0
38. EHS 4.1000 .4807 30.0
39. EH6 4.1333 .5074 30.0
40. EH7 4.2333 .6261 30.0
41. EHS8 3.93000 .6074 30.0
42. EHO 3.6667 .6065 30.0

RELIABILITY ANALYSTIS - SCALE (AL P H A

leliability Coefficients
i of Cases = 30.0 N of Items = 4

lpha = .8543 : /




