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ABSTRAKSI 

Sejak munculnya perusahaan baru yang bergerak dalam bidang yang 
sama, persaingan akan penjualan jasa dan produksi karet roll semakin ketat. 
Mclihat perckonomian Indonesia yang masih labil saat ini, kebutuhan akan 
karet roll tidak mengalami perubahan hal ini dikarenakan karet roll merupakan 
produk penunjang dalam proses produksi. 

Mengingat kebutuhan akan karet roll yang semakin meningkat dan 
untuk menghadapi persaingan pasar, maka CV, Wahana Sakti yang berdiri 
sejak 1987, telah mengalami ekspansi yang dilakukan diseluruh wilayah Jaw.a 
Tengah juga sampai keluar daerah Jawa Tengah. Oleh sebab itu CV. Wahana 
Sakti harus dapat menetapkan keputusan akan strategi pemasaran roll karet 
untuk menghadapi berbagai persaingan yang ketat tersebut 

Analisa GE-McKinsey, merupakan alat analisa yang «higunakan untuk 
mengetahui posisi perusahaan sebenarnya dalam persaingan. Analisa ini 
penting dilakukan scbelum perusahaan menctapkan strategi apa yang 
scharusnya dibuat dan ditetapkan. Strategi pemimpin pasar yang ditunjukkan 
oleh matrik GE-McKinsey, dengan kekuatan yang berada pada posisi tinggi 
serta daya tarik yang berada pada posisi tinggr pula, tentunya akan berbeda 
strategi dengan perusahaan yang berada pada sel pertumbuhan atau yang 
lainnya. Setelah dilakukan analisa mengenai faktor internal yang meiiputi 
kekuatan dan kclemahan perusahaan serta faktor internal yang meliputi 
ancaman dan peluang, yang semuanya didapat dari hasil kuesioner dan 
wawancara, maka langkah selanjutnya yang harus dilakukan adalah membuat 
stratg serta mcnetapkan kebijakan akan strategi yang dibuat. 

Pembuatan formulasi strategi ini dilakukan dengan menggunakan 
Matrik SWOT, Dengan memasukkan berbagai faktor, diantaranva 
memaksimalkan keckuatan yang dimiliki yaitu marketing mix serta 
meminimalkan kelemahan dan faktor eksternal yaitu adanya ancaman yang 
dapat diantisipasi sejak awal serta peluang yang harus dapat ditang.kap untuk 
mencapar tuyuan yang telah ditetapkan. Kombinasi yang dapat diambil dalam 
matrik SWOT ini ada 4, diantaranya, S-O Strategi, yaitu bagaimana 
memaksimalkan kekuatan untuk menangkap peluang yang ada. S-T Strategi, 
yaitu bagaimana memaksimalkan kekuatan untuk mengurangi ancaman. WO 
Strategi, yatu bagaimana meminimalkan kelemahan untuk dapat menangkap 
peluang yang ada. Serta WT Strategi, yaitu bagaimana meminimalkan 
kelemahan untuk mengurangi ancaman yang ada 

Dari analisa data yang diperoleh menunjukkan bahwa CV Wahan.a 
Sakti menempati pada posisi pemimpin pasar, yaitu dengan menempati sel 
kekuatan yang tinggi dengan kombinasi daya tarik industri yang tinggi 
pula.Dari posisi ini didapat bahwa pertumbuhan CV, Wahana Sakti sang.at 
posat, adanya dominasi dari pcnjualan roll karet serta adanya investasi yang 
maksimum untuk mclakukan ekspansi perusahaan. Sedangkan dari analisa 
SWOT, diperoleh hasil bahwa alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh 



cV Wahana Sakti adalah strategi Integrasi Horisontal, dimana strategi ini 
dilakukan dengan cara ckspansi perusahaan keluar wilayah yang belum 
terdapat cabangnya, serta adanya penambahan lini produk yang dijual dengan 
tujuan untuk menambah alternatif konsumen, yang memungkinkan konsumen 
untuk melakukan pembelian lagi. 

Setesah strategi ditetapkan maka langkah terakhir adalah membuat 
program, dimana program ini mnerupakan suatu rencana yang dibuat untuk 
melaksanakan stratcgi yang bertujuan untuk mencapai tujuan perusahaan 
Sedangkan program yang paling pokok yang dapat diterapkan adalah tetap 
melakukan ckspansi perusahaan sorta adanya peningkatan kualitas SDM, 
sebagai dasar untuk menjalankan strategi yang telah ditetapkan. Suatu 
progaram dapat berjalan dengan baik apabila dilakukan dengan prosedur yang 
ada pada CV, Wahana Sakti serta adanya kcbijakan penetapan anggaran bagi 
kelancaran jalannya program terscbut. Schingga fungsi manajemen yaitu 
planning, organizing, actuating dan controlling dapat dijalankan dengan baik. 
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BABI 

PENDAHULUAN 

I.I. Latar Belakang Masalah 

Perusahaan akan terus dapat hidup selama perusahaan itu 

sneubang pada masyarakat dcngan mcnghasilk.an dan mcmas.ark.an 

suatu barang dan jasa yang diinginkan. Seirama dengan perkerban% 

aman. perkembangan karet dan industri karet dewas.a ini luar bias.a 

masyarakat modem sekalipun tidak dapat berjalan tanpa karet 

Perekonomian yang dirasakan terus berfluktuasi menycbabk.an 

perusahaan harus mampu menempatkan kembali produk atau jasa yang 

dijualnya terhadap citra bail yang akan diterima oleh masyarakat. Dan 

pada dasamnya perusahaan yang telah menempati posisi tertentu atau posisi 

pemimpin pasar, dalam pasar yang kompetitif, akan secara otomatis 

memunculkan reaksi dani para pesaingnya. Hal tersebut tentunya he 

diimbangi dengan pcningkatan mutu pelayanan dan kualitas produk atau 

Jasa yang telah dijualnya, serta faktor-faktor Lain yang mendukungnu 

untuk tetap mendapatk.an kepercayaan dari pelanggan maupun calon 

pelanggannya 

Untuk menghadapi persaingan yang sangat kompetitif dalam 

pemasaran rubber roller, perusahaan dituntut untuk mengetahui kekuatan 

dan kelemahan yang dimilikinya. Perusahaan juga harus dapat membaca 

pelang atau kesempatan yang ada. Dalam hal ini industri-industri yang 
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membutuhkan rubber roller dalam kegiatan operasionalnya. Dengan 

menggunakan analisa SWOT diharapkan perusahaan mampu 

menempatkan posisi pasamnya terhadap pesaing. Strategi pemasaran yang 

dilakukan CV, Wahana Sakti Semarang dalam menghadapi persaingan 

yaitu dengan meningkatk.an kualitas produk. Peningkatankualitas produk 

diakukan dengan cara memperhatik.an kualitas bahan baku yang 

digunakan, penggunaan mesin-mesin secara optimal serta didukung oleh 

sumber daya manusia atau tenaga kerja yang berpengalaman di bidang 

pngolahan karet. Kemudahan dalam hal pembayaran dan hanga 

merupakan salah satu keunggulan yang dimiliki oleh CV. Wahana Sakti 

Selain dari peningkatan kualitas produk dan harga juga didukung olch 

tingkat frekuensi yang tinggi dan pola pendistribusian produk yang 

didukung olch saluran distribusi daerah pemas.aran yang luas. 

Dengan berdasark.an strategi yang telah ada, manajemen CV, 

Wahana Sakti Semarang ingin menata kembali posisi perusahaan, dengan 

cara 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 kcadaan 

lingkungan intern dan ekstem perusahaan yang tecrus berubah, schingga 

perusahaan harus terus mengikuti scgala perubahan yang terjadi untuk 

tetap memperoleh pangasa pasar yang besar melalui berbagai saluran 

pemasaran yang telah dimilii CV, Wahana Sakti Semarang sekarang ini. 
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I.2. Perumusan Mas.alah 

Merupakan arti penting bagi CV. Wahana Sakti Semarang, scbagai 

industri rubber roller untuk menghadapi para posaingnya, khususnya dari 

industri rubber roller lainnya yang ada di wilayah Jawa Tengah. 

Dalam kondisi menganalisa persaingan yang scmakin ketat 

tersebut, dalam suatu industni rubber roller, merupakan masalah utama 

bagi suatu manajemen perusahaan untuk mempertahank.an keputusan 

mengenai strategi pemasaran yang tepat untuk tetap mendapatkan posisi 

yang menguntungkan. 

1.3. Tujuan Penetitian 

Tujuan dari diadakannya peneliti.an mengenai analisis strategi 

pemasaran industni rubber roller pada CV, Wahana Sakti Semarang adalah 

untuk; 

a. Dengan menganalisa scmua faktor-faktor dalam lingkungan 

perusahaan atau industni tertentu berdasarkan analisa SWOT, penulis 

dapat mengetahui posisi perusahaan sebenamnya dalam persaingan saat 

nt 

b. Dalam suatu kondisi persaingan yang ketat atau pemasaran global 

terebut, manajemen dapat memutusk.an strategi apa yang scharusnya 

digunakan oleh perusahaan dan bagaiman.a untuk tetap 

mempertahank.an strategi terscbut dengan tujyuan auntuk menjadi 

pemimpin pasar. 



L.3. Kegunaan Penelitian 

Penelitian yang dilakukan olch penulis serta hasil yang diperoleh 

dari penelitian terscbut, mempunyai kegunaan yang dapat dilihat dari dua 

segr, ya1tu 

l Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian yang telah dilakukan olch penulis diharapkan 

dapat memberikan tambahan informasi yang berguna untuk dapat 

menetapkan keputusan yang tepat, yang harus diambil perusahaan di 

mas.a sekarang maupun masa yang akan datang, mengenai strategj 

pemasaran dalam hubungannya dengan persaingan khususnya ( 

pesaing ) dani Perusahaan rubber roll lainnya di Wilayah Jaw.a Teng.ah 

2. Bagi Penulis 

Dani penelitian ini diharapkan penulis mendapat tambah.an 

pongetahuan pada bidang pemasaran, khususnya mengenai strategi 

pemasaran produk, serta dari penelitian ini penulis juga dapat 

menggunakan dan menerapkan teori-teori yang telah didapat 

dilingkungan pendidikan tingkat tinggi, yang dikaitkan dengan 

kenyataan yang terjadi di lapang.an 



BAB IL 

LANDASAN TEORI 

Pengertian emasaran 

Pemas.aran merupakan hal yang sangat mendasar bagi suatu 

perusahaan, scbagai peralihan barang atau jasa dari perusahaan ke 

konsumen. Seringkali pemasaran dianggap secara umum scbagai ujung 

tombak bagi perusahaan, karena peningkatan atau pnurunan penjualan 

perusahaan terhadap produk atau jasanya ditentukan oleh divisi 

pemasaran. Sedangkan definisi pemasaran itu sendiri adalah suatu proses 

sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan 

cbuthan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawark.an dan 

bertukar segala sesuat yang bemilai sat sama lain, (Philip Kotler, I95, 

hal 8) 

Menurut Ray Corey pemasaran meliputi seluruh kegiatan 

perusahaan dalam beradaptasi terhad.ap lingkungannya secara krcatit dan 

mengurtungkan. Suatu perusahaan menginginkan tanggapan yang positif 

borupa pembelian, sedangkan untuk mencapai hal tersebut perlu dilakukan 

tindakan-tindak.an untuk mengahsilk.an tanggapan dani pelanggan. [Ha 

tersebut diatas dapat kita sebut sebagai proses pemasaran dimana 

mengandung arti bahwa proses pemasaran terdiri dai analisa peluang 

paar, menehiti dan memilih pasat sasaran, merancang strategy pemasaran, 
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merancang program pemasaran dan mengorganisir, melaksanakan scrt 

mengawasi usaha pemasaran. (Philip Kotler, 1995, hal 107) 

Untuk menghasilkan pertukaran, yaitu produk yang dihasilk.an 

dari perusahaan kepada para pelanggannya, pemasar perlu mcnganalisa 

apa yang masing-masing pihak harapkan. Proses pertukaran tersebut 

schidaknya mcmerlukan banyak tenaga ahli dan ketrampilan, yang hal 

tersebut mengacu pada terbentuknya suatu pengaturan atau manajemen 

yang disebut manajemen pamasaran. 

Manajemen pcmasaran terscbut mcrupakan proses purencanaan 

dan pelaksanaan perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi 

dari barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran 

dengan kelormpok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan 

orgamsasi (AMA, 1985). Tugas pemasaran secara formal dapat dilakukan 

oleh manajer pemasaran, tenaga penjual, manajer iklan dan promosi, 

periset pemasaran, manajer pelayanan pelanggan, manajer produk dan 

merk, serta direktur pemasaran. 

2.2. Wawasan Perusahaan Terhadap Pasar 

Untuk melaksanakan kegiatan pemasaran ada lira konsep yang 

mendasari cara organisasi atau perusahaan untuk melakukan kegiatan 

pemasaran tersebut, diantaranya (Philip Kotler, I995, hal 17) 



• Nonsep berwaowatan Produks 

Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk yang 

mudah did.apat dan murah harganya. Dalam konsep ini manajer 

pemasaran memusatkan perhatiannya untuk mencapai efisiensi 

produksi yang tinggi serta cakupan distribusi yang luas. 

'onsep Berwawasan Proluk 

Konsep berwawasan produk ini berpendapat bahwa konsumen akan 

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

inovatif lainnya. Dalam konsep ini manajer memusatkan perhatiannya 

untauk membuat yang lebih baik dan terus menyempumakannya 

3. Aonsep Berwawasan Menjal 

Nonsep ini berpendapat bahwa kalau konsumen dibiarkan saja 

konsumen tidak akan membeli produk yang dijual dalam jumlah 

cukup. Dan perusahaan harus dapat melakukan usaha penjualan dan 

promosi yang agresif 

4, A'onsep Berwawasan Pemasara 

Konsep ini berpendapat bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar 

sasaran serta memberikan kepuasan yang diingink.an secara lebib 

efektif dan efisien dari pada pesaingnya. Konsep ini berdasarkan pada 

cmpat pilar utama yaitu pasar sasaran, kebutuhan pelanggan, 

pemasaran yang terkoordinir serta keunfungan 



, Konsep Berwawaan Pemasaran bermasyarakat 

Konsep ini beranggapan bahwa tugas perusahaan adalah menentukan 

kebutuhan, kcinginan serta kepcnting.an pasar sasaran dan 

memenuhinya secara lebih efekif dan lebih cfisen 

daripadapesaingnya dengan cara mempertahank.an atau meningkatkan 

kesejahteraan konsumen dan masyarak.at 

2.3. Strategi Pemasaran 

Perumusan strategi pemasaran didasark.an pada analisis yang 

menyveluruh terhadap faktor-faktor lingkungan cksternal dan lingkungan 

internal perusahaan. Lingkungan perusahaan setiap saat berubah dengan 

cepat schingga melahirkan berbagai peluang dan ancaman baik yang 

datang dari pesaing utama maupun dari iklim bisnis. Konsckuensi 

perubahan faktor cksternal tersebut juga mcngakibatkan perubahan faktor 

internal perusahaan, seperti perubahan terhadap kekuatan maupun 

kelemahan yang dimiliki perusahaan 

Unsur-unsur strategi perusahaan: 

Diferensial, yang berkaitan dengan cara membangun strategi 

pomasaran dalam berbagai aspek di perusahaan. Kgiatan dalam 

diferensial inilah yang membedakan diferensial yang dilakukan suatu 

perusahaan dengan perusahaan lain. 

2. Bauran perusahaan, hal ini berkaitan dengan kegiatan-kegiatan 

mengenai produk, harga, promosi dan tempat. 



2.4. auran Pemasaran 

Strategi pemasaran yang telah ditetapkan oleh perusahaan harus 

dijabark.an dalam program pemasaran, dalam hal ini dilakukan dengan 

menentukan bauran pcmasaran. Perusahaan yang mempunyai janglauan 

psmasaran yang las, harus dapat memutuskan scberapa banyak 

pnyssuaan mongona strategi bauran pemasaran, terhadap kondisi pasat 

domesnik. Sedangkan bauran pemasaran itu sendiri mcngandung arti yaitu 

elompok kiat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapar 

sasaran pemasarannya dalam pasar sasaran (Philip Noller, I995, hall1). 

Menurut Me Carthy, kiat pemasaran tersebut dibagi dalam empat 

laktor atau yang sering disebut 4P, yaitu Produk, Price ( harga ), Place ( 

tempat saluran distribusi ), dan Promotion ( promosi) 

Kiat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk 

Produk adalah apa -saja yang dapat ditawarkan ke pasar untut 

diperhatik.an, diperoleh, digunakan atau dikonsumsi yang dapat 

memenuhi kcbutuhan dan keinginan (Philip Kotler, 1995, hal 508) 

Dalam merencanakan penawaran produk, pemasar harus memikirkan 

ima tingkatan produk, yaitu 

Manfaat Utama, hal ini merupakan tingkat dasar yang merupakan 

jasa atau manfaat dasar yang sesungghnya dibeli pelanggan. 
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? Produk Generik, hal ini merupakan versi dasar dari produk 

tersebut, dimana pemasar mencoba untuk merubah manfaat utama 

tersebut, 

3. Produk yang diharapkan, hal ini merupakan satu set atribut dan 

persyaratan yang biasanya diharapkan dan disetujui pembeli ketika 

membeli produk tersebut 

4. Produk Tambahan, produk ini meliputi tambahan jasa dan manfaat 

yang akan membedakannya dari produk pesaing. 

5, Produk Potensial, produk ini merupakan semua tambaha dan 

perubahan yang mungkin didapat dari produk tersebut dimasa 

depan. 

Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayark.an 

pelanggan untuk produk terscbut. Harga ini mcrupakan sat-satunya 

wnsur yang menimbulk.an pendapatan sedangkan lainnya menimbulkan 

biaya. Pentapan harga merupakan suatu masalah jika perusahaan akan 

menctapkan harga untuk pertama kalinya. Ini terjadi ketika perusahaan 

merperoleh atau mengembangkan produk barunya, ketika akan 

memperkenalkan produknya ke saluran distribusi baru atau daerah 

baru. Setiap pencntuan harga olch perusahaan mempunyai pengaruh 

yang berbeda atas tujuan-tujuan seperti Laba, penjualan dan pangs.a 

pasar 



€ Tempat/ Saluran Distribusi 

Keputusan mengenai saluran pemasaran merupal.an salah satu 

keputusan paling kritis yang dihadapi manajemen, karena saluran yang 

dipilih perusahaan mempengaruhi seluruh keputusan lainnya. Salur an 

pemasaran menurut Siren dan EL4nsary scbagai sekumpulan 

organisasi independen yang terlibat dalam proses mermbuat suatu 

produk atau jasa tersedia untuk digunak.an atau dikonsumsi 

Sedangkan fungsi dari saluran pemasaran adalah sebagai ( Philip 

oder, 195, hal 625: 

l. ntormast, merupak.an semua bentuk informasi mengenai 

pelanggan, posaing dan pelaku Lain serta kekuatan dalam 

hingkungan pemasaran yang potensial dan yang ada saat ini 

Promos, sebagai alat untuk pengembangan dan komunikasi 

persuasive mengenai penawaran yang diranc ans untuk menarik 
pelanggan. 

}. Negosiast, berfungsi sebagai usaha untuk mencapai persetujuan 

akhir mengenai harga dan syarat lainnya schingga transfer 
kepemilikan dapat berlangsung. 

4. Pembiayaan, merupakan perolehan dan alokasi dana yang 

dibutuhkan untuk membiayai persediaan pads tingk.at saluran 
pemasaran yang berbeda 

5. Pengambilan Restko, sebagai asumsi resiko yang berhubung.an 

dengan pelaksanaan fungsi saluran pemasaran tersebut. 



6. Pembayaran, pembeli membayar tagihannya ke Bank dan institusi 

keuangan lainnya. 

D, Promosi 

Promosi adalah berbagai kegiatan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya pada pasar 

sasarannya. Lntuk bauran komunikasi atau promosi ala ima k1at 

utama, yaitu; 

I. Pengiklanan, merupakan semua bentuk presentasi nonpersonal dan 

promosi ide, barang atau jasa olch sponsor yang ditunjuk dengan 

mendapat bay aran 

Pemasaran langsung, komunikasi dengan pianggan alau salon 

pelanggan dengan menggunakan surat, telepon dan alat 

onghubung nonpersonal lainnya 

3, Promest penpalan, merupakan insentif jangka pendck untul 

kcinginan untuk mencoba atau membeli produk atau jasa tertentu 

4. Hubwngan masyarakat dan publisntas, merupakan berbagai 

program yang dirancang untuk darvatau melindungi gitr 

perusahaan atau produk individualnya 

5 P'enjualan personal, merupakan interaksi langsung antara satt atau 

lcbih calon pembeli dengan fujuan melakukan penjuatan 

25. Pengertian Persaingan 

Persaingan dalam mempercbutkan posisi pasar yang menguntungkan serta 

mendapatkan temp.at oleh pelangg.an mcrupakan hat yang selalu dilakukan 



oleh setiap perusahaan. Sedangkan tingkat intensitas persaingan dalam 

suatu industri atau pasar berakar dari tiga macam bentuk dasar industri 

atau pasar yang dibagi menjadi (Agustinus Sri Wahyudi, 1996, hal 53): 

Pcraingan sempumna 

Hal ini dapat dilihat dari ciri-cirinya sebagai berikut; 

a). Mempunyai produk yang homogen 

b). Semua perusahaan mempunyai pengetahuan akan pasar, tehnologi 

dan saluran distribusi 

e). Tidak ada halangan untuk masuk dalam industri 

d. Jika Laba turun perusahaan bebas untuk keluar dari industri atas 

kemauan sendiri 

e) harga tergantung kekuatan pasar. 

Monopoli 

Mempunyai ciri-ciri sebagai berikut; 

a). Tidal ada persaingan karena hanya ada satu penjual dan produt 

yang dijual sangat unik 

by. Tidak ada barang pengganti dan barang tersebut, sehingga penjual 

dapat mempengaruhi harga. 

3. Persaingan tidak sempuma 

Terdiri dati dua bentuk, yaitu: 

a). Monopolistik, adanya banyak penjual yang menjual barang yang 

berbeda, schingga tidak bersaing atas harga tctapi atas d e  
perbedaan produk 

- 



b). Oligopoli, dimana pasar mcmpunyai sedikit pnjual dan 

mendominasi pasar pada produk yang homogen. Dalam kondisi ini 

situasi tidak stabil karena perubahan harga Yang sedikit 

menimbulkan reaksi dari produsen. 

2.6. Pendekatan Strenght, Weakness, Opportunities and Treats atau 

WOT 

Metode yang digunakan penulis dalam penelitian ini adalah analisa 

Sirenght, weakness, Opportunities dan Threat atau lebih dikenal dengan 

analisa SWOT, Analisa ini memperhatikan berbagai faktor secara 

sistima.tis untuk merumusk.an strategi perusahaan. Analisa ini 

memperhatikan lohika yang dapat memaksimalkan kekuatan ( Stenght ) 

dan peluang (Weakness ) dan ancaman ( Threats) 

Analisa dan faktor lingkungan tersebut merupakan hal yang 

ponting yang harus dilakukan oleh manajer pemasaran perusahaan, karena 

Agustinus Sri Wahyudi, 1996, hal 49): 

l. bahwa organisasi/ perusahaan tidak berdiri sendiri tetapi berinteraki 

dengan bagian-bagian dari lingkungan dan lingkungan itu sendirt 
slalu berubah setiap saat. 

• Pengaruh lingkungan yang sangat rumit dan komplels dap.at 

mempengaruhi kinerja banyak bagian yang berbeda dari scbuh 

perusahaan 
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Tabet2.1 

MATRIK SWOT 

Strenght (5) Weakness (W 
dentfikast kekuatan Identifikast kelemahan 

(tentukan beberapa fktor (tentukan beberape faktor 
kekuatan internal) kelerahan internal 

S-0 Strate.g W.-0Strategr 
Opportunities (0 Ciptakan strategi yang Ciptakan strateg Yang 
denttika Keserpatan 
(tentuk beberape faker menggunak.an kekuatan mnemnmalkan 
kcsepatan eks.terad) 

untuk menanglap pehang kelemaban untu 

memanfatk.an pelung 

S-T Strategi w.Tstategi 
Treats() Ciptakan strategr yang Ciptakan strategi yang 

dentifdancaran 
(tentukan bebearap faker menggunak kel.uatan mermalkan 

ancaran eksternal 
untuk mengatsi ancaran kelemahan dan 

enghundan acnca an 

2.7. Matrik GE-McKinsey 

Dalam matrik GE-AMKinsey ini mempunyai dua sumbu, yaitu 

sumbu vertikal yang menggambarkan kekuatan perusahaan dengan 

menggunakan faktor-faktor yang telah ditetapkan oleh manajcmen 

perusahaan, dan sumbu horisontal yang mcngggambark.an tentang 

ancamandan peluang bisnis yang berasal dari berbagai faltor yang ad.a 

dalam 'ingkungan bisnis. Jika sumbu horisontal ini bemilai positif 

menggambarkan tentang daya tarik industri yang mendorong perusahge 

untuk tetap terus beroperasi. Matrik GE.MeKinsey ini dapat dig.ambark.an 
di bawah ini: 
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Tabet2.2 

Matrik GEM«Kinsey 

Daya Tank industn 

Tioggi Medium Rendah 

T . Perturbuhan . ldentfikas . Kelola pois 

' 
. Domin.as Perturnbuha eseluruhan 

n Maksimalkan egmen Cash flow 

• 
Investas.i . nvest.as . lnvestasi pada 

• 
. Positiononeg ngah.at 

' emeliha aau 

K . Evaluasi potenst Identifilast . Efisiensi 
e AM untuk rerpun . Perturbuhan . Merinmalkan 

• ' 
pasar melalui 

semen 1vestal 
u d segment.as Spesialist . Posis untu.k 
• ' 

. Tentukan divest 

' 
u kelemaha 

• "' 
. bangun kekuatan 

" . Spesialiasi . Spesalsas . Tmus leader 
8 R . Cant ceruk pasar . Cai ceruk pasar statemenshuip 

' • 
. angun kekatan . Pertimbangkan . foleus pads 

s 
" untu.k kelust poaingcash 

" 
!d 

pas.at generators 
' • . Saat keluar due 

• h 
. dnvet 

Setelah diketahui strategi dalam masing-masing sel dalam matrik 

GE-McKinsey, Langkah sclanjutnya adalah menentukan beberapa faktor 

ntemal dan cksternal perusahaan. Dalam matrik ini menunjukkan posiei 

strategis pada saat ini. Secara sederhana prosedur penyusunan matrik 

McKinsey atau matrik daya tarik industri sebagai berikut; 



A. Identifikasi Variabel Internal dan Ekstcmnal 

Tabet 2.3 

Faktor- faktor Internal & Eksternal Perusahaan 

Indikatcr Variabel Ekstemnal Indikator Variabel Internal 

Situasi Ekonom Harga Barang 

onsurnen Kekuatan produk 

Perkembangan tehnologi Kompostsi bahan 

Distribust Variasi produk 

Cita produk 

Promos 

Distribusr 

B. Penilaan Variabel 

Setelah indikator variabel internal dan ekstemal dapat diketahui, 

langkah selanjutnya adalah penilaian variabel tersebut, sebagai berikut; 

Tentukan faktor-faktor yang mempengaruhi daya tanik industri 

terse but, baik internal maupun eksternal. 

2. Tentukan pembobotan untuk seluruh faktor tersebut yang tidak boleh 

melebihi 100, untuk mengetahui faktor apa saja yang p+ling menonjol. 

3. Masing-masing fakto: diberi nilsi atau rating 5,0 tinggi), 225 

(sedang) dan 0 (rendah) 



Tabet 2.4 

Penilaian aktor Daya Tarik Industri 

Faktor Daya Bobot Rating/ Nilai Tertimbang 

Tarik Industri Nilai (283) 

( 1) (2) (l) (4) 

Situasi Ekonomi 

Konsumen 

erkembangan Tehnologi 

Pesaing 

Total 100 

Tabet 2.5 

Faktor-faktor Kekuatan Bisnis 

aktor Kckuatan Bobot Rating/ Nilai Tertimbang 

Bisnis Nilai (2x3) 

(1) (2) () (4) 

Harga Barang; 

Kekuatan Produk_; 

omposisi Dahan; 

Variasi Produk 

Citra Produk: 

Promosi: 

Distritusi 

Total 100 
- 



2.8. Kerangka Pemikiran 

Setiap perusahaan selalu membutuhkan strategi yang tepat agar 

tuyuan perus.aha.an yang tclah ditetapkan dapat tercapai. Untuk 

monentukan strategi perusahaan tersebut, perusahaan harus memerlukan 

data-data dari dalam maupunluar perusahaan schingga dari data tersebut 

dapat dianalisa kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan untuk 

menangkap ancaman dan peluang yang ada. Dari hal tersebut dapat dilihat 

pola analisis yang ditunjukkan pada skema dibawah ini 

Faktor Inter.al 

� AnahHPosiiJ. -->AnaJisaswor 
F,k< .. """m,, __J · l 

Strategi 
Perusahaan 

2.9. Definisi Operasional 

Merupak.an suatu petunjuk evaluasi mengenai variabel Lari 

ingkungan perusahaan yang akan diteliti, sehingga dari penelitian ini 
psnuhis dapat mengetahui dengan baik burknya penehitian yang akan 

dilaksanakan. Definisi operasion.al ini merupakan perincian kegiatan 

pnlitian dalam mengevaluasi variabel-variabel prusahaan antara lain 

tersebut di bawah ini; 



I. Vanabel Intemal, 

Produ, berupa 

kualitas produk 

» citra produk 

» banyaknya merk dan jenis produl 

h. harga, berupa 

penawaran harga kontan atau tempo 

fasilitas kredit dengan proses cepat 

jangka waktu pembayaran 

€ Promos, berupa 

r frekuensi kegiatan promosi 

Media perantara yang digunak.an 

» Pemberian hadiah 

D, Dustribust 

tenaga penjual 

saluran distribusi yang luas 

daerah pemasaran 

.VariabeL Ekstemal 

el. Stuast Ekonomi, berupa 

» nilai tukar rupiah terhadap dollar 

» intlasi 

B. Perkembangan tehnologi 

penampilan bar 

20 



r mesin bar 

e. Konsumen, berupa 

+ pertumbuhan penduduk 

r pendapatan perkapita 

D. Pesang, berupa 

adanya pesaing utama dari perusahaan serupa 

banyaknya perusahaan rubber roll lain yang bermunculan 



BAB IHI 

METODE PENELITIAN 

3.1. Subjek Penefitian 

Kbutuhan akan barang produksi yang dinilai masih panting 

dirasakan cukup praktis, dimana barang yang diproduksi di dalam negeri 

harganya lebih terjangkau dari pada produk luar negeri dan kualitasnyapun 

tidak berbcda. Banyak sekali produk yang ditawark.an CV Wahana Sakti 

Semarang scbagai salah satu badan usaha yang bergerak dalam bidang jasa 

produksi. 

Keadaan tersebut dijadikan sebagai hal yang sangat penting dan 

mendasar, dengan arti bahwa pelanggan atau calon pembeli diberi alternatif 

sesuai dengan kebutuhannya, dengan tujuan untuk memberikan kepuasan 

terhadap aproduk yang dibutuhkan. 

.2. Lokasi Penetitian 

Mengingat pertumbuhan ckonomi yang semakin pesat, ditambah 

dengan adanya krisisi moneter yang melanda Indonesia, menycbabkan 

banyak perusahaan yang jatuh pailit atau mengalami kerugian akibat dari 

menurunnya nilai permintaan, khusus dalam bidang produksi roll karet, CV, 

Wahana Sakti merupakan salah satu dari sekian banyak perusahaan yang 

bergerak dalarm bidang jasa produksi yang mampu untuk tetap 

mempertahank.an potensi pad.a pangs.a pasar yang cukup besar. Melihat 
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kondisi diatas maka penulis mengambil lokasi penchitian pada CV, Wahana 

Sakti scbagai salah satu perusahaan dalam bidang produksi jasa roll karef 

yang masih tetap bertahan dalam kondisi yang seperti ini 

Sedangkan CV. Wahana Sakti itu sendiri berlokasi di JI. Sawah 

Besar IX/89 Semarang. Dan pada saat ini ( Juni 2001 ) CV. Wahan.a Sakti 

mempuny.ai cabang di kota Solo dan Tangerang. 

.J. Sumber Data 

Dalam penchitian ini data diperoleh mclalui 

l. Data Primer 

Merupakan suatu data yang diperoleh langsung dari sumbemnya 

dan dicatat pertama kalinya melalui wawancara dengan pimpinan atau 

staff perusahaan yang berwenang memberikan penjelasan, yang 

menyangkut penjclasan yang berhubungan dcngan kcbutuhan penelitian 

dan mnengadakan pengamatan secara langsung senta melakukan 

pencatatan data yang diperlukan. 

' Data Sekunder 

Merupakan sumber data yang diperolech bukan diusahakan sendiri 

oleh peneliti melainkan data sekunder ini didapatkan dari literatus 

iteratur dan sumber-sumber lain yang berkaitan dengan masalah yang 

diteliti 



3.4. Metode Pengumpufan Data 

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah melalui 

l M e t o de  awancara 

Metode ini merupakan tanya jawab langsung dengan res,onden, 

Yang dapat berupa konsumen, pimpinan perusahaan atau staff perusahaan 

yang berwenang serta lainnya yang bersangkutan. Metode ini dang,an 

nonggunakan daftar pertanyaan untuk diisi, yang diperoleh dari 

keterangan-keterangan dari hasil wawancara mengenai variabel internal 

perusahaan maupun cksternal perusahaan yang diketahui dengan pasti 

oleh respoden. 

Metode Questionnaires 

Metode ini dijalank.an dengan menggunakan daftar pertanyaan 

yang telah tertulis dan tersusun rapi serta sistimatis yang akan 

dipertanyakan kcpada responden 

3. Metode Study Postaka 

Metode ini dijalankan dengan cara mencari data yang 

berhubung.an dengan masalah yang akan diteliti melalui literatur ataupun 

brosur-brosur yang diberikan oleh responden. 

3.5. Metode Analisis Data 

Analisis SWOT bertujuan untuk mengetahui kekuatan perusahaan 

yang digunakan untuk menangkap peluang dan meminimalkan kelemahan 

perusahaan untuk mengurangi ancaman dari luar lingkungan perusahaan. 

, 



Scdangkan untuk mcngetahui kekuatan dan kelemahan ditentukan dengan 

melihat faktor-faktor kekuatan bisnis yang meliputi marketing mix dan 

faktor-taktor ckstemal perusahaan yang berupa ancaman dan pcluang 

perusahaan dihihat dari faktor daya tanik industri 

Berdasarkan lingkungan makro dan mikro dari suatu perusahaan atau 

industri tertentu dapat dirumuskan beberapa variabel yang menyangkut faktor 

internal dan eksternal perusahaan 

4. AKekuatan ( strenght) 

Kekuatan suatu perusahaan harus dapat dimaksimalkan sctinggr 

mungkin karena untuk menangkap peluang yang ad.a, diantaranya 

kckuatan tersebut adalah: 

Saluran distribusi yang cukup luas. 

Pelaksanaan promosi dilakukan secara kontinyu dan berkala 

3. Penggunaan media masa dan elektronik sebagai saran promosi 

4. Kualitas produk yang bagus yang dapat dilihat dari bahan-bahan 

pendukung. 

S. Adanya jangka waktu/tempo pembayaran. 

6. Merk dagang yang mempunyai citra baik di masyarakat 

b. Kelemahan ( Weaknes ) 

Kelemahan dari perusahaan harus dapat ditekan serendah 

mungkin, salah satunya adalah penetapan harga yang lebih tinggi, tetapi 

disatu sisi perusahaan memberikan kualitas yang lebih bagus 



. . 

c Peluang t Opportunities ) 

Peluang ini harus dapat dimanfaatkan dengna baik oleh perusahaan, karena 

digunak.an untuk menanglap kesempatan yang ad.a, diantara pcluang tcrscbt 

ad.alah 

I. Adanya kebutuhan dari konsumen akan roll karet yang relatif tinggi 

2. Naiknya permintaan akan barang produksi yang menggunakan jai 

roll karet. 

D. Ancaman t Threats ) 

Ancaman merupak.an suatu kendala yang harus dapat diantisipasi 

scbelumnya, diantaranya adalah 

Persaingan dalam industri sejcnis. 

Acaman dari pendatang baru 

Setelah dianalisa mengenai beberapa variabel internal dan ckstemnal 

perusahaan, kemudian masuk dalam matrik GE-McKinsey atau matrik daya 

taril industni ( lihat tabel 2.2 ) untuk memberikan pembobotan dari variabel 

variabel terscbut dengna cara membagikan kuisioner kepada responden yang 

bersangkutan ( pimpinan atau manajer pemasaran ). Adapun langkah pert.ama 

yang harus diambil adalah menentukan faktor kekuatan bisnis. 

Langkah-langkah yang dapat diambit untuk menganalisa adalah 

scbagai berikut ' 

I. Menentukan variabel kunci dalam faktoe kekuatan bsns. 

• Memberikan pembobotan untuk tiap variabel terse but, yang diperoleh 

melalui hasil kuesioner yang telah diisi oleh responden 



Adapun bobot dari masing-masing variabel dihitung scbagai berikut 

Jawaban A diberi bobot sebesar S 

Jawaban B bibeni bobot sebesar 4 

Jawaban € diberi bobot sebesar 3 

+ Jawaban D diberi bobot sebesar 2 

r Jawaban E diberi bobot sebesar L 

Dari hasil pengisian tersebut kemudian dimasukkan ke dalam tabel faktor 

keluatan bisnis ( lihat tabel2.3 ) 

Langkah berikutnya adalah menentuk.an faktor daya tarik industri. 

Faktor daya tarik industri ini merupakan faktor yang dianalisa untuk 

mengetahui faktor peluang dan ancaman perusahaan. Langkah-langkah yang 

dapt diambil adalah scbagai berikut 

I. Menentukan variabel-variabel daya tanik industri. 

2. Menentukan bobot tiap variabel yang ada yang telah ditentukan 

scbelumnya dan telah diisi oleh responden. Bobot dari masing-masing 

variabel sebagai berikut; 

» Jawaban A diberi bobot scbesar S 

awaban B dibeni bobot sebsar 4 

» Jawaban C dibeni bobot scbesar 3 

Jawaban D diberi bobot sebesar 2 

r Jawaban E diberi bobot scbesar L 

Dari hasil terscbut kemudian dimasukkan dalam tabel daya tarnik industi ( 

ihat tabet 2.2) 



Analisa GE-McKinsey diatas berguna untuk mcngetahui posisi 

perusahaan. Tahap ini merupakan tahap sederhana, yaitu hanya 

menggabungkan kedua titik dari nilai tertimbang yang diperolch dengan 

meletakkan pada titik pcrpotingan variabel yang tcpat. Nilai variabel 

cksternal diletakkan pada sumbu horisontal, sedangakan nilai internal 

diletakkan pada sumbu vertikal. Schingga dari perpotongan titik terscbut 

akan diperoleh posisi bisnis unit usaha apakah pada variasi atau kombinasi 

ting.go, medium atau rend.ah. Dani kcadaan perpotongan titik terscbut akan 

telihat apakah kekuatan perusahaan akan mampu untuk menangkap peluang 

yang digunakan untuk berkembang dan meminimalk.an ancaman untuk 

menghadapi persaingan. 

3.6. Penentuan Alternatif Strategi 

Penentuan altematif strategi dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan analisa SWOT. Matrik ini dibuat berdasarkan analisis faktor 

faktor strategi, baik faktor internal maupun faktor eksternal. Berdasark.an 

matnik SWOT terscbut, dapat disusun empat strategi utama yaitu SO, WO, 

ST, da WT. Masing-masing strategi ini memiliki karakteristik tersendiri dan 

hendaknya dalam implementasi strategi selanjutnya dilaksanakan secara 

bersama-sama dan saling mendukung satu sama lain 



BABIV 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

4. I .  Sejarah Perusahaan 

CV wahana Sakti Semarang berdiri pada tahun 1987 adalah 

merupakan scbuah indistri kecil milik pcrorang.an yang bergerak di 

bidang bengkel bubut karet yang terletak di JI. Sawah Besar IX 89 

Semarang. Karena bengkel bubut ini menunjukkan adanya suatu 

perkembangan, maka dipandang perlu untuk mengadakan ckspansi 

Perusahaan ini resmi menjadi Persekutuan Komanditer pada tangg.al 

I9 Juri 1992 dan disyahkan dihadapan notaris dengan akte pendirian No 

I9I, sedangkan pimpinan dipegang oleh Bp. Slamet dan Bapak 

Socjdaowo sabagai Pesero Komanditee 

cV. Wah.ana Sakti bergerak dibidang produksi jasa pembuatan % 

reparasi rubber roll. Sejalan dengan perkembangan industri yang terjadi 

maka CV, Wahuana Sakti pun berkembang pesat. Hal ini ditunjukk.an 

dengan dibukanya cabang-cabang yang terscbar dibeberapa kota, antara 
lain di kota Solo dan Tangerang. 

Konsumen CV. Wahana Sakti tidak semua dari perusahaan besar 

etapi jug.a perusahaan kecil semacam percetakan. Untuk itu cara 

pembayaran yang diterapkanpun tidak secara tunai tetapi dengan tempo, 

hal ini dilakukan dengan tujuan untuk, meningkatk.an penjualan 



perusahaan, khususnya untuk konsumen dengan ckonomi menengah ke 

bawal yang kurang mampu kalau untuk membayar sccara kontan 

4.2. Lokasi Pasar 

CV, Wahana Sakti Semarang terletak di kota Semarang tepatnya 

di daerah Kaligawe. 

Data Perusahaan 

Jemis Produksi . Rubber Roller 

Lokast 

Penlil 

SK Lin No 

. J. Sawah Besa IX/89 Semarang 

:CV. WAHANA SAK TT 

. 517/247/1994 

Beberapa hal yang menjadi pertimbang.an perilihan lokasi adalah 

• lokasi sumber bahan baku, lokasi pasar, transportasi dan telekomunikasi, 

tenaga kcrja dan pembangkit tenaga listrik. 

4.2.1 lokasi Sumber Bahan Baku 

Pengadaan bahan baku merupak.an masalah yang sangat 

penting bagi perusahaan. Jika bahan baku tidak tersedia, mak 

proses produksi yang bersangkutan dapat berhenti yang berarti 

kegiatan utama perusahaan terhenti Akibatnya perusahaan dapat 

jatuh secara keseluruhan. Ada beberapa hal ayng perlu diperhatikan 

schubungan dengan pengadaan bahan baku ini ,  ialah ; jumlah 

persediaan bahan baku selama satu periode, kclayakan harga bahan, 



3 

kapasitas sumber bahan, kualitas bah.an, sifat bahan dan biaya 

pengangkutan. Perusahaan yang didinikan dekat dengan sumber 

bahan akan mernpunyai kcuntungan antara lain 

Mudah memperoleh bah.an 

Biaya pengangkutan lebih murah 

Fingkat kerusakan bahan lebih rendah 

Lokasi pengolahan sumber bahan baku ( karet ) didapat dari 

pengolahan hasil perkcbunan karet di Jawa Teng.ah 

4.2.2. Lokasi Pasar 

Letak pasar dari perusahaan menentukan cepat tidaknya 

produk sampai ke tangan konsumen. Keuntungan yang di dapat bila 

letak pasar berdekatan dengan perusahaan adalah: 

Produk cepat sampai ke Langan konsumen 

Biaya pengangkutan dapat ditekan seminimal mungkin schingg.a 

harga jual produk dapat ditekan 

Diharapkan dengan harga jual yang lebih rendah, perusahaan ak.an 

dapat bersaing dan dapat melempar produk ke pasar sebanyak 

mungkin. 

Dasar petimbangan dipilihnya kota semarang adalah karena 

pada saat pendirian perusahaan hanya ada satu perusahaan sejenis 

yang berlokasi di Jawa Teng.ah. Schingga diharapkan CV, Wah.ana 

Sakti dapat memenuhi kebutuh.an roll karet di Jawa Teng.ah 



. .  

4.2.3. Transportasi dan Sarana Telekomunikasi 

Semarang sebagai lbukota Propinsi Jaw.a Tengah merupakan 

lokasi yang strategis karena dilalui arus transportasi bail dari arah 

timur ke barat atau sebaliknya, serta arah selatan ke utara atau 

sebaliknya sehingga sarana angk.utan darat dapat memadai 

Demikian pula halnya dengan sarana telekomumikasi . Sarana 

transportasi darat dan telekomunikasi ini panting mengingat CV, 

Wah.ana Sakti harus mengirim produk roll karet ke kota-kota lain di 

awa Tengah. 

4. 2. 4.  Tenaga Kerja 

Tersedianya tenaga kerja baik tenaga kerja terdidik ataupun 

tenaga kerja terlatih itu penting untuk memperolch hasil akhir 

produk yang bermutu. Tenaga kerja bagian produksi CV, Whan.a 

Sakti diutamakan berasal dari tingkat pendidikan minima] STAM 

( Sckolah Tehrik Mencngah ) dcngan jurusan tehnik listrik dan 

tchnik mesin produksi misalnya, mesin bubut dan sebagainya. Hal 

ini dimaksudkan agar tenaga kerja lebih cepat menyesuaik.an diri 

dengan pekerjaannya disamping itu untuk memberikan lapang.an 

pekerjaan dan memacu masyarakat sekitamnya dan meningkatk.an 

taraf kchidupan masyarakat yang berada di sekitar lokasi 

perusahaan 



4.2.5. Pembangkt Tenaga Listrik Dan Air 

Listrik dan air sang.at diperlukan guna memperlancar 

operasional suatu perusahaan. Penggunaan mcsin berkapasitas besar 

mau tidak mau harus didukung oleh sumber tenaga listrik yang 

memedai disamping mcsin Genset yaitu mesin untuk pembangkit 

tenaga listrik bila sewaktu-waktu listrik PLN padam. Sedangkan air 

mutlak diperlukan dalam proses pendinginan mesin. Kedua sarana 

penunjang tersebut mudah diperoleh di Semarang melalui PL.N dan 

PDAM Kodya Semarang 

4.3. Bentuk Badan Lsaha Dan Struktur Organisasi 

4. 3. 1 .  Bentuk Bad an Lsaha 

Bentuk badan usaha dari pada perusahaan CV, Wabana 

Sakti adalah CV kepanjangan dari Comanditaire Venonship atau 

persekutuan komanditer yang artinya adalah suatu persekutuan 

dimanan satu atau beberapa orang sekutu mempercayak.an uang 

atau barang kepada satu atau beberapa orang yang menjalank.an 

perusahaan yang bertindak scbagai pimpinan 

Didalam persekutuan komanditer, terdapat dua jenis sckutu 

vaitu 

a. Sekutu Komplementer. Sering pula disebut sekutu pemehihara, 

yaitu mereka yang menjalank.an dan memimpin perusahaan 
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b. Sekutu Komanditer. Mercka yang mcmpersayakan modalnya 

kepada sekutu komplementer 

erbedaan kedua sekutu itu, berarti ada pula 

perbedaanntanggung jawab. Sekutu komplementer bertanggung 

jawab atas hutang-hutang perusahaan kepada pihak ketiga, 

sedangkan sekutu komanditer hanya bertanggung jawab scbes.ar 

modal yang telah dipercayakan kepada sekutu komplementer. 

Pembagian laba diantara sckutu discsuaikan dengan 

ketetapan yang tercantum dalam akte pendirian. Umumnya bagian 

laba sckutu komanditer lbih kecil dari pada sekutu komplementer 

Salah satu kebaikan sekutu komandeter adalah kebutuhan 

akan modal lebih mudah dipenuhi disamping pendiriannya mudah. 

Dilihat dari usaha memperoleh kridit maka Persekutuan Komanditer 

relatif lebih mudah memperolch kridit, demikian pula dari segi 

pimpinan, kemampuan pimpinan persckutuan komanditer relatif 

lebih baik 

Salah satu kcburukan dari persckutuan komaniter adalah 

clangsungan hidupnya tidak menentu, sebabbanyak tergantung 

dari sekutu komplementer yang bertindak scbagai pimpinan 

pursekutuan 



4. 3. 2.  Struktur Organisasi 

Setiap perusahaan dalam melaksanakan ketgiatannya agar 

selalu berkembang tentunya memerlukan pembagan peckerjaan atau 

langgung jawab, maka perusahaan harus mompunyai struk tur 

organisasi yang jlas. Hal terscbut dimaksudkan agar karyawan 

mongetahui apa tugas dan tanggang jawag yang harus dilakukan 

Untuk menjalankan kegiatan tersebut perusahaan harus 

mempunyai bag.an stuktur organisasi, yang dimula dari 

atasanvpimpinan sampai pada karyawan bawahan. Sedangkan CV, 

Wahana Sakti mempunyai struktur organisasi sebagai berikut; 
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Agar kegiatan perusahaan berjalan lancar sesuai dcngan 

harapan perusahaan, maka perlu dijelaskan mengenai tugas-tugas 

pokok yang harus dilakukan oleh masing-masing jabatan. Adapun 

ugas-tgas pokok dari masing-masing jabatan pada CV. Wahana 

Sakti adalah sebagai berikut 

Direktur 

Bertugas dalam mengatur dan mcmimpin jalannya roda 

kehidupan perusahaan, bertanggung jawab atas kelancaran 

perusahaan dalam melakukan operasinya schari-hati 

memutusk.an sesuatu masalah yang ada, menentukan 

kebijaksanaan perusahaan serta mengkoordinasikan semua 

bagian yang terkait dalam perusahaan. 

2. WaAil Direktur 

Bertugas menggantikan direktur bila berhalangan hadi, 

mcmbantu direktur dalam melaksanakan tugas yang menjadi 

tanggung jawabnya 

$. Bagian Pemnasaran 

bertugas memasarkan hasil produk ke daerah pasar sasaran 

has.il produksinya, berusaha untuk mencari pelanggan dan 

memperluas pangsa pasar, memelihara hubungan yang serasi 

dengan relasi bisnis, 



4. Bagian Produksi 

Bertanggung jawab penuh terhadap jalannya proses produksi 

dengan tidak mengabaikan spesifikasi dari dan mutu hasil 

prod'uksi, meningkatkan efisiensi produktivitas tenaga kerja 

serta menciptakan kenyamanan lingkungan herja dan 

mengurangi aspck dampak penscmaran yang mungikin timbul 

sebagai akibat dari proses produksi dengan melakuk.an 

pngawasan kedalam dan keluar 

5 Bagian Administrasi dan Keuangan 

Bertanggung jawab terhadap kondisi perputaran kcuangan 

perusahaan, merencanal.an kebutuhan modal perusahaan agar 

siklus permodalan stabil sesuai dengan rcncana dan fujuan 

perusahaan yang ingin dicapai, mecngadakan konsultasi secara 

rutin setiap saat dengan pimpinan mengenai masalah keuangan 

perusahaan, dan menyusun laporan berupa ncraca dan apor an 

rugi Laba perusahaan sccara rutin sesuai dengan waktu yang 

telah ditetapkan. Untuk mengetahui kondisi dan tingkat 

perkembangan keuangan perusahaan secara dini. 

6. Sales 

Bertugas membanfu proses pemasaran hasil produksi, 

memprorosikan serta menjual dan memasark.an produk kepads 

para konsumen. 



7 Pekerja 

Bertugas melakukan proses produksi dan reparasi secara 

langsung dari bah.an baku hingga produk jadi bcrupa rubber 

roller yang siap pakai 

Setiap perusahaan dalam meningkathan kegiatan operasinya 

serta untuk meningkatkan keuntungan yang akan diperoleh, 

tentunya harus mempunyai tujuan. Adapun yang menjadi tujuan 

adalah scbagai berikut 

t. Menciptak.an lapang.an kerja untuk membantu pemerintah dalam 

mcngatasi mas.alah pengangguran 

• Memenuhi permintaan konsumen akan produk jasa Rubber 

roller, dengan kondisi yang masih bagus khususnya di wilayah 

Semarang 

3. Jasa kecuali dibidang hukum 

4. Pengadaan barang antara lain alat-alat tcknik, mekamikal 

clktrikal, elecktronikal, rubber roller, rubber couple, rubber 

packing. 

4.4. Bah.an Baku Dan Bahan Penunjang 

Bahan baku utama yang digunakan dalam pembuatan roll karet 

adalah terdiri dari karet alam dan karet sintctis, sedangkan bahan-bah,an 

penunjang meliputi bah.an-bahan kimia diantaranya yaitu : smoket sheet 
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mosticated, struktol, hight cale, megnesium, silica, mbts dan lain-lain 

ahan kimia ini didapat dari Jakarta sedangkan bahan karet didapatan 

dari pabrik pengolahan karet perkcbunan yang ada di Jawa Tengah 

Pembelian bahan kimia atau bahan pcnunjang ini 

memperhitungkan tenggang waktu untuk mcnginformasik.an kondisi 

pembuatan produk, tergantung dari kelayak.an waktu pemakaian bahan 

kimia terse but. 

4.5. Proses Pembuatan Roll Karet 

Langkah-langkah proses produksi yang dilakukan dalan 

pembuatan roll karet adalah 

I. Proses pencampuran bahan kimia 

2. Proses pengcoran karet 

3. Proses oven 

4. Proses finishing 

4.5.1. Proses Pencampuran Bahan Kiria 

Komposisi pencampuran bahan dilakukan menurut 

kebutuhan yang ada, dikarenakan bila bahan tersebut sudah jadi 

lembaran bahan yang sudah siap digunakan untuk membuat roll, 

apabila bahan tersebut tersisa banyak dan digunakan lagi dalam 

waktu yang lama, maka bahan terscbut akan mati dan tidak dapat 

digunakan. 
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Dalam proses pencampuran diperlukan mesin giling ( 

mangel ). Satu persatu bahan dimasukkan kedalam mesin giling. 

Setelah semua bahan tercampur disiapkan plastik untuk alas 

bahan yang siap digunakan. Setelah campura tadi tercampur 

dengan baik maka bahan akan berubah menjadi lembaran karet 

dengan lobar 80 Cm serta panjangnya scsuai dengan bahan yang 

dicampur tadi 

4.5.2. Proses Pengecoran Karet 

Terlebih dahulu diasiapkan as yang akan dibuat roll. As 

tersebut terbuat dari besi dengan ukuran scsuai dengan permintaan 

konsumen. Sebelum di cor dengan karet, as tersebut dibersihkan 

dari bekas karet yang menempel dan dibuat agak kasar supaya 

daya rekat besi kuat. Setelah as siap kemudian lembaran karet 

dipotong memanjang dan dibalutkan pada besi yang telah diberi 

lem. Potongan karet kita balutkan schingga membentuk scbuah 

gulungan dengan ukuran sesuai dengan permintaan konsumen 

Setelah itu roll ditutup dengan karet ban dengan cara dilitita 

gnanya untuk memadatkan gulung.an karet tadi. Setelah 

gulungan siap, maka roll tadi siap untuk dioven 

4.5.3. Proses Oven 

Gulungan karet yang sudah siap dimasukkan kedaln 

mesmn oven untuk dimasak. Dalam proses ini dibutuhkan waktu 



kurang lebih 12 jam dan suhu kurang lebih 100 derajat. Proses 

oven ini berguna untuk menyatukan gulung.an agar menjadi halus 

4.5.4. Proses Finishing 

Setelah roll selesai dioven, roll diuapkan hingga dingin 

kemudian balutan karet ban dilepas dan diratakan ( slep ) hingga 

halus dan sesuai dengan permintaan konsumen. 



BAB V 

ANALISA DATA 

5.I. Analisa Data 

Setelah mengumpulkan semua data baik data internal maupun 

ckstemal perusahaan, tahap sclanjutnya adalah tahap analisa data, yaitu 

dcngan memanfaatkan semua data tersebut dalam model-model perumusan 

strategi. Untuk memperoleh analisis yang lebih lengkap dan akurat. Maka 

penulis menggunakan dua model sekaligus, yaitu model matrik GEMe 

Kinsey atau bisa disebut juga Matrik Daya Tarik Indistri, yang bertujuan 

untuk mengetahui posisi perusahaan saat ini serta menggunakan Matrik 

SWOT, yang bertujuan untuk mengetahui atau menentukan alteratif 

strategi yang akan dijalank.an/diambil persahaan baik program jangka 

pendek maupun jangka panjang. 

5.L. L .  Faktor.faktor yang Menentukan Matrik Daya Tarik Industri 

Dalam matrik daya tarik industri ini, penulis berusaha untuk 

menggambarkan posisi perusahaan saat ini. Setelah dilakukan pengambilan 

data dengan metode pengambilan data yang telah ditentukan, didapat nila 

dari variabel yang mempengaruhi daya tarik industri, diantaranya ditujukan 

dalam tabel di bawah ini: 



Tabel 5.1 

Nilai Tertimbang Faktor Daya Tarik Industri 
- - - 

Falor Daya Bobot Nill Nilai Tertimbang 

farik Industri 

( ( ) ( 2 )  3) ( 4 )  

ituasi Ekonomi 0,40 5 2 

Konsumen 0,10 5 0.5 
Perkembangan Tehnologi 0,10 2 0.2 

Pesaing 0,40 2 0,8 
Total 100 3.5 

Setelah mengetahui besamnya faktor-faktor yang mempengaruhi 

day.a tarik industni, maka langkah selanjutnya adalah menghitung 

besamnya fak tor-faktor yang mempengaruhi kckuatan bisnis. Kekuatan 

bisnis akan berbeda dengan kekuatan yang dimiliki olehperusahaan lain. 

Sedangkan untuk besamya faktor kekuatan bisnis ditunjukkan oleh tabel 
di bawah int. 



Tabel 5.2 

Nitai Tertimbang Faktor Kekuatan Bisnis 

cV wahana Sakti Tahun 2001 

Faktor Kekuatan Bobot Nilai Nilai Tertimbang 

Bisnis ( 2 x 3 )  

(I  )  2  ( 3 )  ( 4 )  

Harga Barang 0.33 4 1,32 

Kekuatan produk 013 5 0,65 

Komposisi bahan 0,13 5 0,65 

Variasi produk 0,05 5 0,25 

Citra produk 0.13 5 0,65 

Promosi 0,17 4 0,68 

Distribusi 0.07 5 0.35 

Total 100 4,55 

Tabet 5.3 

Nilai Tertimbang Faktor Kekuatan Bisnis 

C Sentral Rubber Industri 

Faltor kekuatan Bobot Nilan Nilai tertimbang 

Bisnis 02\3) 

( 1 )  ( 2  I  J  )  ( 4 )  

Haga barang 0.29 5 1,45 

Kckuatan produk 0,10 4 0,40 

Komposisi bahan 0,15 4 0,60 

Variasi produk 0.10 4 0.40 

Citras produk 0.05 4 0.20 

Promos 0.22 3 0,66 

Distribusi 0.07 2 0,14 

Total 100 3,85 



Tabel 5.J 

Nitai Tertimbang Faktor Kekuatan Bisnis 

CV, Sentral Rubber Industri 

Faktor kekuatan Bobot Nilai Nilai tertimbang 

Bisms (2x3) 

( I ) ( 2 )  ( 3 )  ( 4 )  

Harga barang 0,29 5 1,45 

Kekuatan produk 0,10 
' 

0,40 

Komposisi bahan 0,15 4 0,60 

Variasi produk 0,10 4 0,40 

itra produk 0,05 4 0.20 

Promosi 0,22 3 0,66 

Distribusi 0,07 2 0,14 

Total 100 3,85 

Besamya nilai tertimbang yang berada dalam tabel, baik faktor daya 

tarik irdustri maupun faktor kekuatan bisnis diatas adalah berdasarkan 

hasil perhitungan melalui questioner yang diberikan kepada manajer 

pemasaran ( hasil perhitungan terlampir ) 

Setelah nilai tertimbang antara variabel internal dan variabel 

eksteral diperoleh, langkah berikutnya yang perlu dilakukan adalah 

menentukan posisi unit bisnis CV, Wahana Sakti. Tahapan ini merupakan 

tahapan sederhana, yaitu hanya ( secara konseptual ) menggabungkan 

kedua nilai tertimbang yang telah diperoleh dengan meletakkan pada 



sumbu yang tepat. Nilai variabel eksternal diletakkan pada sumbu 

horisontal, sedangkan nilai variabel internal diletakkan pada sumbu 

vertikal. 

Berdasarkan nilai yang telah diperoleh dari hasil perhitungan diatas 

maka posisi bisnis unit usaha CV, Wahana Sakti pada bulan Juni 200L 

ditunjukkan pada gambar di bawah ini; 

Gambar S.1 

Posisi Unit Bisnis 

€V, Wahana Sak,ti Tahun 2001 
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Dari matrik daya tarik industri diatas terhihat bahwa posisi bisnis 

CV, Wahuana Sakti terletak pada kombinasi antara kekuatan bisnis yang 

tinggi dengan daya tarik industri yang tinggi pula, sehingga dari hasil 

analisa posisi terscbut dapat diambi kesimpulan sebagai berikut; 

I. Adanya pcluang untuk bekembang, yang dalam hal ini dapat 

dilakukan dengan cara ckspansi perusahaan, diluar cabang yang telah 

dimiliki saat ini 

2. Adanya dominasi akan penjualan roll karet oleh CV, Wahana Sakti di 

wilayah Semarang, schingga dari kcberadaan penjualan roll karet 

yang lain hampir tidak mempengaruhi tingkat penjual.an. 

3. CV. Wahana Sakti dapat melakkan invwstasi yang maksimal, untuk 

menambah kekuatan perusahaan, seperti penambahan kualitas 

produksi serta menambah frekuansi kegiatan promosi bail melalui 

pemasaran ataupun media cetak 

Keberhasilan CV, Wahn Sakti dalam menguasai pangsa pasar ( 

market share ) dengan memanfaatkan keunggulan bersaing yait price 

leadership, keunggulan pelayanan kepada konsumen serta kualitas produk 

yang ditawark.an menycbabkan CV, Wah.ana Sakti mengalami 

peningkatan di dalam penjualan 

Namun demikian, untuk tetap memperoleh pangsa pasar yang lebih 

besar, CV. Wahana Sakti scbaiknya melakukan strategi integrasi 

horisontal, yaitu dengan cara memperluas lini produk yang dijual serta 



memperluas saluran distribusi ke wilayah-wilayah yang potensial lainnya 

secara mntensf 

5.2. Penyusunan Formula Strategi 

Setelah variabel-variabel strategi ditentukan langkah selanjutnya 

yang akan ditempuh adalah dengan membuat formulasi strategi bagi CV, 

Wahana Sakti. Penentuan formulasi strategi yang sesuai bagi CV. 

Wahana Sakti adalah dengan menggunakan matrik SWOT, Matrik ini 

dibangun berdasarkan variabel strategi internal yang terdiri dari kekuatan 

dan kelemahan yang dapat dipengaruhi oleh perusahaan serta variabel 

strategi ekstemnal yang berupa ancaman dan peluang yang tidak dapat 

dikendalikan oleh perusahaan. 

Berdasarkan analisa variabel diatas maka dapat disusun berbagai 

altematif strategi bagi CV, Wahana Sakti yaitu sebagai berikut: 



Tabet 5.4 

s Penentuan trateg 

Strenghts (S) Weaknesses (W) 
L Saluran distribus yang I Penetapan harga 

luas yang lebih tingg 
2Pelaksanaan promosi 

secara kontnyu dan 
berkala 

3Kegiatan promosi di 
media cetak dan media 
elektronik 

4.Kualitas produk yang 
bagus 

5.Kualitas SDM yang 
tingg 

Opportunities (O) s_0_Strategi w.ostrategi 
L Adanya kebutuhan I Pertumbuhan pasar Penurunan harga 

dan konsumen ak.an yang cukup tingg (tetapi masih 
roll yang relatif perusahaan diharapkan memaksmalkan laba 
toga terus membuka cabang dengan tujuan untuk 

2Adanya kenaikkan diluar kota Menakkan penjualan, 
tungkat produksi 2Permanfaatan tehnologi dengan tetap menjaga 
konsumen tinggi baik untuk kualitas barang yang 

promosi maupun dalam diual 
Pelayvanan penualan 

Teets (T) S.TStrategi w.rstategi 
L Ancaman dart Perluasan produk yang Apabila perusahaan 

ndustni sepenis dijual Tetap menawark.an 
2Ancaman dani 2Kegiatan promosi harga yang tinggr 

pendatang baru yang tinggi dengan bak kontan maupun 
dengan harga yang tetap meyakink.an tempo maka untuk 
lebih murah Konsumen akan meningkatkan 

kualitas produk yang penjualan perusahaan 
dijual dapat menambah 

Jangka waktu 
pemberian tempo 



a. Strenghts- Opportunities Strategy 

trategi ini merupakan strategi yang menggunakan kckatan 

yang dimiliki pcrusahaan untuk menanglap pluang yang ada. Pad.a 

saat ini CV, Wahana Sakti dapat nccnggunak.an strategi tersebut, 

diantar anya dsngan melakukan' 

Pembukaan cabang di wilayah lain. Pertumbuhan pasar yang 

cukup tinggi, perusahaan diharapkan torus membuka cabang 

diluar kota. Hal ini dilakukan dengan cara melakukan ckspansi ke 

daerah atau wilayah yang belum terdapat cabangnya, tetapi 

mempunyai daya beli yang cukup tinggi akan kebutuhan roll 

karet. 

2. Parmanfaatan tehnologi tinggi baik untuk promosi maupun dalam 

pelayanan penjualan. emanfaatan tchnologi ini dapat berupa 

komputerisasi akan pembayaran yang dapat dilakukan pad.a 

cabang-cabang dengan system on-line, schingga dari keberadaan 

tersebut lebih memudahkan konsumen akan hal pembayaran 

ccara transfer, yang sclama ini dilakukan secara sentralisasi di 

kantor pusat yaitu JI. Sawah Besar IX No. 89 Semarang 

b. Weaknesses-Opportunities Strategy 

Strategi weaknesses-opportunities merupakan suatu trategi 

Yang meminimalkan kelemahan untuk menangkap peluang. 

Kelemahan yang ada dalam suatu perusahaan harus dapat ditckan 

screndah mungkin, karena hal ini akan menjadikan penghambat bagi 



tercapainya tujuan perusahaan yang dirumuskan sejak awal 

Meskipun kelemahan ini tidak dapat dihilangkan tetapi perusahaan 

dapat meminimalkanya dcnpna cara tcruse-memsrs mclakhan 

orcksi terhadap kegiatan perusahaan schari-hari. Sedangkan 

elemahan yang ada pada CV Wabana Sakti adalah rendahnya 

ualitas, schingga sangat mempengaruhi tingkat penjual.an 

Sedangkan strategi yang dapat dilakukan adalah dengan 

meningkatkan kualitas barang yang dijual schingga dapat 

memperbaiki standar harga. Dengan perbaikan kualitas barang yang 

dihasilk.an diharapk.an CV Wabana Sakti dapat meningkatk an 

penjualaa meskipun dengan harga yang sedikit lebih mahal 

Perbaikan kualitas terscbut juga dapat menarik konsumen untuk 

berpaling dari perusahaan lain 

e. Strenehts- Treats Strategy 

Strategi strenghts-treats merupakan bentuk strategi yang 

brusaha untuk memaksimalkan kckuatan yang ada di perusahaan 

untuk dapat mengurangi ancaman yang datang dari luar perusahaan 

Ancaman dalam hal ini adalah bentuk ancaman yang tidak 

dapat diantisipasi olch perusahaan tetapi dapat dikurangi engan 

menggunakan kekuatan internal perusahaan. Bentuk ancaman ini 

brupa perusahaan serupa yang mcnawarkan harga lebih rendah 

Sedangkan strategi yang dapat dilakukan adalah 



..  

I Perluasan produk yang dijual oleh CV, Wahana Sakti 

Penambahan jenis produk yang dijual diharapkan dapat 

menambah alternatif perilihan, schingga dapat memenuhi 

keinginan konsumen maupun pelanggan. Perluasan produk ini 

tidak hanya dilakukan di pusat tetapi dapat dilakukan di seluruh 

cabang. 

2. Kegiatan promosi yang tinggi. Promosi terhadap roll karet harus 

tetap dilakukan atau ditingkatkan frekuensinya. Hal ini bertujuan 

untuk tetap memberikan informasi tentang produk yang 

dihasilk.an dengan altematif harga serta tetap meyakink.an 

konsumen akan kualitas produk yang dihasilk.an. Promosi ini 

dapat dilakukan pada media cetak ataupun dengan mendatangi 

para konsumen secara langsung dan membagikan brosur 

d. Weaknesses-Treats Strategy 

Strategi ini merupakan strategi yang Sulit untuk dapat 

diterapk.an dalam perusahaan, karena perusahaan menghadapi dua 

kendala sekaligus, yaitu perusahaan mencoba mengurangi 

kelemahan yang ada pada perusahaan, tetapi disatu sisi 

perusahaan menghadapi ancaman yang ada. Hal terscbut 

merupakan situasi yang tidak menguntungkan bagi perusahaan 

Kelemahan CV. Wahaa Sakti adalah tingkat kualitas sedangkan 

ancaman yang dihadapi adalah kenaikkan harga bahan pokok dan 

berdirinya perusahaan lain dengan tingkat harga yang rendah 



Sehingga apabila perusahaan akan meningkatkan kualitas maka 

hal tersebut harus disertai dengan kenaikkan harga barang dimana 

harga terebut harus berada dibawah harga perusahaan lain. 

Apabila hal tersebut berdampal positif terhadap penjualan maka 

dapat terus dilanjutkan tetapi jika sebaliknya maka perusahaan 

harus mencari alternatif Lain. 

Setelah dilakukan analisa mengenai berbagai kombinasi strafcgi 

melalui 8WOT, maka langkah selanjutnya adalah menentukan alteratif 

strategi serta kcbijakan pengambilan strategi yang memungkink an untuk 

dijalankan oleh perusahaan, yang dalam hal ini adalah CV, Wahan.a 

Saki 

A. Altemnatif Strati 

Alternatif strategi yang emmungkink.an untuk dijalank.an oleh 

CV, Wahana Sakti adalah: 

a. Efisiensi biaya. Dengaan cara mengurangi atau menutup pose-pos 

pada neraca yang tidak memberikan kontribusi yang positif 

b. Diversifikasi produk. Deng.an menambah alteratif produk yang 

dijual oleh perusahaan 

c. Penerapan tehnologi baru. Penerapan ini dapat dilakukan pad.a 

pembayaran secara desentralisasi dan sccara komputerisasi di 

seluruh cabang secara on-line 



d. Perbaikan kuahitas produk. Perbaikan ini bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan perusahaan 

• Scbijakan Strategi 

Kcbijakan strategi ini merupakan kcbijakan yang dapat 

diambil oleh perusahaan yang discsuaik.an dengan kckuatan internal 

perusahaan yang dimiliki. Schingga dari kekuatan ini kcbijakan 

akanberjalan sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan. Diantara 

kebijakan yang dapat diambil adalahr sebagai berikut 

a. Diversivikasi produk CV. Wahana Sakti saat ini dapat menambah 

produk yang ditawark.an dengan jenis lain yang banyak 

dibutuhkan di pasaran yang dapat dijadikan output bagi 

perusahaan. 

b. Komputerisasi secara or-line. Hal ini dapat diterapkan oleh (v, 

Wahana Sakti saat ini, walaupun membutuhkan dana yang ukup 

besar tetapi mempunyai dampak yang positif terhadap kelancaran 

pembayaran konsumen 

c. Perbaikan kualitas. Perbaikan ini dpat memberikan kontribusi 

yang positif terhadap tingkat penjualan. 

Berdasarkan analisa yang telah dilakuk.an, maka CV, Wahana 

Sakti saat ini menduduki posisi yang tinggi. Untuk tetap mempertahank.an 

pada posisi pemimpin pasar maka CV, Wahana Sakti harus terus mampu 

untuk terus mengembangk.an program perusahaan baik dalam jangka 
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pendek maupun jangla panjang. Program disini bertujuan untuk 

mencapai tujuan-tujuan perusahaan baik jangkapendek maupounjangka 

panjang Yang diterapkan melalui strategi-strategi yang telah ditetapk.an 

oleh CV. Wahana Sakti. 

Program strategi CV, Wahana Sakti dalam jangka pendek adalah: 

• Perencanaan ckspansi perusahaan ke wilayah yang belum terdapat 

cabang, tetapi mempunyai daya beli yang tinggi akan roll karet 

2. Memperbaiki kualitas produk yang dijual, dengan cara melakuk.an 

pengontrolan terhadap proses produksi yang akan dijadikan output 

bagi perusahaan. 

3. Menerapkan kebijakan harga yang bersaing dengan harga lain. 

4. Melakukan sistem pengendalian kegiatan perusahaan secara 

komputerisasi yang terbaru, untuk melakukan kegiatan pembayaran 

maupun pelaksanaan kegiatan pemasaran. 

5. Seara terus menerus meningkatkan program pengembangan sumer 

daya manusia, karena hal tersebut merupakan faktor terpenting untuk 

pencapaian rencana strategi perusahaan. 

6. Membina hubungan baik dengan pelanggan, misalnya dengan 

memberikan hadiah untuk pelanggan yang mempunyai kelancaran 

dalam hal pembayaran. 

• Pengadaan program promosi baik di media cetak maupun media 

elektronik yang dapat meningkatkan perjualan. 



Sedangkan untuk program jangka panjang, CV, Wahana Sakti dapat 

melakukan. 

Pamantauan perkembangan tehnologi mengenai jenis produk, selera 

konsumen serta persaingan dalam pasar penjualan. 

2 Permahaman serta pemantauan perkembangan, kebutuhan serta 

kecenderungan perilaku konsumen. 

3. Secara terus menerus melakukan kerjasama yang baik deng.an 

pianggan maupuncalon pelanggan di masing-masing cabang 

schingga dapat menciptakan sinergi dalam menghadapi pesaing 

posaing yang ada maupun pesaing yang akan muncul 

Keseluruhan program yang telah dibuat oleh CV, Wahana Sakti 

harus dapat dijalankan sesuai dengna prosedur yang telah ditentuk.an 

Program-program yang telah ditetapkan tersebut kemudian dijabark.an 

melalei strategi-strategi, yang memungkink.an untuk dijalankan oleh 

perusahaan. Dalam himplementasi strategi ini terdapat tiga kegiatan yang 
dapat dilakukan, yaitu pelaksanaan program + 

" I  ponyusunan anggaran serte 
prosedur 

Pelaksanaan program dalam hal ini dapat berupa: 

I. Peningkatan sistim informasi, 
Yang pat diakses oleh selurut 

·abang, schingg.a dapat meningkatkan efisien; 
sisten distribusi gent pen6en44; £ 

vvenanan persediaan 

dan efekt~fits dalam 



2. Melanjutkan program pengembangan sumber daya manuasia, 

schingga dapat memberikan pelayanan yang terbaik kepada 

konsumen maupun pelanggan. 

Seluruh program yang telah dibuat tidak dapat berjalan dengan 

sendirinya tanpa adanya biaya antuk membiayai kelancaran pelaksanaan 

program tersebut. Perusahaan dalam hal ini CV Wahana Sakti, harus 

dapat membuat rencana pembiayaan terlebih dahulu yang dituangkan 

dalam bentuk rencana anggaran perusahaan (budget). Anggaran 

perusahaan tersebut dapat diperoleh melalui scbagian laba yang diterima 

perusahaan, schingga pos-pos dalam neraca yang tidak positif dapat 

dihilangan atau diinvecstasikan secara maksimal dengan cara penanaman 

mnvestasi melalui program-program yang telah ditetapkan scbelumnya. 

clanjutnya langkah yang terakhir adalah pencrapan prosedur oleh 

pmpmnan perusahaan yang dapat menunjang kelancaran pelaksanaan 

program yang telah disusun scbclumnya. Sedangkan prosedur tersebut 

hendaknya memuat 

Penjclasan struktur kerja masing-masing karyawan berikut penjelasan 

anggung serta wewenang masing-masing karyawan. 

2. Penjelasan mengenai jalur-jalur yang harus dilalui oleh karyawan di 

dalam melakukan berbagai aktivitas kerja 

Semua rencana strategis yang telah dibuat melalui program 

program yang telah ditetapkan scbelumnya terscbut akan berjalan dengan 



bail apabila dilaksanakan scsuai dengan anggaran dan prosedur yang 

telah ditetaplan. 

Planning. Organizing serta Actuating dalam penetapan kebijakan 

strategi bagi CV, Wahana Sakti telah ditetapkan diatas dengan 

mcnggunakan analisis SWOT serta analisis posisi dengan menggunak an 

matrik GE-Me Kinsey, maka langkah terakhir yang harus dilakuk.an 

manajcmen dalam fungsi manajemen adalah controlling (pengawasan) 

engawasan terse but dilakuk.an untuk mcngetahui apakah program 

program yang diterapkan melalui stratcgi-strategi yang telah ditetapkan 

dapat berjalan sesuai dengan tjuan perusahaan yang hendak dicapai. 

Tindal.an pengawasan ini harus dapat dilakukan secara kontinyu, dan 

apabila terdapat penyimpangan dalam pelaksanaan program atau strategi 

mal.a manajemen harus cepat melakukan tindakan penccgahan 2tu 

perbaikan. Sedangkan tujuan perusahaan akan tercapai apabila strategi 

dilaksanak.an ssuai dengan apa yang tclah diformulasikan melalui 

program scbelumnya 



BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.I Kesimpulan 

Dari analisis secara keseluruhan CV, Wahana Sakti merupakan 

perusahaan yang dapat dikatakan sukses dalam bisnis produksi roll karet 

Hal tersebut dapat ditujukkan dalam: 

I. CV. Wahana Sakti terletak dalam posisi unit bisnis dalam kombinasi 

antara daya tarik industri yang tinggi dengan kekuatan perusahaan 

yang juga berada pada posisi tinggi 

2. CV. Wahana Sakti juga didukung oleh kekuatan internal perusahaan 

yang baik, serta kualitas sumber daya manusia yang tinggi, pelayanan 

yang memuaskan konsumen perluasan distribusi serta harga yang 

masing dibawah rata-rat.a 

Pada masa sekarang ini dan masa ang akan datang cV Wahan.a 

Sakti akan menghadapi ans aman yang sangat besar, terutama dari 

perusahaan dengna produk serupa. 

Secara tidal langsung, hal tersebut akan mempunyai dampal 

terhadap penjualan roll karet, oleh karena itu, untuk menghadapi 

persaingan global, CV, Wahana Sakti harus lebih agresif dalam merebut 

konsumen untuk mempertahank.an market share yang telah diraih selama 

ini. Strategi-strategi yang dapat diterapkan adalah strategi integrasi 

horisontal ( yaitu, suatu kegiatan untuk memperluas perusahaan dengan 



cara membangun di lokasi lain dan meningkatkan jenis produk dan jasa ) 

efisiensi biaya, pemanfaatan technologi terbaru untuk mengendalikan 

egiatan perusahaan. Semua hal yang telah dan akan dilakukan oleh CV, 

Wahana Sakti harus diarahkan untuk mendapatkan kepuasan dari 

pelanggan maupun calon pelanggan, dimana hal terscbut mempunyai titik 

puncak yaitu mencapai tujuan perusahaan yang telah ditetapkan 

6.2. Saran 

Apabila melihat lebih jauh mengenai perkembangan pemasaran 

yang semakin mendunia, dimana semua produk dan jasa dari semua 

negara dapat masuk ke suatu negara dengna bebas, maka untuk 

menghadapi persaingan yang scmakin kompetitif khususnya dlam industri 

roll karet. € IWahana Sal.ti dapat melakukan kebijakan scbagai berikut 

I. Menetapkan kebrjakan akan ck spans perusahaan kedaerah-daerah, 

dngan tujuan dasar untuk meningkathan penjualan produk serta untuk 

mempertahank.an market share yang tinggi 

Menambah lini produk yang sudah ada. Hal ini dimaksudkan untuk 

menambah alternatif konsumen dalam pemihihan produk untuk 

memaksimalkan kepuas.an konsumen. 

3. Tetap menjaga hubungan baik dengan pelanggan serta menetapkan 

kebijaksanaan dalam hal promosi. Hal ini dapat dilakukan dengan 

meningkatkan frekuensi promosi. 



Hal tersebut diatas kiranya dapat dijadikan masukan bagi 

manajemen CV, Wahana Sakti untuk tetap mempertahank.an posisi unit 

bisnis pada segmen produksi roll karet untuk menghadapi persaingan serta 

kebijakan strategi pemasaran yang digunakan untuk pencapaian tujuan 

CV Wahana Sakt 
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FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS ISLAM SULTAN AGUNG 

SEMARANG 

L. PENGANTAR 

Tujuan dan penelitian in adalah untuk mengetahut posisi perusahaan dale 

menghadapr persaingan dani Perusahaan karet roll yang lain serta bagaimana 

menyuun strateg pemasaran yang tepat bagr perusahaan untuk saat mi dan mas 

yang akan datang 

Demi tercapainya penehtian ini maka penulis merohon kesediaan 

Bapak lbu untuk mengisi formulir dattar pertanyaan yang telah penulis sediakan 

dibawah int Sesudah dan sebelumnya penuhis menyampakan rasa terima kasih at.as 

waktu sang dibenikan untuk membenikan jawaban dalam angket ins, serta rasa maaf 

dan penulrs apat la ada pertanyaan-pertanyaan yang Adak berkenan di hat 

apk lbu sekalian 

IL. PETUNJUK PENGISLAN 

Dalam angket terdii dant dua began 

Bagian Pertama 

Bagian imi berisi mengenai gambaran umum perusahaan yang nantinya dapat 

dlakukcan dengan metode wa wancars dengan staff perusahaan yang berwenang 

memberkan penelasan 

Bagan kedua 



ada bagan mi berist pertanyaan-pertanyaan yang merupakan faktor-faktor 

kunet dan penelitian, serta untuk menjawabnya hanya dengan membubuhkan 

tandaV" pala kolom jawaban yang dianggap paling benar 

A Sangat berpengaruh sekahi, jka mempunyai dampak yang sangat besar 

terhadap tingkat penjalan 

B. Sangat berpengaruh, jika mempunyai dampak yang cukup besat atau besar 

atau besar terhadap tingkat penjualan 

€ Naumal, jka mempunyai dampak yang normal terhadap volume penjualan 

D Tidak berpengaruh, pk'a tidak mempunyas dampak yang cukup besar atau 

besar terhadap tingkat penjualan 

E Sangat tidak berpengaruh, jika tidak mempunya dampak sama sekali 

terhadap tingkat penjualan 

IL. DATAR PERT ANY AAN 

Dattar pertanyaan di bawah ini merupakan faktor-faktor yang mempemgaruhi 

kekuatan internal perusahaan dan faltar.faktor daya tarik indistni yang berupa 

aktor eksternal perusahaan 

BAGAN PERTAMA: 

Gambaran Umum Perusahaan 

Dalam gambaran umum mengenai lokasi perusahaan yang akan 

dijadk.an penelitian, ada beberapa pertanyaan yang mendasar diantaranya 

a Bagaimana sejarah berdirinya perusahaan ini ( tahun dan bulan ) serta 

bagaimana perkembangannya sampai sekarang 



b. Bagamana struktur organisasi perusahaan ( terlepas dari nama yang 

menduduki jabatan tersebut ) dan apa tugas pokok yang dilakukan dari 

masing-masing jabatan tersebut ? 

c. Lerapa yangka waktu maksimal yang diberikan dalam pemberian kredit ? 

d erapa cabang yang dinihiki saai ins, dan dimana tempatnya 

BAGIAN KEDUA 

No KETERANGAN A B c D E 

A Produk 

' 
Menurut anda, apakah kekuatan produk 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan 

' 
2 Menurut anda, apakah komposisi bahan 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan 

' 
3 Menurut anda, apakah variasi jenis roll 

karet berpengaruh terhadap ngkat 

penyualan ? 

4 Menurut anda, apakah citra produk 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan 
- 

? 

B Saluran Distribusi 

5 Menurut anda, apakah cabang yang ada 

mempengaruhi tingkat penjualan ? 



C .  Harga 

6. Menurut anda, apakah harga kontan 

rata-rata di atas pesang mempengaruh 

ingkat penjualan 

7 Menurut anda, apakah fasilitas kredit 

yang dibenikan berpengaruh terhadap 

tingkat penjualan ? 

8 Menurut anda, apakah fasihitas tempo 

yang dibenikan selama I bulan 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan 

1 

D, Promosi 

9 Menurut anda, apakah promosi yang 

dilakukan melalui media cetak 

mempengaruhi tingkat penjualan 

10 Menurut ands, apakah promosi yang 

dilakukan secara langsung berpengaruh 

terhadap tingkat penjualan ? 

A. Situasi Ekonomi 

l Menurut anda, apakah penurunan nila 

tukar rupiah terhadap dollar AS 

berpengaruh terhadap kegratan 

pemasaran 

67 



12 Menurut and.a, apakah penurunan mile 

tukcar rupiah terhadap dollar AS 

berpengaruh terhadap tungkat penjualan 

? 

13 Menurut anda, apakah nflast yang 

terjadi di Semarang berpengaruh 

terhadap turunnya tingkat penjualan 

4. Menurut anda, apakah suku bunga yang 

tinggi berpengaruh terhadap tingkat 

penualan 

B. Perkembangan Tehuologi 

I5. Menurut anda, apakah mesin baru yang 

diterpakan pada jenis produk baru 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan 

? 

C Konsuen 

I6 Menurut anda, apakah pertambahan 

penduduk Semarang 

mempengaruhi tingkat penjualan ? 

7 Menurut anda, apakah kenaikkan 

pendapatan perkapita di Semarang 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan 

? 

D. Pesaing 



18 Menurut anda, apaka.h adanya pesag 

utaa dan perusahaan serupa 

mempengaruhi tingkat penualan 

19 Menurut anda, apakah munculn 

perusahaan serupa berpengaruh terhada 

tingkat penjualn 

' ' ' ' 

. 



PROSEDUR PERHITUNGAN QUESTIONER 

VARIABEL INTERNAL 

5+5+2+5+3+5+4+4+344 = 40 

Kekuatan Produk: 

5 = 0, 1 3  
40 

Komposisi Bahan 

$ +  0,13 
40 

Variasi Produk: 

2=0,05 
40 

Cira Produk: 

S =+ 0, 1 3  
40 

Distribusi: 

=0,07 

40 

Harga: 

5 + 4 + 4 = 0 3 3  
40 

Promosi: 
3±4 + 0 1 7  

40 



•• 

VARIABEL EKSTERNAL; 

2+3+2+1+2+1 +1+4+4 = 20 

Situasi Ekonomi 

2 + 3 + 2 + 1 =+ 0 40  
20  

Perkembangan Tehnologi; 

2 = 0, 1 0  
20  

Konsumen 

Lt1 = 0 , 1 0  

20 

Pesaing: 

4±4=0,40 
20 

• 
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PERDAGANGAN UMUM - TEKNIKAL - ELECTRIKAL - RUBBER ROLLES 
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FACTORY JI. Sawah Besar Raya IX Kaligawe Telp (024) 582520 Semarang 5011 
OFFICE JI Cimanuke V/50 Telp. (024) $45010 Semarang 50126 

ANKERS BB0, BNT 46, BRI 

S U R A T  K E T E R A N G A N  

Yang bertanda tangan di bawah ini menerangkan bahwa; 

Alamat 

Lembaga 

RACHMAT TRIHARTANTO 

JI. Gemitang VI/ B. 13 Perum Banjar Permai Magclang 

Universitas Islam Sultan Agung Semarang 

Telah melaksanakan penelitian dalam rangka menyelesaikan tugas akhir studi di CV 
Wahana Sakti yang beralamatkan di JI. Sawah Besar IX No. 89 Semarang. 
Selama penelitian yang berlangsung mulai tangga 20 Juni 2001 sampai dengan 0 Juni 

2001, yang bersangkutan melaksanakannya dengan baik dan bertanggung jawab 

Dmikian surat kcterangan ini kami buat agar dapat digunakan scbagaimana maestinya 

Semarang, 2 Juli 2001 
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