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Analisisnya yaitu dengan menggunakan analisa MPPP yang berkaitan dengan 

strategi bersaing dalam kaitannya dengan kelima faktor kekuatan pesaingnya dari 

para pesamgnya. 
a Kaitannya dengan kelima faktor kekuatan persaingan : 

Ancaman pendatang baru dalam strategi PT. Nyonya Meneer memiliki 
I  

modal yang kuat, diferensiasi produk dan kesetiaan pelanggan, 

menguasai saluran distribusi, dan lokasi perusahaan yang strategis. 
I  

• Tekanan produk pengganti : PT : Nyonya Meneer merupakan 

perusahaan jamu sebagai barang pengganti obat, sehingga dalam hal ini 

tidak kami bahas. 

< Kekuatan tawar menawar pembeli : Penetapan harga jual yang mampu 

bersaing dengan perusahaan jamu lainnya yang berada pada satu kelas 

dengan PT. Nyonya Meneer dengan menentukan harga yang rendah 

berada diatas dan mendekati hargajual minimum. 

<: Kekuatan tawar menawar pemasok : dengan menggunakan manajemen 
!  

inventory, PT. Nyonya Meneer mempunyai kekuatan tawar menawar 
terhadap pemasok yaitu barang yang dibutuhkan perusahaan tergantung 
dari besamya produk dan harga yang ditawarkan pemasok 

< Kekuatan perusahaan industri sejenis : PT. Nyonya Meneer mempunyai 

pangsa pasar produk yang lebih tinggi dari pesaing terbesamya itu PT. 
Sido Muncul. 

o- Menurut Analisis Matrik pertumbuhan pangsa pasar, posisi PT. Nyonya 

Meneer berada pada posisi Cash cow dimana tingkat pertumbuhan pasar 

pada posisi relatif kecil yaitu 8,3% pada tahun 1999 - 2000, dan 
menguasai pangsa pasar yang relatif tinggi 1,08 kali, pendapatan sangat 

stabil, kas juga stabil menghasilkan cash flow 
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MOTTO 

" Merendahlah di hadapan kebenaran, agar engkau menjadi manusia yang 
paling berakal. Sesungguhnya dunia itu laksana laut yang dalam dan sudah 
banyak yang tenggelam didalamnya. Maka jadikanlah taqwa kepada Allah 

I 

sebagai perahumu. Dan iman sebagai isinya serta tawakal sebagai bahan 
bakarnya, kendalinya adalah akal sedang petunjuknya adalah ilmu. Dan 

kemudinya adalah kesabaran." ( Imam Musa, Al -- Kadzim 2 5) 

k " Berfikirlah dan berbuatlah sesuai dengan tujuan penciptamu, karena Allah 

tidak menciptakanmu untuk kesia -- siaan." 
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BABI 

PENDAHULUAN 

1 . 1  Latar Belakang 

Sejalan dengan perkembangan dan perubahan kondisi sosial ekonomi 

yang cenderung mengikuti kuatnya arus globalisasi pada dewasa ini, diikuti 

pula dengan semakin tingginya tingkat persaingan yang ada di setiap sektor dan 

l ini yang ada dalam segala bentuk yang mencakup sendi kegiatan 

perekonomian. Sekarang ini perusahaan di tuntut untuk dapat menentukan 

kebijaksanaan dan strategi - strategi yang tepat agar dapat berhasil mencapai 

tingkat keberhasilan dalam pasar disamping kemampuan perusahaan itu sendiri 

untuk dapat menguasai pengetahuan akan kondisi pasar dan perbedaan  

perbedaan pesaingnya. 

Timbulnya tingkat perbedaan - perbedaan yang ada diantara orang - 
orang yang masuk ke pasar menciptakan kesempatan dan tantangan bagi setiap 
pesaing yang ada untuk dapat menekankan kepuasan kebutuhan pelanggan pada 
tingkat tertentu, sehingga kepuasan pelanggan dan indetifikasinya sudah tidak 
relevan lagi untuk dapat meraih tingkat pertumbuhan yang hendak dicapai. 
Dalam suatu industri perusahaan - perusahaan saling tergantung antara satu 
dengan yang lainnya, sehingga tindakan suatu perusahaan sangat tergantung 
dari pengetahuan mereka akan pesaing yang ada. (Al -Ries dan Jack Trout, 
1987 :  3 )  

Setiap perusahaan yang bersaing dalam suatu industri mempunyai strategi 

pemasaran, eksplisit atau implisit. Strategi ini mungkin di kembangkan secara 
i 
I 

eksplisit melalui proses perencanaan atau mungkin juga telah berkembang 

secara implisit melalui kegiatan - kegiatan dari berbagai departemen fungsional 
I 



perusahaan. Masing - masing perusahaan harus mempunyai strategi tersendiri 

dan berlainan untuk memenangkan persaingan dan untuk mempertahankan 

posisinya dalam pasar. 

Situasi seperti inilah yang terjadi dalam industri jamu di Indonesia 

dimana terdapat persaingan yang tajam antar perusahaan. Hal ini disebabkan 

terdapat banyaknya perusahaan yang memproduksi jamu - jamuan baru 

dengan komposisi yang hampir sama dan mempunyai manfaat yang sama pula. 

Pada umumnya masyarakat hanya membeli jamu yang paling mereka butuhkan 

dengan merk yang telah dikenal dan terbukti kemanjurannya. 

Melihat keadaan yang demikian dan begitu banyaknya merkjamu yang di 

pasarkan, maka perusahaan harus berusaha mencari titik lemah posisi dari para 

pesaing yaitu dengan mengidentifikasikan kebutuhan pelanggan yang tidak 

dilayani secara memadai. Kemudian memulai serangan terhadap kelemahan - 

kelemahan itu dengan cara memuaskan kebutuhan - kebutuhan tersebut untuk 

mencapai laba yang maksimal sesuai dengan tujuan perusahaan. 

Sekedar memahami pelanggan saja saat ini tidaklah cukup.Perusahaan 

dapat mengabaikan para pesaingnya karena kebanyakan pasar sedang tumbuh. 

Namun setelah semuanya mengalami kekacauan, perusahaan menyadari bahwa 

peningkatan penjualan sebagian besar datang dengan merebut pangsa pasar dari 
I 

para pesaing, sebagai akibatnya perusahaan - perusahaan masa kini mulai 
I 

menaruh pegertian pada upaya memahami pelanggan sasaran mereka. 
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