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ABSTRAKSI

PT. X-Disk adalah suatu perusahaan yang bergerak dalam bidang distributor,
kontraktor dan bisnis hiburan. Produk Disket Transparan NKI adalah salah satu
produk dari berbagai macam produk yang dipasarkan oleh perusahaan i,

Dacrah pemasaran dani produk Disket Transparan NKI ini cukup luas, karena
perusahaan menggunakan distribusi yang panjang yaitu:

Penyalur tunggal - cabang penyalur = agen ~» pengecer =» konsumen
dan perusahaan memilih segmen pasar demografik dengan mempertimbangkan
penda-patan, pekerjaan dan pendidikan serta segmen pasar psikografik berdasar kelas
sosial.

Dalam memasarkan produk Disket Transparan NKI, perusahaan sangat mem-
perhatikan mutu pelayanan terhadap konsumen mengingat produk yang dipasarkan
oleh perusahaan adalah produk yang dihasilkan oleh Nilaikota. Sdn. Bhd., Malaysia,
yang menjadikan PT. X-Disk sebagai distributor tunggal untuk memasarkan produk-
produk yang dikeluarkan oleh perusahaan tersebut di Indonesia. Mengingat produk
yang akan dipasarkan memiliki mutu dan kualitas yang baik, maka harga yang
ditawarkan terhadap produk Disket Transparan NKI relatif lebih tinggi dibanding
dengan harga yang ditawarkan oleh pesaing.

Dalam kondisi ini manajemen harus dapat terus meningkatkan hasil
penjualan, sehingga diperlukan suatu strategi pemasaran yang dianggap baik yang
dapat mening-katkan pangsa pasar dan meningkatkan keuntungan perusahaan.

Dengan menganalisa strategi produk, strategi harga, strategi distribusi dan
strategi promosi yang ada pada perusahaan maka kami menganggap strategi
pemasaran yang telah dilakukan harus lebih ditingkatkan.

Serpong, 9 April 1999

Ketua Jurusan Teknik dan Manajemen Industri
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BAB1

PENDAHULUAN

L1. Latar Belakang
Dalam pergantian abad 20 ke abad yang ditandai dengan transformasi ma-
syarakat menyongsong era persaingan globalisasi dan perdagangan bebas akan mem-
berikan dampak kuat terhadap semua sisi kehidupan manusia, terutama kehidupan
ekonomi khususnya bagi pelaku-pelaku bisnis dan pengusaha.  Karena itu para pe-
ngusaha harus siap untuk berkompetisi dalam lingkungan bisnis yang terbuka dan ke-
tat bukan hanya dipasaran luar negeri, tetapi bahkan didalam negeri sendiri. Kom-
petisi hampir terjadi disegala bidang termasuk keunggulan-keunggulan dalam hal ino-
vasi, kreatifitas, dan manajemen. Kompetisi pun makin beragam, baik dengan peru-
sahaan lokal maupun dengan perusahaan-perusahaan asing,

Dengan tingkat persaingan perdagangan yang semakin ketat dan semakin
kompleknya permasalahan ekonomi yang timbul didalam masyarakat, maka bagi
suatu perusahaan untuk dapat bertahan pada posisinya ataupun untuk lebih mema-
jukan usahanya, sangatlah perlu mengadakan pengamatan terhadap perubahan ling-
kungan disckitar perusahaan. Selain itu perusahaan juga harus berusaha untuk me-

nanggulangi secara cepat dan tepat terhadap perubahan yang terjadi, serta dengan

SRrT T — —
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PENDAHULTAN

S

cepat merih peluang yang muncul, Salah say usahg yang dapat dilakukan adalah
dengan menerapkan kebijakan Pemasaran yang tepat.

Strategi pemasamn perusahaan Sangat penting artinya, terutama didalam
menghadapi persaingan perdagangan, baik dari produk scjenis dengan merek yang
sama maupun produk lain dengan merek yang lain pula. Tujuan pemasaran dari
masing-masing perusahaan adalah meningkatkan kontinuitas untuk dapat menye-
diskan permintaan schingga dapat merebut market share yang ada. Selain itu perusa-
haan tentu harus berusaha meningkatkan daya saing produk yang ditawarkan dipa-
saran, dengan tetap memperhatikan pengoptimalan keuntungan.

PT. X-Disk adalah suatu organisasi dinamis yang bergerak dibidang distri-
butor dan penyelia disket sebagai pelengkap pengoperasionalan komputer. Karena
scbagaimana yang diketahui bahwa komputer adalah sebagai salah satu perangkat alat
komunikasi yang merupakan sarana untuk mendukung segala aktivitas manusia da-
lam pertukaran informasi dan saling berhubungan demi kelancaran kerja. Dan in-
dustri komputer di Indonesia sekarang ini sudah sedemikian pesat dan berkembang.

Mengingat dimasa sekarang ini komputer tidak lagi merupakan barang yang mewah,
akan tetapi sudah merupakan barang yang umum dan hampir kebanyakan orang me-
milikinya. Hal ini dapat dilihat dimana-mana dapat dijumpai perangkat alat komu-
nikasi ini, baik dirumah, pertokoan, perkantoran dan ditempat-tempat lainnya. Ini
semua memberikan gambaran akan pentingnys perangkat tersebut yang dari hari ke

hari selalu mengalami perkembangan.

I-2
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PENDANULEAN
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Didalam menj
Jaga hubungan yang baik dengan konsumen, maka dalam me-

sarkan produk P7. X-D
o prod X-Disk meletakkan pelayanan pengiriman yang tepat waktu se-

i prioritas utama. i kegi
bagai pri Akan tetapi kegiatan pemasaran tidak berakhir setelah pen-

; dilak '
jualan dilakukan, melainkan harys dapat memberikap kepuasan terhadap konsumen
supaya konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap perusahaan. Ini meru-

saran (marketing mix) pada produk Disket Transparan NKI.

1.2. Perumusan Masalah
Dalam hal ini yang akan menjadi permasalahan adalah produk yang akan

dipasarkan oleh perusahaan apakah telah sesuai dengan keinginan konsumen (kualitas
produk, jenis produk), dengan tingkat harga yang sedikit lebih tinggi dibanding
dengan pesaing lain, dan penjadwalan waktu dan luas dacrah pendistribusian produk.
Hal tersebut diatas tentunya sangat berhubungan dengan usaha promosi yang dilaku-
kan perusahaan, kebijaksanaan penetapan harga yang dapat bersaing, serta penentuan
panjang saluran distribusi produk agar dapat sampai pada konsumen akhir secara
efisien.

i
Y 38T 4 £ % b
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PENDAHULUAN

Dengan demikian penulis bermaksud meneliti bagaimana strategi pemasaran
yang dilakukan oleh P7: X-Disk dalam memasarkan produk Disket Transparan NKI
schubungan dengan tingkat harga produk yang lebih tinggi dibanding dengan pesaing.

L3. Pembatasan Masalah

Pada pembahasan masalah inj penulis membatasi permasalahan hanya pada
tanggung jawab bagian pemasaran dalam upaya menganalisa kondisi pasar serta
untuk menciptakan kestabilan harga maupun kontinuitas pendistribusian produk ke
pasar. Pembatasan ini juga mencakup persoalan yang meliputi bauran pemasaran
pada produk Disket Transparan NKI saja, yaitu yang meliputi produk, harga,

distribusi dan promosi sebagai komponen utama.

L4. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian Tugas Akhir adalah:
1. Untuk menganalisa strategi pemasaran Disket Transparan NKI oleh PT. X-
Disk
2. Dari penelitian ini juga diharapkan dapat dilihat kekurangan dan kelebihan

yang ada pada strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh perusahaan.

LS. Sistematika Penulisan |
Dalam penulisan Tugas Akhir ini, penulis membagi kedalam beberapa bab |

pembahasan, yaitu:

MOHAMMAD S470 31 BH]
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BABI

BABII

BAB Il

BAB IV

BABV

BAB VI

PENDAHULUAN

Berisikan deskrips; Penelitian secara singkat dan menyeluruh meliputi
latar belakang, Perumusan masalah, pembatasan masalah, tujuan pene-
litian, dan sistematika penulisan,

- LANDASAN TEQOR]

Berisikan teori-teori dgri permasalahan yang akan dibahas untuk
mendapatkan pemecahan darj persoalan,

dalam penyelesaian masalah,

. PENGUMPULAN DATA

Berisikan data-data yang dibutuhkan untuk membuat analisa dari
permasalahan.

: ANALISA

Berisikan tentang analisa dari persoalan yang dibahas berdasarkan
teori yang diperoleh,

: KESIMPULAN DAN SARAN

Berisikan kesimpulan dari hasi] penelitian yang telah dilakukan serta
saran-saran yang dapat diberikan schubungan hasil yang telah
diperoleh.

MOHAMMAD SATD ST ' , I3
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LANDASAN TEORI

IL1. Peagertian Pemasaran

pelaksana dari kegiatan dupia usaha yang engarah arus barang dan jasa dari
produsen ke konsumen.

mosikan, dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan kebutuhan dan

jasa kepada konsumen saat in maupun konsemen potensial,
Dari definisi tersebut diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran
5 _ adalah suaty proses dari sebelum menjual produk, menjual produk ke konsumen,
| | sera segala kegiatan-kegiatan sesudah produk terjual. Untuk mengetahui kebutuhan

d"“kemsmn konsemen dapat dilakukan dengan mengadakan pendekatan analisis

e ——— -
MR SAID ST -1

& Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

FANDASAN TEORT

! — —————,

permintaan dan kebiasaan konsumen, Setelah perusahaan mengetahui kebutuhan dan

ceinginan konsume
keingt n, maka perusahaan perlu mengembangkan produk/jasa sesuai

dengan permintaan konsumen tersebyyq.

IL2. Lingkungan Pemasaran

Lingkungan pemasaran suaty perusahaan terdiri dari pelaku-pelaku dan

kekuatan-kekuatan yang mengeliling bagian pemasaran. Untuk mencapai sukses,
perusahaan harus menyesuaikan ramuan pemasarannya dengan kecenderungan-
kecenderungan dalam lingkungan pemasaran in;. Kita mendefinisikan lingkungan
pemasaran perusahaan sebagai berikyt:
Lingkungan pemasaran perusahaan adalah pelaku-pelaku dan kekuatan-kekuatan
yang berada diluar fungsi manajemen pemasaran perusahaan dengan demikian akan
mempengaruhi  kemampuan manajemen pemasaran untuk mengembangkan dan
membina transaksi yang berhasil dengan para pelanggan sasarannya,

Lingkungan pemasaran terdiri darj lingkungan mikro dan lingkungan makro.
Lingkungan mikro terdiri dari dari pelaku dalam lingkungan dekat perusahaan yang
mempengaruhi kemampuannya untuk melayani pelanggannya, yakni: perusahaan,
perusahaan saluran pemasaran, para pelanggan, pesaing, dan publik. Lingkungan
makro terdiri dari kekuatan kemasyarakatan yang besar, yang mempengaruhi semua
pelaku dalam lingkungan mikro perusahaan, yakni kekuatan demografik, ekonomi,
alam, teknologi, politik, dan kultural.

WEAMMAD SAID SURHT 52
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R
R
R

IL.2.1. Lingkungan Mikre Perusahagp
Pekerjaan mana;

Andjemen pemasaran adalah merumuskan tawaran yang menarik
bagi pasar Ya. Akan tetapj, keberhasilan manajemen pemasaran akan dipe-
ngaruhi oleh perusahaan [a;

lain, orang-orang perantara pesaing, dan berbagai lapisan
publik.  Pelaku-pelaku dajam lingkungan mikro perusahaan diperlihatkan pada

Pemasok
—p| Pelanggan

Pesaing

Publik
Gambar 2.1. Pelaku-pelaku utama dalam lingkungan mikro perusal

I1.2.1.1. Perusahaan

Manajemen pemasaran dalam merumuskan rencana pemasaran harus
memperhitungkan kelompok-kelompok lainnya dalam perusahaan tersebut misalnya
manajemen puncak, keuangan, R&D, pembelian, produksi, dan akutansi. Bagian-
bagian ini membentuk suatu lingkungan mikro perusahaan untuk para perencana
pemasaran,

Tingkat manajemen yang lebih tinggi menentukan misi, sasaran, strategi
umum, dan kebijakan perusahaan. Manajer pemasaran harus membuat keputusan

s bt
P T
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LANDASAN TEORL

IL2.1.2. Pemasok

Adalah perusahaan bigpi
| bisnis dan perorangan yang menyediakan sumber daya
yang dibutuhkan oleh perusahaan,

Perkemban
80 pemasok dapat mempunyai dampak besar terhadap operasi

IL.2.13. Perantara Pemasaran
Perantara pemasaran adalah mereka yang membanty perusahaan dalam

mempromosikan, menjual, dan mendistribusikan barang kepada pembeli akhir. Para

perantara ini meliputi middlemen, perusahaan distribusi fisik, agen jasa pemasaran

thnpemmkcuangan.

MOUAMMAD SAID SUBIL
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1L.2.1L.4. Pelanggan

Pcnlsahun periu menelity
e J
| ll(l pasar pclanggannya dengan teliti. Perusahan dapat
hchlﬂU‘ dll.“l lir na jem's pasar pelanggan yaitu'

Pasar konsumen: perseq
| rangan dan rumal tangga yang membeli barang dan
jasa untuk konsumsi pribag;

jasa ini kepada orang-orang lain yang membutuhkan,
=  Pasar internasional: pembel; yang berasal dari Juar negeri termasuk konsumen,
produsen, reseller, dan pemerintahan asing,
Masing-masing jenis pasar mempunyai karakteristik tertenty yang menghendaki studi
yang seksama oleh penjual,

[.2.1.5. Pesaing

Setiap perusahaan menghadapi sejumlah besar pesaing. Konsep pemasaran
menyatakan bahwa agar dapat berhasil, perusahaan harus dapat memenuhi kebutuhan
den keinginan konsumen secara lebih baik dari pada yang dilakukan oleh pesaing.
Jadi pemasaran harug berbuat lebih banyak dari sekedar menyesuaikan dengan

T e s
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TRCAMMAL A1 STRIY

-3

& Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

e
e o
G 2

di S ALy
¥ ‘- o X ¢ L
LANTANAN TROR]
B
- R s i,
i I S s g
B Y Swp——

kebutuhan honsumen sasargy
L Mereka juga harus menyesuatkan dengan strateg
SAING Vi e Lk
pesammg Vang melavam konsumen SASaran yang sama. Perusabaan harus memperoleh
&m hn b \ i |
mEge "‘""8‘ dengan mendapatkan posisi yang kuat
waran pesaing dalam ingatan konsumen

atas tawaran dibanding

berpengarub terhadsp kemampuan suatu organisasi untuk mencapai sasarannya.

Seuap perusahaan dikelilingi oleh tujuh jenis publik, yaitu :

. Pmkmmn:publikinimmpcnpmhikesmggupanpcmsahaantmmk
memperoleh dana.

& Pnbhlmodh;i:ﬁadﬂahorganimiyangmcmbawnbeﬁm,kmmganmama,dan
kahmmylmhbu,mjdm,mdio,seﬂasmsiunTV.

*  Publik pemerintah: dalam merumuskan pemasamnnya,rmmjcmen harus
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salahkan oleh organigas; konsumen, kelompok lingkungan, kelompok mino-
ritas, dan lain-lajp,

I1.2.2. Lingkungan Makro Perusahaan

Perusahaan dan para Pemasoknya, perantara Pemasarannya, pelanggannya,
dan publiknya semua beroperasi dalam lingkungan makro yang lebih besar, yang
memberi peluang dan menimbulkan ancaman bagi perusahaan, Kekuatan-kekuatan
ini merupakan variabel-variabe] “tak terkendali” yang harus perusahaan pantau dan
tanggapi. Lingkungan makro terdiri dari enam kekuatan utama, yaitu kekuatan
demografik, kekuatan ekonomi, kekuatan alam, kekuatan teknologi, kekuatan politik,
dan kekuatan kultura],

A,
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1L.2.2.1. Lingkungan Demografik
Demografi ada) : A
ah bidang Studi tentang populasi manusia menurut besar,
kepadatan, lokasi, umur. jenic & ; d
» Jemis kelamin, pekerjaan, dan statistik lainnya. Lingkungan

de ks enank ]
mografik sangat menarik bagi pemasar karena merupakan pasar.

11.2.2.2. Lingkungan Ekonomi

[L2.2.3. Lingkungan Alam
Lingkungan alam meliputi sumber daya alam alamiah yang dibutuhkan

sebagai masukan oleh pemasaran atay yang dipengaruhi oleh kegiatan pemasaran.
Selama dekade 1960-an keprihatinan masyarakat timbul mengenaj apakah lingkungan
alam sedang mengalami perusakan oleh kegiatan industri bangsa-bangsa modem,
Buku-buku populer menyatakan keprihatinan tentang sumber daya alamiah dan
fentang perusakan terhadap air, bumi, dan udara yang disebabkan oleh kegiatan
industri tertenty, Kelompok pemerhati juga menyampaikan kritik keras, dan para

- REANMAD S47D S0 c
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pembuat undang-undang ik
Yarankan - diambilnyg
1 8
lindungi lingkungan, ya langkah-langkah untuk me-

I1.2.2.4. Lingkungan Teknolog;

Barangkali kekuatan pyl;
Paling dramatik saaq jn yang membentuk nasib manusia

aﬂ g

garuhi teknologi '
pen g1 bary, Yang menciptakan Produk baru dan

11.2.2.5. Lingkungan Politik

Keputusan pemasaran sangat dipengaruhi oleh perkembangan dalam ling-
kungan politik/hukum. Lingkungan ini terdiri dari undang-undang, instans; peme
rintah, dan kelompok penekan yang mempengaruhi dan membatasi organisasi dan
pribadi dalam masyarakat.

1.2.2.6. Lingkungan Kultural

Lingkungan kultural ini terdiri dari lembaga-lembaga dan kekuatan lain yang
Mempengaruhi nilai dasar, persepsi, preferensi, dan perilaku masyarakat.  Orang
tumbuh dajam masyarakat tertentu yang membentuk kepercayaan dan nilai dasar.

ML : | ’
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]
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Mercka menyerap pan :
dangan dunig Yang mendefinisikan hubungan mereka dengan

orang lain.  Karakterisy
k Kkultura] dapat mempengaruhi  pengambilan keputusan

pemasaran.

I11.3. Analisis SWOT

* Peluang (opportunities)
Suatu pe} ituasi
Peluang merupakan sjtasi utama yang menguntungkan dalam
lin
gkungan perusahaan, Kecendenmgn-kecendenmgnn utama adalah salah
satu pel ifikasi dari
peluang. Identifikasi dari Segmen pasar yang sebelumnya terlewatkan,

Mg A

4 i'}i?'*i,. S 58 GBS Ers o
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* Ancaman (threats)

ancaman bagi keberhasilap suatu perysah

manajer mengidentifikasi pilihan yang reajjsis untuk memilih suaty stragegi

tepat dan menjernihkan celah yang paling efektif bagi perusahaan, Fokus dasi o
kedua dari analisis SWOT adalah identifikas; kekuatan dan kelemahap intemalya:'
dapat diidentifikasikan sebagai berikuy -

» Kekuatan (strengths)
Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan atay keunggulan lain relatif
terhadap pesaing dan kebutuhan dari pasar suatu perusahaan layani atau hendak
layani.
Kekuatan merupakan suatu kompensasi yang berbeda (distinctive competence)

yang memberi perusahaan suatu keunggulan komperatif (comperatif advantage)

"u"""'\%
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Kekuatag i
berkaitan dengan sumber daya keuangan, citra,

kepemimpinan
Pasar, hubungap, pembeli/pemasok, dan faktor-faktor lain.
=  Kelemahan (weaknesses)

I1.4. Matriks Analisis SWQT

Matriks anshs:s SWOT (Strength-Weakness-Oppommity-Threat), merupakan
cara memformulasikan strategi yang sederhana, yang menolong kita menggambarkan
faktor eksternal dan internal, Disamping itu, matriks inipun menggabungkan
kekuatan dan kelemahan dengan peluang dan ancaman untuk mengidentifikasikan
alternatif strategis. Ada empat tindakan Strategis yang bisa diidentifikasikan dengan
matriks SWOT ini yaitu :

- 80 (Strenght/Oppommity): Strategi yang mempergunakan kekuatan
perusahaan untuk memanfaatkan peluang eksternal yang ada,

- WO (Weakness/Opprtunity): Strategi yang diarahkan untuk memperbaiki
kelemahan perusahaan dengan cara mengambil manfaat dari peluang eks-
ternal.

- ST (Strenght/Threats): Strategi yang menggunakan kekuatan perusahaan

untuk menangkal ancaman yang ada.

L4 ‘fdiﬁ,‘i%‘zw) SA}I) 5?;8, P ! I I l ’, , .j
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Tabe) 2.1. Matriks SWOoT

RIS -~y B
REKUATAN KELEMAHAN

SFl Uang ———————|Daftar g
PELUANG mﬁ@m\ Daftar Kelemahan

Strategi WO
Gunakan kekuatan ungyy Mengatasi kelemahan de-
mengambj manfaat dari

0gan mengambil manfaat
peluan yang ada "
ANCAMAN '\mg#\q%

L Strategi WT
ckuatan untuk Men i ancaman de-
Mmenangkal ancaman .

Ngan memperbaiki kele-

o —————_|mahan

1L.4.1. Identifikasi Peluang dan Ancamap

Perubahan yang terjadj
peluang dan ancaman bagi perusahaan, Kondisi eksternal adalah kecenderungan-
kecenderungan, kejadian-kejadian dan pengaryh alam diluar kendal; perusahaan,
Kondisi cksternal tidak sama bagi setiap perusahaan sehingga dampak yang
timbulkan perubahan kondisi eksternal juga berbeda untuk Perusahaan yang berbeda.

Komponen eksternal meliputi ekonomi, sosial, budaya, politik, dan teknologi,

Kondisi eksternal tidak pernah statis, untuk itulah adalah tugas manajer untuk
mengidentifikasikan peluang dan menempatkan perusahaan agar dapat memanfaatkan
peluang tersebut. Pengaruh perubahan eksternal terhadap perusahaan ditentukan oleh
nuang lingkup usaha tersebut.

Agar dapat mengidentifikasi peluang-peluang dan ancaman-ancaman akibat
Perubahan eksternal, maka pihak manajemen harus:

o T
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! Mengidentifikasi faktor-faktor cksternal,

1. Identifikasi kekuatan dan kelemahan perusahz

2. Bandingkan kekuatan dap kelemahan perysahaan dengan kekua
ekuatan dan
kelemahan perusahaan pesaing.

3. Tentukan pada bagian dari organisas; yang merupakan pusat kekuatan dap, bagian
mana yang merupakan pusat kelemahan.

Proses identifikasi kekuatan dan kelemahan organisasi seperti tercantum diatas bia-
sanva dilakukan komponen-komponen, yaitu:

. Bidang pemasaran, pusat perhatian adalah besar pasar dan segmen pasar apa
yang dikuasai perusahaan, Juga posisi produk perusahaan dalam produk life
cycle, saluran distribusi, reputasi perusahaan serta usaha penelitian dan
pengembangan,

2. Struktur organisasi yang perlu diperhatikan adalah pengaruh struktur organisasi
dalam  pengambilan keputusan, apakah mempermudah dan memperlambat,

i'gi‘}fi’;&) P i
e %&if&xﬂ?) KLBHY ' U-i4
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apakah mampuy mengkoordingg; unit-unit o

3. Bidang sumber daya Manusia,

Tganisasj.
titik  perhatjan adal i
pengembangan, dan pendayagunm 37 i

men tertentu untuk membangun pasar dan mengembangkan produk dan ba
. uran
pemasaran untuk mencapai kebutuhan disetiap pasar yang dituju. Untyuk
: mencapai
sasaran pemasaran harus dilakukan dua langkah, yaity:
s Segmen pasar, yaitu pembagian pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli
* Sasaran, yaitu memilih satu atay lebih segmentasi pasar kemudian
me-

ngembangkan posisi dan strategi bauran pemasaran setiap segmen pasar.

IL5.1. Segmentasi Pasar
Pasar terdiri dari banyak sekali pembeli, dan para pembeli itu berbeda dalam
m“ . .
atau beberapa hal. Boleh jadi mereka berbeda dalam keinginan, sumber daya,

% sikap pembelian, dan praktek-praktek pembelian mereka.

m&f’“‘ .
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W emografik seperti umur,
§ Keéiam

. i, ukuran keluarga, dayr hidup keluarga, pendapatan, pekerjaan

pendidikan, agama, ras, dan kebangsaan |

» Segmentasi Psikografik, disin; pembeli dibagi menjadi beberapa kelompok
menuurut kelas sosial, gaya hidup, atay karakteristik kepribadian

» Segmentasi Perilaku, disini pembelj dibagi menjadi kelompok-kelompok
berdasarkan pengetahuan, sikap, kegunaan, tanggapan mereka terhadap suatu
produk.

1L5.2. Memilih Pasar Yang Dituju
Untuk memilih pasar yang dituju (target markey), perusahaan dapat
menempuh tiga macam strategi, yaitu:

* Pemasaran yang serba sama, dimana perusahaan mencoba untuk me-
ngembangkan produk tunggal yang dapat memenuhi keinginan semua atau
banyak orang.

* Pemasaran yang berbeda, dimana perusahaan mencoban untuk mengidentifikasi
kelompok-kelompok pembeli tertentu (segmen pasar) dengan membagi pasar

T e,
(el T -~
Ii-1a

b BRGSO TR
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kedalam dua kel c :
clompok atau lebih, pad, sekelompok pembeli dapat ditawarkan
jenis produk yang berbeds dengan kelompok lain
» Pemasaran terpusat, dj
b dimana perusahaan memusatkan usaha pemasarannya pada

satu atau beberapa kelompok saja.

1L.6. Bauran Pemasaran
Jika sasaran pasarnya sudah ditentukan melalyj riset pemasaran, maka pe-
ms.ahm-m. harus membuat suatu rencana yang baik untuk memasuki segmen pasar
yang dipilih. Keputusan-keputusan dajam Pemasaran dapat dikelompokkan kedalam
empat strategi, yaitu :
= Strategi produk
= Strategi harga
* Strategi distribusi
» Strategi promosi
Bauran pemasaran adalah kombinasi darj empat variabel atau kegiatan yang
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yaitu: produk, struktur harga,
sistem distribusi, dan kegiatan promosi.
Bauran pemasaran tersebut merupakan satu perangkat yang akan menentukan
tmg!m keberhasilan pemasaran bagi perusahaan, dan semua ini ditujukan untuk
memberikan kepuasan kepada segmen pasar atau konsumen yang dipilih,

17
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11.7. Strategi Produk

IL7.1. Perubahan Produk

Produk sendiri memilikj tiga arti yang Patut dibedakan, yaity, -
* Produk inti, adalah sesuaty yang dapat memberikan manfaat atau jasa ini kepada
. a
pemakainya.
* Produk formal,
adalah yang merupakan pengemasan darj produk intinya. Itulah
ang di ‘ '
yang dikenal pembel; scbagai tawaran yang nyata. Ciri-ciri produk formal yang
dikenal pembeli, yaitu taraf mutu, Tagam, nama merek, dan kemasan
* Produk ‘
yang disempurnakan, adalgh yang mencakup seluruh manfaat yang
diterima atau dinikmati oleh pihak pembeli produk formal tadi.

}%WWWM
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11.7.2. Merek

dikembangkan menjad; manfaat fungsiong].
* Nilai: merek juga menyatakan njlaj produsen,
*  Budaya: merek juga mewakilj budaya tertent,,
» Kepnbadian: merek juga mencerminkan kepribadian tertentu. Jika merek-
merek merupakan orang, atau suatu objek, 8pa yang akan dipikirkan oleh kita?

*  Pemakai: merek '
menunjukkan konsumen yang membeli atay menggunakan

Produsen '
| yang memberi merck pada produknya harys menghadapi pilihan lebih lan-
Jut. Empat strategi merek yang dapat digunakan, yaitu :

" Merek individual,

" | Merek keluarga keseluruhan untuk semua produk.

Merek keluarga yang berbeda untuk semua produk.

Bt

D ot ORI
. B ST STmnr
AR TG Btk .19

B Dipindai dengan CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

LANDANAN THORY

lah semacam label. Ada tiga alasan mengapa kemasan diperlukan, yaitu;

Kemasan memenuyhj Sasaran: keamanan gy Mmanfaat,

Kemasan melindungi
sroduk dalam Perjalanannya dari produsen ke konsumep

, dan dalam beberapa
kasus bahkan sewakty dipakai oleh konsumen,

Kemasan dapat melaksanakap Program pemasaran perusahaan Melalui ke-
masan identifikasi produk menjadi lebih efekijf dan dengan sep
cegah pertukaran oleh produk pesaing.

dirinya men-
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schingga pelanggan Dewnei:
Ised
o '8 membayar Jebi, mahal han
kemnasan istime i ya untuk memperoleh

merubah kemasan, yajp,.

I. Menangka| menurunny, Penjualan

a rapa Jem's

produk dalam kejo
mpok yang samg. Disini semya barang '
diberi kemasan yang sama. S

[L7.4. Jaminan
Tu o il
uuan umum dari jaminan produk adalah untuk meyakinkan pembeli bahwa

pabrik yang akan memberi ganti rugi bila produknya tidak berfungsi sebagaimang
Pern
turan umum mengatakan bahwa produsen harus berdiri dibelakang, yakni
| ' jaminan atas Pdeuk-moduk yang dipasarkan. Suatu jaminan menjc-
] m » - . y
laskan yang menjadi Jaminan penjual tentang produk vang ditawarkan. Garis-

i-21
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mengelabui konsumennya_

I1.8. Strategi Harga

1L8.1. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Tingkat Harga

Dalam kenyataan, tingkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh beberapa
faktor, seperti:

Kondisi ekonomi.

Lo AT Sy Sy '
e i NIEHT : 22
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situasi ini adalah kenaikan hargy.
harga

» Penawaran dan Pemintagp

jumish yang ditawarkan oleh Penjual padq

: Suatu tingkat harga tery
umumya, tingkat harga yang jepip, rendah akan e o

mengak;i i
R ngakibatkan jumiah yang diminta

Bia
ys merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suaty lingkat harga yang tidak
dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian,

Tq;uun manajer.

OUD K405 St
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serta praktek-praktek lain
Yang mendorong atau
mencegah usaha-usaha kegrgp, mMonopo;j :

IL8.2. Politik Penetapap Harga

litik penctapan harga adalgh, -

* Penctapan harga psikologis, b; -

Py ‘asanya digunakan ungyk menjual barang pada
tingka €r. am metode inj i

: ‘ © ini, harga ditetapkan dengan angka yang
ganjil atau janggal.

*  Price lining, ini lebih banyak digunakan olep Pengecer daripada pedagang besar
atau produsen. Disini, penjual menentukan beberapa tingkat harga pada semua
barang yang dijual.

* Potongan harga, merupakan pengurangan dari harga yang ada Biasanya
potongan harga ini diwujudkan dalam bentuk tunai dan dimaksudkan untuk
menarik konsumen. Tetapi kadang-kadang potongan tersebut juga diberikan
berupa barang. Adapun jenis-jenis potongan yang dapat diberikan oleh penjual
adalah: potongan kuantitas, potongan dagang, potongan tunai, dan potongan
musiman.

* Penetapan harga geografis, disini penjual harus mempertimbangkan ongkos
angkut ateu ongkos kirim untuk barang-barang yang disampaiken kepada

D SO T R N
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Sebagian dari tugas distribuys; adalah memilih perantara yang akan digunak
- - . n lgun an
dalam saluran distribusi, serta mengembangkan sistem distribusi yang secara fisik

n

IL9.1, Saluran Distribusi Barang Konsumsi
Suatu barang dapat berpindah melalui beberapa tangan sejak dari produsen

fi-25
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Saluran .3, dxs.ebut Juga salurgp distribyg; tradisional, Djgip; prod

melayani penjualan dajam, jumiah besgy kepada pedagang be i
‘ sar saja, ti

menjual kepada pengecer. Pembeliap oleh pPengecer dilayani ojep e

besar, dan pembelian oleh konsumen dilayanj oeh Pengecer saja e

menjualnya pada toko-toko kecil.

Saluran 5, disini i
uran J, disini produsen memilih agen sebagai penyalurnya. [a men; lank
- : Jalankan

kegiatan perdagangan besar dalam saluran distribus; yang ada. Sasaran
i

penjualannya terutama ditujukan kepada pengecer besar

[L9.2. Faktor Yang Mempengaruhi Pemilihan Distribusi

beberapa masalah yang harus dipertimbangkan dalam pemilihan saluran

distribus;. Faktor-faktor tersebut antara lain:

('Wi‘.»"-'i%-'n-. 5
Sy, Xips R s
D Sl S

Jenis barang yang dipasarkan.
Produsen yang menghasilkan produknya.

il-26
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= Pasar yang dityjy,

11.9.3. Jumliah Perantarg Dalam Sal
uran

barang standar lainnya,

* Distribusi selektif, merupakan suaty Strategi yang digunakan oleh perusahaan
dengan menggunakan sejumlah pedagang besar dan/atay pengecer yang
terbatas dalam daerah geografis tertentu. Dalam hal ini perusahaan berusaha
memilih penyalur yang betul-betul baik dan mampu melaksanakan fungsinya
Distribusi  selektif inj biasanya digunakan untuk memasarkan barang bary
b‘"‘ﬂs spesial, dan barang industri jenis peralatan ekstra.

ek MR ﬁfﬁifi’.‘mﬁ.&ﬁ’_{}- SRy
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* Personal selling
* Promosi penjualan
* Publisitas dan hubungan masyarakat

IL10.1. Perikianan
\ Pmﬂmn adalah komunikasi non individy dengan sejumlah biaya, melalui
media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non laba, serta individu-

T
e '!’&' »"j jﬁv £12 51 IR :
i fJ _»g_lp 81 gg;,r, i1-28.
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LANDAS AN TEORY

Pemilihan jenis media yang akan digunakan merupakan salah saty K
€putusan

penting bagi sponsor, Setiap media mempunyai cir-ciri tersendiri yang berbeda.
Jenis-jenis media tersebut adalah:

*  Surat kabar

" Majalah,

* Radip,

D SR S , s
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SANDASAN TEORY

« Televisi
« Pos langsung.

» Biro periklanan,

11.10.2. Personal Seﬂing

* Persiapan sebelum penjualan.
* Penentuan lokasi pembel; potensial.
* Pendekatan pendahuluan,
* Melakukan penjualan,
* Pelayanan sesudah penjualan,

IL103, Prompy Penjualan

Promosi pep ' isti
Penjualan merupakan istilah yang berbeda dengan promosi meskipun

2t W@Mé} S SLmET :
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sama-sama menggunakan kata promos; Promosi penjualan hanya merupakan satu
kegiatan didalam promosi. Dajap Promosi penjualan ini perusahaan menggunakan
alat-alat seperti: peragaan, Pameran, demonstras;, hadiah, contoh barang dan
sebagainya. Jadi kegiatan tersepy dapat digunakan untuk mendukung kegiatan

promosi yang lain,

11.10.4. Publisitas

Hampir sama dengan periklanap publisitas ini merupakan salah satu kegiatan
promosi yang dilakukan melalui suatu medjg, Namun informasi yang tercantum tidak
berupa iklan tetapi berupa berita. Haj ini dapat kita Jjumpai pada media-media seperti:
surat kabar, majalah, televisi, dan sebagainya, Biasanya individu atau lembaga yang
dipublisitaskan tidak mengeluarkan sejumlah biaya, dan tidak mengawasi pengung-
kapan beritanya. Ada kemungkinan bahwa Scseorang atau lembaga tidak mengetahui

kalau mereka dipublisitaskan. Sering publisitas itu tidak obyektif, ada yang sifatnya

menjelek-jelekkan dan ada pula yang menyanj ung-nyanjung.

H-31
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KERANGKA PEMECAHAN MASALAH

IIL.1. Bagan Kerangka Pemecahgp Masalah

Kerangka pemeca isi
han masalap berisikan langkah-langkah penelitian dalam

melakukan penelitian, darj tahap mulaj sampaj tahap s

kerangka pemecahan masalah
» ah). Langkah-langkah penelitian tersebut dibuat sebagai

kerangka aliran berfiki
rangka ikir dalam melaksanakan penelitian untuk mendapatkan sis-
tematika pelaksanaan penelitian,

‘-W

MRABGD S0 SUBH] m“i
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SRANGKA PEMECAIIAN Mas:
KERANG i HIAH

(QULAI

IDENTIFIKASI
MASALAH

PERUMUSAN

TEORI
i, ]

® Analisa SWOT
* Analisa bauran

i
=

ETRATEGI PEMASARAN‘]
7 ]

KESIMPULAN DAN SARAN—l

Gambar 3,1, Bagan Kerangka Pemecahan Masalah
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TRANGEA PEMECAILAN 1.
KERANGEA PEMEC u“”t-l‘sgﬂ:iIL

111.2. Tdentifikasi Masglq),

mana penelitian ini dilakukan,

{I1.4. Tujuan Penelitian

menganalisa strategi pemasaran Diskey Transparan NK{ g; pp A-Disk, sehinggg
dapat dilihat kekurangan dan kelebihan yang ada pada Strategi pemasaran yang telah
dilakukan oleh perusahaan.

[L5. Teori Pendukung

Sesuai dengan tujuan dari penelitian, perlu dilakukan rumusan terhadap
pengertian, konsep-konsep, dan teori-teori yang mendasari penelitian. Pada dasarnya
nilai dari suaty penelitian ditentukan oleh seberapa dalam pemahaman peneliti ter-
" duponsep dusar tersebut Teort pendukung diperlukan pada penelitian ini.

Wifiig, 103
WEAMAD 470 ST R 2
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fain data hasil penjualan
A Produk, daftar hargy dacrah-dacrah distribusi, dan data-data
lain vang dibutuhkan untyk Penelitiap jp;

[1.7. Pengolahan Data

Data 3 an l iti k
data ini akﬂﬂ djlak v i i

dengan menggunakan analisa SWOT dgp analisa bauran pemasaran

[1L8. Analisa

Langkah menganalisa permasalahan ini merupakan penganalisaan setelah
semua langkah pengumpulan data dap pengolahan data yang telah dilakukan
Selanjutnya penulis akan memberikan suaty strategi yang kiranya akan menjadi

masukan dan acuan untuk P7. X-Disk.

IML9. Kesimpulan dan Saran

Langkah terakhir adalah pengambilan kesimpulan yang berkaitan dengan
pe:masalahan yang dibahas dalam penelitian ini. Kesimpulan yang didapat diha-
rapkan akan bermanfaat bagi perusahaan. Dan selanjutnya peneliti akan memberikan

. samn yang membangun bagi perusahaan.

-4
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1v.1, Gambaran Umum Perusghqy,

i PT. X-Disk didirikan di Jakariy Pada tanggs| 73 Januari 1995, ap RS

; pusat di J1. Pengadegan Timur Rayq no.15, Jakarta 12779 Perusahaan inj

bergerak
dibidang perdagangan, kontraktor dan bjspis hiburan,

Sebagni perusahaan yang magip terbilang muda, pr X-Disk tidak berdirj
- sendiri dalam melakukan usahanya, seperti paj bidang kontraktor dan bisis hiburan
" PT. X-Disk bekerja sama dengan PT. Eksakta Pertiw;. Sedangkan pada bidang
perdagangan, PT. X-Disk bekerja sama dengan perusahaan dari negara tetangga,
.Mmym_ yaitu Nilaikota Sdn. Bhd, yang menjadikan PT. X-Disk sebagai distributor
tunggal untuk memasarkan produk-produk yang dikeluarkan oleh Nilaikota Sdn. Bhd,
di Indonesia. Sebagai distributor tunggal PT. X-Disk dituntut untuk dapat mene-
: ‘ mphn sistem promosi serta penjualan yang dapat diterima oleh konsumen,
S, scbagai distribuor P X-Disk telah menili § cabang dan 103 agen
- untuk wilayah pulau Jawa dan Sumatera, dan khusus untuk wilayah Jakarta, Bogor,
* Taigerng dan Serang, perusahasn memiliki 22 agen.

..
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[V.2. Misi Perusahaan

[V.4. Situasi Pesaing

Didalam memasarkan produk Disket Transparan NKI, P7. X.Disk memiliki
banyak pesaing, diantaranya adalah perusahaan-perusahaan lain yang juga mema-
sarkan produk sejenis dengan merek yang berbeda-beda, seperti Verbatim, Sony,
Maxell, Fuji, GCI, TDK, dan masih banyak yang lainnya;

IV5 SWOT
Agar perusahaan dapat membentuk strategi pemasaran yang baik, perusahaan

tersebut tentunya sangat membutuhkan data-data tentang kekuatan, kelemahan, ke-

| ]
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PENGUMPULAN DATA

scmpatan dan ancaman y :
Yang berhubungan pajk dengan produk dan perusahaan itu
sendiri. Setelah data -
~data tersebyt diketahui makgq perusahaan dapat segera meng-
antisipasi dan mengamb;
% ngambil langkqh yang baik dajam menghadapi masalah yang
mungkin timbul dalam memasargp produk

Tabel 4.1 Data SWOT

Kekuatan (Strengths) |- Tempilan yang merark

- Kualitas yang unggul
- Semangat Para penyahur, baik agen maupun pengecer

Kelemahan (Weakness) |- Mam}?n::gk "han st benaan

Pebang (Opportunities) cemb, ' 2

Ancaman (Threats) - Perusahaan sejenis

1V.6, Sasaran Pemasaran
~ Sasaran yang ingin dicapaj perusahaan dalam memasarkan produk ini, adalah:
| ] ‘ ’ -
Mendapatkan keuntungan Jangka pendek dan jangka panjang bagi perusahaan
* Memiliki pangsa pasar sedikitnya diatas 30%,

*  Dapat membuktikan diri sebagai distributor yang terpercaya.

V7. Segmentasi Pasar
Se .
gmentasi pasar yang dugunakan oleh PT X.Disk dalam memasarkan
Produk Disket Ty
| ransparan NK] adalah dengan dasar segmentasi demografik dengan

~ _;Wuwamm SAID SRl
e oy V.4
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pENGUMPULAN DATA

o ———— B L

-"M"‘\—‘*\_

mempertimbangkan pendapatan,
Peketjaan day, pendidikan. Selain iy Jjuga dilakukan

dengan dasar segmentasi psikografik va:
Yaitu berdasa,-km k {
elas sosijal.

Iv.8. Strategi Produk

Produk yang dita ini
. 7 warkan ini adalah produk yang memilik kualitas yang baik,

S¢tta sesypg Keingi
Suai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen.

o
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PENGUMPULAN DAT 4

\\.\

kemudahan pada P7, X-Disk dalam Memasarkay,
Produk tersebyt.
[v.9. Strategi Harga
Perusahaan menetapkap harga yang berbed,
gang besar sebagai berikut:

Antara para konsumen dan peda-

1. Harga konsumen:

2. Harga untuk pedagang beggr-
Rp. 3.600.000 / kotak_

1v.9.1. Kebijakan Penyesuaian Harga
Kebijakan penyesuaian harga yang dilakukan oeh PT. X-Disk dalam
memasarkan produk Disket Transparan NK] ipj adalah dengan cara angarg lain:
1. Sistem penjualan kredit. |
Sistem penjualan yang selama ini dilakukap oleh PT. X-Disk adalah penjuala
n
tunai dan penjualan kredit. Dalam sistem penjualan kredit perusahaan mene
tapkan jangka waktu pembayaran yaitu dua minggu.
Sistem pemberian potongan harga,

ra

Jenis pemberian potongan harga yang dilakukan oleh perusahaan adalah:
- Potongan perdagangan

MOHAMMED ST SUmRT Iv.$
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PENGUMPULAN DATA

—N\\

uang ataupun barang

1v.10. Strategi Distribusi
Kegiatan distribusi merupakan salah satu unsyr dai ba
Uran pemasaran y
sangat berperan dalam menyampaikan Produk ketangan konsumen, 5
1. Cakupan pasar
; ;i
‘akupan pasar produk inj adalah dalam negeri, Daerah-daerah yang telah be
3 . v r.
hasil dimasuki oleh perusahaan dibagi berdasarkan area (dapat dilihat dg
am
lampiran).
2. Jenis saluran distribus;
memasarkan produk Disket Transparan NKI PT. X-Disk menetapkan
kebijaksanaan sistem pendistribusian sebagai berikut:

= valur tunggal — Cabang penyalur — Agen — Pengecer — Konsumen,

e S S .
e e
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SENGL WPULAN DATA

iy .

berikut:

a. Promosi penjuajan untuk pParg konsumcn;
- Promosi contoh gratig
- Kalender

b. Promosi penjuajan untuk pary agen:

- Kalender

- Hadiah, baik berupa uang ataupyy burang

B e

otal

Halga
@
B L Mot |- 200T . 100,000 To%.f?w
| Jumi |50 Rp. 100,000 T e

25,000,000
i | 275 Rp. 100,000 7755 500,000

Agustus | 350 Rp. 100,000 35,000,000 ] 1

September| 400 Rp. 100,000 40,000,000 ’*
Oktober | 500 Rp. 100,000 50,000,000

Nopember| 600 Rp. 100,000 60,000,000

Desember| 700 Rp. 100,000 70,000,000
Jamari | 750 Rp. 100,000 75,000,000

Februari | 550 Rp. 100,000

: 55,000,000
Maret | 450 | Rp. 100,009 000

45,000,000
April_| 300 | Rp. 100,009 30,000,000
Jumlah | 5000 532,500,000

. Sumber: PT. X-Disk.

V-8
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2. Kualitas yang unggy
Keunggulan kualitag
dalam Prod

langsung dari IBM, memjlik;

Y.L2. Kelemahan
Kelemahan-kelemahap Yang ada terleqa) pada d
dan harga jual yang tinggi,
i
1. Manajemen,

Organisasi yang me |
nan
gan pemasaran belum dikelola dengan maksimal dq
n

sumber daya manysig Yang terdapat didalam pen,
‘ mc:mhk; Perusabaan tersepyy

dahﬁimunnxkpcrusahaan

sahaan belum jkyy merasa

bea : :
chingga Sering kali tidak Semua kemampyay

LR
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dibanding dengan Pesaing

v.1.3. Peluang

AN ancama v
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ANALISA

i Pm:sahaanmemsman [

Jawa dan Sumatry yang diangg

AP potensi ;
pemasaran. 2l untug digarap sebagaj Jahan

melakukan usaha yang sama

V.2. Strategi Pemasaran

"U’ ”_.1
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kemudian dilakukan perbandingay g, kekuatan dan kelemahan dengan peluang

dan ancaman yang ada, kemudian dibentuk matriks SWOT untuk mendapatkan for-

mulasi strategis dari kombinas; kekuatan, kelemahan, Peluang dan ancaman yang ter-

Tabel 5.1. Matriks pemilihan kompopey SWOT untuk produk Disket Transparan
NKI.
INTERNAL KEKUATAN KELEMAHAN
- Tampilan yang menark  |. Manajemen
- Kualitas yang unggui - Harga jual yang tinggi
- Semangat Para penyalyr
dan agen untuk mening-
EKSTERNAL katkan hasil penjualan
LUANG STRATEG| PELUANG DAN STRATEG| PELUANG DAN
PE KEKUATAN KELEMAHAN
. Perkembangan dunia = Promosi yang intensif = Memelihara pelanggan
komputer yang baik yang lama
- Tingkat pendidikan - Kualitas yang unggul - Penetapan herga jual yang
semakin baik terjangkay
- Muty pelayanan yang baik |- Menjalin kerjasama de-
ngan iembaga pendidikan
STRATEGI ANCAMAN DAN STRATEG| ANCAMAN DAN
ANCAMAN KEKUATAN KELEMAHAN
- Perusahaan yang mempro{- Promas; yang terarah - Pembenahan manajemen
duksi dan memasarkan Pemasaran
- Promosi yang gencar dari (- Aljansi strategis - Pembinaan sumber daya
ahaan sejenis manusia yang baik dan
“ profesional
- Menjamumya penyedia
jasa rental
- Mudahnya jin Operasional
pendirian usaha sejenis

Penjabaran dari ‘keempat alternatif strategi tersebyt sesuai dengan kolom-

kolom mltnks Penyusunan sebelumnya, yaitu:

T RAGT i T
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ANALISA
Y T ———. .,
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L. Strategi Peluang Kekugg,
n

jualan produk dapat Jepp, Mmeningkat
C. Mutu pelayanan yang bajk

Dengan perbaikan se ‘
T2 meningkatkan Mmutu pelayanap diharapky
Pkan pelang.

2. Strategi Peluang - Kelemahgap

S ...l- l] Il I cl;]] l i

Pelanggan lama
_ adalah aset yang sangat berharga, oleh karena itu loyalitas

! langgan lama perly dihargai dengan baik Adapun bentuk-bentuk

Vb
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B. Penetapan harga jua) yang terjangkay

C. Menjalin kerjasama dengan lembaga pendidikan
S Dt Kelemahan-Kelemahan perlu diadakan kerjasama de

ngan berbagai lembaga pendidikan dengan memasok produk yang dapat
dijadikan sebagai salah satu sarang penunjang.

3. Strategi Ancaman - Kekuatan

Strategi ini menggunakan kekuatan yang ada untuk menghindari ancaman

baik dari dalam maupun dari luar perusahaan,

A. Promosi yang terarah
Dengan promosi yang terarah, iklan-iklan dan publisitas diberbagai media
dilakukan secara periodik. Hal ini untuk membentuk Suatu citra peru-
Vsalmn yang baik dan terpercaya dan memberitahukan eksistensi dari

~ Perusahaan ini dengan memberikan pelayanan yang baik schingga ma-
Syarakat dapat lebih percaya.

- MORGRED ST U V7
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B Aluans stratggis

denpan 3
pada. bidang 0N pendatang bary yang bergerak

YAng sama, i ini
Aliansi iy dyaking dapat memperkuag pusin

perusahaan dalam meno '
menghadapi saingan-saingay hany Kek |
A-hst dengan vig el
‘ SEodan g '
Yang jelas dimaty k
onsumen  dapat

Pemasaran yang harus dilakukap adalah dengan Pemasaran yang berori
entasi
pada atau keingi
pasar atau keinginan konsumen, Hj lain yang perlu dilakuken vaitu
perlu adanya sistem promosi yang teratur terhadap pasar vang potensial dan
terpercaya. '
binaan sumber daya manusia yang baik dan profesional
P { ) P
mbimn sumber daya manusia dapat dilakukan dengan melakukan pela-
uﬁm Y . i v |
wanajemen secar terpady terhadap para karyawan agar dapat diperoleh
sumber daya manugia yang berkualitas,

V&
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v.). Analisa Bauran Pemasapgy

V.J.2. Analisa Strategi Harga
Telah diketahui bahwa harga yang ditawarkan kepada konsumen terhada
: G e Cr p
Disket Transparan NKI lebih tingg; dibandingkan dengan harga yang ditawarkan of
. : oleh
para pesaing. Perbandingan harga tersebyt dapat terlihat dibawah in;:

o AL SO0 S ey
{ i y : A y ; \".{)
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Tabel 5.2, Harga Disket

No | Disket Harga Per Pack
(Rp)
NK1 100,000 - 110,000
Verbatin 85,000 - 90,000
Sony 69,000 - 76,000
Maxel 75,000 - 80,000
GCI 80,000 - 85,000
Polaroid 80,000 - 85,000

DRI B W fem

Strategi harga yang dilakukan oleh PT. X-Disk sehubungan dengan tingkat
harga yang lebih tinggi adalah dengan cara sistem penjualan kredit dan sistem pem-
berian ptongan harga yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya. Hal itu tentunya

akan menarik konsumen untuk membelj produk ini.

V.3.3. Analisa Strategi Distribusi
- Dalam menganalisa strategi distribusi, kita harus mengetahui cakupan pasar
dari produk yang akan dipasarkan. Karena pemasaran produk ini didalam negeri,
maka kita akan membahas pasaran didalam negeri saja. Cakupan pasar yang dinilai
potensi penjualan oleh perusahaan ditentukan oleh faktor-faktor antara lain;
*  Populasi penduduk yang besar pada daerah yang akan dituju
‘ * Tingkat pendidikan yang tinggi
*  Pendistribusian yang baik
Dari bab sebelumnya dapat kita lihat kebijakan yang ddakukan oleh perusa-
haan dalm menetapkan sistem pendistribusian yaity:

Penyalur tunggal = cabang penyalur = agen =) pengecer =» konsumen,

Yy Y Y e —— ‘ V-1
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ANALISA

Dengan saluran distribye
distribysj tersebut produk lebih mudah didistribusikan kedae-

rah yang dituju dengan biaya yang tidak terlampau besar, dan dapat dengan mudah
diterima oleh konsumen,

|
|
|

V.3 4. Analisa Strategi Promos;

Transparan NKI setiap tahunnya sebesr 2-5% dari hasil penjualan

Strategi promosi ilakukan p;
€1 promosi yang dilakukan p7: X-Disk dapat dilihat pada mobil-mobil
mengangkut ¢ Disk
yang mengangkut produk Disket Transparan NKI, poster-poster yang ditempel! pada
- toko-toko besar dan surat kabar, Promosi dengan cara tersebut dimaksudkan ag
ar

Sedangkan untuk promosi penjualan, perusahaan membagi promosi penjualan
untuk para konsumen, cabang maupun agen,

Kepada konsumen diberikan contoh gratis untuk memperkenalkan produk
Sehingga konsumen dapal merasakan kelebihannya, dan diharapkan akan membe
lin d, . - ‘ - . :

ya dikemudian hari. Promos; dagang yang lain dilakukan jika konsumen membeli
produk dalam §
| | jumiah tertentu maka akan mendapat bonus dalam jumlah tertentu pula
8tau dalam bentuk barang lain.

- MRS S
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ANALISA

- .

o

Imbalan khusus diberikan 1. -
E R - ; l““ kepada cabang dan agen yang berprestasi dalam
; membayar sesya; dengan

\ ety da’ ! dengan ketentuay yang telah ditetapkan oleh peru-
sahaan. Imbalan khusus inj dapat berupa bonus ata batai .

: . ‘ upun g
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KESTMPULAN DAN SARAN
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« Memelibara pelanggan lama
t »  Penctapan harga jual yang terjangkq,

«  Menjalin kerjasama dengan lembaga pendidikan

Strategi yang dapat dilakukan dengan menggunakan kekuatan ada
B yang ada guna
menghindari ancaman adalah:

»  Promosi yang terarah

= Aliansi strategis

Strategi yang dapat dilakukan untyk mengatasi kelemahan yang ada dengan cara
menghindari ancaman adalah:

=  Pembenahan manajemen pemasaran

' pembjnaan sumber daya manusia yang baik dan profesional.

2. Strategi Produk

Saat ini produk yang dipasarkan menggunakan kemasan yang berbeda yaity ke-

masan karton yang berisi 40 pak kotak kecil transparan, dan kemasan satuan, yaitu

berbentuk pak kotak kecil transparan yang berisi masing-masing 10 buah disket. ‘
Strategi ini cukup baik, tetapi alangkah baiknya jika kemasan produk ini juga |
dibuat dalam bentuk kemasan satuan. Hal ini akan lebih meringankan konsumen, f
karena mereka dapat membeli sebanyak yang mereka butuhkan,

 MORRGLD 541D SURHT ‘ ' Vi
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tidak mudah rusak dan tahan lamg,

8, Strategi Promosi
Dalam strategi promosi p7 X-Disk menggunakan cary periklanan dap promosi
. Nnosi
ualan, | penj '
penj Promosi penjualan dilakukan oleh perusahaan agar konsumen selalu
kcm# produk Disket Transparan NK|, sedangkan periklanan dimaksudkan

*gar masyarakgt *
masyarakat mengetahyi tentang produk Disket Transparan NKI tersebut dan
kemudian tertark untuk mencobanya,

i,

o ‘
v 2 4 i G ‘
‘m*‘%ﬁ:ﬁz) Somer
b e O ; Vit o
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strategl PeMasaran yang telah diterapkap, oleh
Perusa i
» Perusahaan telah Menerapkay haan, yaity;

paiannya ketangan konsumen_
» Perusahaan juga menerapkan m
utu pelayanan yang baik, mengingat perusahaan
meletakkan pelayanan pengiriman
yang tepat wakty sebagai prioritas utama
dalam menjaga hubungan dengan konsumen,
» Strategi promosi yang diterapkan oleh
' . perusahaan sebenamya sudah cukup
baik, mengingat perusahaan memiliki anggaran tersendiri untuk promos; tetapi
perusahaan belum melakukannya secara maksimal, khususnya kegiatan promosi
iklan dan publisitas yang belum dilakukan secara intensif,
* Perusahaan belum memiliki manajemen pemasaran yang baik, karena
organisasi yang menangani pemasaran belum dikelola secara maksimal

mengingat sumber daya manusia yang terdapat didalamnya balum mencurahkan

seluruh kemampuannya untuk kepentingan perusahaan,

VI-4
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perusahaan dibarapkan untuk tepys memperhatikay tingkat persain

teadi terbadap produk yang samg Walaupun tidak sejens v, o
. yang beredar

dipesaran schingga harga jual dapat lebip, bersaing,

« Perusshaan dapat memberikan kemudahan dajam Pembayaran dan jangka
-waktu yang diberikan untk pembayaran kredit, sehingga pihak konsumen dan
penyalur bersedia untuk membeli dan menjual produk tersebyt.

s Perusahaan harus mencari daerah bary untuk Pemasaran produk ini dengan
mempertimbangkan daerah-daerah yang berpotensial (dengan jumlah penduduk
yang besar, daya beli konsumen yang memadai, dan dacrah-daerah yang sedang

s
M S4ID RURRT Vis
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paerah-daerah Distribusi Pemaggrq,,

No Cabang :
1 |Bandung Ty Alamat
(memiliki 15 Agen) | 2" Raya No. 67, Bandung

2 |Semarang Perum .
rum.  Cepiy
(memiliki 10 Agen) |Java T mgfhemnng Indsh, Jin Anggrek 23,

3 [Solo
(memiliki 5 Agen)

J. Sambiraya No. 7, Solo 57136

4 {Yoyakarta Ser
(memiliki 25 Ageny | O O V221, Yogyakarta 35626

5 |Pekan Baru

J1. Meranti -
(memiliki 10 Agen) No. l'Pekan!laru-llmu

6 Medﬂﬂ J]. at P . -
(memiliki 16 Agen) Sunl:t?;a U:: 2 No. 1, Medan Perjuangan, Medan-

Khusus untuk daerah pemasaran Jakarta, Bogor, Tangerang, Bekasi dan
Serang, PT. X-Disk telah memiliki 22 Agen, dimana masing-masing agen mempunyai
daerah pemasaran sendiri-sendiri.

Adapun penyebaran agen-agen tersebut sebagai berikut:
4 Agen di Jakarta Pusat.
2 Agen di Jakarta Timur.
4 Agen di Jakarta Barat.
2 Agen di Jakarta Utara.
3 Agen di Jakarta Selatan,
2 Agen di Tangerang.
2 Agen di Bogor.
2 Agen di Bekasi.
I Agen di Serang,
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