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ABSTRAK

Sacful Ariandy Svam. 2012, Analisis Strategi Pemasaran Mobil  Merk
Mitsubishi pada PT, Bosowa Berfian Moter df Kota Makassar. Skripst, Jurusan
Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Muhammadiyah Makassar
(UNISMUH), Dibawah bimbingan De Hj. Ruliaty, MM dan Drs, Murni, M. 8

Tekhnik analisis data yang digunakan adalah pendekatan deskriptif dan jenis
penelitian studi Kasus, Adapun ekhmk pengumpulan data vang dipakai adalab
metode wawancara dan dokumentasi, Analisis data dalam penelitian ini dengan
mencatat data hasil wawancara dan dokumentasi, méengorganisasikan  data,
memilah-milahnyva untuk menjaab rumusan masalah kemuedian mencad dan
menemukan makna yang 1erkait dengan mumbsan masalah,

Hasil pemetaan-jumlah skor pada 15-Mateik P1. Bosowa Berlian Motor
herada pada kuadran Kedua, vajru siategi perrumbuban melalui konsentrast dapat
dicapai  melalln  iptegrast  horizontal. dengan  carn menurunkan  harga.
mengembraiNr SR Ny N da SR R ") B 4 S te. moninghotkan
akses ke'pasar veng lebih luas, Usahe yang dapat dilakukan adalah dengan cara
meminimalkan biaya sehingea dapat meningkat profit
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BARI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Situasi perekonomian dalam  heberapa tahun terakhir ini telah
membiwa konsekuensi logis terhadap kegiatan perekonomian, batk kegiatan
usaha yang berskala besar. fuenengah maupun kecil. Hal tersebut merupakan
akihat dari krisis ckomomi dan Keisis politik. vang berkepanjangan yang
membawd dampak negatif terhadap situnsi perekoimian nasional. Namun
demikian. tidak beiarti sebagian sektor ustha Jugaberdampak positif dengen
terjadinya  krisis ekonomi, seperti meningkatnya pendapatan  sccara
mendadak, walaupun tidak dipungkiri bakwa dengan terjadinva Krisis tersehut
herakibat pada rendahnya dava beli sebagian masyarakac

Guna  menjamin  peiaewhingan - perusahasn, maka pemasarn
merupakan salah Setu aspek vang fundamental untuk diperhatikan dan
menjadi Kebijakan perusahaan. Kegiatan pemasaran tidak hanya mencakup
kemampuan perusahaan dalam memasarkan peoduk pada saat it juga, akan
tetapi mampu menpsntisipasi pemasaran di masa datang, sehingea dapat
diperkirakan solusi guna pengembangan perusahaan. Hal tersebut perlu
diperhatikan oleh pihak manajemen  perusahaan  demi  kelangsungan
perusahaan seperti halnva perusahaan vang bergerak dalam pemasaran mobil,

Tinjuuer masa depan merupakan langkah yang tepat bagi perusabaan

untuk mempertahankan kesinambungan perusahaan melalui perencanasn



matang vang berfungsi sebagai pedoman dalam aktivitas perusahaan, Untuk
ite, perlu adanye strategi pemasarn yang ditempuh perusahaan guna
mencapai  tujuan  yang  direncanskan, khususnya  berkaitan  dengan
pengembangan perusahaan. Lingkungan dinamis dan selalu berubah-ubah
memaksa pihak manajemen perusahaan untuk selolu berbati-hati  untuk
menciptakan strategi atau terobosan baru vang diharapkan dapat membantu
perusahaan ke arah yang lebib baik, Dengan demikian pemasaran merupakan
hal yang sangal penting. Karcns pemasaran berda di antara produksi dan
konsurnen, Tni-bemi pemasann. rm:nj.ﬁd.i penghubung aotara dua scktor
tersebut, i mane dalam kondisi perekonoimian suat ini, tempa adanyva
kegiatan pemusaran yang dipandang  strategis maka - akan sulit suatu

Kegiatan  pemasaran “mefupakan aktivitas  akhir duer  kegiatan
perusahagn dan morupakan faktor vang paling utame untuk mendapat
perhatian khusus, karena menjudi penentu dari pada kelangsungan hidup
usghe spaty perusahaan, Dengan demikinn perusahasn dalam menggeluti
kegigtan  pemasaran, faktor lingkungan memegang peran yang penting
mengingat faktor lingkongan dapat berubal dengan cepat atau dinamis,
sehingpa perlu dianalisis faktor-faktor vang dapst menjadi ancaman dan
mengubah ancaman menjadi peluang.

PT, Bosowa Berlian Motor  adalah perysahaan yang bergerak di
bidang pemasaran mobil merk Mitsubishi, dan merupakan dealer tunggal

mohil merk Mitsubishi untuk Wilayah Indonesia Timur.



Pesaing wiama yang dibadapi PT. Bosowa Berlian Motor  dalam
memasarkan produk khususaya di Kawasan Timur Indonesia diantuaranya
PT. Hadji Kalla yang memasarkan mohil merk Toyora. PT. Astra
Internasional vang memasarkan mobil merk Honda dan Daihatsu, dan
beberapa perusahaan yang memasarkan mobil merk Suzuki, Tzusu dan mobil
merk lainnva.

Untuk menghadapi persaingan yang ketat dan memperoleh laba yang
optimal vang  dicapai dencan peningkatan . wolume penjualan, perlu
dirumtskan svatu repcand strisgi khus'h!my'a untuk pemasaran produk, vang
berfokus pacla hal-ial vang bersifat vital dan mempunyai dampak menyeluruh
terhidap perusahaan, nempertimbangkan dan tanggap terhadap faktor
lingkungan internal dan eksternal pernsahaan. Disadari atau tidak, industri
oramotif adalali sebuah indd <1 $lhg saral dkan persaingan, seiring dengan
perkembangan teknoloei industsi.

Rencana strategis tersebul harus melibatkan semun unit organisasi
vang terkait  datam pemasaran produk, untuk i diperlukan susto strategi
pemasaran berpa stralegh yang senantiasa mengacu pada hauran pemasaran
dalam memasarkan. produk. schinggs diharapkan volume penivalan dapat
terus ditingkatkan. Dengan dasir inilah, maka menimbulkan inspirasi bagi
Penulis untuk mengkaji secara empirik dengan mengangkat judul : “Analisis
Strategi Pemusaran Mobil Merk Mitsubishi pada PT, Bosowa Berlian Motor

[ Kota Makassar™,



B. Rumusan Masalah
Adapun yeng menjadi masalah pokok dalam penelitian ini adalah
stralegi pemasaran apa yang fepat dalam upaya meningkatkan volume
penjualan mobil merk Mitsubishi pads PT. Bosows Berlian Motor di Kota

Makassar ?

C. Tujuan Pcncliﬁii

3, Secbagai bahan perbandingan bagi peneliti berikutnya yang ingin

membahas tentang strategi pemasaran,



BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA DAN KERANGKA PIKIR

A. Tinjauan Pustaka

1.

Pengertian Pemasaran

Dewasa ini perkembangan pemasaran memegang peranan penting
dalam  menunjang  operasional  perusshaan  schubungan  dengan
perkembangen perckonomian vang senwikin maju seiring dengan semakin
lingginya pﬂmfng:iﬁ?.pam'saal ini. Pemasaran berarti menvalurkan produk
diri Konswmen  puni o mempenieh  Kewnbddgan  demi  kelangsungan
perusithasn, Maju mundurnyva suaty perusshaan balikan sangat lergantung
duri  Kemampuan peraseheon memasarkan  produk-produknyy.  Jadi,
pemasiran merupakan safabsain kegiatan pokok yang Barus dilakukan
perusahaan unluk mempertahankan kontinuias sera unuk mendapatkan
keuntungan metzlui peningkatan volume penjualan,

Secara harfiah pemasaran berkaitan dengan usiha atau kegiatan
memasarkan suat barang atau jasa vang dilakukan aleh produsen kepada
konsumen. atam hal ini memasarkan berarti menjuul bursng atuy jasa
vang ditawarkan produsen kepada konsumen.

Tiendradiredja (2002; 29) mengemukakan hahwa: “Pemasaran
dalam pengertian sederhana dapat diartikan sebagai proses transaksi yang
pada akhirnva diharapkan dapat memuaskan konsumen™ Hal ini berarti
pemasaran sangat terkait antara produsen di satu pihak dan konsumen di

lain pihak vang saling bertransaksi.

wh



Pendapat sepada dikemukakan oleh Prawirosentoro {2001:23)
bahwa: “Pemusaran adalah suatu rangkaian kegiatan terarah dan terpadu
vang dilakukan produsen delam benruk perencanasn, pelaksanaan dan
penpendalian harga, promosi, dan penyaluran barang stau jass vang
diproduksi  sehinggs dapat memenuhi  kebutuhisn konsumen  melalui
trumsaksi”,

Sedangkan Kulier (IQM'J} mengemukakan hahwa: “Pemasaran
adalah suatu proses sosial dan menajerial dimine individu dan kelompok
metdapatkan kebutuhen din keinginan tucrekn depgan menciptakan,
menawarkan dan bertukar sesuaty vang bernilsl satu <ama lain™. Pendapat
ini. sangat refevan dengan pendapat Trawan dan - Wiiaya (2001:10)
mengemuhakin bahwa: “Pemesaran adalah proses sosial dimana individu
dun kelorapok mendapal Ann vaig merekd biluhkan dan inginkan dengan
meneiptkan dan memperiukarkan produk dan nilai individy atau kelompok
lainnya”,

Berdasarkan beberapa pendapat 7 atas fentang pemasaran, maka
pada hakekitnya pemasaran mempunyai ruany lingkup vang sangat luas
dan sangat mempengaruhi seluruh aspek operasional perusahaan, karena
pemasarun sejak awal sampai akhir selafu beriorentasi kepada konsumen.
Pemasaran tersebut merupakan aktivitas peruszhaan dengan menvalurkan
produk-produknya kepada Konsumen dengan berbugai sirategi yang
ditcrapkan guna memperlancar arus produknya. Begitu pula, pemssaran

bukanlah sesuatu yang bersifat siatis, tetapi merupakan sesuatu yang



bersifit dinamis yang secara terus-menerus herusaha untuk memenuhi
kebuthan konsumen. Dengan demikian. dalam kegiatan pemasaran
tercakup seluruh aspek kebutuhan, keinginan dan permintaan, produk,
nilai. pertukeran dan transaksi serta pasar,

Lebih jelasnya mengenai Konsep pemasaran, Irawan dan Wijaya

penafsiran pemasaran ity sendiri, namun yang berbeda hanya caranya saja
sementara tujuan yang ingin dicapai tetap sama, yai keberhasilan untuk
memasarkan  produknys  kepada  komsumen  schingga  mendapatkan
keuntungan yang layak.



Dengan  demikisn, dapat  ditarik  susty  kesimpulan  hahwa
pemasaran atau marketing merupakan segala bentuk kegiatan usaha vang
dilakukan secara efisien dan efektif untak memperfancar arus pertukaran
barang dan jasa ke tungan konsumen, baik scbelum terjadi pertukaran
maupun sesudahnya dengan harapan dapat memberikan kepuasan terhadap
Konsumen, dun pada gilirannya keuntungan dapat dicapai.

Bentuk kegitlen pemasaran Vang kita kenal umumnys terdapat
dalam unstr markefing mix @@y sering disebut, dengan istilah 4P, yaitu:
produer - price,  place’ don mewnotton, | Pengertian, di ams  juga
mempeddihatkan  adanys  kecenderungan  keglaian  pemassran  vang
becorientasi pads  pasarkonsumen. Ini berrti kedistan pemasaran
perusahaan lebih mengarah pada usahe memberikan kepuasan kensumen

yang dituju, sebagai svatat mutak-bagi ketangsungan hidup perusahasn,

2. Konsep Strategi

Istilal strategi berasal darl kata Yunani stealegeia (stratos -
milicer, dan ag — memimping, yang artiova seni ata ilmu untuk menjadi
seorang jendeal, Konsep ini relevan dengan situasi pada raman dulu yang
sering diwarnai perang, i mana jenderal dibutuhkan untuk memimpin
perang. Konsep strategi militer seringkali diadaptasi dan diterapkan dalam
dunia hisnis, misalnva konsep Sun Tzy, Hannibal, dan Carl Von
Clausewitz, Dalam konteks bismis, Tjiptono (2000:3) mengemukakan

bahwa: “Strategi menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan



yang dipilih dan merupakan pedoman untuk mengatokasikon sumber daya
dan usaha suatu organisasi™.

Pendapat Chandler dalam Rangkuti (2003: 3) menyatakan behwa:
“Strategi merupakan alat untuk mencapal wjuan perusahasn dalam
Kaitannya dengan twjuan jangka panjang, program tindek lanjul, serta
prioritas alokasi sumber dayg®,

Selanjutnys pemahaman yamg baik menpenai konsep strategi dan
konsep-kensep lain yang borkaia, sangat menentukan suksesnya strategi
vang akandisusun. Konsep-konsep tersebut adulah sehagai berikut -

& Dustinctive Competence: tindakan vang difakukep oleh perusahazn agar
dapat melakukap keaiatan [ehib baik dibandingkan dungan pesaingnyva,

b. Competitive Advaniage; kegiatan spesifik yang dikembangkan oleh
perusafiaan dgay lebily Llngglﬂ dibandingkan dengan pesaingnya,

Berdusarkan pengertian stratesi tersebut, maks dapat disimpulkan
bahwa strategi berhubungan dengan dua hal penting. yaitu perspektif
rencaris kegiatan yang ingin dilakukan oleh perusahain (intends o do) dan
perspektil kesiatn vang dilakukan oleh perusahaan {eveninally does).

Berdasarkan perspehfl vang pertama, strategi dapat didefinisikan
sehagai program untuk menentukan dian mencapai tujvan organisasi dan
mengimplementasikan misinya. Makna vang terkandung dari strategi ini
adalah bahwa para manajer memeinkan peranan yang aklif, sadar, dan
rasional dalam merumuskan strategi organisasi. Dalam lingkungan vang

selalu mengalami perubahan, pandangan ini lebih banyak diterapkan.



Sedangkan perspektil kedua, scbagai pola tangpapan atan  respon
organisasi terhadap lingkungannya sepanjang wakwwn. Pada definisi ini,
setiep organisasi pasti memiliki strategi, meskipun strategi tersebut tidak
pernah dirwmuskan secara eksplisit. Pandangan ini diterapkan bhagi para
manajer yang bersifat reaktif, yaitu hanya menanggapi dan menyesuaikan
diri terhadap lingkungan secara pasif manakala dibutuhkan.

Rangkuti i2003; 9} mengemuhikan bahwa dafam suatu perusahaan
terdapat figa fevel Stratcgd, vaitu: =1 Strategi di tingkat korporat
(Corponite Straiesh, 25 Strateg! di-tinakat unit bisnis (Straregic Business
Uniss), 3) Straiegi fungsiona| (Functional Strategy)”.

a Tingkat Korporas

Menurut Andrews dalam Rangkuti (2003: 10} bahwa; *Strategi
korparai adalah stratogl Sang disusun-dalam suatu bisnis, di mana
perusahaan  akon  bersaing  dengan cara mengubah  distnctive
competence meniadi competitive ddvantepe.”

Masalah vang sangat Krusial dari straregi Korporat adalah
bagaimane menentukan bi'suis-ynng aken dikembangkan. bisnis vang
ahan dipertahankan.  dan bisnis yang akan dilepaskan. Keputusan
untuk memasukl pasar baru dengan produk baru (diversifikasi), cara
memasuki bisnis tersebut {misalnya akuisisi. pengembangan internal,
Joint vemture), dan care untuk keluar dari bisnis {misalnyva spin off
sale off likuidasi) merupakan cara<cara untuk dapat hersaing dan

memperkuat keunggulan Komparatif. Oleh karena it strategi korporat

¥



harus didasarkan kepada keinginan konsumen, selanjuinya perusahaan
herupava agar produk sesuai dengan Keinginan dan  harapan
konsumert,
. Tingkat Unit Bisnis
Perusahaan yang menghasilkan berbagai jenis produk, akan
hersaing di berbagai tmskat bisnis atau pasar. Dengan demikian
strategi  dapat ditekankan pada Sworegic Businesy Units (S8BT,
Strategle Business Grops, Strategle Buviness Segments, Nawwal
Buviness Unitamu Produerdlarker Uniiy (PMU),
Abell den  Hammond dalam  Rangkuti (2003 @ 12)
mengemukakan hahwis &
Pada prinsipnya SBU memiliki korakieristik sebagai berikul -
a) Memdliki mist dag Tret@ge
b) Menghasilkan produk vang berkaitan dengan misi dan strateg)
¢) Menghasilkan produk secara spesifik
d) Bersaing dengan pesaing yang telah dikesahui dengan jelas.
Berdasarkan ha! tersehut di ams, maka pengembangan
perencanaan stategs unfuk merebul peluang dengan menggunain
konsep kompetensi infi merupakan sekumpulan keterampilan dan
teknologi dan bukan satu keterampilan atau teknologi yang berdiri
sendiri. Persaingan bagh suate perusahasn merupakan suaty bentuk
perlombaan uniuk memahirkan kompetensi serts untuk memperolch

posisi pasar dan pengaruh pasar. Oleh karena itu Rangkuti (2003:13)



mengemukakan bahwa ontuk memiliki Xompetensi inti, perusahaan

harus memiliki tiga kriteria, vait @

a) Nilai hagi pelanggan (cusiomer  perceived  value),  yait
keterampilan  yang  memungkinkan  sustu  perusahusn
menyampaikan manfaat vang fundamental kepada pelanggan.

bj Difercnsiasi = bersaity  (competior  differemtiation).  vaitu

da di bawah tanggung fawabnya,
seperti fungsi manajemen produksi‘operasional, fungsi manajemen
pemasaran, fangsi manajemen keuangan dan fungsi manajemen
sumber daya manusia.
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3. Strategi Pemasaran

Keadaan dunia usaha selalu bersifat dinamis, vang penuh diwamai
dengan adanya perubahan dari waktu ke wakin dun adanva keterkaitan
antara satu dengan lainnya. Oleh karenu ity strategi pemasaran mempunyai
peranan  yang sangsl penting untuk  Keberhasilan wsaha  perusabaan
umumnyi dan bidang pemasaran khususnya, Di samping itu strateg;
pemasaran yang ditetipkan Ranis-ditinfau dan dikembangkan  sesuai
dengan perkembangan passr dan 1mgimngan pasar, Dengan demikian
strategi pemasaran haros depat membseri gurnbimany g jelas dan terarzh
tentaire apa yveng akan dilakvkan perusach:un dalam mengzunakan setiap
hesempatan sty peliumg pada beberana pasar sasaran.

Prawirosentore (2001 24) menpemukakan: Strategl pemasaran
adalab seranghainn kebilakan pemasaran ying lerpadu dan terarah yang
jadi pedoman kegiatan berfiacdi jenjong unit pemasaran untuk mencapai
target penjualan dalam wilayah pemasaran tertentu, sestai
derigan perubahan kondisi dan lingkungan usaha bisnis bersangkutan.

Sedangkan Kotler (2004: 743 menvuskan bahwa:  Strategi
pemasaran adalah proses manajerial untok mengembangkan dan menjaga
agar tujuan, keahlian, dan sumber daya organisast sesuai dengan peluang
pasar yang terus berubah. Tujuan perencanaan strategis adalah untuk
membentuk serta menyempurnakan usaha bisnis dan prodek perusahasn

schingga memenuhi target laba dan pertumbuhan.
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Sementars Assauri (1999:154) memberikan  defenisi: Strategi
pemasaran padi dasarnya adalah rencang vang menyeluruh, terpadu dan
menyalu dibidang pemasaran, vang memberkan panduan tentang kepiatan
vang akan dijelankan untuk dapat tercapainva tujuan pemasaran sustu
perusalaan.

Berdasarkan pendapat, diatas, maka strategi pemassran pada
hakekainya merupaban repcana vasg menyelurub dan terpadu tentang
pemasaran, yang memuat scears et tentang ranekaian kegaiatan yang
harus dijelankiun perusthann uaiuk wjvan pémasaran. Strategi pemasaran
suaty perusshasn harus didasarkan atas analisis lisckungan intemal dan
chasiernal perusahaan. Analisis i'ntcmalperﬁa.ahann murupakan analisis
keunggulan dan kclemaban perusahasn, sedangkan analisis eksternal
inerupikon anudisis atgs “horbaeai  Gaklor luar yang mempengaruhi
perusehaan. Dengan  analisis-analisis torsebut  akan - memungkinkan
menajemen perusahaan dapst mengambil keputusan dalam  kegiatan
PeMasaEran yang sirategis,

Diatam hubungan strategi pemasaran secara umum ini. Assaur
(1999:163) membedakan tiga jenis strategi pemasaran yang dapat
ditempuh perusabaan, yaiue
a, Strategi pemasaran  yang tidak  membeda-bedakan pasar

{undifferentiated marketing).
Dengan strategi ini, perusahaan menganggap pasar sebagai

suaty Keseleruhan,  sehingpa  perusahaan  hanva  memperhatikan
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kebutuhan konsumen secara urnum, Oleh karena itu perusahaan hanya
menghasilkan dan memasarkan satu macam produk saja. Strateei ini
bertujuan  untuk  melakukan  peajualan  secara massal, sehingga
menurunken  binya. Salsh satu keuntungun strategi ini adalab
kemampuan perusshaan untuk menekan biava schingea dapat lebih
ekonomis, Sebaliknya, kelemahan adalsh apabila banvak perusahasn
lain juga menfilankan stratépl pemasaran yang sama. maka akan
terjudi persaingan yang  mjam untuk menguasai  pasar  (fyper
Compeietion). dur mengabatkan cegmen pasar yang kecil lainnya.
Akibatnya, strategi ini dapat menyebabkan kurang menguniungkannya

usaha-usaha pemassmn perusahaan, Karena banyak dan  makin

tajameeva persaingan,

Strategl pemasaran | deg membeda-bedakan  pasar (differensiared

marketing)

Dengan strategi ini, perusahaan hanya mdélayani kebutuhan
beherapa kelompok konsumen tertentu dengan jenis produk tertentu
pula. Dengan perkataan lain, perusahass menawarkan berbagai variasi
produk dan predice mix, yang disesuaiken dengan kebutuhan dan
keinginan kelompok konsumen atau pembeli vang berbeda-beds,
denpan program pemasaran yang lersendiri diharapkan dapat dicapai
tingkat penfualan yang tertingpi dalam masing-masing sepmen pasar
tersebut, Perusahaan yang menggunakan strategi ini bertujuan untuk

mempertebal kepercayaan kelompok konsumen tertenty. Keuntungan
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strategi ini. penjusian dapat dibarapkan akan lebih tineei dengan
posisi produk yang lebih baik di setiap segmen pasar, dan 1ol
penjustan dapat ditingkatken dengan  bervariasinva produk vang
ditawerkan, Kelemahan strategi ini adalah terdapat kecenderunpan
biava akan lebih Ginggi karena kenaikan biava prodoksi untuk
moddifikasi produk, biaya administrasi, biaya promosi, dan biayva
investasi.

Strutepi pemisrdn yung terkon sen trasiContentrated marketing),

Dengan sifuleg ufl, perusghasn mengkhususkan pemasaran
produknya dalam beberap seement pasar. dengan pertimbangan
sumber daya perusahaan. Strategi ini mepgutamokan selurul usaha
pemasaran pada sifeCfian beberapa segment pasar vang akan
memberikan keuntliruan ¥ang lehih besar, Kountungan menggunakan
stratepi i, perusahsun  dapet  dihampkan  akdn  memperoleh
kedudukan atsu posisi vang kuar Ji dalam segment pasar tertenty vang
dipilih. Sementars kelemahen stategi ini adalah perusahasn akan
menghadapi resiko vang besar bila hanva terganwing peda satu atau
beberapa segmen pasar saja.

Diantars ketipa strategi pemasaran di atas tidak ada satu di
antaranya yang lebih baik dari vang lain. Hal ini tergantung dari
kemampuan atau tersedianya sumber daye perusahazn, keseragaman
produk dan pasar, scrta strategi pemassran perusahaan  dalam

menghadapi persaingan,
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Namun demikian, rencana strategis pemassran memberikan
pedoman atau panduan agar kepiatan pemasaran yang dilakukan
perusahaan dapat lebih terarah dan teratr. Hal ini karena rencana
tersebut bersifat kesatuan(unified). menyeluruh (comprehensive). dan

terpadu (fntegrated), yang mengaitkan kekvatsn atsu keunggulan

Untuk lchih jelasnva gambar di atas, maka berikut ini
dinraikan sehagai berikul:

T



untuk mencapai tujuannya, yang terdiri dari strategi pemasaran
dan strategi penetapan sumber yang cocok. Michael Porter
dalam Kotler (2004: 91} merangkumnya menjadi tiga jenis
umum yang memberikan awal yang bagus untuk pemikiran
strategis: keunggulan biaya secars keseluruhan, diferensiasi,

- \\-."'y!
"wéﬁiff

Selama  pervsahaan  melaksanakan  strateginya,
perusahann  perlu menelusuri  hasilnva  dan  memamtan
perkembangan baru di lingkungan internal dan eksternalnya,
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Perusahaan harus yakin akan sstw hal: lingkungan akan
berubalh. Dan jika perubahan ini terjadi, perusahaan harus
meninjau ulang dan merevisi kegiatin pelaksanaan | program,
strategi. atau bahkan tujuannya.

Scjumlah organisasi, khususnys  vang  berukuran  hesar,
hiasanya memilki sifat Kelambanan. Organisasi ini sudah ditata secara
efesien, dan swlil untuk mengvbah satu bagian tampah mengubah
bugian  lainnyo. Nomun,  organisasi . dapat  diuhah  melalui
kepemimpinan yiang huat, Kunci kesehatin sebush organisasi adalah
kemavan ccganisasi tersebut untuk mengamati perubabian lingkungan
dun menerapkar saearan dan sikap baru vang tepat, Organisasi ysng
berkinera tpal secara lerus menerys mengamati lingkungan dan
mencoba menvestiailud it dengan lingkangan yang berevolusi
melalui perencanaan strtepis yang eksibel,

Bauran Pemasaran ( Murketing Mix)

Marketing Mix atau bauran pemasaran mempuuyal peran yang,
sangat poming untuk menciptakan pertukamn barang dan jasa dalam
memasarkan hasi produk. Basras pemasaran ini terdivi dari empal mats
rantai yang saling melengkapi satu sama lainnya. vang lebih dikenal
dengan the porth's (praduct, price, plave, prowotion).

Mengenai bawran pemasaran ini berikut dikemukakan pendapat
Assauri (1999:181) bahwa: *“Markeding Miv adalah acuan pemsasaran yang

menctapkan komposisi vang terbaik dari keempat komponen atau variabel



pemasaran untuk dapal mencapai tujuan dan sasaran perusahaan”
Keempat sasaran ite meliputi =

a. Produk (prodct)

b. Harga (price)

©. Promosi (promation)

G‘F‘; % A
* /8
o

pertimbangan fisik produk. pemberian merk. pembungkus, wama.

mutu, ciri atau keistimewaan,
Produk suatu industri skan melewati beberapa tuhup schagai

suatu siklus vang berjalan slaminh sejalan dengan meningkatnya

2)



susana persaingan dalam dunia usaha, Mengenai siklus pertumbuhan
produk, berikut ini dikemukakan pendapat Assauri (1999:201) hahwis:
Suatu produk mempunyai rangkaian siklus sebagai berikut <

1) Tahap pengenalan (introducrion) yaitu pada tabap ini produk baru

saja diperkenalkan Ke pasar, schingga belum diperoleh laba yang

4) Tahap Penurunan fdecling). yaitu pada tahap ini penjualan terus
menurun dan laba cenderung lidak diperaleh lagi. sehingga
dihadapi kerugian



Konsep dovr hidup produk dopat memberikan sebush kelas
atau strate dari produk yang mempunyai penjualan yang tetap
bertahan pada tahap yang lchih matang.

b. Harga

Harga merupakan salsh satu unsur yang penting dalam bauran

2} Jumlah konsumen potensial semakin meningkat
3} Mempertahankan penjualan dimasa resesi

Tujuan  promosi  antara Jain - modifikasi tingksh laku,
memberitahu, membujuk dan mengingatkan. Promosi ada empat
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€) Kepala hagian stok penagihan

2) Direkeur kevangan / Administrasi hanya membawahi satu bagian vaitu
Manajer keuangan,
@) Direktur Muda

©) Audit / pengai

a) Fron man

By Administrasi ! Kasic
di Parss control
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€ Parts Rumper
fi Warchouse
3) Manajer pelayanan jasa (service) tendir atas tigs bagian, yaitu |
a) Hody repair yang membawahi dua bagian :
(1) Body repair

%ﬂa

Fn B
/’ ; = "J‘"

s
< ( *qv \

§) Hutang / Piutang
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Selain manajer-manajer di atas ada juga perwakilan cabang-
cabang. Cabang-cabang antara lain terdapat di Jakarta, kendari. Bau-bau,
Poso, Luwuk Banggal, Bulukumba, Bone. Soppeng, Palopo.
3. Uraian Tugas
Untuk kelancaran operasional perusshaan diperlukan adanya

pembagian tugas antar _bagia -:.4- maupun  personal-personed - di
dalamnya, ./ . mencapai tingkat efesiensi vang
optimal, Sehab tids “3 Bﬂ Ll ﬂ""f 1\’\" dnfam perusahaan dapal
V7 o i, -

« R 0.\
o \\\J"’lﬁ f¢ - é

b | L : 5 s\eﬁap

peringkatan / pengembangan perusabaan.

3) Memotivasi  karvawan, memperhatikan  kesejahteraan  dan

keselamatan kerja.
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4) Bertanggung jawab uias segala kegiatan perusahaan, buik yang
bersifat ekstern maupun intern.
h. Direkeur Muda
1) Membantu Dircktur Utama dalam hal membuat program kerja
perusahaan,

1} Mewakili Direktur Utama dalam urusan Marketing baik yang
hersifat direet yales maupun yang tidak langsung.



2) Merencanakan |/ mengkoodinir sampai ke cabang-cabang /
perwakilan dan sekaligus menentukan kebijaksanaan penjualan

sampai cabang.

3) Memonitor perkembangan produk saingan yang meliputi produk.
harga. promosi dan keunggulan Jain,

2) Membuat perepcansan penjualan dan sekahgus m&nglmrdinir
rencana tersebut,
3) Mengatur / mengawasi cara kerja / hasil kerjn sgar berlaku efcktif

dan efesicn.

50



4) Mengamati /| memonitoring  perkembangan  produk  saingan
khususnya menyangkut produksi, harga, promosi. cara pemasaran

5) Manajer Penjualan bertanggungjawab pada Direktur pemasaran

dalam hal tugas perencansum, pemasaran, penyediaan, dan

euangan dan transaksi penjunlan,

3) Membuat program pelayanan yang hisa menjamin kepuasan
konsumen.

4) Menyediakan fasilitas dan sarana pelayanan secara maksimal,
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5) Bertanggung jawab kepada Direktur Pemasaran atas segsla
kegiatan pelayanan penjualan,
i. Manajer Kevangan
1y Mengkoordinir berbagai kegiatan kevangan perusahaan,
2) Membut laporan kevangan dan melengkapi buku-buku lainnya.

nenpadain o nduk atau ﬂ(ﬂimﬂbﬂa PTI- waa

Berlian Motor mendapathannya dari perusabaan induk PT. Krama Yudha
Tiga Berlian Motor di Jakarta, Penentuan dari banyaknyn jatah yang
diperoleh adulah terzantung dari kebijukin perusahaan induk tersebu, akan
tetapi tidak menutup kemungkinan untuk menerima jatah tambahan, Hal ini
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ditentukan oleh kesung
vang diperaleh,
Adapun jenis kendarasn Mitsubishi yang dijual atau diperdugankan
. Kelompok Minicab, dengan tipe :
1) Pick Up
2) Minii bus

pan PT. Bosowa Berlian Motor menembus jatah

& Kelompak Sedan, dengan tipe:
1) Lancer
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2} Galant
3) Pajero

£ Kelompok kuda, dengan tipe ;
1) Grandia

2) Diamond

Tahun Total Penjualan
(Unit)

000 280
2001 840
2002 920
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2003 1.025
Sumber data : PT, Bosowa Berlian Motor Makassar tahun 2005

B. Pemhuhusan Hasil Penelitian

Herdasarkan hasil pengumpulan date yang didapatkan di lokasi
penelitian, disamping dari dokUmen-dokumen dan penjelasan dori pihak

/\ hil merk Mitsubishi yang mengacu

Kelemahan {weaknesses)

I. Sistem informasi manaiemen dalam menampilkan data penjualan lambat.
2. Harga kompelitor lain yang sejenis
3. Tidak bisa melakukan inovasi produk
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4. Rasio pembeli / pengunjung masih rendal
5, Penentuan harga jual

Peluang (apportunities)

1. Meningkatnya daya beli masyarakat

2. Kemajuzn di bidang teknologi industri

" ol E%hd“hﬂl/f
W

NS ot

A TN eFH1LH .‘- ‘s-._j fﬂ

kekuatan dan kelemahan vang dimilikinva. Matrk ini dapat menghasilkan
empat set kemungkinan alternatif strategis.
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Tabel 5. Matrik SWOT

INTERNAL

STRENGTHS -8

Hargn  produk  yung
Koualitas  produk yang
dipasarkan tecjamin,
Strukiur keunngan

belum d&t‘lmk: pa;mng
Meningkatkan  kizalims
prodhuk  supava
konsumen tidak herubah

2. Hamga  kompetitor
3. Fiduk bisa melakukan

| 4. Rasio pembeli /

selern

WEAKNESSES - W

mamajemen dalom
sttesampil ke dati
penjualan lambat
tain
yung sejenis

imavasi prisdik

pengunjung masih rendal
5. Peneatuan hm'gajuxi

anafemes il
penerhitan daty penjuzlan

Sumber ¢ Hasil Olah Data
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Setiap perusahaan apapun bentuk usahanya pasti akan berusaha untuk
memperoleh keontungan  dari kelanpsungan hidupnya. Sedangkan uniuk
meneapai tjuan tersebut, perusafiaan ditentut untuk memiliki mensiemen
yang mantap mengingal banyuknya ancaman dari para pesaing. Schingga
perusahaan dituntut untuk menyusun rencana penjualan dengan cermat dan

" #mn

'ﬁ".ﬂ" ﬁ..'-'-«-

2004 1.053 28 273

Sumber : Hasil Olah Tabel 4
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Berdasurken dats pada tabel & di stas menggambarkan keadaan
penjuslan dan perkembangannya selama lima tahun & hitung tiap tahunnya.
Dimana pada tahun 2001 mengalami peningkatan sehesar 60 unit atau 7,69%,
tahun 2002 peningkatan scbesar 84 unit atau 9,52%, tshun 2003 sebesar 103
unit atan F141%, tahun 2004 peningkatan sebesar 28 unit atan 2,73%, Dari
data terscbut di atas dapat ditarik suatu Kesimpuian bahwa volume penjualan
mohil merk Mitsuhishi‘pada PT. Bosowa Berlian Motor dari tahun 2000-2004
mengalami kénaikan seesra (crus menerus dan berarti. Hal ini merupakan
indikai hatwe stralesi vang: ficrapkan olel PT. Bosows Bertian Motor
sudab tepat, Dan untuk mengetahui lebil lanjut strategi vang diterapkan akan

dianalisis melulni alat analisi= schagni berikut:

1. Analisis Faktor Strategi Jntcront dan cksternal

Untuk memperoléh’ wimbaran vang lehih fleksibel mengenai
analisis SWOT yang telah dilakukan, maka perlu menggunakan tabel
fukior-faktor interna] dan cksternal perusahaan yang digjukan dalam
bentuk Kuesioner kepada responden penelitian vang terdiri dari Dircktur
Keuangan (1 orang), Dircktur Pemasaran {1 orang), Manajer Penjualan{l
orang), Stal Pemasarn (20 arang) dan staf keuangan (7 orang).

Untuk menentukan rating dan bobot masing-masing faktor internal
dan fuktor eksternal dibuat dalam beatuk koesioner kepada responden,

dimana setiap item perianyvaan diberi alternatif jawaban.
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Setiap jawaban hﬁish!’g_&n’p!aih_g diberi nilai dengan mengikuti

aturan penilaian dari sangat penting. penting, kurang pemting dan tidak

penting. Untwk fakior kekuatan dan peluang diberi nilai 4 (sangat penting)
hingga milai | (tidak penting). Sedangkan untuk faktor kelemahan dan
ancaman diberi nilai 1 {sangat penting) hingga nilai 4 (idak penting),




Tabel 7. Keadaan Jawaban Responden Atas Pertanysan Faktor Inteenal
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Tabel B Keadaan Jawaban Responden Atas Pertanvaan Faktor Eksternal

Jawian
c
Ho Uraian $ P KT Tetsl Rating Bobol Skor
Paluang
1 Meringhanya daya bel rasyarahat BB 2 0 15 & 112 04
2 Petumbuhan poch 4 G % 3 01 1%
3 Kemsfuen i bdarg lenaog ndisy R ¥ W I3 B 1 o 02
¢ Erend imarge o perszcsidoniumenefadzp ekl 4057 C ® 31 0 0%
§ Kondis damogralis e Tmormewnaky psr pitnsl | 0 6 4 1 B 3 01 0B
18
Yncaman
t Banyakmyz pecang dar deaer mobl merk lan By & & 0 &2 05 00
1 Ifasi da sl ehonori 4 ¥ " -8 urim s
3 Panieghatn cefghran pamesiiah (g 5% 9 oM 2 o oM
4 Salu s produk I B B 4 W 7 oo oo
5 Kenzdkan tanf BEM S 4 s ¢ 006 01
6 Defiesasinia butar p’ R0 1 s 2 0w 0w
.86
Ttz Wl 1 8

Sumber : Hasil Penelitian (diolah) Tahun 2005

2. Analisis SWOT
Berdasarkan tabel 7 dan 8 dapat diketahui secara tepat strategi
yang akan diambil uwntuk pemasaran mobil merk mitsubishi | dalam
meningkatkan volume penjualannya. Nilai skor untek fakior kekuatan
adalah sebesar 2,42 dan untuk faktor kelemahan sebesar 0,56, dan selisih
dari nifai tersebut adalah sebesar [,86. Sedangkan nilai skor untuk faktor
peluang adalah sehesar 1,83 dan nilai skor untuk fakior ancaman adalah

sebesar (1,86 dan selisih dari nilai tersebut adalah sebesar (1,97, Nilai-nilai
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selisin tersebut dapat membentuk titik koordinat, vaim (1,86 : 0,97).
Berdasarkan titik koordinat tersebut akan terlihat jelas bapaimana strategi
yang tepal uniuk meningkatkan volume penjualan sebagaimana vang
dilihat pada gambar 8 berikut.

Berbagai Peluang

P \\\"“l!n;#f
7 '\?h#ﬁw 4

Berdasarkan gambar 8 menjelaskan bahwa mobil merk mitsubishi
berada pada kuadran 1, dimana merupakan suatu situasi yang sangat
menguntungkan. karena memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat
memamPutkan kesempatan yang ada. sehingga strategi vang tepat untuk
ditcrapkan oleh PT. Bosowa Berlian Mator dalam kondisi ini adalah
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mendukung  kebijakan pertumbuhan  yang  agresifiGrowih  oriented
strategy) Rangkuti (2003:19). sehingga hipotesis atau jawaban sementara
sehagaimana yang dmma&mn dalam penelitian ini dapat diterima.

Dengan cara sebagai berikur :

#. Penetrasi Pasar

1 : Strategi pertumbuhan melalui integrasi vertikal
T Strategi konsentrasi mefabui integrasi horizontal
11 : Strategi twrnarotnd

IV Strategi stabilitas
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V' Strategi Konsentrasi melalul integrasi horizontal atan

stabilitas (tidak ada perubahan terhadap Jaba)

VI Strategi divestasi

VI ; Strategi diversifikasi konsentrik

VT Strategi diversifikasi konglomerat

X © Strategi likuidasi atau bangkeut

Untuk menen@ikan strategd vang tepat untuk diterapkan PT.
Bosows Berllan Motor datam memasarkan. produknya dapat diketahui
berdasarkan junlah il skor dar faktor ekstesmal (jumlah skor pelusng
din skor ancaman) demikian juga dencan fakior internal (Gumiah skor
kehuvatan dan skor ancaman). Pada tabel 7 total skor untuk fakior internal
adilah 2,98 dan pada abel § total skor untuk fakior ekstermal adalah 2,69.
Rerdasarkan has flertelaan jumlah skor untuk Gkior infernal dan

cksternal pada tabel 9, rvaka Switegl yvang tepat bagi PT. Bosowa Berlian
“lotor bemda pads Kuudrin kodua o pada  [H-mateike ity stratepi
periumbuhan melalui  konsentrasi  dapar  dicapel melalui  inteprasi
horizontal dengan cara menurunkan harga, mengembanykan produk bars,
menambah Kualitas produk serta meningkotkan akses ke pasar vang lebih
huas. Usaha yang dapat dilakukan adalah derigan cara meminimalkan bisya
schingga dapat meningkatkan profit. Mal ini merupakan strategi utama
hagi 1, Bosowa Berlian Motor dalam menghadapi persaingan pasar vang
kuat (high market share) dalam industri yang berdaya tarik tinggi. Agar

dapat meningkatkan Kekuatan bisnisnya atau posisi kompetitifnya,
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Integrasi horisontal dupt dicapai baik melalui sumber daya
internal maupun eksternal. Beberapa keuntungan dari integrasi horisontal
ini adalah wrunnya biaya serta meningkatnys koordinasi dan kontral. Hal
i merupakan cam (erbaik bagi perusahaan yang kuat dalam rangha
meningkatkisn comperitive aifvantage. Untuk lebih jelasnya dapat dilibar
pada tahel 9 herikut:

“Tabel 9. Internal-GA

aktor Strategi Internal

SN I ! mu
\ abika Penciutan

S| Subilit : | Penciutan




BABY

KESIMPULAN DAN SARAN

A, Kesimpulan
Dari hasil penelitian pada PT. Bosowa Berlian Motor .Di Kota
Makasser, maka dupat dikemukakan beberapa kesimpulan sebagai berikut ;

R ‘* fapkan oleh PT. Bosowa Berlian Motor
dalam meningkal

97 S MUH,4, NNy

6“ J KASS i dy-m (srawth  oriented
, -::Q- \‘\P\ 44; . {!ﬁ

3. Hasil pemetasn jumlah skor pada [E-Matrik PT. Bosowa Berlian Matar
herada pada kuadran  kedua, yaitn strategi pertumbuhan melalui
konsentrasi dapat dicapai melalui integrasi horizontal dengan cara
menurunkan harga. mengembangkan produk baru, menambah kualitas
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dapat dilakukan adalah dengan cara meminimalkan biaya sehingga dapat
meningkatkan profit,

B. Saran

Mengacu pada kesimpulan yang dikemukakan tersebut di atas, maka
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