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ABSTRAK

Strategi pemasaran merupakan sebuah bentuk keseluruhan dari kegiatan bisnis yang dilaksanakan
mulai dari kegiatan perencanaan, penentuan harga, mempromosikan, dan menyalurkan barang dan
jasa dengan tujuan memuaskan dan memenuhi kebutuhan konsumen. Arbiprinting merupakan
UKM vyang bergerak dalam industri percetakan khususnya digital printing. Sukses dan
berkembangnya suatu bisnis dilihat dari kemampuan pelaku usaha dalam menjalankan fungsi
pemasaran. Strategi pemasaran yang digunakan Arbiprinting sekarang masih hanya mengandalkan
pada kegiatan promosi. Dari hasil observasi diketauhi bahwa konsumen cenderung akan memilih
tempat yang lebih besar dan terkenal namanya di kalangan masyarakat. Dengan kata lain
permasalahan ini berhubungan dengan Branding dan posisi perusahaan di pasar. Bedasarkan
permasalahan yang ada pada latar belakang maka peneliti melakukan analisis dengan
rhRénggunakan metode BCG (Boston Consulting Group) dan metode QSPM (Quantitative Strategic
Iﬂénning Matrix). Dengan menggunakan Metode BCG dan QSPM maka dapat diketahuai posisi
Usaha dipasar dan merumuskan strategi pemasaran dalam meningkatkan pertumbuhan usaha
bedasarkan faktor internal dan eksternal perusahaan. Hasil matriks BCG (Boston Consulting
up) menunjukan bahwa posisi Arbiprinting berada pada kuadran Questions Mark. Dengan
tiigkat pertumbuhan pasar sebesar 15,3% dan memiliki pangsa pasar relatif sebesar 0,8, Ini
unjukan bahwa Arbiprinting memiliki tingkat pertumbuhan pasar yang tinggi dan pangsa
pasar relatif yang rendah. Hasil analisis matriks QSPM strategi yang paling tepat untuk di terapkan
Arbiprinting adalah melakukan pengembangan produk dengan tetap menjaga kulitas produk dan
harga yang tetap mampu bersaing dengan skor TAS sebesar 6,47
-~

®
-
Kata Kunci : Analisis QSPM, Metode BCG, Strategi Pemasaran
L ol
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ABSTRACT

Marketing strategy is an overall form of business activities carried out starting from planning,
pricing, promoting, and distributing goods and services with the aim of satisfying and meeting
consumer needs. Arbi printing is an SME engaged in the printing industry, especially
digitalprinting. The success and development of a business is seen from the ability of business
actors to carry out marketing functions. The marketing strategy used by Arbiprinting now still only
relies on promotional activities. From the observations, it is known that consumers tend to choose
places that are bigger and well-known among the public. In other words, this problem is related to
branding and the company's position in the market. Based on the problems that exist in the
background, the researcher conducted an analysis using the BCG (Boston Consulting Group)
method and the QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) method. By using the BCG and

PM methods, it can be known the business position in the market and formulate marketing
strategies in increasing business growth based on internal and external factors of the company.
The results of the BCG (Boston Consulting Group) matrix show that Arbiprinting's position is in
the Questions Mark quadrant. With a market growth rate of 15.3% and a relative market share of
/8, it shows that Arbiprinting has a high market growth rate and a relatively low market share.

e results of the QSPM matrix analysis The most appropriate strategy to apply Arbiprinting is to

try out product development while maintaining product quality and prices that are still able to
cdOmpete with a TAS score of 6.47

K:?.ywords : QSPM Analysis, BCG Method, Marketing Strategy
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Perkembangan dan persaingan dalam dunia bisnis pada saat ini terus

NYIQw ejdido yey @

melaju dengan pesat, dalam mengikuti perkembangan zaman maka kebutuhan
rgasyarakat semakin meningkat, hal ini membuat banyaknya bermunculan bidang-
lg?rdang usaha dalam memenuhi kebutuhan masyarakat dari berbagai aspek
Kebutuhan, suksesnya suatu usaha dilihat dari bagaimana proses pemasaran
produk yang diterapkan, usaha akan dapat terus berkembang apabila pelaku usaha
é‘épat memilih strategi pemasaran yang tepat untuk usahanya.

Strategi pemasaran merupakan sebuah bentuk keseluruhan dari kegiatan
bisnis yang dilaksanakan mulai dari kegiatan perencanaan, penentuan harga,
mempromosikan, dan menyalurkan barang dan jasa dengan tujuan memuaskan
dan memenuhi kebutuhan konsumen (Atmoko, 2018). Sebagian besar dari pelaku
usaha akan melakukan persaingan untuk menjadi yang pertama dimata konsumen,
karena dalam dunia bisnis konsumen merupakan faktor penting yang harus
diperhatikan, oleh sebab itu maka perusahaan perlu melakukan strategi
Bérmasaran yang tepat untuk menarik perhatian dan minat konsumen.

Di Riau sendiri khususnya Kota Pekanbaru pertumbuhan dan perkembangan

I o3¢

masyarakat terus meningkat, seiring dengan itu maka pemenuhan akan kebutuhan

el

rdasyarakat terus bertambah baik dalam bentuk barang maupun jasa. Salah satu

|

p@'mintaan masyarakat yang cukup tinggi sekarang adalah dalam dunia industri
percetakan. Industri percetakan pada saat ini masih berjalan dalam keadaan
r§>rmal meskipun serakarang berada dalam era teknologi informasi. Dalam
ééngatasi persaingan usaha di era teknologi dan informasi sekarang, di dunia
iRdustri percetakan telah hadir usaha digital printing yang cukup mampu bertahan
@am kondisi saat ini. Dengan adanya teknologi digital printing menghadirkan

rﬁ—ﬁansa yang berbeda dalam perkembangan industri percetakan.
=

nery wisey juiedg
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Digital printing salah satu teknologi cetak modern pada saat ini yang

2 ¥BH @

(ggunakan untuk mencetak gambar/citra digital yang diolah oleh komputer ke
permukaan material atau media fisik oleh mesin cetak (printer). Hasil dari digital
p:jinting di kehidupan sehari-hari sering kita jumpai, baik di jalan, perkantoran,
sfkolah, kampus maupun di pusat pembelanjaan, seperti kartu nama, spanduk,
banner, medali, sertifikat, plakat dan lainya.

< Dalam dunia bisnis, usaha digital printing dapat menjadi salah satu usaha
ygng cukup menjanjikan dikalangan para wirausaha. Hal ini dikarenakan
I@butuhan akan hasil dari digital printing cukup banyak dicari khususnya di Kota
B_Ekanbaru yang merupakan pusat kota Riau. Usaha ini bermula dari program
@mpus yaitu Program Mahasiswa Wirausaha (PMW) yang ada di Universitas
Riau. Dipekanbaru banyak bermunculan usaha yang bergerak di bidang digital
printing salah satunya adalah UKM Arbi Printing.

Arbi Printing merupakan UKM yang bergerak dalam industri percetakan
khususnya digital printing. Arbi Printing didirikan oleh seorang wirausaha yang
bernama Bayu Septiadi S.Pi dan telah berdiri sejak januari 2016 sampai sekarang,
Arbi Printing berlokasikan di JI. Bangau Sakti, Tanpan, Kota Pekanbaru. Usaha
ini bermula dari program kampus yaitu Program Mahasiswa Wirausaha (PMW)
}%ng ada di Universitas Riau. Beberapa produk yang ada di Arbi Printing yaitu
s?ianduk, banner, kartu nama, medali, plakat serta juga menerima pembuatan
srg.uvenir seperti gantungan kunci, pin, gelas dan lainnya. Berikut adalah beberapa
%oduk yang ada di Arbi Printing :

'Eabel 1.1 Produk Yang Dihasilkan

Spanduk 4

Printing e e

SIJAT

mber : Pengumpulan Data, 2022

A
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Tabel 1.1 Produk Yang Dihasilkan (Lanjutan)

= r'
L) NS
§. Percetakan Nota/Faktur \
= \
= = 5
=z
03} ]
= Konveksi Kaos Sablon
w
=
)
= 1)
()
=
Reklame Plakat
g .
Souvenir Gantungan kunci Ui P

Sumber : Pengumpulan Data, 2022

0 Sukses dan berkembangnya suatu bisnis dilihat dari kemampuan pelaku
#saha dalam menjalankan fungsi pemasaran sebagai faktor yang paling penting
k:yna pemasaran merupakan faktor bisnis yang berhubungan langsung dengan
l%nsumen. Dengan meningkatnya permintaan konsumen, perusahaan harus
rAémpertimbangkan para pesaing yang begerak dalam bidang usaha yang sama
agar mampu bertahan dan menjadi pilihan pertama bagi konsumen, strategi
@masaran yang digunakan Arbi Printing sekarang masih hanya mengandalkan
@da kegiatan promosi. Tentunya dengan promosi saja tidak cukup, perusahan
jﬁga harus mempertimbangkan faktor internal dan eksternal perusahaan, maka
d;}i itu perusahan harus mengetahui terlebih dahulu bagaimana pangsa pasar dan

e
timgkat pertumbuhan pasar yang dimilikinya

nery wisey| jureAg ue
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apun data penjualan Arbi Printing dan pesaing dapat dilihat pada Gambar 1.1 :
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Gambar 1.1 Grafik Penjualan

Dari data penjualan Arbi Printing tersebut, terlihat beberapa penjualan
Arbi

diantaranya yaitu, beberapa produk yang dijual merupakan produk musiman, naik

Printing mengalami siklus naik turun disebabkan beberapa faktor
turunnya pendapatan yang dihasilkan juga dipengaruhi oleh tingkat kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan, konsumen cenderung akan memilih tempat yang
lebih besar dan terkenal namanya di kalangan masyarakat. Dengan kata lain
[ﬁrmasalahan ini berhubungan dengan branding dan posisi perusahaan di pasar.

; Untuk mampu bersaing dalam usaha bisnis seorang pengusaha perlu
rgelakukan riset pasar untuk mengetahui karekteristik dan perilaku konsumen
dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Setelah melakukan riset
L§Sar, kegiatan pemasaran juga harus di perhatikan karena hal yang dilakukan
@ngusaha setelah memproduksi barang atau jasa adalah melakukan proses
@i_masaran. Dalam melakukan pemasaran, dibutuhkan strategi pemasaran dalam
?ﬁejalankan usaha agar terus tumbuh dan berkembang, pemilihan strategi yang
t;pat akan dapat merumuskan perkiraan perubahan lingkungan baik secara
igternal maupun eksternal sehingga perusahaan dapat mengantisipasi masalah

@)ng mungkin akan terjadi. Perusahaan harus dapat merancang dan memilih

neny wisey jured



NV VSN

‘nery eYsNS NiN uizi eduey undede ynjuag wejep 1ul Sijn} BAIBY yninjas neje ueibeqes yelueqadwaw uep uejwnwnbuaw Buele|iq 'z

P}

ﬁ:s

‘nelry e)sng NiN Jefem Buek uebunuaday ueyibniaw Mepn uedinbuad q

‘yejesew nens uenelun neye ynuy uesiinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw | eAiey uesiinuad ‘ueniouad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinnbuad ‘e

h

=

:JaquuIns ueyngaAuaw uep ueywinuedsusw edue) 1ul sin) A1y yninias neje ueibeqgas dnnbuaw buele|iq °L

Buepun-6uepun 16unpuljig e3did yeH

©

i B

W

strategi alternatif terbaik dalam menghadapi persaingan pasar dan sebagai kunci
O

syksesnya perusahaan dalam memasarkan barang atau jasa yang dimilikinya.

Berdasarkan permasalahan yang ada pada latar belakang tersebut maka

e}

@_neliti melakukan analisis dengan menggunakan metode BCG (Boston
(;Ténsulting Group). Metode BCG merupakan metode yang digunakan untuk
rﬁengatur dan menyusun suatu perencanaan strategi unit bisnis dengan melihat
dg)‘ri keuntngan perusahaan (Sari, 2019). Dengan menggunakan metode BCG
p&rusahaan dapat merumuskan strategi pasar Berdasarkan pangsa pasar relatif
@rusahaan dan tingkat pertumbuhan pasar. Dari grafiknya maka akan terlihat
dimanakah posisi perusahan, tingkat pertumbuhan pasar dan pangsa pasarnya.
I@alam melakukan analisis terhadap lingkungan internal maupun eksternal
perusahaan dapat melakukan pendekatan dengan menggunakan matriks IFE
(Internal Factor Evaluation) dan matriks EFE (Exsternal Factor Evaluation),
untuk memperoleh bebrapa alternatif strategi, maka akan digunakan metode
SWOT dengan mengkombinasikan faktor-faktor strategi yang ada. Sedangkan
dalam menentukan alternatif strategi terbaik dalam mencapai tujuan perusahaan,
maka penelititi melakukan analisis menggunakan metode QSPM (Quantitative
Strategic Planning Matrix). Metode QSPM merupakan matriks yang digunakan
Lbn)tuk menganalisis dari berbagai alternatif strategi yang dirumuskan untuk
@endapatkan strategi terbaik yang diutamakan (Qanita, 2020). Metode QSPM ini
rcﬁ;_enjadi tahapan pengambilan keputusan dalam menentukan alternatif strategi

térbaik berdasarkan pada strategi sebelumnya.

nery wisey juieAg uejpng jo AJISIdAIUN) d1W
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Rumusan Masalah

Dari penjelasan permasalahan pada latar belakang tersebut maka

rwmusan permasalahan penelitian ini adalah sebagai berikut :

Sh

n !

2.

=
05}
=
»
e
Q)
o
)
=

Bagaimana posisi UKM Arbi Printing pada tingkat pertumbuhan pasar
dan pangsa pasar berdasarkan metode BCG ?

Bagaimana strategi pemasaran terhadap branding dan posisi perusahaan
yang perlu diterapkan pada UKM Arbi Printing berdasarkan hasil dari
metode QSPM ?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan dari penjelasan permasalahan pada latar belakang tersebut

maka tujuan penelitian ini adalah :

1.

1.4

»

Untuk menganalisis posisi UKM Arbi Printing pada tingkat pertumbuhan
pasar dan pangsa pasar.

Untuk merancang strategi terbaik terhadap branding dan posisi
perusahaan yang perlu diterapkan oleh UKM Arbi Printing dalam

persaingan pasar.

Manfaat Penelitian
Berdasarkan dari penjelasan permasalahan pada latar belakang diatas

r?baka manfaat penelitian ini adalah :

=

(ox

no

nery wisey JureAg uejfng jo AJISId2ATU) dTWR]S]
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Bagi Peneliti
Sebagai sarana pengeaplikasian ilmu yang telah didapatkan selama

dibangku perkulihan.

. Sebagai bahan untuk meningkatkan kemampuan dalam menganalisis

permasalahan dan menentukan manajemen strategi pemasaran yang baik.
Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan bagi UKM Arbi Printing dalam
menentukan strategi pemasaran yang dapat diterapkan untuk

meningkatkan hasil penjualan.
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5 Batasan Penelitian
(@]

=

o 1.

3

= 2021 s/d Mei 2022
o,

= dipasar.

(5]

c 3.

w

3 sekitaran JI. Bangau sakti.
Py

6 Posisi Penelitian
=

Batasan masalah dalam penelitian ini adalah :

Data penjualan Arbi Printing yang digunakan mulai dari Juni 2020 s/d

Mei 2022 dan data penjualan pesaing yang digunakan mulai dari Juni

Penelitian ini berfokus hanya pada branding dan posisi perusahaan

Kompetitor dalam penelitian ini ditetapkan dua kompetitor dan berada di

Penelitian ini bukanlah penelitian yang pertama, melainkan sudah ada

penelitian terdahulu yang menggunakan metode BCG dan QSPM. Pada posisi

penelitian ini, akan di paparkan beberapa penelitian yang sejenis yang telah

pernah dilakukan.

Tabel 1.2 Posisi Penelitian

BCG Terhadap

Bunga mengalami

1. | Perancangan Tingginnya tingkat Deskriptif | Berdasarkan hasil
Strategi persaingan dan Kualitatif | penelian QSPM
Pemasaran strategi tidak tepat dapat dilihat bahwa
Menggunakan membuat turunnya alternatif strategi
Metode QSPM | omset penjualan, yang sesuai dengan
di Cafe X maka dari itu harus kondisi cafe X
Indramayu menentukan strategi pada saat ini adalah
(Yanto dan terbaik agar pemgembangan
Nugraha, 2022) | perusahaan dapat produk dengan skor

melangkah maju. 10,324.
Analisis Matrik | Penjualan Taman Kualitatif | Hasil dari metode

BCG menunjukan

nery wisey| jureg ueg][ng JoAJISI2ATU) dTUIR]S] 338}G

ber : Pengumpulan Data 2022
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Portofolio
Produk Untuk
Mengembangka

n Strategi Pasar
Pada Penjualan
Dried Flower
Taman Bunga
Sukabumi
(Prayudi dan
Oktapani, 2022)

bel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan)

peningkatan secara
patokan internal.
Tetapi ada usaha
sejenis yang tidak
diketahui kapasitas
portofolionya, maka
perlu untuk dilakukan
pengujian portofolio
produk terhadap dua

toko pesaing.

bahwa Taman
Bunga berada pada
kuadran Star
dengan tingkat
pertumbuhan pasar
sebesar 11,72%
dan pangsa pasar
sebesar 1,81>1.
Maka strategi yang
dapat diterapkan
adalah
mempertahankan
posisi, membuka
celah investor dan
memperkuat

pemasaran.

Analisis Strategi
Pemasaran
Makan
Tradisional
Rangginang
(Rangginang) Di
Kabupaten
Pandeglang
(Adiyanto,2020)

Para pelaku usaha
rengginang yang ada
di Kabupaten
Pandeglang masih
terlihat tertatih-tatih
sebagai upaya untuk
meningkatkan kualitas
pemasaran makanan

tradisonal Rengginang

Deskriptif

Berdasarkan hasil
analisis QSPM,
dari kelima
alternatif strategi
yang ada
ditetapkan satu
alternatif strategi
yang menjadi
strategi prioritas

untuk dilakukan

nerny wisey| ;}JEA%JPHnS Jo AJISIdATU) DTWR]S] 3)RIS

ber : Pengumpulan Data 2022
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bel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan)

dan merancang

oleh perusahaan

Pemasaran
untuk
Meningkatkan
Volume
Penjualan dan
Daya Saing
(Tambunan,
dkk, 2021)

mengalami penurunan
penjualan karena
kurangnnya konsumen
yang memesan
sehinnga penjualan
tiap bulannya
mengalami
penurunan.
Banyaknya
permintaan
menunjukan tingkat

persaingan dalam

z strategi baru dalam yaitu

= memasarkan hasil mempertahankan

w produksi sehingga harga dan

S mampu bersaing meningkatkan

g dipasarn dengan kualitas produk

g produksi pesaing. untuk

= meningkatkan
kepuasan dan
loyalitas konsumen
dengan skor TAS
sebesar 4,445.

4. | Analisis Strategi | UKM Roti H-34 Deskriptif | Hasil dari

perhitungan tingkat
pertumbuhan pasar
dan pangsa pasar
relatif menujukan
bahwa UKM Roti
H-34 berada pada
kuadran anjing
(dog). Strategi
yang dapat
digunakan yaitu
mengurangi dan
mengontrol

pengeluaran biaya

nery wisey| JireAg yejyng jo AJISId2ATU) dTWR]S] 3}8}G
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bel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan)

memperoleh pangsa

pasar yang ketat.

yang tidak di
perlukan.Strategi
yang tepat
Berdasarkan
perhitungan TAS
yaitu
memanfaatkan
media internet
dalam pemasaran
dengan nilai Total
Attractive Score
(TAS) sebesar
5,447.

o

Analisis Strategi
Pemasaran
Produk Arbi
Printing Dengan
Menggunakan
Metode Boston
Consulting
Group (Bcg)
Dan
Quantitative

Naik turunnya
pendapatan yang
dihasilkan dipengaruhi
oleh tingkat
kepercayaan
konsumen terhadap
perusahaan, konsumen
cenderung akan
memilih tempat yang
lebih besar dan

Deskriptif
Kualitatif

Berdasarkan hasil
analisis matriks
QSPM strategi
yang paling tepat
untuk di terapkan
Arbi Printing
adalah melakukan
pengembangan
produk dengan

tetap menjaga

nery wisey| jureg umgns JO AJISIDATU) DTWR[S] 3}B}G

Strategic terkenal namanya di kulitas produk dan
Planning Matrix | kalangan masyarakat. harga yang tetap
ber : Pengumpulan Data 2022
10
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(Qspm) (Wawan

ibel 1.2 Posisi Penelitian (Lanjutan)

mampu bersaing

;—r‘ Saputra, 2022) dengan skor TAS
— sebesar 6,47.
Stmber : Pengumpulan Data 2022
c
17/.’\_7 Sistematika Penulisan
2 Agar laporan penelitian ini tersusun secara terperinci maka perlu adanya
sg;smtematika penulisan laporan. Adapun sistematika penulisan dalam laporan ini
ddalah:
BAB | PENDAHULUAN
Bab ini merupakan langkah awal dari penulisan laporan yang berisi
tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat
penelitian, batasan masalah, posisi penelitian dan sistematika
penulisan.
BABII LANDASAN TEORI
Bab ini berisi tentang teori-teori yang mendukung dan berhubungan
» dengan topik penelitian yang diambil, serta penjelasan metode yang
% digunakan. Metode yang digunakan pada penelitian ini yaitu metode
‘T._’. BCG (Boston Consulting Group) dan metode QSPM (Qunatitative
5 Strategic Planning Group).
I%AB Il METEDOLOGI PENELITIAN

neny wisey| jiredAg uejpng g AJISIdATU

Metodologi penelitian merupakan langkah-langkah dan uraian dari
seluruh kegiatan penelitian yang berlangsung, guna mempermudah
dalam merumuskan permasalahan yang akan dipecahkan.
PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Bab ini berisikan profil perusahaan dari UKM Arbi Printing, semua
data-data yang dikumpulkan dalam menunjang kegiatan penelitian

serta proses pengolahan data dalam memecahkan permasalahan,

11
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pengolahan data menggunakan metode yang digunakan pada
penelitian ini yaitu metode BCG (Boston Consulting Group), matriks
IFE (Internal Factor Evaluation) dan matriks EFE (Exsternal Factor
Evaluation), metode SWOT dan metode QSPM (Qunatitative
Strategic Planning Group).

ANALISA

Bab ini berisikan uarain analisa dari keseluruhan pengolahan data
yang telah dilakukan pada bab sebelumnya.

PENUTUP

Bab ini merupakan bab terakhir dari sistematika penulisan penelitian,
yang berisikan kesimpulan dari keseluruhan hasil yang telah didapat
selama penelitian dan penulisan laporan dilakukan, serta saran yang

dapat menjadi masukan bagi penulis maupun tempat penelitian.

12
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BAB Il
LANDASAN TEORI

Manajemen Strategi
Manajemen strategi pada dasarnya mengendalikan sebuah rencana

gan perhitungan yang matang dalam melaksanakan kegiatan organisasi dengan

ksud mencapai tujuan yang diinginkan (Nurhadi, 2020).

Berikut ini adalah beberapa pengertian manajemen strategi menurut para

Menurut Thomas Wheelen manajemen strategi adalah serangkaian
keputusan dan tindakan yang dapat memberikan keberhasilan perusahaan
dalam jangka panjang. Tindakan tersebut terdiri dari perencanaan atau
perumusan, implementasi dan evaluasi.

Menurut Bambang Haryadi, strategi manajemen adalah suatu proses yang
dirumuskan secara terarah oleh manajemen untuk merencanakan strategi,
menjalankan strategi dan mengevaluasi strategi dengan maksud memberikan
nilai-nilai terbaik untuk mencapai visi perusahaan.

Menurut Mulyadi, manajemin strategi adalah suatu proses yang dilakukan
oleh manajer dan karyawan untuk merencanakan dan melaksanakan strategi

dalam membentuk costumer value terbaik dalam mencapai visi perusahaan.

Dalam sebuah organisasi atau lembaga sangat diperlukannya sebuah

anajamen strategi yang baik. Manajemen strategi memiliki empat tujuan, yaitu :

Memberikan arah pencapaian dan tujuan organisasi dalam hal ini, manajer
strategi harus dapat menunjukan arah kepada semua pihak yang tergabung
dalam sebuah organisasi kemana arah tujuan yang akan digapai. Karena,
arah arah yang jelas dapat menjadi landasan dalam melakukan pengendalian
dan mengevaluasi keberhasilan.

Membantu merumuskan kepentingan berbagai pihak. Organisasi atau
perusahaan harus memperhatikan berbagai kebutuhan semua pihak, baik itu
pemasok, karyawan, pemegang saham, pihak bank dan masyarakat sebagai

13
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konsumen yang memegang peranan penting terhadap kesuksesan suatu
organisasi.

Mengantisipasi kembali setiap perubahan secara keseluruhan. Manajemen
strategi memungkinkan pihak eksekutif untuk mencegah perubahan dan
menyiapkan rancangan dan pengendalian, sehingga dapat memperluas
jangkauan berpikir mereka secara perspektif dan memahami kontribusi yang
baik untuk hari esok.

Memberikan hubungan terhadap efisiensi dan efektivitas.

H eys®HS NINqIw e1did yeHy @

Menurut David (2011) yang dikutip oleh Hadi (2019) Manajemen
strategi memiliki tahapan atau proses terstruktur yang disusun dalam sebuah

nﬁodel seperti gambar dibawah ini :

| Chaptas 13- Busres B, Soosl fewpcesiliy and Emamnmant i Suanasiity

Gambar 2.1 Model Strategi pemasaran

Jenis-jenis Strategi
Menurut David (2011) ada empat jenis strategi perusahaan, yaitu :
Strategi Integrasi
a. Strategi Integrasi Kedepan
Strategi ini melibatkan akuisisi kepemilikan atau atau pengendalian
kontrol atas distributor atau pengecer. Adapun cara yang efektif untuk
menerapkan integrasi kedepan adalah waralaba (franchising). Contohnya
dengan membuat situs web khusus untuk menjual produk mereka kepada

konsumen.
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Strategi Integrasi Kebelakang

Startegi ini merupakan strategi untuk mendapatkan kepemilikan terhadap
produk atau bahan baku. Strategi ini diperlukan untuk lebih memperketat
dan meningkatkan pengawasan terhadap pemasok atau supplier. Strategi
ini cocok digunakan ketika pemasok tidak bisa dihandalkan, terlalu
mahal atau tidak dapat memenuhi kebutuhan perusahaan.

Strategi Itegrasi Horizontal

Merupakan strategi yang bertujuan untik meningkatkan pengawasan
terhadap para pesaing, sehingga segmen pasar menjadi luas dan mudah
untuk dikuasai. Selain itu, starategi ini dapat digunakan untuk

meningkatkan kapasitas produksi.

Starategi Intensif

a.

Penetrasi Pasar Strategi

Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan pertumbuhan pangsa pasar
terhadap produk atau jasa saat ini melaui pemasaran yang lebih besar.
Penetrasi pasar terdiri dari meningkatnya jumlah tenaga penjual, jumlah
belanja iklan, menawarkan promosi penjualan yang ekstensif atau
meningkatkan usaha publisitas.

Pengembangan Pasar

Merupakan strategi yang bertujuan untuk mengenalkan produk atau jasa
yang sudah diproduksi pada suatu wilayah geografis yang baru serta
memperluas jaringan distribusi. Strategi ini dapat diterapkan ketika
perusahaan memiliki jaringan distribusi yang kuat dan peluang pasar
baru, sehingga perusahaan dapat melakukan penambahan kapasitas
produksi. Jadi strategi ini dapat dilakukan dengan menambah saluran
distribusi ke wilayah baru diliat dari geografis.

Pengembangan Produk

Pengembangan produk merupakan strategi yang bertujuan untuk
meningkatkan penjulan dengan cara melakukan perbaikan terhadap
produk yang sudah ada tau melakukan pengembangkan produk yang

baru. Strategi ini dapat digunakan apabila perusahaan mempunyai

15



NV VSN

‘nery eYsNS NiN uizi eduey undede ynjuag wejep 1ul Sijn} BAIBY yninjas neje ueibeqes yelueqadwaw uep uejwnwnbuaw Buele|iq 'z

P}

ﬁ:s

‘nelry e)sng NiN Jefem Buek uebunuaday ueyibniaw Mepn uedinbuad q

‘yejesew nens uenelun neye ynuy uesiinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw | eAiey uesiinuad ‘ueniouad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinnbuad ‘e

h

=

:JaquuIns ueyngaAuaw uep ueywinuedsusw edue) 1ul sin) A1y yninias neje ueibeqgas dnnbuaw buele|iq °L

Buepun-6uepun 16unpuljig e3did yeH

neiy e)sng NFA yIj1w eydido yey @

nery wisey juieAg uejpng jo AJISIdAIU) dTWe[S] 333

kemampuan untuk mengembangkan atau menciptakan inovasi baru,
dimana perekonomian sedang tumbuh dan kompetitor menawarkan
produk yang semakin bersaing, namun strategi ini memerlukan anggaran
yang cukup besar dalam melakukan pengembangan dan menciptakan
produk baru.

Strategi Diversivikasi

a.

Diversifikasi Terkait

Strategi ini diimplementasikan oleh perusahaan dengan cara menambah
produk atau jasa baru yang masih memiliki hubungan dengan produk
yang sudah ada.

Diversifikasi Tak Terkait

Strategi ini memiliki tujuan untuk melakukan pengembangan dengan
cara menciptakan produk atau bisnis baru yang tidak memiliki hubungan
dengan produk atau bisnis yang lama. Strategi ini dapat digunakan oleh
perusahaan apabila produk baru yang dibuat dapat mendukung produk
yang sudah ada sebelumnya. Sehingga produk atau jasa yang baru
dihasilkan dapat dipasarkan ke konsumen atau pelanggan lama. Karena,

perusahaan telah mengetahui kebutuhan dari perlanggan yang sudah ada.

Strategi Defensif

a.

Penciutan (Retrenchment)

Strategi ini terjadi ketika suatu perusahaan melakukan pengalokasian
kembali melalui pengurangan aset dan biaya untuk mengembalikan
penjualan dan laba yang menurun. Biasanya strategi ini disebut sebagai
strategi beputar atau reorganisasi.

Divestasi

Strategi ini dilakukan dengan caera menjual satu divisi atau bagian
tertentu dari sebuah perusahaan dengan tujuan dapat meningkatkan
modal untuk akuisisi strategis atau divestasi lebih lanjut. Divestasi dapat
menjadi bagian dari strategi penciutan untuk dapat menyingkirkan unit
bisnis perusahaan yang tidak menguntungkan, membutuhkan banyak

biaya atau tidak sesuai dengan aktivitas perusahaan.
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= c. Likuidasi

e}

= Strategi ini dilakukan dengan menjual semua aset yang ada disuatu
o perusahaan baik secara terpisah maupun keseluruhan sebagai nilai
?_ riilnya.

=

3 Pemasaran

=

Pemasaran dapat didefenisikan dalam berbagai pengertian, menurut
Aé%erican Marketing Association, pemasaran diartikan sebagai suatu bentuk
l‘gf’egiatan usaha yang langsung berkaitan dengan mengalirnya barang atau jasa dari
p%)dusen ke konsumen. Bagi penguasaha pemasaran sering diartikan sebagai
pendistribusian yang terdiri dari kegiatan menempatkan produk yang berwujud
p%da tangan konsumen baik itu rumah tangga dan pemakaian industri. Pengertian
lain adalah menyatakan pemasaran sebagai kegiatan atau usaha untuk
menyediakan dan menyampaikan barang dan jasa yang tepat kepada orang-orang
yang tepat pada tempat waktu dan harga yang tepat dengan promosi dan
komunikasi yang tepat. Pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan
untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses
penukaran.

Kegiatan pemasaran yang dilakukan tidak hanya distribusi dan promosi,
tgi’api mencangkup pengembangan produk, penetapan harga dan pelayanan kepada

kOnsumen atau langganan.

@

%Z%.l Konsep Pemasaran

A Konsep pemasaran adalah falsafah manajemen dalam bidang pemasaran
yang berorientasi kepada pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan
djdukung oleh kegiatan pemasaran yang diarahkan untuk memberi kepuasan
Ig"f}nsumen sebagai kunci keberhasilan organisasi dalam usaha mencapai tujuan
;ang telah ditetapkan.

Tujuan utama konsep pemasaran adalah melayani konsumen dengan

nsjJ

rﬁémahami dan mengenal perilaku konsumen sehingga produk atu jasa yang
(ﬁgawarkan cocok dengan kebutuhan dan keinginan konsumen sesuai dengan pasar

§saran yang telah di tetapkan.

I
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.2 Proses Pemasaran
Dalam setiap unsur bisnis, pemasaran memainkan peran penting dalam

mbantu pencapaian seluruh tujuan strategis perusahaan. Proses pemasaran

Zu BidioYeH @

erupakan proses untuk menganalisis peluang pemasaran, menyeleksi pasar

aran, mengembangkan bauran pemasaran dan mengatur usaha pemasaran

N

Peran dan kegiatan pemasaran suatu organisasi dapat dilihat pada gambar

Konsumen sasaran berada pada bagian tengah, perusahaan

SEN
z

@engidentifikasi seluruh pasar, membaginya kedalam segmen yang lebih kecil,
memilih segmen yang paling menjanjikan dan memusatkan perhatian kedalam
pelayanan serta pemuasan segmen ini. Perusahan merancang bauran pemasaran
@ng terdiri dari faktor-faktornya yaitu produk, harga, lokasi dan promosi. Untuk
mendapatkan bauran pemasaran yang terbaik, perusahaan harus melakukan
analisis pemasaran, perencanaan, implementasi dan pengawasan. Melalui kegiatan
perencanaan tersebut perusahaan dapat melakukan pengamatan dan penyesuaian
terhadap lingkungan pemasaran.

Setiap perusahaan harus membagi seluruh pasar, memilih segmen terbaik
dan merancang strategi untuk melayani pilihan segmen yang lebih menghasilkan
laba dari pada pesaingnya. Proses ini terdiri dari tiga langkah yaitu :

Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar merupakan proses pembagian pasar menjadi beberapa
kelompok pembeli yang berbeda-beda Berdasarkan kebutuhan, karakteristik
atau perilaku, yang mungkin memerlukan produk dan bauran pemasaran
terpisah. Segmen pasar terdiri dari konsumen yang memberikan respon
dengan cara yang sama terhadap serangkaian usaha pemasaran tertentu.
Segmen lainnya bisa jadi pelanggan yang terutama memperhatikan masalah
harga dan operasi perokonomian.

Menetapkan Pasar Sasaran

Setelah segmen pasar ditetapkan, perusahaan bisa memasuki satu atau lebih
segmen pada siatu pasar tertentu. Penetapan pasar sasaran terdiri dari
evaluasi setiap daya tarik segmen pasar dan pemilihan satu atau lebih

segmen untuk dimasuki. Sebuah perusahaan harus menetapkan segemen
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sasaran sehingga dapat menciptakan nilai konsumen paling besar dan dapat
mempertahankannya dalam waktu lama. Ketika memasuki pasar baru
perusahan dapat menetapkan sebuah segmen, dan apabila berhasil mereka
akan memperbanyak segmen dan pada akhirnya perusahaan besar mencoba
untuk meuasai seluruh segmen pasar.

Menetapkan Posisi Pasar

Setelah perusahaan menetapkan segmen pasar yang akan dimasuki,
perusahaan harus menetapkan posisi yang akan diduduki dalam segmen
tersebut.Menetapkan posisi pasar merupakan mengatur suatu produk agar

mendapatkan tempat yang jelas, dapat dibedakan dan diharapkan secara

neiy e)sng NFA yIj1w eydido yey @

relatif terhadap produk pesaing dalam keinginan konsumen sasaran.

2.3.3  Bauran Pemasaran

Setiap perusahaan selalu berusaha untuk dapat tetap hidup, berkembang
dan mampu bersaing. Salah satu unsur dalam strategi pemasaran adalah bauran
pemasaran (Marketing Mix). Bauran pemasaran sebagai perangkat atau alat taktis
dan kontrol yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang
dinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri dari himpunan variabel yang
%a)pat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi
@nggapan konsumen terhadap pasar sasarannya. Philip Kotler (2008)
rﬂendefenisikan Marketing Mix atau bauran pemasaran sebagai sekumpulan
\;fa"riabel yang dapat kontrol dan tingkat variabel yang manfaatkan oleh
pfgﬂrusahaan untuk mempengaruhi pasar yang menjadi sasaran. Philip Kotler juga
rgenjelaskan ada empat unsur yang menjadi kunci dalam bauran pemasaran yaitu
r%'rga, tempat, produk dan promosi.
Harga (Price)
Harga merupakan salah satu unsur dalam bauran pemasaran yang harus
diperhatikan dalam sebuah bisnis usaha dalam merancang strategi untuk
memasarkan barang atau jasa.Keputusan dalam menetukan harga suatu
produk maupun jasa harus memperhatikan tingkat pertumbuhan pasar

terhadap produk maupun jasa yang sama dibeberapa pasar berbeda. Dengan

19

nery wisey juiedg uejpng jo A3IsrIa



NV VSN

‘nery eYsNS NiN uizi eduey undede ynjuag wejep 1ul Sijn} BAIBY yninjas neje ueibeqes yelueqadwaw uep uejwnwnbuaw Buele|iq 'z

P}

ﬂ:s

‘nelry e)sng NiN Jefem Buek uebunuaday ueyibniaw Mepn uedinbuad q

‘yejesew nens uenelun neye ynuy uesiinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw | eAiey uesiinuad ‘ueniouad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinnbuad ‘e

h

=

:JaquuIns ueyngaAuaw uep ueywinuedsusw edue) 1ul sin) A1y yninias neje ueibeqgas dnnbuaw buele|iq °L

Buepun-6uepun 16unpuljig e3did yeH

demikian dapat disimpulkan bahwa harga adalah sebuah nilai yang di
tetapkan pada suatu produk yang ditukarkan dengan manfaat yang
ditawarkan dari memiliki dan menggunakan produk atau jasa.

Tempat (Place)

Tempat atau lokasi penempatan produk atau jasa yang ditawarkan kepada
konsumen harus melalui pertimbangan dimana pelayanan tersebut akan
berlangsung dengan melihat dimana permintaan suatu produk atau jasa
tertentu memiliki tingkat permintaan yang tinggi.

Produk (Product)

Produk adalah sebuah barang atau jasa yang ditawarkan suatu perusahaan

neiy e3sng NN !N eydido yey @

kepada pasar sasarannya. Jenis-jenis yang termasuk kedalam bauran produk
yaitu ragam produk, kualitas, design, fitur, nama merek, kemasan dan
layanan (Effendy, 2019).

4.  Promosi (promotion).

Promosi merupakan sebuah kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam
menyampaikan dan memperkenalkan keunggulan serta kelebihan produknya
untuk menarik perhatian pelanggan agar memilih produk yang di
dikenalkan. Dalam kegiatan promosi produk, perusahaan harus dapat

mempengaruhi, membujuk serta meningkatkan sasaran pasar yang dituju.

»
5

i Strategi Pemasaran

‘é’_ Setiap perusahaan memiliki keinginan untuk terus tumbuh dan bertahan
@.antara banyaknya kompetitor yang mucul. Keinginan itu akan terwujud apabila
2]

Rerusahaan dapat terus meningkatkan penjualan produk atau jasa kepada sasaran
@sar yang ditetapkan dengan cara memilih strategi pemasaran yang tepat untuk
@snisnya. Menurut Assauri (1987), strategi pemasaran pada dasarnya adalah suatu
Encana yang terpadu, terstruktur dan menyeluruh dalam bidang pemasaran yang
raenjadi panduan untuk kegiatan yang akan dijalankan dengan maksud dapat
ni()encapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain strategi

@masaran merupakan serangkaian rancangan rencana yang dibuat sebagai
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©
>
panduan arah yang harus dilakukan perusahaan untuk mencapai tujuan dari
Q%fusahaan.

o Menurut purwanto 2008, Strategi pemasaran diartikan sebagai suatu
a%_alisis satrategi pengembangan dan pelaksanaan kegiatan dalam menentukan
p%isar sasaran bagi produk atau jasa, penetapan tujuan perusahaan, dan
6_e-ngelolaan strategi proses pemasaran, serta menentukan posisi pasar yang
dj)Tancang untuk memenuhi kebutuhan konsumen pasar sasaran. Dalam strategi
p&masaran mempunyai dua hubungan yang saling berhubungan yaitu (Effendy,
2019):
1D Target pasar, sekelompok konsumen yang menjadi sasaran pasar untuk
QC’ menjadi fokus target dalam proses pemasaran.

2.  Bauran pemasaran, merupakan variabel yang harus diatur oleh perusahaan
untuk memuaskan dan memenuhi kebutuhan konsumen yang menjadi target

pasar.

2.5 Branding dan Positioning

Menurut Kotler (2009) yang dikutip oleh Yuliani, dkk (2019) branding
bukan hanya menyangkut tentang merek atau nama dagang dari sebuah produk,
namun semuanya berkaitan dengan hal-hal yang tidak terlihat dari sebuah merek,
rghlai dari nama dagang, logo, ciri visual, citra, kreabilitas, karakter, kesan,
Pfestasi dan pandangan konsumen terhadap perusahaan tersebut. Branding
dgpahami sebagai promosi, iklan atau publisitas. Tujuan terpenting dari brending
adalah untuk membuat sebuah bisnis atau produk terlihat berbeda diantara
Iémpetitor-kompetitornya. Branding juga dapat memberikan nilai tambah pada
@rusahaan, mengkonfirmasi ulang citra dan posisi pasar yang paling
@enguntungkan bagi perusahaan.
o Positioning merupakan cara perusahaan menanamkan citra, pandangan
dan anggapan terhadap produk yang ditawarkan kepada konsumen melalui
kic))‘munikasi. Menurut Tjiptono dan Chandra (2012) yang dikutip oleh Mujahidin
cgn Khoirianinggrum (2019) mengatakan positioning merupakan bagaimana
ggbuah produk, merek, atau perusahaan dipresepsikan secara relatif dibandingkan
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EH ©

dengan produk, merek atau perusahaan pesaing Berdasarkan pandangan
lgmsumen. Dengan kata lain positioning adalah langkah-langkah atau cara yang
dilakukan perusahaan dalam upaya membuat citra perusahaan dibenak konsumen
éhingga konsumen dapat mengerti pembeda perusahaan dengan kompetitornya.
E_élam membuat citra dalam benak konsumen diperlukannya komunikasi yang
baik dari perusahaan ke konsumen.

= Selain mencari tempat dibenak konsumen, strategi positioning dapat
@emilih arternatif-alternatif dalam dalam memasarkan produk ke konsumen
(Kotler 2006):

Penetapan posisi Berdasarkan atribut

Penetapan posisi menurut manfaat

Penetapan posisi menurut penerapan dan penggunaan

Penetapan posisi menurut pemakai

Penetapan posisi Berdasarkan pesaing

Penetapan posisi menurut kategori

N oo oA WAy

Penetapan posisi menurut harga

2.6 Metode Matriks BCG (Boston Consulting Group)

The BCG Growth-share Matrix merupakan sebuah perencanaan potofolio
rgbdel yang dikembangkan oleh Bruce Henderson dari Boston Consulting Group
pada awal 1970 awal. Matriks BCG atau Boston Consulting Group dibuat dengan
@uan dapat membantu perusahaan dalam melakukan analisis unit bisnis atau lini
@gnis perusahaan. Matriks BCG menggunakan sudut pandang pangsa pasar relatif
qrén rata-rata pertumbuhan pasar, analisis ini nantinya dapat membantu perusahaan
c%lam menentukan strategi yang digunakan Berdasarkan posisi perusahan dipasar
(Ruteri Shafira, dkk, 2019).

5 Metode BCG merupakan alat analisis untuk mengetahui posisi bersaing
rﬁxusahaan dan menentukan target pangsa pasar yang dapat dikembangkan,
cii?:)ertahankan untuk kepentingan bisnis perusahaan dalam mempertahankan

lg:majuan bisnisnya.
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Bila perusahaan telah mengetahui target dan posisinya dengan baik,

tgaka perusahaan dapat menentukan strategi yang akan digunakan. Matrik

—

rtumbuhan pangsa pasar dibagi menjadi empat kuadaran, masing-masing

e
@_adran menunjukan jenis kegiatan yang berbeda :

neiy exsng NN M|

nery wisey juredg ueifng jo AJrsIaAru) dsrwe[sfdielg

Tanda Tanya (Questions Mark)

Untuk bisnis yang berorientasi pasar dengan pertumbuhan pasar yang tinggi
namun pangsa pasar relatif rendah. Sebagian besar bisnis dimulai dengan
tanda tanya, karena baru memasuki pasar yang memiliki pertumbuhan tinggi
namun sudah memiliki pemimpin pasar. Dalam kuadran tanda tanya,
perusahaan memerlukan dana yang cukup besar dalam mengikuti
pertumbuhan pasar yang relatif cepat dan mempertahankan atau
mengembangkan pangsa pasarnya. Dalam hal ini manajemen harus
memikirkan unit bisnis mana yang berpotensi menjadi bintang dan mana
yang harus dibuang.

Bintang (Star)

Bintang disimbolkan sebagai pemimpin pasar, posisi ini menghasilkan uang
dalam jumlah yang besar karena memiliki pangsa pasar yang relatif tinggi,
namun ketika dalam posisi ini perusahaan juga harus mengeluarkan uang
yang cukup besar untuk mempertahankan pasarnya dan terus mencari
inovasi terbaru untuk terus bertahan sebagai pemimpin pasar.

Sapi Perah (Cash Cow)

Kuadran ini menunjukan pasar pangsa yang relatif tinngi tapi tingkat
pertumbuhan yang rendah. Meskipun tingkat pertumbuhan rendah namun
pendapatan yang dihasilkan bisa dikatakan maksimal. Perusahan harus dapat
mengelola dan mempertahankan posisi ini selama mungkin karena ketika
berada dalam kuadaran sapi perah investasi yang dibutuhkan tidak begitu
banyak tatapi pengembalian cukup baik, sehingga kas yang berlebih bisa
dialokasikan ke kuadran lainya.

Anjing (Dog)

Pada kuadaran ini menunjukan pangsa pasar yang rendah dan tingkat

pertumbuhan pasar juga rendah, perusahaan tidak membutuhkan pengeluran
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yang besar namun penghasilan yang didapatkan juga sedikit. Yang hasus
dipikirkan adalah apakah bisnis tersebut dilanjutkan atau tidak, melakukan,

divestasi bisnis atau pengerucutan bisnis.

RELATIVE MARKET SHARE

CASH GENERATION

HIGH

HIGH

MARKET GROWTH RATE

CASH USAGE

LOow

neiy e)ysng NN Y!jtw ejdid yey @

Gambar 2.2 Kuadran Boston Consulting Group (BCG)
Untuk mengukur pertumbuhan pasar dapat dihitung dengan
menggunakan rumus sebagai berikut (Puteri Shafira, dkk, 2019)

Tingkat pertumbuhan pasar :

Volume Penjualan Tahun N—Volume Penjualan Tahun N—1
= J ] X 100% (2.1)

Volume Penjualan Tahun N—1

Pangsa pasar relatif :

_ Volume Penjualan Tahun N (2 2)
" Volume Penjualan Pesaing Tahun N ’

-

Alternatif Perencanaan Strategi Metode BCG (Boston Coubsulting
Grub)

Menurut Rufaidah (2013) yang dikutip oleh Puteri Shafira, dkk, (2019)
elah dilakukannya analisis menggunakan matrik BCG dan perusahaan telah
éngetahui posisi perusahan di pasar berdasarkan kuadran yang ditempati

usahaan maka alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaan adalah
Ketika perusahaan berada pada posisi bintang (star) maka strategi yang

dapat diterapkan oleh perusahaan adalah melakukan integrasi kebelakang,

integrasi kedepan dan integrasi horizontal.
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Apabila posisi perusahaan berada pada kuadaran sapi perah (cash cow)
maka perusahaan dapat menggunakan strategi pengembangan produk,
diversifikasi ataupun divestasi.

Jika posisi perusahaan berada pada posisi tanda tanya (question mark) maka
strategi yang dapat digunakan adalah penetrasi pasar, pengembangan pasar,
pengembangan produk ataupun divestasi

Apabila perusahaan berada pada posisi kuadran anjing (dog) maka strategi

yang dapat digunakan adalah penciutan, divestasi dan likuidasi.

Analisa Lingkungan Internal dan Eksternal

Dalam sebuah perusahaan terdapat dua jenis lingkungan yang harus

diperhatikan dalam menjalankan sebuah usaha yaitu lingkungan internal dan

eksternal. Lingkungan internal adalah faktor-faktor yang dapat mempengaruhi

proses produksi dan juga mempengaruhi hasil produksi. Berikut adalah faktor-

faktor yang termasuk dalam lingkungan internal, yaitu :

5.

nerny wisey juredy uej g §o MrsroafuPormresy ajefy >

Tenaga kerja, yang terdiri dari lingkungan fisik dan non fisik, gaji karyawan
dan lainya.

Peralatan dan mesin produksi.

Modal dan bahan baku

Sistem informasi dan administrasi

Sedangkan faktor-faktor yang termasuk kedalam lingkungan eksternal
adalah :

Politik dan hukum

Sosial dan budaya

Ekonomi, dengan adanya hubungan dengan tingkat pendekatan masyarakat
dan tingkat investasi.

Pemasok atau supplier, sebagai penunjang kegiatan operasi perusahaan.
Perantara.

Teknologi, yang berhubungan dengan perkembangan proses kerja, metode
dan peraltan.

Pasar, dimana sebagai sasaran dari prodok untuk di salurkan ke konsumen.
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2 Dalam melakukan analisis terhadap lingkungan perusahan terdapat dua
jgnis pendekatan dengan menggunakan matriks IFE (Internal Factor Evaluation)
dan matriks EFE (Exsternal Factor Evaluation).

=

2.7.1  Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

z Matrika IFE merupakan analisis pendekatan lingkungan internal.Matriks

im menjelaskan tentang rumusan dan evaluasi kekuatan dan kelemahan dalam
l@_?rbagai bidang fungsional suatu unit bisnis. Matriks IFE digunakan untuk
@enganalisis faktor-faktor internal perusahaan yang terdiri dari kekuatan dan
l%lemahan perusahaan, untuk membuat matriks ini dibutuhkan penilaian yang
kersifat intutif (Hasibuan dan Amela, 2019). Matriks IFE juga memberikan
gcambaran evaluasi hubungan antar bidang-bidang fungsional tersebut. Setelah
melakukan analisis terhadap internal perusahaan, maka akan ditemukan kekuatan
(Strength) dan keleamahan (Weakness).

Tabel 2.1 Bentuk Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

Faktor Internal Bobot Rating Skor Pembobotan
Kekuatan
i
2.
é(elemahan
a,
aiotal
(2]
Sumber : Pengumpulan Data 2022
=
Z7.2  Matriks EFE (Exsternal Factor Evaluation)
-
‘_,i"_. Menurut Rangkuti (2014) yang dikutip oleh Hasibuan dan Amela (2019)

i@atrik IFE atau Internal Factor Evaluation merupakan serangkaian daftar faktor
L
strategis eksternal yang mencangkup peluang dan ancaman perusahaan melalui
o
ig:formasi ekonomi, sosial, lingkungan, budaya, politik, pemerintahan serta

tg)knologi dan lingkungan industri.
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%)abel 2.2 Bentuk Matriks EFE (Exsternal Factor Evaluation)

.gFaktor Eksternal Bobot Rating Skor Pembobotan
5e|uang

ncaman

SO G-N ) Wl | R

2y
=)
=

Stiber : Pengumpulan Data 2022

Q

=
1.8

Matriks IE (Internal-Eksternal)

Matriks Internal-Eksternal merupakan alat manejemen strategis untuk

mengukur strategi bisnis dengan melakukan analisa terhadap faktor internal dan

eksternal menjadi sebuah model yang sugestif. Matriks IE merupakan kelanjutan
dari matriks IFE dan EFE ( Astiti, 2019).

Matriks IE terdiri dari 9 sel Berdasarkan hasil skor pada IFE (sumbu X)

dan EFE (sumbu Y), hasil dari IFE dan EFE tersebut akan menentukan posisi sel

pada matriks IE. Berikut adalah posisi perusahaan berdasarkan sel pada matriks IE

(§de, 2020) :

nery wisey juredg uejpng jo ArsiaaruPorure[sy 5)

Grow and Build (Sel I, 11, 1VV) menunjukan bahwa perusahaan dalam pisisi
berkembang, strategi yang dapat diterapkan yaitu penetrasi pasar,
pengembangan pasar dan pengembangan produk.

Hold and Maintain (Sel 11, V, VII) posisi ini menunjukan bahwa
perusahaan sedang mempertahankan dan menjaga eksistensinya. Strategi
yang tepat dilakukan yaitu penetrasi pasar dan pemngembangan produk.
Harvest Or Divest (Sel VI, VII, IX) menunjukan bahwa perusahaan
sebaiknya melakukan strategi divestasi ( pengurangan beberapa produk) dan

likuidasi.
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Matriks SWOT (Strengs, Weakness, Opportunities, Threats)

diogeH o

Matriks SWOT merupakan kombinasi dari empat faktor yaitu Strengs
(ekuatan), Weakness (kelemahan), Opportunities (peluang), Threats (ancaman).
E:fnpat faktor tersebut terdiri dari faktor internal dan faktor eksternal perusahaan.
Efésil analisis SWOT biasanya berupa alternatif strategi dengan mempertahankan
kekuatan dan memanfaatkan peluang serta memperkecil kelemahan dan
rﬁnghindari ancaman perusahaan (Qanita, 2020). Analisis SWOT dipatkan
du'gngan memperhatikan lingkungan internal perusahaan untuk memperoleh
Kekuatan dan kelemahan serta memperhatikan lingkungan eksternal untuk

meémperoleh peluang dan ancaman perusahaan.

QO
=

dengan metode lain. Berikut adalah beberapa manfaat dari analisis menggunakan
metode SWOT (Hardiyanto, dkk, 2018)

1.  Analisis SWOT dapat memperlihatkan empat faktor persoalan sekaligus

Analisis SWOT banyak memiliki manfaat dan kelebihan dibandingkan

yaitu kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman perusahaan.

no

Analisis SWOT mampu memberikan hasil analisis yang cukup tajam dalam
memperoleh alternatif strategi dari kekuatan yang ada serta memkasimalkan
keuntungan dari pemanfaatan peluang sambil memperkecil kelemahan dan
mengindari ancaman.

Analisis SWOT mampu memperlihatkan empat sisi perusahan sekaligus,
sehingga kita mampu melihat sisi yang tidak terlihat atau terlupakan yang
ternyata memiliki peluang dalam meningkatkan pertumbuhan organisasi.
Analisis SWOT cukup ampuh dalam melakukan analisis strategi, sehingga
dapat merumuskan langkah yang tepat sesuai kondisi yang dihadapi
perusahaan.

Dengan melakukan analisis SWOT akan diperoleh empat kombinasi

ZjrsIdAtu) >tureysy 334 g

ategi dari faktor yang dianalisis yaitu Strengs-Opportunity (SO), Weakness-
portunity (WQO), Strengs-Threaths (ST) dan Weakness-Threaths (WS).
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0 Analisis Matriks QSPM (Qualitative Strategic Planning Matrix)

dioeH ©

Metode QSPM merupakan matriks yang digunakan untuk menganalisis
dari berbagai alternatif strategi yang dirumuskan untuk mendapatkan strategi
tér,baik yang diutamakan (Qanita, 2020). Metode QSPM ini menjadi tahapan
p_;'ngambilan keputusan dalam menentukan alternatif strategi terbaik berdasarkan
;ﬁda strategi sebelumnya. QSPM sebuah alat analisis dalam melakukan evaluasi
@)ihan strategi alternatif secara objektif, berdasarkan faktor internal dan eksternal

perusahaan yang telah diidentifikasi sebelumnya.

s
%O.l Lankah-langkah Metode QSPM

o Langkah-langkah untuk menjalankan matriks QSPM dapat dilakukan
= dengan

langkah sebagai berikut :

1. Buatlah daftar faktor eksternal yang terdiri dari peluang dan ancaman serta
faktor internal yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan perusahaan pada
kolom kiri dari matriks QSPM. Daftar tersebut diperoleh dari matriks IFE
dan matriks EFE.

2.  Berikan bobot untuk setiap faktor keberhasilan internal maupun eksternal,

nilai bobot yang dimasukan sama dengan bobot pada matriks IFE dan EFE.

Tentukan dan identifikasi alternatif strategi yang dijadikan prioritas, tulis

pada baris pertama tabel matriks QSPM.

Tentukan Attractiveness Score (AS) sebagai nilai numerik yang menunjukan

relative attractiveness terhadap setiap alternatif strategi. Nilai AS ditentukan

dengan melakukan perhitungan pada setiap faktor kunci internal maupun
eksternal dalam satu waktu.

Hitung total AS (TAS) dengan mengalikan setiap bobot dengan AS masing

masing strategi. TAS menunjukan relative attractiveness setiap alternatif

strategi.

Hitung rata-rata Total Attractiveness Scores, masukan TAS pada setiap

kolom strategi, Nilai tertinggi pada rata-rata TAS yang didapat menunjukan

strategi yang menjadi prioritas pertama untuk di implementasikan.
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BAB 111
METODOLOGI PENELITIAN

Metodologi penelitian berisi tentang langkah-langkah yang dilalui selama

todologi penilitian ini bisa dilihat pada gambar 3.1 :

nelitian ini berlangsung agar penelitian lebih sistematis dan terarah.Adapun

neiys pygno
=)

QIO PIST Dd1P1C
X =4

( Mulai )

| Studi Pendahuluan |

!

| Studi Pustaka |

| Identifikasi Masalah|

v

| Rumusan masalah |

l

| Batasan Masalah |

L

Tujuan dan manfaat
Penelitian

l

Pengumpulan Data

1. Data Primer
-Observasi
-Wawancara
2.Data Sekunder
-Profil Perusahaan
-Data Penjualan Perusahaan

L

| Pengolahan Data |

L

| Matriks BCG |
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| Lingkungan Perusahaan |
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Analisa Lingkungan Internal | | Analisa Lingkungan Ekstemal
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Matriks IFE | | Matriks EFE

v

Q JO AJIGIDAT

J
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v

| Analisis QSPM |

v

| Kesimpulan dan saran |
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Gambar 3.1 Flowchart Metodologi Penelitian
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Studi Pendahuluan

Studi pendahuluan dilakukan sebagai tahap awal dalam melakukan

1dio ¥eH @

penelitian dan pengembangan model. Penelitian ini melakukan observasi secara
@]gsung ketempat usaha Arbi Printing dan melakukan wawancara secara
lahgsung guna dalam mengumpulkan data dan mendapatkan informasi yang

d_+—perlukan dalam penyelesaian penelitian Tugas Akhir ini.

P
@ Studi Pustaka
2 Studi pustaka pada penelitian ini diambil dari sumber tertulis yang

r%evan, seperti buku, jurnal, kutipan dan lainya. Teori dan metode yang di
paparkan dalam penelitian Tugas Akhir ini adalah tentang pemasaran, strategi
pcemasaran, bauran pemasaran, matriks BCG (Boston Consulting Group), matrik
IFE (Internal Factor Evalution), matriks EFE (Exsternal Factor Evaluation) dan
analisa QSPM (Quantative Strategic Planning Matrix).

3.3 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah pada penelitian ini dilakukan untuk mencari dan
merumuskan permasalahan yang ada pada UKM Arbi Printing. Setelah
melakukan wawancara dengan pemilik usaha Arbi Printing diketahui bahwa
penjualan selama dua tahun terakhir tidak menentu, beberapa bulan penjualan
rgengalami penurunan dan tidak mencapai target penjualan. Hal ini terjadi karena
Eberapa produk yang dijual merupakan produk musiman, seperti di ujung
gmester sekolah penjualan medali, piagam mengalami kenaikan kuantitas
menjulan. Setelah memperoleh semuada data yang diperlukan maka akan

G
dilakukan analisa lebih lanjut dalam memecahkan permasalahan yang ada.

I
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Rumusan Masalah

Langkah selanjutnya setelah melakukan identifikasi masalah adalah

1dio geH @

menentukan rumusan masalah. Rumusan masalah dibuat agar penelitian lebih
fékus dalam penyelesaian masalah yang telah ditetapkan. Dalam penelitian Tugas
é’(hir ini telah ditetapkan rumusan masalahnya, yaitu mencari posisi UKM Arbi
I-(Einting dalam tingkat pertumbuhan pasar dan pangsa pasar serta menentukan
a(ﬁernatif strategi terbaik dalam persaingan pasar. Rumusan masalah ini akan
tgrjawab setelah dilakukan pengolahan data dan analisa menggunakan metode
yang telah ditentukan,

Py
35 Batasan Masalah
=

Batasan masalah dibuat agar pembahasan penelitian ini tidak
menyimpang dari tujuan penelitian yang telah ditetapkan. Batasan masalah pada
penelitian ini yaitu penelitian dilakukan pada UKM Arbi Printing, data penjualan
yang digunakan adalah data penjualan dua tahun terakhir sejak dimulainya
penelitian dan metode yang digunakan adalah matriks BCG (Boston Consulting

Group) dan analisa QSPM (Quantative Strategic Planning Matrix).

3.6 Tujuan dan Manfaat Penelitian

(@7 Tujuan penelitian sangat penting ditetapkan sebagai penentu hasil apa
y%ng harus capai dalam penyelesain masalah setelah identifikasi
difakukan.Adapun tujuan dan manfaat penelitian dapat dilihat pada bab

@ndahuluan.

Pengumpulan Data

Data yang diperoleh dalam penelitian ini yaitu data primer dan data

aaruf) >

s§[<under. Data sekunder diperoleh dari pengamatan secara langsung melalui
vgawancara dengan pemilik usaha maupun karyawan Arbi Printing dan data juga
(L'L'peroleh melalui penyebaran kuesioner. Sedangkan data sekunder diperoleh
Iéngsung dari perusahaan mengenai profil perusahan, struktur organisasi dan data-
daﬁta yang dibutuhkan dalam penelitian Tugas Akhir ini. Adapun metode yang

el%z;unakan dalam pengumpulan data pada penelitian ini adalah :

e
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©

i B

m

= Wawancara

e}

-  Wawancara dilakukan secara langsung untuk memperoleh informasi terkait
o internal dan eksternal perusahaan serta informasi lain yang diperlukan.
?_ Dalam penelitian ini wawancara dilakukan pada pemilik usaha dan
> karyawan Arbi Printing.

53—  Observasi

5) Pada penelitian ini observasi dilakukan langsung ketempat usaha Arbi
g Printing yang berada di JI. Bangau sakti, Panam, Pekanbaru.

=

)

31§ Pengolahan Data

o Data-data yang telah dikumpulkan kemudian di lakukan pengolahan data
=

untuk mendapatkan jawaban tujuan penelitian yang telah ditentukan.Dalam

pengolahan data digunakan beberapa analisa dan metode. Adapun tahapan

pengolahan data yang dilakukan adalah sebagai berikut :

1.8.1 Analisa Matriks BCG (Boston Consulting Group)

Metode BCG merupakan alat analisis untuk mengetahui posisi bersaing
perusahaan dan menentukan target pangsa pasar yang dapat dikembangkan,
dipertahankan untuk kepentingan bisnis perusahaan dalam mempertahankan
kemajuan bisnisnya. Bila perusahaan telah mengetahui target dan posisinya
c%ngan baik, maka perusahaan dapat menentukan strategi yang akan digunakan.
Matrik pertumbuhan pangsa pasar dibagi menjadi empat kuadaran, masing-masing
@adran menunjukan jenis kegiatan yang berbeda yaitu anjing (dog), tanda tanya

(@'uestions Mark), bintang (star) dan sapi perah (cash cow).

(=

138.2 Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

g. Pada penelitian Tugas Akhir ini Matrika IFE digunakan untuk
\'Eenganalisis lingkungan internal UKM Arbi Printing. Matriks IFE berisi faktor-

3

tor internal perusahaan berupa kekuatan (Strength) dan keleamahan

eakness) perusahaan.
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.3 Matriks EFE (Exsternal Factor Evaluation)
Pada penelitian Tugas Akhir ini Matrika EFE digunakan untuk

ydiogeH @

menganalisis lingkungan internal UKM Arbi Printing. Matriks EFE berisi faktor-
@ktor internal perusahaan berupa peluang dan ancaman (Weakness) perusahaan.

éA Analisis Matriks SWOT

— Setelah melakukan analisis faktor lingkungan terhadap kekuatan,
I%Qemahan, peluang dan ancaman perusahaan, selanjutnya akan dilakukan analisa
@enggunakan matriks SWOT untuk mendapatkan alternatif strategi yang dapat
(%erapkan pada Arbi Printing.

D
E8.4  Analisa QSPM (Quantative Strategic Planning Matrix)

Setelah mendaptkan alternatif strategi Berdasarkan matriks SWOT, maka
langkah selanjutnya yaitu merancang strategi terbaik untuk UKM Arbi Printing
agar mampu bertahan dalam persaingan pasar. Hasil akhir dari QSPM ini yaitu
berupa nilai TAS dari masing-masing alternatif strategi. Nilai tertinggi pada rata-
rata TAS yang didapat menunjukan strategi yang menjadi prioritas pertama untuk

di implementasikan.

1(}.‘59 Analisa
§ Analisa diperlukan sebagai langkah selanjutnya setelah hasil pengolahan

d?na didapatkan. Adapun hasil yang akan dilakukan analisa yaitu matriks BCG,
matriks IFE, matriks EFE dan QSPM.

S

8

=

10 Penutup

3- Penutup berisikan kesimpulan dari keseluruhan hasil yang telah didapat

sglama penelitian dan penulisan laporan dilakukan, serta saran yang dapat menjadi

tﬁésukan bagi penulis maupun tempat penelitia.
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BAB VI
PENUTUP

Kesimpulan
Kesimpulan yang diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

Dari hasil analisis tingkat pertumbuhan pasar dan pangsa pasar menggunakan
matriks BCG (Boston Consulting Group) menunjukan bahwa posisi Arbi
Printing berada pada kuadran Questions Mark. Dengan tingkat pertumbuhan
pasar sebesar 15,3% dan memiliki pangsa pasar relatif sebesar 0,8, Ini menunjukan
bahwa Arbi Printing memiliki tingkat pertumbuhan pasar yang tinggi dan pangsa
pasar relatif yang rendah. Dengan posisi Question Marks, Arbi Printing memerlukan
peningkatan dengan melakukan strategi pengembangan pasar dan pengembangan
produk untuk mengikuti tingkat permintaan pasar yang tinggi.

Berdasarkan hasil analisis matriks QSPM strategi yang paling tepat untuk di
terapkan Arbi Printing adalah melakukan pengembangan produk dengan
tetap menjaga kulitas produk dan harga yang tetap mampu bersaing dengan
skor TAS sebesar 6,47. Salah satu cara yang dapat dilakukan dalam
pengembangan prodok yaitu memperbanyak variasi desain dari beberapa
produk yang diproduksi. Diharapkan perusahaan mampu menciptakan produk
yang lebih inovatif sehingga memberikan nilai yang lebih dibandingkan
dengan produk pesaing serta menjaga kualitas produk dengan melakukan
kontrol secara langsung terhadap produksi dan menetapkan standar dari

kualitas produk.

Saran

Saran yang dapat diberikan peneliti adalah sebagai berikut :
Bagi Penulis
Dilakukannya penelitian ini dapat menjadi bahan pengembangan diri dalam
melakukan analisa untuk memecahkan suatu permasalahan.

Bagi Perusahaan

56
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan untuk

Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini dapat dijadikan bahan rujukan untuk penelitian selanjutnya

diterapkan perushaan dalam membantu meningkatkan hasil penjualan dan
dalam mengembangkan konsep dalam analisis metode strategi pemasaran.

menciptakan usaha yang mampu bersaing dipasar.

>
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6 dari 8 bersaudara. Adapun perjalanan penulis dalam
jenjang menuntut IiImu Pengetahuan. Berikut perjalanan

pendidikan formal penulis :

Memasuki Sekolah Dasar Negeri 017 Sedinginan dan
menyelesaikan pendidikan SD pada Tahun 2012

Memasuki Sekolah Menengah Pertama Negeri 1 Tanah
Putih dan menyelesaikan pendidikan SMP pada Tahun
2015

Memasuki Sekolah Menengah Atas Negeri 1 Tanah
Putih dan menyelesaikan pendidikan SMA pada Tahun
2018

Terdaftar sebagai mahasiswa Universitas Islam Negeri
(UIN) Sultan Syarif Kasim Riau, Jurusan Teknik
Industri, Fakultas Sains dan Teknologi.

082289810797

wawan.sprl8@gmail.com
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