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ABSTRAK

PT. Meiho Manufacturing Indonesia (PT. MMI)
adalah perusahaan dari Jepang yang menanamkan investasi
di{ Indonesia. PT. MMI mulai beroperasi pada tahun 1994,
vang memproduksi produk klip. Masalah yang dihadapi PT.
MMI adalah turunnya volume penjuslan akibat persaingan
ketat. _

Tujuan dari penelitian ini yaitu mengetahui key suce-
cess factor (KSF), melakukan analisis SWOT terhadap PT.
MMI untuk menentukan posisi perusahaan dalam industri,
memilih strategi pemassran yang sesuai bagi PT. MMI dan
mengetahui pengaruh produk, harga, promosi dan distribusi
terhadap volume pembelian konsumen.

Pengumpulan data berdasarkan wawancara dengan 20
perusahaan pembuat spring bed dan catatan sadministrasi
dari PT. MMI.

Sedangkan berdasarksn analisis SWOT, posisi PT. MMI
berada pada posisi dominan antuk Strategic Advantage
Profile (SAP) dan spekulatif untuk Environmental Threat
Opportunity‘ProfiJe (ETOP). Oleh karena itu strategi yang

diambil adalah ekspansi.

Dari hasil analisis regresi dengdan menggunskan uji
F dengan a = 0,05, diperoleh bahwa seluruh variabel inde-
penden (persepsi responden terhadap nilai produk, harga,
prohosi dan distribusi) signifikan terhadap volume
pembelian. Sedangkan berdasarkan uji t dengan a = 0,05
dihasilkan bshwa persepsi responden terhadap nilai promo-
si dan distribusi berpengaruh bositif dan signifikan
terhadap volume pembelisn. Sedangkan persepsi responden
terhadap nilasi produk dsan harga berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap volume pembelian.

iv
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Untuk itu strategi dan implementasi pemasaran vang
sebaiknya diambil pada posisi invest sdalah strategi eks-
pansi dengan memperbaiki kualitas produk melalni riset
dan pengembangan, pertahanan bergerak (diversifikasi),
perencanaan promosi yang efektif, memaksimalkan sistenm
distribusi dan mancari pasar baru, pemekaran struktur
organisasi diikuti rekrutmen tenaga kerjs yang handal dan

pelatihan, kenaikan gaji dan integrasi vertikal.
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ABSRACT

Meiho Manufacturing Indonesia (MMI) limited company
is a Japanese company investing in Indonesia. MMI limited
compsny starting its business in 1884 has produced clip
product. Recently, a problem of MHI ‘limited company sales
decline was caused by a tough competition.

The objective of the research are to know about EKey
Success Factor (KSF), to the employ SWOT analysis for
determining its business position in the industry, to
choose marketing strategy for MMI limited company and to
investigate regression coefficients (product, price,
promotion, distribution) influencing consumer purchasing
volume. .

The data collected used were through interview with
20 spring bed companies and file record administration
from MMI limited company.

Finally, using SWOT anslysis, we could identify that
MMI 1limited company lies on a dominant position at SAP
and speculative position at ETOP. So, MMI limited company
could employ expantion strategy.

From the result of regression analysis, using F-test
with a =.0,05, this research shows that totally indepen-
dent variable (product, price, promotion and distribu-
tion) are significant to purchasing volume. Also, using
t-test with a = 0,05 regression coefficient of distribun-
tion and promotion have positive sign and =significant.
Product and price have negative sign although they are
significant to purchasing volume.

Marketing strategy could be implemented based on ex-
pansion positon. The implementation consist of increasing
through research and development, diversifieation, plan-

vi



L RE

ning efective promotion, maximizing distribution system
and new market strategy. In the mean time, development
organization structure should be followed by reliable
human resource recruitment and training, increasing of

reward and vertical integration. (
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang (

PT. Meiho Manufacturing Indonesia (PT. HMI} adalah

verusahaan Jepang yang menanamkan modalnya di Indonesia.

Perusahaan ini mulai beroperasi sejak tahun 1894 dan
bergerak dalam bidang usaha pembuatan produk klip. Produk
klip 1ini adalsh sebagai salah satu komponen pelengksp
pembuatan spring bed. Dengan demikian sebagsai konsumen
produk klip bustan PT. MMI adalah perusahsan pembuat
spring bed (industrial market). Untuk selanjutnya perusa-
haan pembuat spring bed ini disebut konsumen. Sedangkan
PT. MMI atau perusahaan pembuat produk klip selaku produ-
sen.

Pada tahap awal berproduksi, PT. HMI menilai bahwa
produk klip vang dihasilkan mempunysai kualitas yang lebih
baik dibandingkan produk klip buastan para pesaingnyva.
Paling tidak ada dua alasan mengapa PT. MMI mengklainm
bahwa produknysa berkualitas baik, yakni:

Pertama, bshan baku yang digunakan untuk ﬁembuatan
produk klip lebih lunak dibandingkan dengan bahan baku
pesaingnya yasng 1lebih keras. Bahan baka PT. HMI ini
diperoleh dari pemasok PT. Supersteel yang diimpor dari

Jepang dan Cina, Bahan baku ini terbuat dari lempengan




baja, kemudian PT. Supersteel memotong lempengan tersebut
sesuai dengah ukuran. Setelah terpotong, bahan baku ini
dikirim ke PT. MMI untuk diproses menjadi produk klip.
RKedua, teknologi yang digunakan oleh PT. MMI wuntak
memproduksi klip lebih baik dibandingkén dengan- besaing—
nya yang masih menggunakaa peralatan konvensional. Dengan
adanya dukungan teknologi tersebut maka produk klip yang
dihasilkan PT. MMI lebih halus dibanding produk klip
pesaing yang hasiln&a kasar. Teknologi ini ditemuksn oleh
PT. MMI sehingga pihak perusahaan mempunyai hak paten.
Dengan demikian para pesaing mengalami kesulitan untuk
menggunakan teknologi yang menjadi hak paten PT. MMI.
Oleh karena itu strategi pemasaran yang solid perlu
terus dipelihara dalam menghadapi persaingan. Makna dari
strategl pemasaran adalah metode untuk mewujudkan tujuan
vang ingin dicapai oleh perusahaan melalui perangkat
pemasaran seperti harga, produk, promosi, sistem distri-
busi dan lain sebagainysa, untuk menghadapi persaingan
(Kotler, 1881). Sedangkan operasionalisasi strategi
pemasaran yang diterapkan oleh PT. MMI dengan meriggunakan
komponen bauran pemasaran (markefing mix)-untuk menghsa-
dapi persaingan, sekilas dapat diuraikan sebagai berikut:
Untuk komponen produk, strategi pemasaran yang ditem-
puh adalah dengan memproduksi klip yang memiliki knalitas

vang baik. Selain diharapkan produk ini skan tahan lama,



disisi lain konsumen skan lebih menyenangi produk klip
buatan PT. ﬂMI karena mempunyai keunggulan dalam hal
kualitas tersebut. Bagaimsnapun juga kualitas merupakan
- salah satu atribut produk yang mempunyai peranan pentiﬁg
" bagi PT. MMI térutama dalam menghadapi persaingan.

Sedangkan komponen harga, strategi pemasaran vang
diambil adalah menetapkan harga jusl produk klip kurang
lebih dua kali lipat dibandingkan dengan pesaing. Hal ini
dilakukan dengan pertimbangan produk klip PT. MMI mempu-—
nyai kualitas lebih baik.

Promosi vang dilakukaﬁ oleh PT. MMI ysitu dengan cars
memberiksn sampel produk klip kepads konsumen. Hal ini
dilakukan dengan pertimbangan agar konsumen dapat memban-
dingkan produk klip buatan PT. MHI dengan produk klip
buatan pesaingnya. Untuk menindaklanjuti program promosi
ini langkah vyang dismbil adalah mnengadakan komunikesi
lewat telepon. Dengan cara promosi ini diharapkan antars
PT. MMI dengan konsumen akan terjadi komunikssi dus sarah
'selain untuk mengetahui kebutuhan para konsumennya seka-~
ligus mengadakan transaksi bila konsumen membutuhkgn
(memesan) produk klip dari PT. MMI.

Adapun untuk sistem pendistribusian vang dilakukan
oleh PT. MMI dengan cara mengirim langsung pesanan produk
klip kepada konsumen tanpa melalui perantara. Langkah ini

ditempuh mengingat pengalaman di masa lalu, yaitu pendis-
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tribusian dengan menggunakan perantara justru biaya vang
dikeluarkan relatif tinggi jiks dibandingkan pengiriman
langsung ke konsumen. Hal ini dikarenakan perantara
mengambil keuntungan gang berlebihan dalam menyalurksan
produk klip kepads kohsumen. Lebih-lebih perantara ka-
dang-~kadang kurang memerhatikan ketepatan waktu pengirim-
an, sehingds konsumen kurang merasa pusas.

Meskipun PT. MHI telah melakukan strategi pemasaran
dengan baik, namun pada akhir-akhir ini banysk pesaing
potensial (perusahaan baru) yang masuk dalam industri
produk klip. Hal ini disesabkan masih besarnya pasar vang
tersedia serta keuntungan yang menjanjikan. Dengan demi-
kian persaingan menjadi semakin ketat dan hal ini berpe-

ngaruh terhsdsp turunnya volume penjualan produk klip

dari PT. MMI.

1.2 Perumusan Masalah

Dari kebijakan strategil pemassaran yasng ditempuh oleh
PT. HMMI bukan berarti tidak terhindar dari masalah,
terutama dikaitkan dengan‘perubahan—perubahan vang terja-
‘di dalam iingkungan industri klip tersebut. HMHengingat
industri ini mempunyai pangsa pasar yang masih luas dan

sangat menguntungkan sehingga mendorong masuknya pesaing

potensial.




Teknologi yang semula sangat dibanggsaskan oleh PT. MMI
ternyata dalaﬁ perkembangannya (untuk satu tahun terakhir
ini) mendapat tantangan dari pessingnya, terutama pesaing
potensial yang masuk dalam industri produk klip. Hal ini
dikarenaskan para pesaing banyak‘yang telah menggunakan
teknologi yang baik sebagai alast untuk memproduksi klip.
Sehingga produk klip buatan pesaing mempunyai kualitas
vang baik.

Dengan masuknya pesaing-pesaing baru maka PT. MMI
harus melakukan evaluasi terhadap strategi pemasarsen yang
kini diterapkan. Hal ini penting mengingat masuknya
pesaing baru berdampak kepada banysknya pilihan produk
klip yang ada di pasar. Dengan banyaknya pilihan produk
klip dan disertai kualitas yang bsik maka konsumen mem-
punyai banysak alternatif untuk membeli produk klip vang
ada. Apabila kebijakan strategi pemassaran yang diterapkan
oleh PT. MMI dianggap tidak menguntungkan dibandingkan
pesaing maka sudah dapat dipastikan konsumen skan mening-
galkan PT. MMI dan berdampak pada turunnya volume penju-
alan.

Ternyata keadssan tersebut memang terjadi pada PT.
MMI, terutama pada pertengahan tahun 1995. Hal ini dapat

dilihat pads tabel 1 di bawah ini.

[GPT-PUSTAE-UNDIP
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Tabel 1
Volume Penjualan Produk EKlip PT. MMI

Bulan dan Tahun Volume penjualan (Box)
Juli 1995 2000
Agustus 1380
September 1080
Oktober 1258
Hopember 986
Desember a00
Januari 1896 661
Pebruari 860

Sumber: Data Sekunder PT. MMI, Pebruari 19886.
Reterangan: 1 box= 4050 pieces.

Dari data tersebut terlihgt bahwa volume penjualan
PT. HMMI cenderung turun.'Adapun pada bulan Oktober 1985
sedikit mengalami kenaikan karena PT. MMI mendapatkan
konsumen baru yang mencoba membeli preduk buatan PT. MMI.
Tetapi keadaan itu tidak bertahan lama ksarena bulan
berikutnya konsumen baru tersebut berpindah ke produsen
lain. Hal ini terlihat dari turunnya volume penjualan
pada bulan-bulan berikutnya. Sedangkan beberapa konsumen
lama sudah banyak yang berpindah kepada para pesaing.

Untuk itulsh strategi pemasarsn PT. HMI harus di
evaluasi dengan harapan winimal konsumen yang ada dapat
terus dipertahankan, lebih-lebih dapat menarik kembali

beberapa konsumen lama untuk membeli produk klip buatan

PT. MMI.




1.3 Tujuan dan Kegunaan

1.3.1 Tujuan

1.

2.

3.

4.

Tujuan penelitian ini =adalsah:

Mengetahui Key Success Factor (EKSF) dan melakukan -

analisis SWOT pada PT. MHI.

Untuk mengetahui posisi PT. MMI dalam industri produk
klip sekaligus merumuskan strategi pemasaran yang
sesual dengan keberadsasannya.

Menemukan strategi pemasaran vang cocok dalam
rangka meningksatkan volume pémbelian oleh konsumen.
Untuk mengetahui pengaruh produk, hargs, promosi

dan distribusi terhadap volume pembelisn.

1.3.2 Kegnnaan

1.

2.

3.

Adapun kegunsan dari penelitian ini adalah:

Hasil penelitian ini sebagsai bahan pertimbangan dan
masukan kepada PT. MMI dalam mengambil keputusan
tentang strategi pemasaran.

Hasil penelitian ini dipandang dari segi ilmiah diha-
rapkan menambah khasanah ilmu pengetahuan.

Sebagai bahan acuan untuk penelitian-penelitian

vang sakan datang.
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BAB 1I
KAJIAN PUSTARA DAR METODE PENELITIAN

2.1 Telaah Pustaka dan Penelitian Terdahulu

Langkah pertama agsr diperoleh strategi pemasaran
yvang baik adalah perusahaan harus mempunyal skema atau
kerangka kerja (framework) yang jelas dan baik. Kerangka
kerja ini dibuat sebagai acunan atau pedoman dasar dalam
merumuskan strategi pemasaran. Bahkan dengan sedanya
kerangks kerja yang baik akan menjadikan pengambil kebi-
jakan dapat bekerja dengan terarsh dan sesuaili dengan
tahapan-tahapan atau langkah-langkah yang sistematis.
Dengan adanya kerangka kerja ini pula akan dihasilkan
strategi pemasaran yang solid sehingga penyvimpangan-—
penyvimpangan vyang berarti dan mendorong kesalshan dalam
mengambil kebijakan strategi'pemasaran dapat diantisipasi
sekecil mungkin. Artinyva dengan berpedoman pada kerangka
kerja vyang terarah dan melalui tahapan secara berurutan
maka keputusan strategi pemasarsn vang akan diambil
minimal kesalahan dapat diantisipasi dibandingkan hanya
menggunakan intuisi. |

Menurut Grueca dan Sudharshan (1985), dengan adanya
kerangks kerja ini maka pengambil kebijskan perusahaan
dapat memperoleh manfaat berupa lingkungan kompetisi

(competitive environment), menentukan strategi lebih bsaik




R TR FT 7 1T SRRy S FITTE I

dan mendayagunakan komponen marketing mix dalam mengha-
dapi para pesaing. Dengan demikian kerangka kerja merupa-

kan bagian yeng tidsk terpisahkan bagi kehidupan perusa-

haan, terutams dalam merumusksan strategi pemasaran untuk

menghadapi persaingan.

Kelangsungan hidup perusahéan tidak dapat terle-
pas dari tingkat persaingan yang ada dalam suatu indus-
tri. Tingkat persaingan yvang ketat dalam suatu industri
akan berpengasruh terhadap kemampuan perusahaan untuk
mendapatkan keuntungan dan memaksimslkan volume penju-
alan. Untuk itu dalam ménghadapi keadaan ini pemilihan
dan penerapan strategi pemasaran yang solid perlu menda-
pat prioritas. Dengan semakin cepatnya perubahan ling-
kungan vang ada maeka evaluasi strategi pemasaran secara
terencans mutlak diperlukan, terutama berhubungsn dengsan
perubahan tingksat persaingan dalam industri. Tanpa adanya
strategi pemasaran yang tepat dan solid untuk mengantisi-
pasi perubshan-perubahan yang terjadi dalam industri maka
sudah dapat dipastikan kelangsungan hidup perusahaan
tidak akan berumur panjang dan kemungkinan besar perusa-
haan akan keluar dari industri.

Berdasarkan Hunt dan Morgan (1995) bahwa dalam teori
persaingan, perusahaan harus melihat EKSF baik dalam skala
mikro maupun skala makro (miero and macro). Artinys,

skala mikro berhubungsn dengan kekuatan maupun kelemahan
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vang dimiliki oleh perusahaan. Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa skala mikro ini berhubungan dengan faktor
internal perusahaan dan bersifat controllable (dapat

dikontrol}.' éedangkan vang dimaksud dengan skala makro

adalah berhubungan dengan ancaman dan peluang atau dapatl

dikatakan bahwa skala makro berhubungan dengan faktor
eksternal yang tidak dapat dikontrol (uncontrolliable)
oleh pihak perusahaan.

Untuk menghadapi persaingan yang ketat maka pihak
perusahaan harus jeli dalam memilah faktor-faktaor yang
berupa kekuatan dan kelemahan. Fsktor yvang menjadi keku-
atan harus diupayskan semsksimal mungkin untuk menghadapi
para pesaing atau pihak perusshaan harus melakukan terapi
bisnis terhadap kekuatan. Sedangkan terhadap kelemahan
vang dimiliki, perusahaan harus melakukan diagnosis sebab
timbulnya kelemahan dan melakukan perbaikan selams. kele-
mahan tersebut dapat ditanggulsngi.

Pada hakekatnya untuk mengetahui KSF (internal) yang
berguna untuk merumuskan strategi pemasaran dapat ditin-
Jau berdasarkan komponen ﬁarketing mix yang terdiri dari
produk, harga, promosi dan distribusi atan vang lebih
dikenal dengan sebutan 4P (Product, Price, Promotion,
Place). Dengan mengetahui atribut~atribut atsu item-item
vang melekat pada keempat komponen marketing mix tersebut

maka EKSF akan diketahui secara lebih mendalam (Kotler,
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1991). Hal ini penting mengingat KSF tidak hanya berhu-
bungan dengan menang kalahnya perusshaan dalam menghadapi
persaingan yang ada tetapi lebih jauh lagi kepada keber-
langsungan hidup perusahaan. {

Ditinjsu dari segi pfbduk, atribut-atribut seperti
kuaiitas produk vang baik, pelaysnan yvang memusskan dan
merek dagang yang terkenal merupakan beberspa atribut
vang dapat meningkatkan volume penjualan bagi perusshaan.

RKualitas produk yvang baik bukan saja diinginkan oleh
konsumen karena tahan lama dan kuat tetapi juga merupakan
keunggulan yang diharapkén oleh pihak perusahsan. Menurut

0°Conner (1994) bahwa untuk mendapatkan kualitas produk

vang baik diperlukan pengembangan produk, sehingga kuali-

tas produk dapat dipertahankan.

Sedangkan atribut pelayanan yang baik merupakan salsh
satu nilsai tambah yang dapat diberikan perusahaan kepada
konsumen. Bahkan evaluasi yang sifatnya terus menerus
terhadap perbaikan sistem pelayanan yang ada perlu dils-
kukan. Hal ini tidak ssja bermahfaat bagi perusahaan
tetapi Jjugda demi kepuasan Kkohsumen. Untuk mengetahui
bagaimana éelayanan“'yang diberikan pihak perussahaan
terhadap konsumen maka informssi yang berasal dari konsu-
men (umpan balik) kepads perusahaan, baik itu berupa
keluhan, kritik, saran maupun keinginan dari konsumen

perlu mendapat tanggapan yang serius. Menurut Ostrom dan
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Iacobuceci (1995) bahwa evaluasi terhadap pelayanan dapat
dijadikan sebsagsal subyek antisispasi terhadap ketidakpu-
asan, nilai dan maksud dari keinginan konsumen. Lebih
Jauh lagi evaluasi terhadap pelayanan vyang diberikan
kepada konsumen dapat dijadikan pertimbangan dalaﬁ mnemn-
buat strategi pemasaran.

Menurut Keaveney (1885) bahwa dengan adanya persaing-
an yang ketat dalam industri aksn memberikan pilihan
kepada konsumen terhadap produk yang dibeli, yang berarti
ada substitusi antar produk. Untuk itu selsin atribut
seperti kualitas, tipe, ﬁerek, kemasan dan lain sebagai-
nya yang melekat pada produk maka atfibut pelayanan Jjuga
harus diperhatikan. Karena dengan adanya perssaingan vyang
ketat menjadikan konsumen sebagai pengendsli perusahaan
(market driven company). Artinya perusshaan harus memper-
hatikan keinginan dan kebutuhan konsumen bila perusshaan
berharap keberlangsungan hidupnya terjasmin. Karena konsu-
men memberikan aliran kas masuk bagi perusahaan, yang
berarti pendapatan perusshasan tergantung kepada konsumen.

Atribut 1lain yang perlu mendapat perhatian adalah
merek = dagang. Henurut Blair dan Rosenberg (1994) bahwa
merek dagang yang terkenal akan mendorong pembelian
konsumen. Dengan merek dsgang yang terkenal maka produk
perusahaan mendapat skala prioritss di benak konsumen

sehingga akan menciptakan brand awareness vyang akan
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meningkatkan volume penjualan semakin tinggi bagi perusa-
haan.

Komponen harga merupakan salah satu komponen dari
mar&etimg mix yang tidak boleh diabaikan peranannya dalsm
memﬁengaruhi besar kecilnya volume penjualan bagi perusa-
haan. EKebijakan dalam penentusn harga jual produk bukan
saja semata-mata dipandang dari sudut perusahaan, tetapi
pertimbangan harga Jjual produk berdasarkan harga Jual
pesaing, kekuastan tawar menawar dengan konsumen, dan
tingkat persaingan yang ada juga menjadi masukan bagi
renentuan harga Jual. Meﬁurut Cahyvono (1896) bahwa varia-
bel hargs ditentukan oleh pasar sesuai dengan kekuatan
tarik menarik antsara permintaan passr dengan penawaran
pengusaha di pasar. Dengan demikisn kebijskan penentuan
hargs jual selain dilihat dsri sudut pandang perusahaan,
juga harus dilihat faktor lain yang berada di luar perua-
sahsan.

Atribut lain yang berpengsruh terhsdsp komponen harga
adalah syarat pembayaran. Bagi produsen yang memberikan
kemudahan-kemudahan dalam syarat pembayaran diharapkan
dapat mendorong volume penjualan produknya. Dalam indus-
trial market kemudahan syarat pembayaran vang relatif
mudah bagi konsumen merupakan salah satu pertimbangan
vang tidak boleh disbaikan begitu ssaja oleh pihak produ-

sen., Sistem pembayaran seperti pembayaran yang dilakukan
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pada waktu pengiriman barang maupun kelonggaran Jangks
waktn pembayaran (termin atau batas waktu) merupakan
pertimbangan konsumen dalam melakukan pembelian. Semakin
longgar Jjangka waktu pembéyaran merupakan salah satu
faktor yang menjadi pertimbdngan konsumen untuk melakukan
pembelian. Hal ini sesuai dengan realita bahwa konsumen
yvang membeli bahan baku juga memerlukan uang (modal)
untnk membiayai operasionalisasi perusahaan. Dengan
demikian uang yang seharusnys dikeluarkan secara kontan
untuk membeli bahan baku sementara waktu dapat digunakan
untuk keperluan lain. éehingga syarat pembayaran yang
tidak terlalu membebani operasionalisasi perusahaan skan
menjadi pertimbangan konsumen dslam membeli bahan baku
dari produsen.

Komponen vyang tak kalah pentingnya dalam marketing
mix sdalah promosi. Atribut promosi seperti komunikasi
vang efektif antara produsen dan konsumen bukan saja
mendorong terjadinya transaksi penjualan tetapi Juga
berpengaruh terhadap loyalifas konsumen. Hal ini dikare-
nakaq konsumen merasﬁ diéérhatikan oleh produsen. HMenurut
Gruca dan Sudﬁarshan (1885) bahwa hubungan (relationship)
antara produsen dan konsumen yang baik akan menjadikan
konsumen mempunyai pertimbangan dalam melakukan pembe-
lian. Oleh karena itu pihak perusshaan (produsen) harus

sadar bahwa Hubungan dengan konsumen harus selala dipeli-
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hara. Sedangkan menurut Cannon dan Riordan (1884) bahwa
efektivitas Lkomunikasi dan frekuensi yang sering akan
mempererat hubungan antara produsen dan konsumen. Apabila
hubungan antara kedua beLﬁh‘bihak ini tidak baik dan
efektif maka konsekuensinya adalah konsumen lebih mudah
berpindah kepada pesaing yang mempunyai sistem komunikasi
vang lebih baik.

Atribut 1lain dari promosi adalah pemberian discount
atan potongan pembelian kepadsa konsumen. Semakin besar
potongan vang diberikan kepada konsumen o¢leh produsen
maka akan mendorong pemﬁelian. Dalam industrial market
peranan atribut promosi ini juga memegang peranan pen-
ting. Sebab bagi konsumen pemberian potongan yang diberi-
kan produsen paling tidak akan mengurangi bilaya pembe-
lian. Dengan demikian akan terjadi efisiensi biaya.

Sedangkan komponen tersakhir dari marketing mix adalsh
sistem distribusi. Atribut dari sistem distribusi seperti
pengiriman barang (komponen sebagsai bshan bsaku) yang
tepat waktu kepada konsumen dalam Industrial market
merupakan bagian yang sangat penting, mengingat konsumen
tidak menginginkan adanya biaya tambahan berupa biaya
penyimpanan. Karena sistem Jjust in time yang diterapkan
konsumen perlu mendapat pertimbangan serius bagi produ-
sen. Menurut Carter dan Narasimhar (1894) bahwa Just in

time tidak hanya akan mengursngi biaya penyimpanan dan
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perawatan bahan baku, tetapi lebih jauh lagi Jjuga akan
mendukung kelancaran proses produksi. Oleh karena itu

konsumen tidak menginginkan proses produksi terhambsat.

Sehingga seringnya keterlambatan pengiriman dari prodﬁseﬁ

dapat dijadikan pertimbangan bagi konsumen apakah terus
membeli dari produsen tersebut atau pindah ke produsen
lain.

Henurut Wilson (1984) bahwa pengiriman (delivery)
vang tepat waktu skan memperkecil konsumen berpindah ke
produsen lain. Dengan pengirimsn yang baik bukan saja
konsumen akan terhindar aari biaya tambahan vyang harus
dikeluarkan pads saat menganggur (menunggu komponen atau
bahan baku dari produsen) tetapi lebih jauh lagi konsumen
memnandang bahwa sistem distribusi vang diberikan produsen
memberikan kepuasan bagi konsumen.

Atribut sistem distribusi yang tidak kalah pentingnya
adalah jangksasuan pemasaran. Semakin luas jangksuan pemsa-
saran berarti pemenuhan kebutuhan konsumen akan produk
tersebut dapat dipenuhi. Selain itu kesulitan konsumen
untuk mendapatkan produk tersebut dapat diasntisipasi oleh
produsen.

Faktor internal lain dari perusshaan (produsen) yvang
perlu mendapat perhatian yang serius adalah riset dan
pengembangsn (Research and Development atau R & D).

Henurut Baeder dan Corman (1894) bahwa riset dan pengem-

16
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bangan yang baik dapat menghasilkan produk yang berkuali-
tas. Selsin itu keunggulsn dalam riset dan pengembangan
akan memberiksn compsarative advantage bhagi perusahaan
térhadap pesaing. Oleh karena itu peranan riset dan
pengembangan perlu mendapat perhatian yang serius, me-
ngingat riset dan pengembangan yang bsaik akaﬁ menciptakan
inovasi produk bahkan inovasi teknologi.

Seperti telah diuraikan di depan bahwa perussahaan
tidak terlepas dari pengaruh faktor eksternal (key
macro). Oleh karena itu perhatian atas pelusng dan ancam-
an perlu diperhatikan oléh perusahsan mengingat Ffaktor
ini bersifat uncontrollable. Bila perusahaan dapat meman-
faatkan peluang yang sda maka buksn tidak mungkin perusa-
haan dapat berkembang dengan baik. Demikian pula untuk
ancaman, bils perusahaan mempunyai gifast yvang fleksibel
dan mudah beradaptasi dengan perubahan lingkungannya maks
ancaman yang ada akan lebih mudah ditekan pengaruh nega-
tifnya terhadap perusahsaan.

Adapun faktor eksternal tersebut dapat berupa pers-
turan pemerintah. Peran pemerintah terhadsp perusahaan
mempunyai pengaruh yang besar serta pengaruh yang bérbe-
da-beda bagi perusahaan yang berada dalam satu industri,
terutama terhadap kebijakan strategi pemasaran vang
diambil oleh masing-masing perusshaan. Bahkan kadang-

kadang di ssatu sisi persaturan pemerintah itu bersifat
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represif terhadap suatu perusahaan tetapi disisi lain
Jjustru memberikan peluang bagi perusahaan lain. Untuk itu
perusahaan harus mempunysi informasi yang 1lengksap dan
akurat terhadap aréh .éebijakan pemerintah yang akan
diambil. EKarena hal ini akan berpengaruh terhadap arsh
kebijakan strategi perusahasan, terutama strategi pemasar-
an.

Faktor eksternal lain yang berpengaruh terhadap peru-
sahaan adalah Jjumlah pesaing. Semakin banyak Jjumlah
pesaing dalam industri tersebut maska akan terjadi per-
saingan vang ketat dan-berarti pula produk yang sama
tersedia semakin banysk, sehingga memberikan peluang
kepada konsumen untuk memilih produk yang disukai karensa
barang tersebut bersifat substitusi. Oleh karena itu
antisipasi dan strategi pemasaran yang solid harus dite-
rapkan.

Keberlangsungan hidup perusahaan tidak terlepas dari
pangsa passar yang dikuasai. Menurut Reddy, Holak dan Bhat
(1884) semakin besar pangsa pasar ysng dikuasai maka
keberlangsungan hidup perusshaan semakin terjamin. Se-~
dangkan faktor lain yang berpengaruh terhadap keberadasan
perusahaan (produsen) adalah pertumbuhan pasar vang
tinggi sebab keadaan ini dapat memberikan peluang bagi
perusahaan untuk mengembangkan usahanya.

Hal 1lain yang perlu mendapat perhatian perusshaan

18
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adalah loyalitas konsumen. Semakin loyal konsumen maka
dapat menjaga kestabilan pembelian bahkan peningkatan
volume pembelian. EKonsumen yvang loyal juga merasa bherat

untuk. berpindah ke produk lain buatan pésaing. Menurut

Darder dan Babin (1994), oleh kéréﬁa itu  keinginan dan-

kebutuhan xonsumen akan produk vang ditawarkan oleh
perusahaaﬁ menjadi perhatian penting baéi konsumen.
Produk wvang sesusai dengan kebutuhan dan keinginan konsu-
men skan mendorong pembelian dsn loyalitas konsumen.

Di era persaingan yvang ketat sekarsng ini peranan
teknologi memegang andillyang cukup’besar. Menurut Robert
(19984) perusahsan yang unggul dalam bidang teknologi mem-
punyai peluang untuk memenangkan persaingan. Dengan
teknolqgi vang baik perusahaan diharapkan skan beroperasi
secara efisien dan dengan bantuan teknologi pula dapat
ditemukan inovasi-inovasi baru terhadap produk.

Dari hasil uraian di atas terlihat bahwa kelangsungan
hidup suatu perusahaan dipengaruhi faktor internal msupun
eksternal. Oleh karena itu faktor—faktor.tersebut perlu
diperhatikan terutama sebagai dassr pijakan untuk meru-
nuskan strategi pémasaraﬁ yang sebaiknya diambil guna

memenangkan persaingan.
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2.2 Kerangka Pemikiran Teoritis

Untuk menyelesaikan permasalshan yang dihadapi peru-
sahaan terutama dalam menyusun strategi pemasaran, maka
sebagai acuan untuk memilih strategi pemasaran yang tepat
perlu dibuat kerangka kerja yang baix dan jelas. Kerangka
kerja ini sebagai pedoman atau penuntun agar tahap-tahap
yang dilalui berjalan sistematis. Artinya apabila salah
satu tahap belum selesai maksa tidak dapat melompat kepada
tahap berikutnya. Dengan demikian, keputusan dalam mene-
tspksan strategi pemasaran akan lebih.tepat dan terarah.

Secara teoritis kerangka kerja proses formulasi
strategi pemasaran menurut Urban and Star (1981) dapat

dilihat padsa gambar 2.1 berikut ini:
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Gambar 2.1
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Sumber: Urban dan Star, 1991.
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Langkah awal dalam pengembangan strategi pemasaran
adalah melakukan diagnosis komprehensif atas fenomena
pemasaran seperti: proses pengambilan keputusasn oleh
konsumen, posisi produk dalam péta siklus hidup, segmen-—
tasi, posifioning, respdn'pasar‘dan perilakn kompetisi.
Fenomena pemasarsan ini memfokuskan pada peristiwa atau
kejadian yang ada di pasar. Sedangkan komponen bauran
pemasaran didayagunakan untuk mendorong permintaan pasar.

Untuk memulai proses diagnosis, langkah msnajemen
vang paling umum adalah melakukan penilaian atas kekuatan
dan kelemahan terhadap fehomena yvang dikaji, serta meng-
kaji secara benar bagaimana ancaman dan peluang eksternal
vang ada.

Hasil kajian diagnosis yang dilakukan, lalu dihubung-~
kan secara strategik dengan: strategi dan kemampuan
perusahaan, sehingga proses perumusan strategi pemasaran
menjadi lebih sesuai untuk menghsdapi pasar vang relatif
sangat wvariatif. Dengan demikiaﬁ kajian disgnosis yang
dilakukan ditujukan untuk mendabatkan suatu "effective
basis for strategy formulation".

Secaré sederhana proses tersebut dspat dinyatakan

dalam gambar 2.2 di berikut ini:
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Gambar 2.2

Kerangka Kerja Formulasi Strategi Pemasaran

Fenomena Pemasaran

|

Kekuatan Ancaman Strategi
dan Kelemahan dan Peluang dan kemampuan
Pemasaran Eksternal Perusahaan

y
Diagnosis Untuk Strategi Pemasaran

Sumber: Urban dan Star, 1991.

| Dari uraian teoritis mengenai kedua proses formulasi
strategli pemasaran di atas maka penulis memberikan
(memodifikasi) kersngka kerja (framework) untuk memberi-
kan pemecahan masslah vang dihadapi PT. MMI dalsm memi-
lih dan menerapkan strategi pemasaran. Adapun formulasi

strategi pemasaran tersebut dapst dilihat pads gambar 2.3

berikut ini:
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Gambar 2.3
Kerangka Kerja Formulasi Strategi_ Pemasaran Bagi
Pemecahan Masalah PT. MMI
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Inplementasi
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Secara ringkas kerangka kerja di atas dapat diuraikan
sebagai berikut; pertama, langkah yang harus dilakukan

oleh PT. HMMI adalah melihat fenomena pemasaran yang

terjadi. Dari pengamatan ini maka perusshaan mempunyai

gambaran mengensai fenomena pemassaran yang ada dan pengsa-
ruhnya terhadap keberlangsungan hidup perusahaan. Kedua,
dengan melihat fenomena pemasaran yang adas maka PT. MMI
dapat mengetahui kekuatan dan kelemahan perusshsan serta
ancaman dan peluang bagi perusahaan. Sehingga dari KSF

internal dan eksternal pihak PT. MMI mempunysi gambaran
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tentang strategi pemasarsn vang sebsiknyva diambil berda-
sarkan kemaméuan perusahaan. Ketiga, untuk melihat sebe-
rapa Jauh pengaruh KSF internal dan eksternal itu maka
Qaré“yang dapat ditempuh melalui analisis SWOT. Sehingga
posisi PT. MMI dalam industri klip dapat diketahﬁi;
Keempat, dengan mengetahui posisi perusahsan daiam indus-
tri maka dilakukan diagnosis strategi pemasaran, berda-
sarkan alternatif strategi pemasaran vyang sada dalam
posisi tersebut, kemudian pihak perusahaan dapat memilih
strategl yang tepat atau sesuail dengan kemampuan perusa-
haan. Kelima, setelah stfategi pemasaran ditentukan maks
langkah selanjutnya adaslah mengimplementasikan strategi
pemasaran yang telah dipilih. Keenam, mengadakan evaluasi
terhadap strategi pemasaran dan implementasinya berda-
sarkan komponen consistency, consonance, advantage,
feasibility. Bila ternyata ada sesuatu yang menyimpang
maka penelusuran kesalahan dapat dilakukan atas kesalahan
dalam melihat fenomena pemasaran, kesalshan dalam menen-
tukan dan menilai KSF dari faktor internal maupun ek-
sternal, kesalashan dalam-analisis SWOT, kesalahan dalam
memilih strategi pemasaran atau kesalahan dalam mengim-
plementasikan strategi pemasaran yang dipilih.

Adapun untuk mendukung kebijakan strategi pemasaran
yang akan diambil dan sebagai bahan pertimbangan atau

masukan maka penulis akan menggunakan alat analisis
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regresi. Alat analisis ini berfungsi sebagai pendukung
terhadap snalisis yang telah diuraikan di atas sekaligus
memberikan input (memperkuat) guna mengambil keputusan

strategli pemasaran.

2.3 Metode Penelitian
2.3.1 Jenis dan Sumber Data

Jenis dats yang digunskan adalah bersifat kuantitatif
dan kusalitatif (yang dikuantitatifkan). Sedangkan sumber
dats berasal dari konsumen sebagai responden (perusahaan

pembuat spring bed) dan dari PT. MMI.

2.3.2 Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan dengan wawancara kepada
responden dengan mempergunakan kuesioner (data primer).
Sedangkan besarnya responden (sampel) yang diambil seba-
nyak 20 perusahaan pembuat spring bed. Selain itu juga
digunakan data sekunder .yang berasal dari catatan admi-

nistrasi PT. MMI.

2.3.3 Teknik Analisis
2.3.3.1 Analisis Utama (Analisis SWOT)

Adapun kajian disgnosis dilakuksn dengan langksh-

langkah sebagai berikut:

1. Menilai fenomena pemasaran dan masslsh vyang dihadapi

PT. MMI.
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Melakukan survey melalui wawancara dengan responden
tentang KSF yvang berpengaruh dalam indusiri produk
klip.

Helakukan analisis SWOT (Strength, Weakhess, Oppor-
tunity and Threat}. Adapﬁn skeman?a'dapat'digambarkan
sebagai berikut ini:

Gambar 2.4
Skema Anslisis SWOT

—> Strength
Internal———>
L _> Weakness
Analisis Posisi—>
. —> QOpportunity
Eksternal—>

L—> Threat
Sumber: Widiyanto, 19886.

Untuk menggambarksn analisis SWOT secara konklusif
yvaitu _dengan menggambarkan identifikasi SWOT dslam
suatu diagram Environmental Threat Opportunity FPro-
file (ETOP) dan Strategic Advantage Profile (SAP).
Kemudian menemukan faktor kunci sukses untuk masing-
masing ETOP dan SAP. Langkah selanjutnya sdalah
menentukan bobot dan skala untuk tiap KSF baik untuk
SAP msupun ETOP. Untuk mempefoleh'nilai dari bobot
dan skalsa: (mean). digunaksn responden (Widiysanto,
1986). Hal ini dimaksudkan untuk menghindarkan su-
byektivitas penilsian vang dilakuvnkan perusahaan.
Bobot berfungsi untuk melihat penilaiasn responden

terhadap faktor kunci sukses dalam industri klip.
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Sedangkan skala untuk melihat penilaian responden
terhadap .faktor kunci sukses PT. HMI dibandingkan
dengan pesaingnya. Sedangkan bobot dan skala diukur
berdasarkan sksala semantik (Winardi, 1991).

Adapun untuk memperoleh diagram ETOP, pendekatan
penilaian dinilai berdasarkasn dua variabel utama
vyaitu Environmental Opportunity Element (EOE) dan
Environmental Threat Element (ETE).

Menentukan bobot dan skala (mean) untuk EOE dan ETE,

kemudian mengalikan antara bobot dan skala yang

"menghasilkan nilai. Adapun gambar EOE dan ETE dapat

dilihat sebagai berikut ini:

Gambar 2.5

Environmental Opportunity Element

EOE Bobot Skala Nilsi

Sumber: Suwarsono, 1884,

Gambar 2.6

. Environmental Threat Element

" ETE Bobot Skala Nilai

Sumber: Suwarsono, 1894.
Kemudian memplotkan dalam matrik ETOP seperti terli-

hat pada gambar 2.7 berikut ini:
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Gambar 2.7
Matrik Fnvironmental Threat Opportunity Profile
MATRIK ETOP

5

Tinggi {

lUsaha Idesal Usaha Spekulsa-

tif

Peluang 3
Sukses

Usaha Dewasa Usaha Gawat
Rendah 1

Rendah 3 5 Tinggi

Tingkat Ancaman
Sumber: Suwarsono, 1894.

Untuk mendapatkan SAP, langkah vang diambil ada-
lah menentukan faktor kunci sukses. Kemudian menentu-
kan bobot dan skala, lalu mengsalikannya dan mengha-
silkan nilai. Sedangkan untuk membagi Jjumlah kelas
SAP digunakan perhitungan sebagai berikut (Widiyanto,
1996):
Rilai Maksimal = Jumlah Bobot x Skala Maksimal
Nilai Minimal = Jumlah Bobot x Skala Minimal
Eemudian mencari interyal‘kelas dengan rumus . sebagai
berikut:

Nilai Maksimal —- Nilai Minimal

Interval Kelas =

Jumlah Kelas
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11.

Dari hasil perksalian bobot dengaen skala yang meng-

hasilkan nilai maka dapat diketshui posisi persaingan
menjadi:

strategik untuk SAP yang dapat digolongkan

Posisi Persaingan dominan (Dominant), Posisi Persain- -

gan Kust (Strong), Posisi Persaingsn Mendukung/Aman

(Favourable}), Posisi Persaingan Bertshan (Tenable),

Posisi Perssingasn Lemah (#¥Heak) dan Posisi Hilang

Harapan (Avoid).
Kemudian untuk memperoleh matrik posisi SWOT perusa-
haan dengan cara memplotkan hasil SAP dan ETOP yang

terlihat seperti berikut ini:

Gambar 2.8
Matrik Posisi SWOT Perusahaan

ETOP | IDEAL | DEWASA |SPERULA-| GAWAT
SAP TIF
POSISI DOMINAN I I I I
//
POSIST KUAT T 1 I D
/
POSISI AMAN I I ’//,A”” D D
POSISI BERTAHAN T 1”,,/”,_D D D
POSISI LEMAH ’,,f”’o D D D
POSISI HILANG D D D D
HARAPAN
Sumber: Suwarsono (18994).

Kemudian diperoleh posisi invest atau divest sehingga

manajemen dapat mengembangkan alternatif pengembangan

atas dasar posisi yang berhasil diamatinysa.
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12.

13.

i4.

15.

Analisis SWOT yang dilakukan di atas menunjukkan
apsa sajé advantages dan disadvantages perusahaan
dalam pasar persaingan ketat. Atas dasar rumusan SWOT
vang dirinci di atas, manajemen dapat mengetahui
bagaimana kemdmpuannya dalam merencanakan pertumbuhan
dan mengantisipasi masa depan (kemampusan perusahaan).
Hal 1lain vyang perlu diperhatikan adalsh kendals
(constraint) yasng ada dalam rangka pendembangan
rencana yang telah dilakvukan atas dasar SWOT vyang
dilakukan. Perencanaan yang baik selalu harus bersi-
fat wajar dalam arti memperhatikan kendala-kendala
vang ada sepanjang kendala itu dapat diproyeksikan
penanggulangannya.

Sedangkan langkah proses pengambilan keputusan stra-
tegik (strategic decision making) dalam bidang stra-
tegi pemasaran mencakup langkah: (1). Mendefinisikan
sasaran (misi, visi, sasaran), (2). Merumuskan pro-
gram, (3). Komitmen atas sumber daya atau budgeting,
{(4). Implementasi.

Evaluasi terhadap  strategi pemasaran dilakukan berda-

sarkau - consistency, consonance, advantage dan Ffea-

sibility.
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2.3.3.2 Analisis Pendukung (Analisis Regresi)

Adapun model snalisis pendukung dapat dirumuskan
sebagai berikut:

Y = Bg + BiXy + BoXy ¥ B3Xg + BgXg + ey

Eeterangan:

Y = Volume pembelian produk klip oleh tiap-tiap
responden selama satu tahun (Juli 1995—Jﬁni 1986)
dalam (box/tahun).

BO = Intersep

B1: Bo; Bg; Bg = Koefisien regresi parsial untuk Xq;

Xo; Xg;5; Xg-

Xl = Persepsi responden terhadap nilai produk klip.

X5 = Persepsi responden terhadap nilai harga klip.

X4 = Persepsi responden terhadap nilai promosi.

X, = Persepsi responden terhadap nilai sistem distri-
busi.

e; = Kesalahan penggénggu.

Variabel independen marketing mix dalam hal ini
diuvukur berdasarkan skals semantik (Winardi, 1981). Adapun
veriabel independen lain yang tidask termasuk dalam model
analisis regresi berganda dianggap ceteris paribus.

Untuk pengujian variabel independen secara individu
terhadap +wvariasbel dependen digunakan uji t dengan a =

0,05. Sedangksn untuk pengujian wvarisbel independen
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secara keseluruhan (bersama-sama) terhadap variabel
dependen diguﬁakan uji F dengan a = 0,05.

Sedangkan pengujian tingkst signifikansi dengan
memperbandingkan antara probabilitas dengan a _% '0;05,
Apsbila -probabilitas lebih kecil dibandingkan a = 0,05
maka variabel independen (persepsi responden terhadap
nilai produk, harga, promosi dan sistem distribusi)
berpengaruh nyata terhadap variabel dependen (volume
pembelian), setelah dilakuksn uji t (secara individu)

maupun uji F (secara bersamsa-sama).
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PT.

duks
bawal
diba)

nya.

BAB III
PAPARAN KASUS

Gambaran Umum Kasus

Dalam bab ini akan diuraikan sekilas gambaran umum
MMI beserta bidang fungsional yang ada seperti pro-
i, personalia dan keuangan yang dapat dipaparkan di
h ini. Sedangkan bidang fungsional pemasaran akan

has lebih khusus beserta permasalahan yang dihadapi-

PT. MMI adalah perusahaan asing dari Jepang vang

mena
diam
sia
visi
yang
haan
memp
bed
Dari
menj
memb
(2)
spri

memnp

namkan investasinya di Indonesia. Keputusan ini
bil dengan pertimbangan pasar produk klip di Indone-
masih terbuka luas dan sangat menguntungkan. Adapun
dari PT. MMI adalah menjadi produsen produk klip
terbaik di Indonesia. Dengan visi tersebut perusa-
mempunyai misi yaitu memproduksi produk klip yang
unyai kualitas tinggi untuk perusahaan pembuat spring
dengan menggunakan teknologi yang baik (highutech).
misi tersebut terlihat bahwa ada tiga pokok yang
adi perhatian pentiné PT. MMI, ﬁaitu: (1) produgen
uat produk klip untuk memenuhi kebutuhan konsumen,
Segmen pasar yang dituju adalsh perusahaan pembuat
ng bed, dan (3) Untuk menghasilkan produk klip vang

inyai kualitas baik maka PT. MMI menggunaksn teknolo-
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gi vyang canggih. Berdasarkan misi vang dimiliki PT. MMI
maka dapatvdikatakan bahwa misi tersebut sesuai dengan
tiga komponen pokok misi perusahaan dalam memenuhi kebu-
tuhan konsumenr(Suwhrsono, 1894) yaitu: (1) spesifikasi
kebutuhan konsuﬁen vang heﬁdak dipuaskan oleh produsen
yvang dalam bentuk riil berupa barang atau Jjasa yvang
dihasilkan perusahaan (produsen); (2) Spesifikssi segmen
pasar yang dituju sebagsi kelompok sasaran; (3) Spesifi-
kasi teknologi yang dipergunakan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen yang telah dipilih. Sedangkan tujuan dari PT.
HMI adalah memperoleh keuntungan vang tinggi melsalui
penjualan produk klip.

PT. MMI mulai beroperasi psda tahun 1994. Pada bulan
Juni 1884, PT. MMI baru melaksanakan trial produksi untuk
pembuatan produk klip. Produk klip ini diperuntukkan
sebagai komponen pelengkap pembuatsan spring bed. Adspun
bentuk dari produk klip ini dapat dilihat pads gambar 3
di bawah ini:

Gambar 3
Produk Klip

o,5cm

Sem/ xoufan

JfoC’m 50
R, Z &

<
rem

o Y 1




Pada bulan Juli 1884, PT. MMI melakuksn produksi
untuk pertaha kalinya dengan membuat produk klip. EKemnu-
dian pada bulan yang samsa hasil produksi klip ini mulai
dipasarkan ke konsumen yaitu peruséhaan pembust spring
bed. Pada saat pertama kali melakukan launching PT. MMI
mengasami kesulitan dalasm memasarkan produknya. Hal ini
wajar mengingat perusahaan belum mendspatkan Jumlah
konsumen yang diinginkan dan banyak konsumen yang belum
mengenal produk klip buatan PT. HMI. Tetabi berkat usaha
keras bagian pemasaran dan didukung oleh produk klip yang
mempunyai kualitas lebih baik daripada pesaingnya maka
perlahan-lahan banyak konsumen yang mulai tertarik dan
berpindah membeli produk klip buatan PT. MMI.

Untuk mendukung produksi klip ini, PT. MMI mempunyai
éerangkat teknologi yang lebih baik daripads pesaingnya.
Teknologi ini sendiri ditemukan oleh PT. MMI sehingga
perusahaan mendapat hak paten atas teknologi tersebut.
Dengan dukungan teknologi ini maks produk klip yang diha-
silkan oleh PT. MMI mempunyai kualitas vang lebih baik.
Sementara itu pars pesaing pads umumnys masih menggunakan
teknologi yang Jauh dari high tech, karena masih menggu-
nakan peralatan yang masih konvensional dalam menghasil-
kan produk klip.

PT. HMMI dalam memproduksi produk klip menggunakan 2

buah perangkat mesin. Dalam satu harinya ‘'setiap mesin
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dapat menghasilkan 58 box atau 234.800 pieces. Dengan
demikian dus mesin dalsm seharinys dapat menghasilkan 118
box atau 468.800 pieces.

Palam mendukung operasicnalisasi perusahaan, terutama
pada bagian personalia, PT. HMHMI .meiakukan rekrutmen
tenaga kerja vang kebanyakan direkrut dari Indonesia
kecuali TFop Manager yang berasal dari Jepang. Kebutuhan
tenaga kerja ataun karyawan ini disesuaikan dengan kondisi
perusahaan. Semakin maju perusahaan maka jumlah karyawan
vang diperlukan akan semakin banyak.

Sampai saat ini jumlah tenaga kerja yang ada di PT.
MMI sebanyak 84 orang. Tenaga kerja atau karyvawan di PT.
MMI ini sangsat bervariasi jenjang pendidikannya, malai
dari SMA dan STH sampai 52. Pada umumnya Jjam kerja seha-
rinya sekitar 8 jam. Untuk bsgian produksi mulai jam 7.00
sampai Jam 16.00 WIB. Sedangkan bagian 1lain (selain
bagian produksi) bekerja mulai jam 8.00 sampai jam 17.00
WIB dengan waktu istirahat satu jam (12.00-13.00 WIB).

Dalam satn minggu, karyawan bekerja selama lima hari

vaitu hari Senin sampai .dengan Jum’st. Adspun rineian-

Jumlah tenaga kerja yang ada di PT..HHI dapat dilihat

pada tshel 3.1 di bawah ini:

37



Tabel 3.1
Jumlah Tenaga EKerja PT. HMI

Pendidikan Jumlah (orang)
'\ STM 40

SHA 12

D3 6

31/52 8

Total 64

Sumber: Data Sekunder PT. MMI, Juni 1896.

Dari data di atas terlihat bahwa lulussn STHM paling
banyak direkrut oleh PT. MMI terutama untuk bagian pro-
duksi. Hal ini dilakukan mengingat para lulusan STM lebih
sisp kerja dan lebih berpengalaman pada bidang produksi
dibandingkan lulusan SMA. Sedangkan untuk yang berpendi-
dikan D3 banyak ditempatkan pada bagian pemasaran, per-
sonalia dan keuangan. Untuk lulusan S1 dan S2 biasanya
menjadi manajer baik untuk level bawah, menengah maupun
atas.

Untuk mendukung sistem kerja vang Jjelas sehingga
tidak terjadi overlapping mska PT. MMI membuat struktur
o;ganisasi perusahaan. Hal ini dimaksudkan agar para
karyawaﬁ dapat bekerja seéuai dengan wewenang, tugas dan
fungsinya. Manfaat lain yang diperoleh adalah agar antars
satu bagian dengsn bagiasn lsin dapat melakukan koordinasi
secara baik. Keadasn ini perlwun mengingat baik tidaknys

koordinasi dan kerjasams skan berpengaruh kepada Lkinerja
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perusahaan. Dengan koordinasi dan kerjssama vang baik
maka. diharapkan mereks merasa menjadi bagian dari team
work dan keadsan ini pula yang diharapkan membawa perusa-
haan menjadi lebih maju. Addpun struktur organisasi yang
berada di PT. MHMI dabﬁt dilihat pada lampirén A. Struktur
organisasi tersebut merupakan pemekaran struktur organi-
sasi baru (Juni, 18968) karena sebelumnys bagian pemasaran
dan produksi dipegang oleh satu mansjer. Cleh karena itu
untuk menghindarkan overlapping tugas, fungsi dan wewe-
nang maka dilakukan pemekaran struktur organisasi.

Dalam mendirikan peruéahaan pembuatan produk klip PT.
MMI menginvestasikan modal sebanyak . 800 juta rupiah.
Modal ini berasal dari milik pribadi tanpa meminjam dari
bank. Selama PT. HMI beroperasi di Indonesia, permasalah-
an keuangan terjadi pada Juli 1994 saat mulai memasarkan
produk klip. Hal ini wajar bagi sebuah perusahaan yang
baru berdiri. Sedangkan pada saat PT. MMI mulai mendspat-
kan konsumen dan dalam keadaan stabil maka kerugian
berangsur-angsur menurun dan'perusahan mulai mendapatkan
laba. Pada saat PT. MMI' -mengslami puncak prestasinys
rata-iata per bulan menghasilkan keuntungan kurang 1lebih
200 juta rupiah. Keuntungan ini merupaksn prestasi yang
sangat baik terutama dari keuntungan yang diperoleh dapsat

digunakan untuk investasi.
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Strategi pemasaran dari PT. MMI terutama ditinjau
dari marketing mix jugs mendapatksn perhatian yang seri-
us. Dengan mengupayvakan komponen marketing mix besertsa
atribut-stribut wvang ada, : PT. MMI mampu menghadapi
persaingan. Adapun gambaran mengenai sﬁraﬁegi pemasaran
berdasarkan marketing mix beserta atribut-atributnya pada
PT. MMI dapat diuraikan berikut ini.

Pada komponen produk terutamsa mengenai atribut kuali-
tas produk, pelayanan kepada konsumen dan merek dagang
oleh PT. MMI diupayakan sebaik mungkin. Untuk mempercleh
kualitas produk vang baik maka PT. MMI membeli bahan bakn
dengan kualitas vyang baik, yaitu lempendan baja yang
lebih lunsak dan telah dipotong-potong yang diperoleh dari
PT. Supersteel, dan dengan dukungan teknologi yang lebih
canggih maka produk klip buatan PT. MMI 1lebih halus
dibandingkan dengan para pesaingnya yang masih mengguna-
kan peralatan konvensional. Dengsn demikien PT. HMHMI
mempunyai keunggulan dalam hal kualitas produk.

Sedangkan untuk memberikan pelsasyanan yang baik maka
PT. MMI bersedia menerima kembali barang yang rusak dan
cacat, baik selama pengiriman maupun setelah dicek oleh
para konsumen sebelum digunakan dalam proses produksi
selanjutnya, yaitu untuk membuat spring bed. Dengan
pengembalian barang ini maka PT. MMI tidak memungut biaya

tambahan dari para konsumen, bsgik untuk biaya pengiriman
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maupun produk klip sebagai pengganti produk yang rusak
atau cacat. ﬁntuk merealisasikan pelayanan yang baik bagi
konsumen maka PT. MMI dengan segeras mengirim Jjumlah
produk klip sebagai pengganti produk vang rusak atau
cacat tersebut, sehingga keluhan-keluhan dari konsumen
hampir tidak pernah ads.

Meskipun para konsumen tidak mementingkan merek
dagang yang terkenal atas penggunaan produk klip dengan
alasan Lkomponen ini hanys bagian kecil dari keseluruhan
komponen yang ada, namun demikian PT. MMI berupaya agar
produknya dikensal oleh'para konsumen. Hal 1ini penting
mengingat brand awareness akan mendorong meningkatkan
volume penjualan produk klip bagi perusahsan.

Komponen harga jugsa mendapat perhatian yang serius
bagi PT. MMI. Dengan alasan bahwa produk klipnya mempu-
nyal kualitas vyang lebih baik dibandingkan pesaingnya
maka pengambil kebijakan menetapkan harga jual  klip
hampir dua kali lipat hargsa jual produk klip dari pe-
saingnya.

Sedangksn untuk mempermudah pembelian konsumen msaka
PT. MMI memberikan dusa altérnatif syarat pembayaran
berupa pembayarasn pada saat produk klip dikirimkan atan
konsumen dapat membayar pembelian produk klip dengan

termin atau jangka waktu satu bulan setelah pengirimsan
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produk. Denggn demikian konsumen dspat memilih salah satu
dari kedusa syarat pembayaran tersebut.

Untuk mendukung meningkatkan volume penjualan produk
klip maka PT. MMI mengupayakan promosi yang sebaik mung-
kin. Adapun langkah yang ditempuh oleh PT. MMI vyaitu
dengan memberikan sampel produk klip kepa&a para konsumen
dengan cuma-cuma. Dengan pemberian sampel ini diharapkan
konsumen dapat membandingkan keunggulan produk klip
buatan PT. MMI dengan pesaingnya. Sedangkan untuk menga-
dakan komunikssi dengan para konsumen maka PT. MMI mela-
kukan kontak dengan koﬁsumen melalui telepon. Selsin
untuk mempererat hubungsn, cara promosi ini juga diharap-
kan akan mempermndah transaksi penjualan bila konsumen
membutuhkan produk klip dari PT. MMI.

Langkah lain dari PT. MMI untuk menarik minsat konsu-
men agar membeli produk buatannya, yaitu dengan cara
memberikan discount atau potongan. Potongan diberikan
kepada konsumen berdsasarkan frekuensi pembelian terhadap
produk klip dari PT. HMHI. Adapun besarnya potongan yang
diberikan sebesar 5% dari harga jual produk 'klip per
piece-nysa. ‘

Sedangkan strategi pemasaran yang ditempuh oleh PT.
MMI untuk sistem distribusi yasitu dengan melakukan pe-

ngiriman langsung kepada konsumen yvang membeli produk

klipnya. Sedangkan biaya untuk pengiriman ditanggung'
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oleh PT. MMI. Dalam mengirim pesanan kepada konsumen maka
pengiriman yéng tepat waktu menjadi prioritas utsma bagi
PT. MMI, mengingat para konsumen menerapkan cara Just In
time dengan maksud’ mengurangi biaya penyimpanan dan
perawatan bahan baku. Langkahlpeﬁasaran PT. MHMI vang
tidak menggunakan perantara dengan pertimbangan bahwa
berdasarkan pengalaman penggunsan perantara justru mnema-
kan biaya yang lebih tinggi dibandingkan dengan pengi-
riman 1langsung. Hal ini disebabkan perantara mengambil
keuntungan yang terlalu besar atas jasa yang telah dila-
kukannya.

Agar semusa konsumen tercukupi kebutuhannys maka PT.
MMI tidak hanya melayani konsumen dari Jawa Tengah saja
melainkan Jjuga daerah Jawa Barat, Jawa Timur dan DKI
Jakarta. Dengan demikian jangkauan pemasaran yang 1luas
diharapkan konsumen mau membeli produk klip buatan PT.
HMI.

Setelah kurang lebih 2 tahun PT. MMI beroperasi maka
tantangan .dan masalah yang dihadapi PT. MMI semakin
komplek terutama dalam bidang fungsional pemasaran. Pada
saat sekarang ini permasalahan utama yang dihadapi oleh
PT. MMI sadalsh turunnya velume penjualan produk klip.
Permasalahan ini mulai muncul sekitar bulan Juli 1885.
Penyebab turunnya volume penjualan produk klip adalah

masuknya beberaps pesaing dalam industri produk klip
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karena industri ini menjanjikan keuntungan vang baik.
Dengan masuknya pesalng inli maka persaingan yvang terjadi
dalam industri semakin ketat.

Masuknya pesaing ini juga didukung dengan teknologi
yvang lebih baik dalam memproduksi klip. Dengan demikian
para pesaing Juga dapat menghasilkan produk klip yang
berknalitas baik.

Dengan masuknya pesaing mengakibatkan beberapa
konsumen mempunyai kecenderungan berpindah ke pesaing
tersebut untuk membeli produk klip. Karenzs para konsumen
mempunyai persepsi bahwa produsen tersebut menghasilkan
produk klip yang mempunyai kualitas yang tinggi karena
dukungan teknologi yang baik.

Oleh karena itu pesaing yvang masuk dalam industri
klip perlu mendapat perhatian serius dari PT. MMI. Ma-
suknya pesaing dalam industri produk klip karena perusa-
haan memandang bahwa pasar yang tersediz cukup luas dan
keuntungan yang menjanjikan.

Dengan adanya dukungan teknologi serta kualitas
produk klip yang dihasilkan baik maka banyak konsumen
tertarik untuk mencoba membeli produk klip buatan pesa-
ing. Oleh karena itu keberadaan pesaing perla mendapat
perhatian yang serius dari PT. MMI.

Dengan demikian untuk menilai keberadaan posisi PT.

MMI dalam industri produk klip, terutama untuk memperoleh
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pengukuran skala, pesaing diambil sebagail perusahaan
pembanding.

Dengan adanya perubahan lingkungan industri ini maka
PT. MMI harus melakuksn evaluasi terutama mengenai kebi-
jakan strategi pemasaran dalam menghadapi pérsaingan vang
ada. Langkah ini perlu mengingat ada beberapa strategi
pemasaran yang selama ini ditempuh kurang bisa adaptif
terhadap perubahan lingkungan persaingan yang sedang

terjadil.

3.2 Penyajian Data dan Informasi Manajerial

Dalam mendukung merumuskan strategi pemasaran maka
keberadaan posisi PT. MMI dalam industri produk klip dan
investigasi terhadap keberadaan pesaing mutlak diperlu-
kan. Hal ini bukan saja akan mempermudah dalam merumuskan
strategi pemasaran vang skan diambil tetapi Jjugsa mengeta-
hui KSF baik vang berssal dasri internal maupun eksternsal
sebagai faktor penentun dalam memenangkan persaingan ysang
ada.

Oleh karena itu peranan data sebagai informasi dalam
merumuskan strategi pemagaran merupakan salah satu ?agian
vang penting. Dengan data ini pula PT. HMI dapat mengeta-
hui advantage dan disadv&ntage dari PT. MMI sendiri

maupun pesaing.
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Hal yang perlu dicermati mengenai data adalah memi-
1iki keakurétan, kerelevanan dan kelengkapan dari data
vang diperoleh. EKetiga syarat ini penting sebab tanpa
dipenuhinya ketiga syarat ini maka PT. MMI delam merumus-
kén'strategi pemasaran akén mengalami penyimpangan, dan
pada akhirnya strastegil pemassran yang diterapkan akan
salah.

Dengan asdanya dats vang baik maka pemilihan strategil
pemasaran vang solid untuk menghadapi permasalahan dan
tantangan di mass depan yang serba tidak menentu paling
tidak dsaspat diantisipasi'sekecil mungkin dampak negatif—
nya bagi PT. MMI.

Adapun data dari bobot untuk SAP dalam industri klip
hasil penelitian dari penulis secara ringksas dapat disa-
Jjikan berikut ini.‘Sedangkan data yang lebih lengkap ada

di lampiran B.

46



Tabel 3.2

Data Jumlah Bobot per Key Success Faector Untuk
Strategic Advantage Frofile

Key Success Factor { Jumlah
Eualitas Produk Klip Baik - 100
Pelayvanan Memuaskan g4
Merel. Dagang Terkenal 62
Harga Murah 100
Syarat Bayar Mudah 100
Komunikasi Efektif 88
Discount Memuaskan 100
Ketepatan Waktu Pengiriman 89
Baik

Jdangkauan Pemasaran lLuas 98

Sumber: Analisis Dsata Primer, 1996.

Untuk data dsri skals untuk SAP secara ringkss

dapat

dilihat pada tabel 3.3 berikut ini. Sedangkan data vang

lebih lengkap dapat dilihat pads lampiran C.

Data Jumlah

Tabel 3.3
Skala per Key Success Factor

Untuk Strategic Advantage Profile

Key Sucecess Factor Jumlah
Fualitas Produk Klip Baik 83
Pelayanan Memuaskan a5
Merek Dagang Terkenal 85
Harga HMurah 5B
Syarat Bayar Mudah a8
Komunikasi Efektif X 97
Discount Memuaskan g4
Ketepatan Waktu Pengiriman 39
Baik

Jangkauan Pemasaran Luas g8

Sumber: Analisis Data Primer,

1996.
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Dari data awal ditinjau dari SAP, senmnus responden
berpendapat 5ahwa KSF (untuk bobot) dalam industri produk
klip yvang mendapat perhatian penting adalah kualitas
preduk vyang baik, harga yang murah, 'éya:at _pembayaran
vang mudah, discount (potongan) yang memuaskan, ketepatan
waktu pengiriman baik dan jangkauan pemasarén vang luas.

Sedangkan untuk pelayanan yang memuaskan dan komuni-
kasi yang efektif mendapat prioritas berikutnya.

Pendapat responden terhadap (KSF) mengenai merek
dagang kebanyakan responden menganggap atau kurang memen-
tingkan merek yang terkeﬁal dari produk klip.

Untuk penilaian responden mengenai KSF terhadap PT.
MMI dibandingkan dengan pessaing bahwa sebsgian besar
berpendapat pelayanan yang memuaskan, merek dsgang vang
terkenal, sistem pembayaran yang mudah, komunikasi vang
efektif, discount yang memuaskan, ketepatan waktu pengi-
riman dan Jjasngksuan pemasarsn yang luas mendapatkan
penilaian yang sangat baik. Kemudian baru disusul dengan
merek dagang yang terkensl.

Adapun penilaian terhadap KSF kualitas produk vang
baik dan harga murah kebanyakan responden memberikan
pendapat yang kurang baik. Hanys sedikit sekali vang
memberikan nilai baik. Untuk itu kedus KSF ini harus
mendapatkan perhatian serius, terutama ada indikasi bahwa

kedua KSF inilah yang menyebabkan turunnya volume penju-
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alan produk klip pada PT. MHI.

Sedangkan' data dari bobot untuk EOQOE dalam industri
klip secarsa ringkas dapat dilihat pada tabel 3.4 berikut

inil. Sedangksan data yvang lebih lengksp ada pada lampiran

D.
Tabel 3.4
Data Jumlah Bobot per Key Success Factor Untuk
Environmental Opportunity Element
Environmental Opportunity Element Jumlah
Pertumbuhan Pasar Tinggi gg
Besar Pasar Luas ag
Peraturan Pemerintah Mendukung B4
Stabilitas Politik Terjamin g4

Sumber: Analisis Data Primer, 1996.

Untuk data dari skala untuk EUE secars ringkas dapat
dilihat pada tabel 3.5 berikut ini. Sedangkan data vyang
lengkap terdapat pada lampiran E.

Tabel 3.5
Data Jumlsah Skala per Key Sucecess Factor Untuk
Environmental Opportunity Elemént

Environmental Opportunity Element Jumlah
1 Pertumbuhan Pasar Tinggi . 78
Besar Pasar Luas ' 76
Peraturan Pemerintah Mendukung B5
Stabilitas Politik Terjamin B5

Sumber: Analisis Data Primer, 1996
Dari data awal, pendapat responden mengensi EOE untuk

bobot sebagian besar responden memberikan penilaian bahwa
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pertumbuhan pasar yang tinggi, besar pasar (pangsa pasar)
vang lusas ﬁerupakam peluang penting dalam industri.
Sedangkan peraturan pemerintah yang mendukung dan stabil-
itgs ‘politik yang terjamin merupakan peluang prioritas
befikutnya; |

Untuk penilaian dari skala untuk EOQE terhaaap PT.
MMI, kebanyskan responden menilai bahwa pertumbuhan pasar
vang tinggi dan besar pasar yang luas dapat dimanfaatkan
oleh PT. MMI dengan baik. Sedangkan peraturan pemerintah
vang mendukung dan stabilitas politik yang terjamin
mendapat prioritas berikdtnya.

Sedangkan penyajisn data dari bobot untuk ETE dalam
industri klip secars ringkas dapat dilihat pada tabel 3.6
berikut ini. Adapun data selengkapnya ada dillampiran F.

Tabel 3.6 .
Data Jumlah Bobot per Key Success Factor Untuk

Environmental Threat Element

Environmental Threat Element Jumlah
Perubahan Teknologi Tinggi a7
Loyalitas Konsumen Rendah 78
Tingkat Persaingan Tinggil B5
Inflasi Tinggi 65

Sumber: Analisis Data Primer, 1986.
Sedangkan data dari skala untuk ETE dapat dilihat
pada tabel 3.7 berikut ini. Adapun data selengkapnya ads

di lampiran G.
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Tabel 3.7
Data Jumlah Skala per Key Success Faetor Untuk

Environmental Threat Flement

Environmental Threat Element -~ dumlah
Perubahan Tekhologi Tinggi '78'
Loyvalitas Ronsumen Rendah 74
Tingkat Persaingan Tinggil 69
Inflasi Tinggi 67

Sumber: Analisis Data Primer,'1996.

Dari data awal mengenai pendapat responden terhadap
ETE (untuk bobot) sebagian besar berpendapat bahwa peru-
bahan teknologi yang tiqggi dan loyalitas konsumen yang
rendah merupaksn ancaman yang perlu mendapat perhatian

serius dalam industri produk klip. Sedangkan untuk ting-

" kat persaingan yang tinggil dan inflasi yvang tinggi keban-

vakan responden memberikan bobot ancaman tersebut pada
pricritas berikutnya.

Sedangkan pendapat responden terhadap ETE untuk
skala, baik perubshan teknologi, loyalitas konsumen,
tingkat persaingan yang tinggi dan inflasi yang tinggi
merupakan ancaman yang harus segera diantisipasi, sehing-
ga dampak negatif terhadaé PT. MHI dapat ditekan sekecil

mungkin.
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BAB IV

ANALISTS POSISI MARAJERIAL

4.1 Anslisis Utama (Analisis SWOT) (

Dari hasil analisis dan perhitungsan data yang tersaji
dalam lampiran H, T dan J diperoleh bahwa SAP berada pada
posisi dominan. Sedangkan hasil analisis dan perhitungan
data untuk ETOP (lampiran M) yang meliputi ECE (lampiran
K) dan ETE (lampiran L) diperoleh posisi spekulatif.

Secara ringkas hasil analisis dan perhitungan SAP

dapat di lihat pada tabel 4.1 di bawah ini:

Tabel 4.1

Analisis Strategic Advantage Profile (SAP)
Key Success Factor Bobot | Skals Nilai
Fuslitas Produk Klip Baik 0,12 3,15 0,38
Pelsyansn Memuaskan 0,11 4,75 0,52
Herek Dagang Terkenal 0,07 4,25 0,30
Harga Murah Q,12 2,80 0,34
Syarat Baysr Mudah 0,12 4,80 8,568
KEonmunikasi Efektif a,10 4,85 0,49
Discount Memuaskan 8,12 4,70 0,56
Ketepatan Waktu Pengiriman G,12 4,95 0,58
Baik _
Jangkauan Pemasaran Luas 0,12 4,95 0,59
Total . 1,00 ' 4,35

Sumber: Analisis Data Priﬁer, 1896,
Hasil analisis dan perhitungan untuk SAP diperoleh
nilai 4,35 berarti termssuk dalam pogisi dominan yang

mempunyai interval kelss 4,35 - 5,00 (lampiran J). Dengan
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posisi dominan ini paling tidak PT. HMI menguasai pilihan
alternatif strategl bemasaran yang cukup luss.

Dari tabel 4.1 dapat diuraikan bahwa penilaisn res-—

" ponden terhadap KSF dalanm industri untuk SAP (bobot}, KSF

kualltas produk yang baik, harga vang murah syarat ba&ar
yang mudah, discount yang memuaskan, setepatan waktu
pengiriman yang baik dan Jjangkaunan pemasaran yang lusas
mendapat bobot tertinggi yaitu sebesar 0,12. Hal ini
berarti KSF tersebut menjadi Pricritas utams bagi respon-
den untuk melskukan pembelian produk klip.

Sedangkan KSF pelaysnan yang memuaskan mendapat bobot
sebesar 0,11 yang berarti menjadi prioritas kedua dan
untuk komunikasi vang efektif mendapat bobot 0,10 yang
berarti pada prioritss ketigs. ‘

Adapun prioritas terakhir (keempat) adalah merek
dagang yang terkensal mendapat bobot §,07.

Untuk lebih memperjelas bagsimans pendapat responden
terhadap KSF untuk skals (SAP) yang dimiliki oleh PT. MMI
dibandingkan dengan pesaing maka dapat dibusat gambar dari

skala seperti terlihat pada gambar 4.1 berikut ini:
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laian di atas 4 yang berarti baik bahkan mendekatil sangat
baik.

Sedangkan penilaian terhadap kualitas produk klip
hanya sedikit di atas rata-rata, beragti kualitas produk
vang selama ini sangat dibanggakan oléh PT. MMI menurut
pendapa£ responden mulai mengalami penurunan, karena
pesaing telah mengpgunsakan teknologi vyang baik dslam
memproduksi klip sehingga responden beranggapan bahwa
kualitas produk klip dari pesaing tidak kalah dibanding-
kan dengan PT. MMI. Namun demikian dari hasil pengukuran
skala terlihat bahwa prAduk klip PT. MMI masih tergolong
baik, hal ini terlihat bahwa kualitas produk klip PT. MMI
masih di stas rata-rata (3,15) lihat (gambar 4.1 atan
tabel 4.1). Meski demikian pendapat responden yang meni-
lai bahwa kualitas produk klip dari PT. MMI wang menurun
ini perlu diperhatikan, terutama dapat diindikasikan
sebagai =salah satu penyebab turunnyse volume penjuslan
produk klip dari PT. MMI.

Untuk penilaian terhadap harga murah terlihat di
bawah rata-rata (2,80) lihat (tabe1’4.1‘atau gambar 4.1)
yvang berarti responden béfpendapat harga jual produk klip
PT. MMI lebih mahal dibandingkan pesaing. Dengan demikian
dapat ditarik kesimpulan bahwa salah satu faktor penyebsab
turunnya volume penjualan produk klip dari PT. MMI adalah

harga yang relatif mahai.
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Sedangkan hasil snalisis dan perhitungan ETOP melalui
EOE dan ETE daspat dilihat pada tabel 4.2 dan tabel 4.3
berikut ini:

Tabel 4.2 .
Analisis Environmental Opportunity Element

EOQE Bobot Skala Nilsei
Pertumbuhan Pasar Tinggi 0,27 3,80 1,03
Besar Pasar Luas 0,27 3,80 1,03
Peraturan Pemerintah Mendukung!| 0,23 3,25 0,75
Stabilitas Politik Terjamin 0,23 3,25 0,75
Total 1,00 3,586

Sumber: Analisis Dats Primer, 1986.

Tabel 4.3

Anslisis Environmental Threat Element

ETE Bobot Skala Nilai
Perubahan Teknologi Tinggi 0,32 . 3,80 1,22
Loyalitas Konsumen Rendah 0,26 3,76 0,88
Tingkst Perssaingan Tinggi 0,21 3,45 0,72
Inflasi Tinggi 0,21 3,45 0,72
Total _ 1,00 . 3,62

Sumber: Analisis Data Primer, 19986.

Dari hasil perhitungsn EOE diperoleh nilai sebesar
3,58 (lampiran K). Sedangkan hasil perhitungan untuk ETE
diperoleh nilai sebessar 3,862 (lampiran L). Kemudian dari
hasil memplotkan EQE dengan ETE dalam matrik ETOP menghsa-
silkan posisi spekulatif (lampiran M).

Kemudian antara matrik SAP dan ETOP diplotkan dalam

matrik posgisi SWOT perusahaan yvang menghasilkan posisi

56



PT. MMI berada pada invest (lampiran N). Melihat posisi
SAP yang dominan serta posisi ETOP dalam spekulatif maka
ini berarti PT. MMI mempunyai peluang untuk mengembangkan
perusa%aan sehingga strategi yang harus diambil adalsh
strateéi ekspansi agar perusahasn dapat memenangkan
persaingan.
Adapun strategi ekspansi (Widiyanto, 1986) terdiri
dari beberapa pilihan, yaitu:
- Konsentrasi pada produk tunggsal
- Diversifikasi konsentris
- Integrasi vertikal |
~ Integrasi horizontal
— Pengembangan pasar keseluruhan
—~ Diversifikasi konglonmerasi
- Pertahankan pangsa pasar
- Menambsh pangsa pasar
- Lakukan panen pada daerah yang kurang kompetitif
- R & D ditingkatkan
~ Tambahkan modal
- Rekrut tenaga kerja barli yang handal
- Gajil dinaikan dengan proporsional
- Struktur organisasi dimekarkan

- Lakukan strategi keunggulan biaya
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4.2 Analisis Pendukung (Analisis Regresi)

Hasil aﬁalisis pendukung yaitu analisis regresi
(lampiran O dan P) dapsat diperoleh hasil sebagai berikut:
Y = 0,2448; 46,0449%4 - 43,0304X, + 39,1854X3 + 56,0734y

Keterangan:

Multiple R = 0,7828
RZ = 0,6128

Y = Volume pembelian produk klip oleh tiap-tiap responden

selama satn tahun dalam (box/tahun).

X4 = Persepsi responden terhadap nilai produk yang ter-
diri dari item: kualitas produk, pelayanan dan merek
dagang.

X5 = Persepsi responden terhadap nilai harga yvang terdiri
dari item: harga dan syarat pembsayaran.

X3 = Persepsi responden terhadap nilai promosi yang ter-
diri dari item: komunikasi dan potongan.

Persepsi responden terhadap nilai sistem distribusi

P
i
H

vang terdiri dari item: ketepatan waktu pengiriman
dan jangksuan pemasaran.

Nilai koefisien determinasi menerangkan variasi
volume pembelian produk klip dapat diterangksn oleh
variasi faktor-faktor yvang mempengaruhi volume pembelian
produk klip. Nilai koefisien determinasi (R2) vang diper-
oleh sebesar 0,61 berarti bahwa 61% pengaruh variabel

dependen volume pembelian produk klip (Y) dapat dijelas-
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kan secara bersama-sama oleh variabel independen (X;).
Sedangkan 39% lainnya merupakan variabel independen lain
yvang tidak diteliti dalam penelitian ini. ZKoefisien
determinasi sebesar B1% tersebuflgenunjukkan bahwa varis-
bel independen yang diambil tersebut mempunyai pengaruh
yang besar terhadsp volume pembelian produk klip.

Koefisien korelasi menunjukkan keeratan hubungan yang
kuat antara variabel independen dan variabel dependen.
Sedangkan besarnya koefisien korelasi (Multiple R) = 0,78
menunjukan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi volume
pembelian produk klip deﬁgan volume pembelian produk klip
mempunyai keeratan hubungan sebesar 78%.

Untuk mengetahui‘penyakit ekonometri multikolinesri-
tas dapat dilihat dari besarnyva koefisien determinasi
(Rz).- Menurut Supranto (1983), kolinearitas seringkali
dapat diduga kalan nilsai R2 cukup tinggi (0,7-1,0) tetsapi
tidak satupun koefisien regresi atau sedikit sekali
koefisien regresi parsial yang signifikan secara individu
kalau dilakukan uji t. Berdasarkan hal tersebut maka
dapat dinyatakan bshwa daslam penelitian ini tidak terda-
pat multikolinearitas, sebab nilai koefisien determinasi
0,81 atau (B1%¥) dan keseluruhan variabel independen
signifikan. Hal ini terlihat setelah dilskukan uji ¢t,
dari 4 variabel independen vang ada, semuanya signifikan

terhadap volume pembelian produk klip.
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Sedangkan untuk pengﬁjian ada tidaknys heteroskedas-
tigitas diuji dengan pembuatan plot antara Y calculated

2

sebagai sumbu horizontal dan e“ residual sebsagsai sumbu

vertikal. Apabila dalam pembuatan plot ini mémpunyail
bentuk atau pola tertentu'sebagdimana &ang terlihat pada
gambar 4.2 di bawah ini maka terdapat heteroskedastisitas
(Supranto, 1983).

Gambar 4.2

Heteroskedastisitas

Y-calc Y-calc Y-cale

Ternyata dari hasil dalam pengujian tidak terdapat pola
seperti gambaf 4.2 (lampiran @). Dengan demikian dalam
penelitian ini tidak terdapat heteroskedastisitas.

Sedangkgn pengujian variasbel independen secara indi-
vidu terhsdap wvariabel dependen, semuanya signifikan
setelah dilakukan uji t. Hal ini dapat dilihat dari lebih
kecilnya masing-masing p?obabilitas variabel independen
dibanding « = 0,05. Untuk X = 0,00132; X, = 0,02089; Xg
= 0,02756 dan X, = 0,03885. Dengan demikian masing-masing
variabel independen signifikan terhadsp variabel depen-

den.
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Demikian juga untuk uji F, yaitu pengujian variabel
independen secars bersama-~sama terhadap variasbel depen-

den signifikan. Hal ini dapat dilihat 1lebih kecilnya

“probabilitas dibandingkan dengan a = 0,05. Adapun besar

nysa proﬁabilitas setelah dilakukan uji F'yaitu 0,04547.

Untuk persepsi responden terhadap nilai produk dan
hargsa berpengaruh nyata (signifikan) dengan volume pembe-
lian produk klip secara berlawanan arah (negatif). Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa bila persepsi responden
terhadap nilai produk semakin baik maka menyebabkan
volume pembelian produk klip oleh konsumen akan turun dan
sebaliknya. Hal ini disebabkan konsumen cenderung untuk
mencoba membeli produk klip buatan pesaing. Karena konsu-
men beranggapan bahwa produk klip buatan pesaing Juga
memiliki produk yang baik karena menggunakan teknologi
yang canggih. Sehingga konsumen beranggspan bahwa membeli
produk klip buatan PT. MMI maupun pesaing, tidak ada
bedanya.

Sedangkan untuk persepsi responden terhadap nilai
harga vyang semakin mahsl-maks menyebabkan volume pembe-
lian produk klip oleh konsumen akan mengalami penﬁrunan,
demikian juga sebaliknya.

Untuk persepsi responden terhadap promosi dan dis-
tribusi berpengaruh nyata (signifikan) dengan volume

pembelian produk klip secara searah (positif). Dengan
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demikian dapat disimpulkan bshwa bila persepsi responden
terhadap nilai promosi semakin baik makas menyebabkan
volume pembelian produk klip oleh konsumen akan mengalami
kenaikan dan sebaiiknya, Sedangkan untuk persepsi respon-
aen terhadép nilai sistem distriﬁusi semakin baik maksa
menyebabkan volume pembelian produk klip oleh konsumen a-

kan mengalami kenaikan dan demikian pula sebaliknya.
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BAB V

FORMULASI STRATEGI

5.1 Strategi dan Implementasi t

Hasil yang diperoleh dari analisis SHOT, posisi PT.
MMI dalam industri klip berads pada posisi invest. Ini
berarti strategi yang harus ditempuh oleh PT. MMI adalah
ekspansi.

Pemilihan strategi pemasaran yang diambil dengan
memprioritaskan komponen marketing mix vyang disertal
pembahasan atribut yang sda pada setiap komponen market-
ing mix, baru kemudian strategi 1lain yang menunjang
straﬁegi pemasaran dari komponen marketing mix.

Dari beberapa alternatif strategi pémasaran ekspansi
vang telah diuraikan di depan maka strategi pemasaran
vang dipilih dan implementasi strategi pemasaran vang

sesusi dengan kemampuan PT. MMI adalah:

5.1.1 Memperbaiki Kualitas Produk Dengan Riset dan
Pengenbangan .

Strategi ini perlu ditempuh mengingat pendapat res-
ponden mengenai Rualitas'"produk klip dalam industri
mendapat prioritas utama dengan bobot sebesar 0,12 (lihat
tabel 4.1). Sedangkan pendapsat responden mengenai kuali-
tas produk klip dari PT. MMI sedikit diatas rata-rata

yvaitu sebesar 3,15 (lihat tabel 4.1 atau gamhsr 4.1).
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Oleh karena itu PT. MMI perlu melakukan perbaikan kuali-
tas produk klip melalui R & D, sehingga kusalitas produk
klip PT. MMI dapat dijadikan competitive advantage terha-
dap pesaing. ,
Oleh karena itu langkah perbaikan dalam teknologi
harus segera dilakukan oleh PT. MMI. Teknologi yang
dimaksud disini tentunya bukan hanya vyang berkaitan
dengan inovasi produk sajs, tetapi jugs berkaitan dengan
proses. Langkah vyang sebaiknya ditempubh untuk jangka
waktu pendek adalah memperbaiki teknologi proses vyaitu
dengan memperbaiki kualifas produk yang ada sekarang ini.
Untuk itu kerjasama antara bagian pemasaran dan produksi
perlu ditingkatkan, terutama bagian pemasaran memberikan
informasi bahwa menurut pendapat responden produk' klip
buatan PT. MMI kurang begitu memuaskan, meskipun masih
tergolong baik. Untuk itu peran Total Quality Control
(TAC) dalam menetapkan standar baku dan tingkat kerusakan
vang rendah paling tidak akan mendorong perbaikan kusli-
tas produk yang ada dan dapat mengubah pendapat responden
bahwa kualitas produk klip PT. MMI masih unggul diban-
dingkan pesaing. Dengan perbaikan teknologi proses diha-
rapkan akan terjadi peningkatan pembelisn produk klip
oleh konsumen dan PT. MMI untuk sementara waktu dapat

bertahan dari perssingan yvang ada.
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Sedangkan untuk riset dan pengembangan inovasi tekno-
logi dalam jangka waktu menengah dan panjang perlu dils-
kukan oleh PT. MMI. Dengan riset dan pengembangan tekno-

logi dihdrapkan ékan dihasilkan dan dikembangksn inovasi

ltéknologi' dan produk baru, selain dapat meningkatkan

kualitas produk klip. Dalam hal ini dapat dikstakan
bahwa inovasi teknologi akan menciptakan permintaan baru.
Sebaliknya dari sisi lain dapat saja terjadi bahwa ada
kebutuhan stau permintsan dari konsumen atas suatu produk
dengan spesifikasi tertentu. Bagi perusahaan yang proak-
tif dapat mengangkat atau mengantisipasi pesan dari
konsumen (responden) tersebut dengan melakukan studi yang
mendalam untuk menciptakan produk sesuai dengan kebutuhan
konsumen tersebut. Dalam hal ini yang terjadi adalah
permintaan mendorong terciptanya inovasi produk dan atau
inovasi teknologi. Hal ini sesuail dengan pendapat respon-
den bahwa perubahan teknologi yang tinggi dalem _industri
perlu mendapatkan perhatian yang sangat penting yaitu
sebesar 0,32 (lihat tabel 4.3), yang berarti pula KSF ini
mendapat prioritas utama. Dengan demikian tanpa adanya
riset dan pengembangan inovasi teknologi maksa keberadsaan
PT. MHI dalam jangka panjang lambat-laun akan terancam.
Oleh karena itu langkah perbaikan melalui R & D segera

direalisasikan, mengingat KSF ini sangat vital.
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Riset dan pengembangan dapat memberikan kualitas
produk klip vang lebih baik bagi PT. MMI, karena saat
sekarang ini kualitas produk klip PT. MMI mendapat saing-
an  yang’ ketat dari pesaingnya, meskipun masih diatas
raté—réta. Selain itu‘inovasi teknologi dan produk ‘akan
dapat mengubah pendapat bagi para konsumen terhadap
kualitas preduk klip PT. MMI.

Sedangkan menurut pendapat responden terhadap KSF
pelayanan vyang memuaskan dalam industri mendapsat bobot
sebesar 0,11 (tabel 4.1). Disisi lain pendapat responden
terhadar pelayvanan yané diberikan PT. HMI dibandingkan
pesalng mendapat skala sebesgar 4,75 (tabel 4.1 =atsu
gambar 4.1). Dengan demikian dapat dikatakan bahwa pe-
layanan yang diberikan oleh PT. MMI jauh lebih baik
dibandingkan dengan pesaing dsalam memberikan pelayanan
kepada konsumen, terutama dslam menggsnti produk klip
vang rusak atau cacat. Seperti diketahui, adanya laporan
dari konsumen bahwa produk klip selama pengiriman dan
vang diterima konsumen ada yang rusak atau cscat maks PT.
MMI langsung mengirimkan gantinya tanpa dipunggut biaya
tambahan. Sedangkan pessing juga memberikan pelayanan
tersebut, namun jangksa waktu penggantian produk klip vang
cacat atau rusak memakan waktu kurang lebih 3 hari. Namun

demikian pelayanan yang diberikan PT. MMI belum maksimal,
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sehinggda usaha perbaikan perlu dilakukan, diantaranya
memperkecil kerusakan produk klip.

Sedangkan penilaian responden terhadap merek dagang
yvang terkenal untuk bobpt dalaﬁh industri_ produk klip
sebesar 0,07 (tabel 4.1). Meskipun responden tidak memen-
tingkan merek dagang yang terkenal namun bagi PT. HMNMI
menganggap bahwa merek dagang yang terkenal diperlukan
untuk mendorong volume pembelian oleh konsumen. Alasan
mengapa responden tidak memerlukan merek klip vang
terkenal mengingat komponen ini adalah bagian kecil dari
pembuatan spring bed. '

Tetapi disisi lain, PT. MMI memandang bahwa dengan
merek dagang vyang terkenal maka produk tersebut lebih
dikenal oleh konsumen. Dengan demikian dapat mendorong
pembelian. Sedangkan penilaian skala oleh responden
terhadap merek dagang PT. MMI dibandingkan dengan pesg-
ing, yaitu sebesar 4,25 (tabel 4.1 atau gambar 4.1). Ini
berarti merek dagang produk klip PT. MMI dibandingkan

dengan pesaing, jauh lebih bagus untuk PT. MMI.

5.1.2 Mempertahankan Pangsa Pasar Dengan Cara Perts-—
hanan Bergerak (Diversifikasi).

Artinya PT. MMI harus mengambil langkah untuk memper-

baiki kebijakan produk dan harga agar lebih bersaing.

Dari pendapat responden terhadsp harga yang murah dalam
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industri kebanyakan memberikan pendapat bahwa harga murah
adalah sang#t penting. Mereka memberikan penilaian untuk
bobot sebesar 0,12 (tabel 4.1), yang berarti termasuk
prioritas utama. Ini berarti harga yang mursh ménjadi
saiah satu prioritas utama bagi reéponden untﬁk melﬁkukan

pembelian produk klip selain KSF 1lain. Sedangkan peni-

- lailan responden terhadap harga jual produk klip PT. MMI

mereka memberikan nilai untuk skala sebesar 2,80 (tabel
4.1 atau gambar 4.1). Ini berarti responden berpendapat
bahwa harga jual produk klip PT. MMI relatif mahal diban-
dingkan pesaing.

Seperti diketahui, dalam menerapkan kebijakan harga
Jual PT. MMI menggunakan harga jusl hampir dua kali lipsat
dibandingkan pesaing, dengan alasan produk klip PT. MMI
mempunysai kualitas yang lebih baik. Kalau pesaing menjual
produk klipnya per piece Rp 8 maka PT. MMI menjuasl hargs
produk klipnya per piece Rp 12. Tentunya harga ini tidak
dapat bersaing dan akan membuat konsumen lambsat-laun akan
berpindah membeli produk klip buatan pesaing. Karenalpada
unumnya Konsumen tidak menginginkan tambahan bisys vyang
lebih tinggi. | -

Untuk itw langkah yang sebaiknya diambil oleh PT. MMI
adalah dengan membuat produk klip jenis lain vang dapat
dijual dengan hargs mursh. Sehingga image konsumen terhs-—

dap produk klip yang sudah ada tidak menurun. Sebenarnya
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PT. MMI mampu melakukannya dan sudah menerapkan strategi
keunggulan biaya. Hal ini dapat dilihat dari efisiensi

biaya untuk memproduksi klip per piece-nya yang tersaji

" ddalam perhitungan biava berikut ini:

Tabel 5
Biaya Produksi Produk Klip per Piece PT. MMI

KEomponen : Biaya (Rupiah)
1. Bahan Baku 4,00

- Material

- Tenaga Kerja

- Listrik

- RKemasan
2. Transport ) - 2,50
Jumlah 8,50

Sumber: Data Sekunder PT. MMI, Juni 1998.

Dengan membuat produk klip yang baru dan harga yang
lebih rendah dibandingkan dengan pesaing maka diharapkan
volume pembelian produk klip oleh konsumen yang semula
turun _akan meningkat lagi. Dengan demikian diharapksan
pula konsumen yang berpindah dari PT. MMI sakan kembali
lagi membeli produk klip busatan PT. MMI.

Memang adanya pembuatan produk klip jenis baru dan
harga vyang lebih murah Ealing tidak akan menyebsbkan
penurunan keuntungan yang telah dicapsai PT. MMI =sekarang
ini, namun keadaan ini hanya bersifat sementara. Tetapi
penurunan keuntungan PT. MMI ini justru akan mempunyai

manfaat yang besar yaitu bagi pesaing yang tidak dapat
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melakukan efisiensi maka dapat dipastikan tidak terlalu
lama lagi akan mengalami kebangkrutan yang akhirnya
mengambil langksh keluar (divest). Keadaan ini mengun-
tungkan PT. MMI klarena berkurangnya pesaing sehingga
diharapkan tidak terjadi persaingan yang ketat. Selain
itu dengan harga produk klip yvang mursh akan menjadikan
entry barrier bagi pesaing potensial vyang akan masuk
dalam industri produk klip. Karena pesaing potensizal pada
umumnya yang baru masuk dalam sustu industri mempunyai
biaya operasional yang tidak efisien. Dengan demikian
dapat dikatakan bahws PT. MMI menempuh salah satu strate-—
gi generik yaitu keunggulan biaya menyeluruh. Manfaat
lain yang diperoleh dari pembustan produk klip jenis baru
dengan harga vyang murah adalah pencapsaian skals
ekonomis (Economic of Secale) karens penggunasan kapasitas
mesin yang lebih baik daripada keadaan pada saat sekarang
ini. Peningkatan penggunsaan kapasitas mesin ini disebab-
kan volume pembelian produk klip oleh konsumen meningkat
karena harga yang mursh.

Dengan adanya biayva. yang efisien dan pembustan
produk- klip jenis lain dengan harga yang murah oleh PT.
MMI maka hal ini bukan saja untuk mengantisipasi loyali-
tas konsumen yang rendah tetapi juga untuk mengantipssi
laju inflasi yang relstif tinggi. Dengan efisiensi biaya

dan harga yang murah paling tidak pengaruh inflasi bagi
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konsumen tidak begitu terasa sshingga dapat menjadi
pertimbangah bagi konsumen untuk membeli produk klip
buastan PT. HMMI.

Sedangkan untuk syarat pembayaran yang mudah menurut
pendapat responden terhadap bobot KSF ini dalam industri
sebesar 0,12 (tabel 4.1). Hal ini didasarkan alasan bahwa
kemudahan syarat pembayaran paling tidak mengurangi beban
biaya selama operasionalisasi perusahaan. RKarena semakin
longgar pembayaran untuk pembelian bahan baku (produk
klip) maka uang (modal) yang seharusnya untuk membayar
bahan baku secara kontan untuk sementara waktu dapat
digunakan untuk keperluan yang lain. Sedangkan pendapat
responden terhadap syarat pembayaran (skala) pada PT. MMI
dibandingkan pesaing sebessar 4,80 (tabel 4.1. atau gambar
4.1). Hal ini menunjukan bahws syarat pembayaran PT. HHMI
lebih baik daripada pesaing.

Seperti diketahui bahwa syarat pembayaran yvang dite-
tapkan PT. MMI mempunyai termin waktu satu bulan. HNamun
demikian syarat ini bukanlah peraturan yang kaku, artinya
bisa saja konsumen melanggar ketentuan itu dan PT. MMI
tidak melakunkan denda tetapi-konsumen hanya terdaftar
sebagai black 1ist. Sedangkan pesaing memberikan termin
waktu 25 hari. Dengan demikiasn PT. MMI lebih unggul dari

pesaing.
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Namun demikian PT. MMI harus mengambil langkah vyang
lebih efektif dengan cara memberikan dends bagil konsumen
yang terlambat membayar dari termin waktu vang telah
ditentukan, mengingat termin waktu yang diberikan lebih
1onggér dibandingkan pesaing. Dengan deﬁikian selain
konsumen juga merasa diuntungkan karena longgarnya waktu
pembayaran, maka PT. MHI sendiri pun dapat memaksimalkan
syarat pembayaran yang mudah tanpa kesulitan menagih uang
pembayaran dari konsumen. Karena tanpa adanya sanksi yang
tegas bukan tidak mungkin PT. MMI justru suatu saat akan

mengalami kesulitan dalam hal keuangan.

5.1.3 Menambah Pangsa Pasar Dengan Cara Melakukan Promo-

S1.

Strategi ini penting mengingat promosi sebagai media
komunikasi antara produsen dan konsumen. Oleh karena itu
perbaikan terus menerus terhadap cara promosi yang tepat
perlu dilakukan. Berdasarkan pendapat responden terhadap
KSF komunikssi yang efektif dalam industri mendspst bobot
sebesar (0,10) 1lihat (tabel 4.1). Sedangkan pendapat
reponden terhadap komunikasi vang efektif untuk PT. MHI
dibandingkan dengan pesaing mendapat skals sebessar 4,85.
(tabel 4.1 atau gambar 4.1). Dengan demikian untuk KSF
ini PT. MMI lebih unggul dibandingkan pesaing. Namun

demikian nampak KSF ini belum dinsahakan secara maksimal.
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Seperti diketahui strategi promosi PT. HHMI dengan
melakukan koﬁunikasi selama ini sebagian besar dilakukan
dengan media telepen (untuk berhubungan dengan konsumen
sekaligus mhengadakan transaksi penjualan) dan memberikan
sampel produk klip hanya sekali (untuk mempefkenalkan
produk klip). Tentunya langkah ini belum efektif. Untuk
itu salah satu langkah yang harus ditempuh oleh bagian
pernasgran sdalah melakukan kunjungan ke konsumen (perusa-
haan pembuat spring bed) secara periodik. Untuk mendukung
strategli keunggulan biaya menyeluruh maka langkah vyang
harus diambil oleh bagian pemasaran adalah dengan bersa-
ma-sama ikut menggunakan sarana angkutan (transportasi)
pada saat mengirimkan pesanan produk klip kepada konsu-
men. Dengan adanya kunjungan ini tidak saja bagian pema-
saran skan mengetahui keluhan dan keinginan konsumen
tetapi juga membina hubungsn yang lebih baik dan diharap-
kan dapat menaikan loyalitas karena konsumen merasa
diperhatikan. Selain itu jugas dapat memberikan informasi
baru mengenai kebijakan-kebijakan baru yang ditempuh oleh
PT. MMI, misalnya perubahan syarat bayar yang lebih
mudah, harga jual yang murah, atau perubahan penentuan

potongan pembelian yang diberikan oleh PT. HMMI kepada

para konsumen.
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Sedangkan untuk promosi yang hanya memberilkan sanpel
produk klip hanyva sekali (untuk memperkenalkan produk
klip PT. MMI) harus 1lebih ditingkatkan frekuensinyva,
terutama bagi konsumen yvang belum menggunakan produk klip
buatan PT. MMI. Hal ini tidak saja membuat produk klip
akan lebih dikenal tetapi Jjugas memberikan informasi 8
mengenal inovasi-inovasi produk klip yang baru dan telah
berhasil dikembangksn.

Sedangkan pendapat responden mengenai bobot terhadap
KSF potongan pembelian dalam industri sebesar 0,12 (tabel
4.1). Berarti responded memandang bahwa potongan pembe-
lian menjadi salah satu pertimbangan bagi pembelian
produk klip. Hal ini wajar mengingat potongan yang dibe-
rikan produsen paling tidak mengurangi biaya operasiqnal
perusahsasan (pembuat spring bed). Sedangkan pendapat
responden terhadap potongan yang diberikan PT. MMI diban-
dingkan pesaing mendapat skala 4,70 (tabel 4.1 atau
gambar 4.1). Ini berarti PT. MMI lebih baik dibandingkan
dengan pesaing. Besarnya potongan dari PT. MMI vyang
diberikan pada konsumen .sebesar 5% untuk per piece-nya.
Sedangkan pesaing memberikan potongan sebesar 2% per
pPiece-nya.

Pesaing memberikan potongan pembelian yang relatif
kecil karena tidak berani mengambil resiko dengsn mem-—

berikan potongan pembelian produk klip vang tinggi
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dengsn slasan belum mencapai titik impas. Dengan alasan
demikian makaApemberian potongan pembelian yang tinggi
akan mengurangi wasktu pencapaian titik impas.

Meskipun potongan ysng diberikan oleh PT. MMI lebih
unggul dibanding pesaingnysa namﬁn hdl ini belum maksimal.
Seperti diketahui sistem potongan yang diberikan PT. MMI
kepada konsumen berdasarkan frekuensi pembelian (setahun
minimal melakukan pembelian 4 kali), meskipun dalam
partai kecil. Hal ini tentunya kurang memuaskan bagi
responden yang membeli dengan partsl besar dan frekuensi
yvang relatif rendah (kurang 4 kali dalam setahun). Untuk
itu perbaikan terhadap cara pehberian potongan harus
dilakuksn. 8ebagai saran, sebaiknya PT. MHMI melakukan
potongan berdasarkan besarnya pembelian produk, sehinggsa
konsumen yang membeli dalam partai besar dan kurang dari
4 kali dalam setahun merasa diberlakukan adil. Adspun
bagi konsumen yang membeli partsai kecil dapat memperoleh
potongan apabila teiah mencapai jumlah atau standar vyang

telah ditetapkan untuk mendapatkan potongsan.

5.1.4 Pengembangan Pasar Keseluruhan Melalui Memaksimal-
kan Sistem Distribusi dan Mencari Pasar Baru

Berdasarkan penilaian responden terhadap bobot KSF

untuk ketepatan waktu pengiriman dan jangkauan pemasaran

memperoleh bobot yang sama daslam industri yaitu sebesar

75

| UPT-PUSTAK-URDID

' p—— e ———




0,12 (tabel 4.1). Dengan demikian kedua KSF ini merupakan
prioritas uﬁama bagi responden untuk membeli produk klip.
Sedangkan penilaian responden terhadap kedua KSF pada PT.
MMI untuk skala sebesar 4,85 (tabel 4.1. atau gambal
4.1). Hal ini menunjukan kedua KSF ini lebih tinggi
dibandingkan XSF 1lsin, selain kedua KSF lebih unggul
dibandingkan dengan pesaing. Oleh karena itu PT. MMI
paling tidak mempertahankan keadsan ini atau perlu memak-
simalkannya.

PT. HMHI perlu memaksimalkan ketepatan waktu penéirim—
an kepada konsumen mengingat perhatian terhadap waktu
pengiriman yang tepat merupakan hal yang diinginkan oleh
konsumen, karena konsumen adalah perusahaan yang menggu-
nakan komponen (produk klip) tersebut untuk proses selan-
Jutnya dalanmn pembuatah spring bed. Meka Jjust in time vang
merupakan salah satu strategi yang diterapkan oleh konsu-
men akan selalu terjamin. Selain itu dengan pengi-
riman yang tepat waktu oleh PT. MMI, maksa konsumen tidak
akan mengalami terjadinys pemborosan biays penyimpanan
dan biayas selama waktu menganggur untuk_menunggu T pesanan
produk klip. Oleh ksrena itu kalau seringkali PT. HMI
mengalami keterlambatan pengirimsn maka bukan tidak
mungkin konsumen akan berpindsah membeli produk klip dari

pesaing.
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Sementara itu jangkauan pemasaran yang luas merupakan
salah satu keunggulan dari PT. MMI dan perlu dimaksimal-
kan. Hal ini bukan saja konsumen akan terpenvhi kebutuh-
annya, tetapi juga untuk mengantispasi kesulitan konsumen
untuk. mendﬁpatkan‘produk klip. Dengan adanya Jangksuan
pemasaran yang luss ini pula diharapkan PT. MMI mendapat
pasar baru, artinya mencari konsumen 1lain vyang belum

menggunakan produk klip bustsn PT. MMI.

9.1.5 Rekrutmen Tenaga Kerja yang Handal Dalam Rangka Pe-
mekaran Struktur Organisasi yang Baru.

Sebenarnya langkah yang ditempuh oleh PT. MMI sudah
sesual dengan strategi ekspansi, yaitu salah satunysa
mengadakan pemekaran struktur organisasi. Namun demikian
laﬁgkah selanjutnya seiring dengan pemekaran struktur
organisasi tersebut adalah melakukan rekrutmen tenaga
kerja yang handal.

Rekrutmen tenaga kerjas yang handal diperlukan teruta-
ma untuk menghadapi persaingan yang sangat ketat. Tanpa
adanya tenaga kerja yang handal sudah dapat dipastikan
PT. MMI akan tertinggal sauh oleh pesaingnya dalam hal
kualitas sumber daya msnusia.

Seperti diketahui bahwa sebelumnya bagian pemassaran
dan produksi dipegang oleh satu manajer. Dengan adanya

pemekaran struktur organisasi yang berarti antara bagian
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pemasaran dan produksi dipisah maka diperlukan manajer
baru untuk -mengisi kekosongan jabatan yang ada serta
beberapa karyawan baru karena adanysa pemekaran. Oleh
karena itu rekrutmen tenaga'kerja perlu dilaskukan.

Selain perekrutan ténaga kerja juga diperlukan peru-
bahan sikap dari para pekerja yang ada sehingga menjadi
profesional. Adapun langkah yang ditempuh adalah dengan
cara mengadakan ¢training (pelatihan) secara rutin dan
terencana. Dengan pelatihan ini bukan saja tenaga kerjs
atauy Lkaryawan bertambsh pengetahuan, wawasan dan gikap
profesional saja tetapi lebih Jjauh untuk memberikan
kepuasan kerja. Hal ini penting mengingat tanpa adanya
kepuasan kerja maks produktivitas dari karyawﬁn tidak
dapat dimanfaatkan semaksimal mungkin. Dengan proses 1ini
berarti PT. MMI melakukan Iearning process.

Untuk itu pengembangan sikap yang profesional dan
kepuasan kerja harus mendapat perhatian serius. Dengan
sikap profesional dan pemekaran struktur organisasi yang
baru diharapkan komunikasi, keadaasn saling terbuka,
koordinasi dan integrasi akan semakin baik.

Bila Iearning process ini berjalan dengan baik maka
jalan untuk merintis organisasi belajar (Iearning organi-
zation) akan lebih mudah dicapai. Hal ini penting mengi-
ngat dengan adanya organisasi belajar akan dipercoleh

manfaat, vaitu: pertama, adanya pola pikir serta tindakan
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teratur dari semua anggota organisasi dengan memperhati-
kan hubungan.antara fungsi-fungsi manajemen vang berbeda.
Kedua, adanya keinginan vang memperbaiki praktek-praktek
di masa lampau atsu saat ini, dan juga untuk menémukan
praktek baru vang memungkinkaﬁ perusahaan terus menerus
berpikir ulang mengenai keunggulan kompetitif. EKetiga,
adanya aruns informasi yvang mengalir bebas antarsa para
anggota organisasi dan lingkungan, vyang dimungkinkan
dengan adanya infrastruktur informasi yang baik. Keempat,
adanyva penekanan untuk menggunakan pengetahuan, keshlian
dan sikap vang sudahléda semaksimal mungkin, dengan
diikuti oleh pencaharian yang berkesinambungan, akan
alternatif-alternatif seiain kebiassan yang selama ini.
Relima, adanva Yisi masa depan yang ringkas, eksplisit
dan tersebar di seluruh bagian organisasi. Visi ini akan
digunakan sebagai panduan dalam pengkoordinasian tindakan
dan pengambilan keputusan serta juga sebagai kekuatan

pendorong bagi usaha penyesuaian keputusan dan tindakan.

5.1.6 Kenaikan Gaji Karyawan yang Proporsional

Sejalan dengan sikap‘profesionallyaﬁg dituntut oleh
PT. MMI maka dalam jangka menengsh seb#iknya sikap profe-
sional ini harus diikuti dengan kenaikan gaji karyswan.
Hal ini penting mengingat produktivitas vang diberikan

oleh karyawan jugs semakin baik. Kenaikan gaji ini untuk
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meﬁdorong kepuasan kerja yang selama ini tenaga, waktu
dan pemikiraﬁ dari karyawan telah dicurahkan untuk kema-
juan PT. HMI.

Namun demikian faktor wvang tidak dapat dipiSahkéh
dengan kenaikan gaji karyawan ini adalash kemampuan peru-
sahaan dalsm memberikan kenaikan gaji karyawan. Hal ini
penting, tanpa adanya kemampuan dari PT. HHI maka musta-
hil kenaikan gaji dapat direslisasikan.

Apabila PT. MMI mampu menaikan gaji ada baiknya dila-
kukan secara bertshap (proporsional) sehingga tidak
terlalu membebani biaya dperasional, dan adanya peraturan
vang Jjelas mengenai berapa kenaikan gaji masing-masing
karyawan berdasgrkan wewenang, tugas dan fungsinya.
Dengan kenaiksn gaji secars proporsional dimaksudkan
sebagal pendorong bagi karyawan agar mampu berprestasi

dan menaikan produktivitasnys.

5.1.7 Integrasi Vertikal

Strategi integrasi wvertikal direncanaksn untuk Jjangka
panjang. Hal ini dimaksudkan untuk mengurangi biaya
pembelian (bahan baku). Séperti diketahui PT. MMI menda-
patkan bahsn baku berupa potongan-potongan baja berasal
dari PT. Supersteel. Sedangkan lempengsan baja diimport

oleh PT. Supersteel dari Jepang dan Cinsa.
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Strategi untuk waktu jangka panjang ini rasanya tidak
terlalua sulit untuk dilakukan oleh PT. MHMI mengingat
perusahaan hanya membeli alat pemotong lempengan baja.
Dengan demikian bigya pembelian dari PT. Supersteel dapat
ditekan. Apalagi karyawan yang ada sudah munlai dididik
dan dipersiapkan untuk mengetahui cara kerja alat peno-
tong lempengan baja tersebut.

Dengan strategi dan implementasi yang telah diuraikan
di atas maka selain sistem manajemen PT. MMI akan menjsadi
lebih baik, jugs konsumen akan mendapatkan nilai tambah
dari PT. HMI yang berupa, pertama, superior customer
service. Memberikan pelayanan yang lebih tanggap, lengksp
dan tuntas. Kedus, Jjust in time dalam pengiriman produk
klip vang dipesan dan perbaikan sistem pemasaran. Ketigs,
adalah nilai tambah produk. Artinys kualitas produk yang
paling tidak sama tetapi dengan harga yang lebih rendah

dari pesaing.

5.2 Evaluasi

Untuk mengevaluasi strategi dan implementasi strategi
pemasaran yang felah dipiiih askan digunakan komponen eva-—
1uaéiﬁ vaitu: kemantapan dalam bertindak (consistency),
kesesuaian (consonance), keunggulan (advantage) dan

kemungkinan vang dapat dikerjakan (feasibility) {(Mintz-

berg dan Quinn, 1981).
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5.2.1 Kenantapan Dalam Bertindak

Evaluasi'rstrategi ini mengharuskan bahwa strategi
pemasaran vyang diambil harus tidak saling inconsistent
dengan tujuan yang akan dicapai oleh perusahaan. Adapun
éiri dari incoﬁsisfént adaiah pertama, salah satu bagian
dari perusahaan berhasil tetapi di bagian yang 1lain
gagal. Kedus, strategi vang dipilih yang pada hakekatnys
untuk memperbaiki manajemen yang ada ternyata hanya
memnpunysai peluang keberhssilan yvang sangat keecil atau
bahkan mengalami kegagalan.

Dari ketujuh strategi yang dipilih dapat dijabarksan
sebagal berikut: pertams, yaitu memperbaiki kualitas
produk melslui peningkatan riset dan pengembangan. Seper-
ti diketsahui bsahwa PT. MMI merupakan perintis dalam
menciptakan produk klip yang menggunakan teknologi cang-
gih. Dengan demikian kemungkinan adanys hambatan untuk
melakukan inovasi produk maupun inovasi teknologi sengat-
lah kecil seksali. Kedua, mempertshankan pangss pasar
dengan cara pertahanan bergerak (diversifikasi). Tidaklah
sulit bagi PT. MMI untuk -membuat produk klip jenis baru
dengan harga yané murah, mengingat biaya produk per
piece-nya sangat rendah. Oleh karena itu pengambil kepu-
tusan di PT. MMI harus mengambil langkah tersebut. Keti-

ga, promosi untuk menambah pangsa pasar. Adanya perbaikan

promosi yang lebih efektif =zkan mendorong volume penju-~
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alan. Keempat, mengembangkan pangsa pasar dengan memak-
simalkan sistem distribusi dan mencari pasar baru. Rasa-
nya PT. MMI tidak terlalu suli£ memaksimalkan sistem
distribusi yang ada dan mencari pasar baru;, " mengingat
hahya ‘perlu sedikit peﬁyempurnaan terhadé§ sistém dis-
tribusi yang ada. Kelima, pemekaran struktur organisasi
dan rekrutmen yang disertai pelatihan. Strategi ini
dipilih untuk menunjang terhadap keempat strategi pema-
saran di atas. Ini dapat digambarkan sebagai berikut
dengan adanya rékrutmen dan pelatihan tidak hanysa menam—'
bah wawasan, pengetahpén dan sikap yang profesional
tetapi hal ini juga bermanfaat terhadap cara berpikir dan
tindakan dalam perbaikan kualitas produk melalui inovasi
produk dan teknologi (R & D), mempertahankan pangsa pasar
melalui pertahanan bergerak, menambah pangsa pasar mela-
lui promosi yang efektif, dan mengembangkan pangsa pasar
melalui memsksimalkan (penyempurnaan) sistem distribusi.
Sedangkan strategi untuk jangka menengah dan panjang
yvaitu kenaikan gaii karyawan yang proporsional dan inte-
grasi vertikal sebsgai pelengkap dari kelima strategil

vang telah dipilih.

5.2.2 Kesesuaian

Evaluasi strategi ini mensyaratkan bahwa strategi

harus dapat menyesuaiksn diri terhadap respon dari 1ling-
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kungan eksternal dan dapat melakukan penilaian kritis
terhadap pefubahan vang terjadi pada lingkungan. Adapun
telash yang dapat digunakan adalah mengembangkan Generic
Strategy dan perusahaan mempunyai strafegi pemasafan vang
lebih baik dibandingkan dengan pesaing.

Adspun strategi generik salsh satu caranya dengan
menerapkan keunggulan biaya menyeluruh dalam arti ads
efisiensi biaya vang menyebabkan produk dapat dijual
dengan harga murah dibandingkan dengan pesaing (keunggul-
an biaya menyeluruh). Hal ini terlihat pada pemilihan
strategi kedua yasng mengharusksn PT. MMI membuat produk
klip Jjenis baru dengan harga yang murah karena adanya
efisiensi biaya, dengan demikisn volume pembelian produk
klip oleh konsumen diharapkan akan meningkat.

Sedangkan perbaikan kuaiitas produk melalui R & D,
efektivitas promosi, memsksimalkan sistenm distribusi dan
pemekaran struktur organisasi beserta rekrutmen tenaga
kerja yang handal merupakan keunggulan strategi bersaing
dalam menghadapi pesaing yang ada.

Sedangkan kensikan gaji karyawan dan integrasi verti-

kal sebagai pendukung strategi di atas. .
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5.2.3 Keunggulan

Evaluasi strategi melalui keunggulan (advantage) ini
mengharuskan strategi harus menciptakan dan memelihara
keunggulﬁnJ kompetitif.dalam bidang yang menjadi aktivi-
tasnya.

Telaah terhadap strategi yang dipilih dapat dinilai
dari superior resources, supefiar skills dan superior
position. Dalam telaah superior resources terlihat bahwa
PT. HMMI mempunyai keunggulan sumber daya berupa riset dan
pengembangan terutams qntuk menciptakan inovasi produk
dan teknologi. Sedangkan bila ditinjau dari superior
skills maka PT. MMI mempunyai keunggulan dalam learning
curve (kurva pengalaman) karens PT. MMI adalah perintis
dalam bidang produk klip yang menggunaksn high-tech
sehingga mempunyai ketrampilan tenaga kerja vang lebih
bisa diandalkan dibanding pesaing. Sebab tenaga kerja
dari PT. MMI mempunyai pengalaman yvang lebih lama, teru-
tama dalam riset dan pengembangan. Hal ini juga didukung
dengan rencana strategi untuk merekrut tenaga kerja vang
handal dan pelatihan.

Sedangkan berdasarkan superior position PT. MMI rata-—
rata mempunyai KSF yang 1lebih unggul dibandingkan

pesaing, sehinggs kemgmpuan untuk bersaing melslui
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strategi-strategi pemasaran yang dipilih akan menperkuat

posisi PT. MMI.

5.2.4 Kemungkinan yang Dapat Dikerjakan |

Evaluasi strategi ini mengharuskan bahwa straﬁegi
yvang ditempuh harus tidak saling melemahkan terhadap
sumber daya yang ada maupun menyebabkan tidak terpecah-
kannya sub problem yang ada. Hal ini dapat dilihat dari
apakah strategi yvang diambil dapat atau mampu memecahkan
masalah, koordinasi dan integrasi ketrampilan serta
mempunyai beberapa keunikan atau sumber daya khusus.

Dari strategi vyang dipilih di atas terlihat bahwa
dengan pertahanan bergerak, perbaikan sistem promosi, dan
gsistem distribusi beserts perbaikan inovasi produk dan
teknologi vang ditempuh mempunyai tingkat keberhasilan
yvang tinggi dalam memecahkan masalsh (problem solving).
Sedangkan adanya pemekaran struktur dan perekrutan tenaga
kerja vang handal disertai pelatihan dan kenaikan gaji
yang proporsional sebagasi pendorong karyawan untuk ber-
prestasi, dan diharapkan akan dicapai koordinasi dan
integrasi. 8elain itu deﬁgan koordinasi, integraéi dan
ketrampilan vyang dimiliki tidaklah suli£ untuk mendidik
karyvawan untuk merealisasikan strategl integrasi verti-
ksal. Sedangkan untuk sumber daya khusus yang dimiliki

ocleh PT. MMI adalah sebagai perintis dalam menciptakan
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teknologi (high-tech) untuk pembuatan produk klip, ini
karena dukungén kualitas sumber daya manusia dalam riset
dan pengembangan yang telah terbukti mampu menciptakan
teknologi untuk memproduksi produk klip. Dengan demikiah
untuk jangka waktu menengah atau panjang kemungkinan
untuk menciptakan inovasi teknologi dan produk yang lebih

baik bukan tidak mungkin akan dihasilkan oleh PT. HMHMI.
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BAB VI
PENUTUP

6.1 Kesimpulan
Berdasarkaﬁ. Qraian permasalahan yang ada dan usulan

pemecahaﬁ masalah maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Setelah diadakan analisis SWOT terhadap PT. MMI mela-
lui Strategic Advantasge Profile yang berada pada
posisi dominan dan Environmental Threat Opportunity
Profile yaitu PT. MMI berada pada posisi spekunlatif
maka setelah diplotkan pada matrik posisi SWOT perusa-
haan diperoleh hasil bahwa PT. MMI dalam industri
produk klip berada pada posisi invest., Untuk itn
strategi pemasaran ekspansi harus dilakukan oleh PT.
MMI melalui perbaikan kualitas produk melalui riset
dan pengembangan, mempertshankan pangsa pasar melaluil
pertashanan bergerak, menambah pangsa pasar melalui
efektivitas promosi, mengembangkan psngsa pasar mela~
lui memaksimalkan sistem distribusi dan mencari pasar
baru, pemekaran struktur organisasi harus diikuti
perekrutan tenags kerjé yvang handal disertai pelatih-
an. Sedangkan untuk jangka menengah, strategi yang
digunakan adalah menaikan gsji karyawan secara propor-
sionsal dan untuk jangks panjang melalui integrasi

vertikal.
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Key Success Faector utama yang berpengaruh terha-

B

dap masalah yang dihadapi oleh PT. HMI adalah kualitas
produk klip yang masih belum menusskan, dan harga yang
relatif mahal. Sedangkan KSF yang lain sudah baik
némun belum maksimal, seﬁingga usaha untuk perbaikan
dan memaksimalkan perlu dilakukan oleh PT. MMI.

3. Berdasarkan snslisis regresi diperoleh hasil bahwa
variabel independen persepsi responden terhadap nilai
produk dan harga berpengaruh negatif terhadap volume
pembelian produk klip. Sedangkan variabel independen
persepsi responden terhadap nilai promosi dan distri-

busi berpengsruh positif terhadap volume pembelian.

6.2 Saran

Untuk memecahksan masalah yang dihadapi oleh PT. HMI
maka strategi yang harus dilakukan adalah: memperbaiki
kualitas produk melalui peningkatan riset dan pengembang-
an, mnempertahanksn pangsa pasar dengan strategi perta-
hanan bergerak, menaﬁbah pangsa pasar melalui efektivitas

promosi, mengembangkan pangsa pasar melalui memaksimalkan

_sistem distribusi dan mencari pasar baru, pemekaran

struktur organisasi perlu adanys rekrutmen serta pelatih-
an bagi tenaga kerja, untuk jangka menengah perlu adanya
kenaikan gaji karyawan secara proporsional dan untuk

jangka panjang perlu melakukan integrasi vertikal.
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