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ABSTRAKSI 

NURUL HUDA, 04996914, ANALISIS SWOT BEDAK MARCK'S 

PADA PT. KIMIA FARMA ( PERSERO) Tbk SEMARANG. Dibimbing oleh 

Drs. M. Assegaff, MM. 

Perekonomian yang dirasakan terus berfl uktuasi menyebabkan perusahaan 

harus mampu menempatkan kembali produk atau jasa yang dijualnya terhadap 

citra baik yang akan diterima oleh masyarakat. Oleh karena itu perusahaan 

dituntut untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Perusahaan 

juga hams dapat membaca peluang atau kesempatan yang ada. 

Dalam landasan teori dan kerangka pemikiran teoritis ini memuat 

pengertian - pengertian dan segala sesuatu yang berhubungan dengan objek 

penelitian. 

Metode penelitian yang diguanakan adalah analisis eksplorasi ( penelitian 

yang bersifat terbuka, masih mencari -- cari dan bel um mempunyai hipotesa ). 

Dengan teknik analisis yang digunakan adalah analisa SWOT yang bertujuan 

untuk mengetahui kekuatan perusahaan yang digunakan untuk menangkap 

peluang dan meminimalkan kelemahan perusahaan untuk mengurangi ancaman 

dari luar lingkungan perusahaan. 

Dalam menentukan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman penulis 

membagikan kuestioner yang dibagikan kepada 10 orang, baik itu karyawan 

maupun agar dengan pengecer agar dapat diketahui sejauh mana validitas dari 

basil kuestioner tersebut. Hasil kuestioner tersebut dikelompokkan kedalam ETOP 

dan SAP dan melakukan penilaian serta pembobotan sesuai dengan basil 

kuestioner. 

Dari penilaian tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa ancaman bagi 

perusahaan masih ada tetapi relatif lebih rendah daripada kekuatan yang dimiliki 

oeh perusahaan. Faktor ekstemal atau ancaman mempunyai nilai 3 ,14 sedang 

faktor internal mempunyai nilai sebesar 3,34. Sehingga strategi yang cocok bagi 

perusahaan dengan menggunakan Matrik Daya Tarik Industri adalah strategi 

selektif, dengan implikasi strategisnya adalah : tumbuh berdasar segmen pasar, 

spesialisasi dan investasi selektif. 
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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

• Sesungguhnya sesudah ada kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila 

selesai satu urusan, kerjakanlah dengan sungguh - sungguh urusan yang lain. 

Dan hanya kepada Allah hendaknya kamu berharap. 

( QS. Alam Nasyrah 6 - 8 ) 

• Berfikirlah kamu akan hikmah dari semua peristiwa dan cobaan yang telah 

diberikan oleh Allah niscaya kamu menjadi seorang yang bijak. 

• Tuhan telah menciptakan obor dalam hatimu yang memancarkan cahaya 

pengetahuan dan keindahan, sungguh berdosa jika kita memadamkannya dan 

mencampakkannya dalam abu. 

( Khalil Gibran ) 

Dengan mengucap syukur kepada Allah 

Karya tulis ini kupersembahkan untuk: 

( A l m )  Bapak dan Ibu tercinta 

Adikku tercinta (Norma) 

-  Teman clan sahabat - sahabatku, 

terima kasih atas bantuan dan 

dukungannya 

- Almameter tercinta. 
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RABI 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Perekonomian yang di rasakan terns berfluktuasi menyebabkan 

perusahaan harus mampu menempatkan kembali produk atau jasa yang di 

j ualnya terhadap citra baik yang akan di terima oleh masyarakat. Dan pada 

dasarnya perusahaan yang telah menempati posisi tertentu atau posisi 

pemimpin pasar, dalam pasar yang kompetitif, akan secara otomatis 

memunculkan reaksi dari para pesaingnya. Hal tersebut tentu nya harus di 

imbangi dengan peningkatan mutu pelayanan dan kualitas produk atau jasa 

yang telah di jualnya, serta faktor faktor lain yang mendukungnya, untuk 

tetap mendapatkan kepercayaan dari pelanggan maupun calon 

pelangganya. Untuk menghadapi persaingan yang sangat kompetitif dalam 

pemasaran bedak MARCKS , perusahaan di tuntut untuk mengetahui 

kekuatan clan kelemahan yang di milikinya. Perusahaan juga harus dapat 

membaca peluang atau kesempatan yang ada. Dengan analisis SWOT 

(Strenght, Weakness, Opportunity, Treat ) perusahaan dapat 

mengidentifikasi peluang, ancaman, kekuatan, kelemahan kemudian juga 

posisi pasamya terhadap pesaing, Strategi pemasaran yang di lakukan PT 

Kimia Farma Semarang dalam menghadapi persaingan yaitu dengan 

meningkatkan kualitas produk. Peningkatan kualitas produk di lakukan 

dengan cara memperhatikan kualitas bahan baku yang di gunakan, 



penggunaan mesin mesin secara optimal serta di dukung oleh sumber daya 

manusia atau tenaga kerja yang berpengalaman di bidang pengolahan bedak. 

Kemudahan dalam hal pembayaran dan harga merupakan salah satu 

keunggulan yang dimiliki oleh PT Kimia Farma. Selain peningkatan 

kualitas produk dan harga juga didukung oleh tingkat frekuensi yang tinggi 

dan pola pendistribusian produk yang didukung oleh saluran distribusi 

daerah pemasaran yang luas. 

Dengan strategi manajemen PT Kimia Farma Semarang ingin menata 

kembali posisi perusahaan, dengan menetapkan atau merubah strategi 

pemasaran. Hal itu penting dianalisa kembali karena belum tentu strategi 

pemasaran yang telah dilakukan dan ditetapkan akan terus sama dengan 

strategi pemasaran dilaksanakan untuk masa yang akan datang. Hal ini 

didasari pada keadaan lingkungan intern clan ekstern perusahaan yang terus 

berubah, sehingga perusahhan harus terus mengikuti segala perusahaan yang 

terjadi untuk tetap memmperoleh pangsa pasar yang besar melalui berbagai 

saluran pemasaran yang dimiliki PT Kimia Farma Semarang sekarang ini. 

1.2. Perumusan Masalah 

1 .  Bagaimana menganalisa semua faktor-faktor dalam lingkungan 

perusahaan, baik faktor internal maupun faktor eksternal berdasarkan 

analisa SWOT ( Strenght, Weakness, Opportunity, Threat) 

2. Bagaimana suatu kondisi persaingan yang ketat, menejemen dapat 

memutuskan strategi apa yang seharusnya digunakan oleh perusahaan . 
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1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari diadakannya penelitian mengenai analisis strategi 

pemasaran PT Kimia Farma Semarang adalah: 

1. Dengan menganalisa data semua faktor-faktor dalam lingkungan 

perusahaan berdasarkan analisis SWOT (Strenght, Weakness, 

Opportunity, Threat ), penulis dapat menetahui posisi perusahaan 

sebenarnya dalam persingan saat ini. 

2. Dengan kondisi persaingan yang ketat, menejemen dapat memutuskan 

strategi apa yang seharusnya digunakan oleh perusahaan dengan tujuan 

untuk menjadi pemimpin pasar. 

1.4. Kegunaan Penelitian 

Penelitian yang di lakukan oleh penulis serta basil yang di peroleh 

dari penelitian tersebut, mempunyai kegunaaan yang dapat di lihat dari dua 

segi, yaitu: 

1. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian yang telah di lakukan oleh penulis di harapkan 

dapat memberikan tmbahan informasi yang berguna untuk dapat 

menetapkan keputusan yang tepat, yang harus di ambil perusahaan di 

masa sekarang maupun masa yang akan datang, mengenai strategi 
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pemasaran dalam hubungannya dengan persaingan Khususnya 

(pesaing) dari perusahaan kosmetik lainnya . 

2. Bagi Penulis 

Dari penelitian ini di harapkan penulis mendapat tambahan 

pengetahuan pada bidang pemasaran, Khususnya mengenai strategi 

pemasaran produk, serta dari penelitian ini penulis juga dapat 

menggunakan dan menerapkan teori teori yang telah di dapat di 

lingkungan pendidikan tingkat tinggi, yang di kaitkan dengan kenyataan 

yang terjadi di lapangan. 

4 



BABU 

LANDASAN TEORI 

2.1 Pengertian Pemasaran 

Pemasaran merupakan hal yang sangat mendasar bagi suatu 

perusahaan, sebagai peralihan barang atau jasa dari perusahaan ke 

konsumen. Seringkali pemasaran di anggap scara umum sebagai ujung 

tombak bagi perusahaan, karena peningkatanm atau penurunan penjualan 

perusahaan terhadap produk atau jasanya di tentukan oleh divisi pemasaran. 

Sedangkan definisi pemasaran itu sendiri adalah suatu proses sosial dan 

manajerial di mana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan 

keinginan mereka dengan menciptakan,menawarjkan dan bertukar segala 

sesuatu yang bernilai satu sama lain (Philip Klother, 1995 : 8). 

Menurut Ray Corey pemasaran meliputi seluruh kegiatan perusahaan 

dalam beradaptasi terhadap lingkungannya secara kreatif dan 

menguntungkan. Suatu perusahaan menginginkan tanggapan yang positif 

berupa pembelian, sedangkan untuk mencapai hal tersebut perlu di lakukan 

tindakan tindakan untuk menghasilkan tanggapan dari pelanggan. Hal 

tersebut di atas dapat kita sebut sebagai proses pemasaran di mana 

mengandung arti bahwa proses pemasaran terdiri dari analisa peluang 

pasar,meneliti dan memilih pasar sasaran, merancang startegi pemasaran, 

merancang program pemasaran dan mengorganisir, melaksanakan serta 

mengawasi usaha pemasaran. (Philip Kotler, 1995 : 107). 
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Untuk menghasilkan pertukaran, yaitu produk yang di hasilkan dari 

perusahaan kepada para pelanggannya, pemasar perlu menganalisa apa yang 

masing masing pihak harapkan. Proses pertukaran tersebut setidaknya 

rnemerlukan banyak tenaga ahli dan ketrampilan, yang hal tersebut mengacu 

pada terbentuknya suatu pengaturan atau manajemen yang disebut 

manajemen pemasaran. 

Manajemen pemasaran tersebut merupakan proses perencanaan dan 

pelaksanaan perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dari 

barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan 

kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi. Tugas 

pemasaran secara fonnal dapat dilakukan oleh manajer pemasaran, tenaga 

penjual, manajer iklan dan pomosi, periset pemasaran, manajer pelayanan 

pelanggan, manajer produk dan merk, serta direktur pemasaran. 

2.2 Wawasan Perusahaan Terhadap Pasar 

Untuk melaksanakan kegiatan pemasaran ada lima konsep yang 

mendasari cara organisasi atau perusahaan untuk melakukan kegiatan 

pemasaran tersebut, diantaranya (Philip Kotler, 1995 : 17): 

1. Konsep Berwawasan Produksi 

Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk 

yang mudah didapat dan murah harganya. Dalam konsep ini manajer 

pemasaran memusatkan perhatiannya untuk mencapai efisiensi produksi 

yang tinggi serta cakupan distribusi yang luas. 
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2. Konsep Berwawasan Produk 

Konsep berwawasan produk ini berpendapat bahwa konsumen akan 

memilih produk yang menawarkan mutu, kinerja terbaik, atau hal-hal 

inovatif lannya. Dalam konsep ini manajer memusatkan perhatiannya 

untuk membuat yang lebih baik dan terns menyempurnakannya. 

3. Konsep Berwawasan Menjual 

Konsep ini berpendapat bahwa kalau konsumen dibiarkan saja, 

konsumen tidak akan membeli produk yang dijual dalam jumlah 

cukup. Dan perusahaan hams dapat melakukan usaha penjualan dan 

promosi yang agresif. 

4. Konsep Berwawasan Pemasaran 

Konsep ini berpendapat bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi 

terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta 

memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien 

dari para pesaingnya. Konsep ini berdasarkan pada empat pilar utama 

yaitu pasar sasaran, kebutuhan pelanggan, pemasaran yang terkoordinir 

serta keuntungan. 

5. Konsep Berwawasan Pemasaran Bermasyarakat 

Konsep ini beranggapan bahwa tugas perusahaan adalah menentukan 

kebutuhan, keinginan serta kepentingan pasar sasaran dan 

memenuhinya secara Iebih efektf dan lebih efisien dari pada 

pesaingnya dengan cara mempertahankan atau meningkatkan 

kesejahteraan konsumen dan masyarakat. 
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2.3 Pengertian Strategi dan Strategi Pemasaran 

Strategi berasal dari bahasa Yunani yaitu Strategos atau Strategia yang 

berarti Jendral.Strategi pada jaman dahulu digunakan oleh para jendral 

untuk penempatan para pasukan dan kekuatan tentara di medan perang. 

Adapun beberapa pengertian Strategi yang dikemukakan oleh 

beberapa ahli antara lain adalah : 

1 .  Strategi adalah cara-cara yang digunakan untuk mencapai tujuan. 

Strategi tidak hanya merupakan suatu perencanaan tapi lebih dari itu 

adalah suatu rencana yang menyeluruh, kaomprehensif dan integral. 

Menyeluruh artinya stategi melibatkan seluruh unit kerja yang ada pada 

perusahaan tersebut. Komprehensif berarti telah mencakup seluruh 

aspek dalam perusahaan. Integral adalah semua bagian rencana hams 

ada keterkaitan antara satu dengan yang lain. ( Saladin, Strategi clan 

Kebijaksanaan Perusahaan, 1990 : 12 ) 

2. Strategi adalah sebuah rencana yang disatukan, luas dan terintegrasi 

serta menghubungkan antara keunggulan strategi dan tantangan 

lingkungan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan perusahaan 

itu dapat dicapai dengan pelaksanaan yang tepat. (Jauch dan Glueck, 

Manajemen Strategi dan Kebijaksanaan, 1 99 7 :  12) 

Dari pengertian tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa yang 

dimaksud dengan Strategi adalah kesatuan rencana yang menyeluruh, 

komprehensif dan terpadu yang digunakan untuk mencapai tujuan 
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perusahaati. Pengertian Strategi Pemasaran menurut Kotler adalah 

merupakan suatu perangkat asas-asas yang konsekuen tepat dan layak yang 

oleh suatu perusahaan tertenu diharapkan akan memungkinkan mencapai 

tujuan. Sasarannya dalam pelanggan dan penghasilan laba dalam suatu 

lingkungan persaingan tertentu. Strategi pemasaran sangat erat kaitannya 

dengan organisasi pemasaran yang ada pada perusahaan tersebut. Organisasi 

pemasaran yang baik akan menghasilkan Strategi Pemasaran yang baik pula. 

Ada beberapa manfaat Strategi antara lain : 

1 .  Untuk mengantisipasi perubahan-perubahan yang terjadi, mengarahkan 

dan mengawasi jalannya perusahaan ke arah yang baik. 

2. Apabila setiap orang yang terlibat dalam perusahaan telah mengetahui 

tujuan dan arah masa depan perusahaan maka hal ini : 

• Mengurangi konflik yang terjadi diantara mereka 

• Memberikan dorongan atau semangat kerja 

• Memudahkan mengambil tindakan 

• Memudahkan pengontrolan 

3. Mengurangi resiko yang akan terjadi 

4. Membantu meningkatkan komunikasi, koordinasi, mengalokasikan 

sumber-sumber dan penyusunan rencana jangka panjang. 

5 .  Memperlancar mengalirnya infonnasi secara teratur. 

6. Mendidik manajer menjadi pembat keputusan yang baik. 
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