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ABSTRAK

ANALISISSTRATEGI PEMASARAN DALAM USAHA
MENINGKATKAN PENJUALAN SUSU SEGAR DIKALANGAN
MAHASISWA

AGUS PARWANTO

Penelitian ini bertujuan adalah untuk Mengetahtriat8gi Pemasaran
Dalam Meningkatkan Penjualan Susu Segar di Kalangahasiswa.Populasi
dalam penelitian adalah pengelola, peternak dana pesnsumen vyaitu
mahasiswa.sedangkan Sampel yang akan digunakarm dpknelitian ini
mahasiswa angkatan 2010 Fakultas Ekonomi dan bisdisversitas
Muhammadiyah Surakarta.Berdasarkan analisa SW@Sisigperusahaan berada
dikuadran I. Hal tersebut berarti perusahaan mknpéluang lingkungan sebesar
1,05 dan memiliki kekuatan internal sebesar 0,98kanstrategi yang sesuai
dengan kondisi perusahaan adalah strategi aga&sif strategi ekspansi untuk
memaksimalkan kekuatan internal dan eksternal phas.

Kata Kunci : Strategi pemasaran,Strategi agresifStaategi ekspansi.



PENDAHULUAN

Boyolali terkenal dengan kota susu dimana susiehetsdikelola oleh
masyarakat Boyolali dan sekitarnya sebagai matacghemian yang sangat
mengiyurkan untuk dikelola secara profesional, djigiag susu yang segar untuk
kesehatan juga dapat sebagai kerja sampingan yarag thenghasilkan materiil
untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari bagi keluarga.

Persaingan antar produk di pasaran mendorong pendgencar untuk
berpromosi yang dapat menarik perhatian konsumesmdési dapat dilakukan
melalui berbagai cara, antara lain; melalui pronpesijualan, publisitas umum,
penjualan pribadi, dan periklanan. Promosi melatedia periklanan sangatlah
efisien karena menggunakan biaya rendah dan merapdaya bujuk (persuasif)
yang kuat. Promosi melalui periklanan sangatlaktiéfkarena dapat memberikan
informasi yang jelas terhadap produk pada segnmenta. lklan mengarahkan
konsumen dalam menyuguhkan produk sehingga dagelidi untuk memenuhi
kebutuhan pembeli (Pujiyanto, 2003).

Setiap perusahaan yang berorientasi mencari lahgs ldapat mengelola
perusahaan tersebut dengan seefektif dan seefisiamgkin sehingga dapat
meminimalisasikan kemungkinan terjadinya kerugiam egnemaksimalisasikan
keuntungan yang dapat menunjang kemajuan dari keaid usaha tersebut
(Karim, 2010).

Banyak faktor yang dapat mempengaruhi capaian ttagrgejualan dan
banyak pula strategi yang bisa dilakukan untuk rapactarget penjualan bagi
suatu produk yang dipasarkan perusahaan. Stradegs ldan peningkatan kualitas
antara lain adalah sebagai upaya untuk mewujudkagett penjualan yang
diinginkan (Usmair, 2012).

Untuk menjamin kelangsungan hidup suatu industau aperusahaan,
aspek pemasaran sangatlah penting. Saat ini masijiak industri kecil dan
menengah yang kurang memperhatikan aspek pemagararseperti
pengembangan produk, penetapan harga, distribusi peomosi. Pada
kenyataannya pengusaha selama ini hanya terfokda peoduk bukan pada

pemasarannya. Jika proses pemasaran yang kurakhgnbiia akan berdampak



negative terhadap usaha. Namun bila proses pemasamgalan baik, maka
kebutuhan dan keinginan konsumen dapat terpenbhriggg nantinya akan dapat
meningkatkan penjualan dan memaksimalkan keunturygag akna diperoleh
perusahaan (Soekartawi, 1999 dalam Narita, 2009).

Oleh sebab itu pelaku usaha harus mampu merumssidegi pemasaran
guna meningkatkan kinerja pemasarannya, dengartubegiaku usaha akan
mampu menganalisis lingkungan eksternal dan intetalm menghadapi para
pesaing yang kompetitif. Strategi pemasaran mearpauatau himpunan asas
yang secara tepat, konsisten dan layak dilaksanaledinpara pelaku usaha guna
mencapai sasaran pasar yang dituju dalam jangkargadan tujuan perusahaan
dalam situasi tertentu.

Agar perusahaan tetap mampu bersaing dengan paamsdhin yang
mengeluaran produk sejenis dan produk subsitusktama@anajemen perusahaan
harus mampu mengolah perusahaannya dengan baikay&ukonsumen
ataupelanggan yang ada tidak beralih kepada pexasdain. Perusahaan dituntut
untuk lebih memahami segala kebutuhan dna keingikansumen atau
perusahaan harus mampu menciptakan produk yangiseengan kebutuhan
konsumen. Selain itu juga diperlukan pemasaran parg(Supariyani, 2004).

Perusahaan merupakan produsen dimana agar dapaenaregkan
persaingan atau untuk menguasai pasar tertentua patusahaan harus segera
merumuskan strategi pemasaran yang baik. Persayayandihadapi oleh suatu
perusahaan dalam suatu industry membuat perusdh@as merencanakan,
melaksanakan, mengontrol strategi pemasaran yahgatdiya. Dengan itu
perusahaan dapat bersaing di pasar tertentu deogem untuk meningkatkan
volume penjualan sehingga nantinya akan berpengegphda laba yang akan
diperoleh perusahaan (Stanton, 1996 dalam Nafiz9)2

Dengan pemasaran produk yang baik maka akan dapaingkatkan
penjualan dan merebut pangsa pasar. Jika itu dedadi maka dapat dipastikan
perusahaan akan mendapatkan laba yang maksimalpdrkasaran produk yang
dilakukan tidak atau kurang tepat maka akan tenppahurunan penjualan yang



akan memberi dampak penurunan pendapatan yangnditerieh perusahaan
tersebut (Munadi, 2008)

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, indakdkan kajian lebih
dalam tentang bagaimana strategi yang dapat diekuBerusahaan untuk
mencapai target penjualan. Kajian penelitian inaraldisusun dalam laporan
penelitian skripsi dengan judulSTRATEGI PEMASARAN DALAM USAHA
MENINGKATKAN PENJUALAN SUSU SEGAR DI KALANGAN
MAHASISWA”.

METODE PENELITIAN

Semua variabel dalam penelitian ini dapat membadatam melakukan
strategi. Matrik IE membantu dalam hal analisisHdanjut. Sebelum membuat
matrik IE, terlebih dahulu dilakukan analisis SWQ@®ang hasilnya dirangkum
dalam tabel EFAS dan IFAS. Penerapan analisis SWiddkukan dengan
mempertimbangkan kekuatastrength) dan kelemahaneaknesssebagai faktor
internal serta peluan@gportunity dan ancamartt{rea) sebagai faktor eksternal

yang dimiliki.

HASIL DAN PEMBAHASAN
AnilisisSWOT

Berdasarkan hasil dari analisis faktor eksternatigghaan pada matrik
EFAS diperoleh hasil 1,05 (total skor peluang sabé&s80 dikurangi total skor
ancaman sebesar 0,75) untuk faktor peluang, sedarigktor internal perusahaan
pada IFAS diperoleh hasil 0,95 (total kekuatan sabé,70 dikurangi total skor
untuk kelemahan sebesar 0,75) untuk faktor kekuatsaka diagram SWOT
dapat digambarkan pada gambar 4.1.



Gambar 4.1
Diagram SWOT
Peluang

1,05

11
Kelemahan intern Kekutan intern
0,95

Ancaman

Berdasarkan diagram diatas diketahui bahwa posgisphaan berada
dikuadran I. Hal tersebut berarti perusahaan mknpéluang lingkungan sebesar
1,05 dan memiliki kekuatan internal sebesar 0,98kanstrategi yang sesuai
dengan kondisi perusahaan adalah strategi agedaii perluasan untuk
memaksimalkan kekuatan internal dan eksternal pba#. Perusahaan juga
dapat melakukan strategi seperti pengembangan, pesayembangan produk dan
inovasi.
AnlisisMatrik | E (internal dan eksternal)

Matrik IE terdiri dari dua dimensi, yaitu total skdari dari matrik IFAS
pada sumbu X (horizontal) dan total skor dari tkaBEFAS pada sumbu Y.
berdasarkan hasil analisis dari matrik IFAS dan SFRfang dilakukan pada
analisis, dapat diketahui sumbu X matrik IE adatdhl skor matrik IFAS sebesar
2,55 dan sumbu Y matrik IE adalah total skor maEKAS sebesar 2,50 maka

posisi perusahaan dapat dilihat pada gambar 4.2



Gambar 4.2
Matrik 1E
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Sumber: data primer diolah

Hasil dari analisis matrik IE diatas menunjukkahwa berada pada sel V,
yang berarti bahwa memiliki alternatif strategi Ichodan mentain
(mempertahankan dan peliharaan). Strategi terdedmibkus pada usaha untuk
mempertahankan  kemampuan yang dimiliki oleh peasmah dan
memanfaatkannya untuk meraih peluang yang ada. kd¥lgsenetration dan
product development merupakan strategi yang bidseagkan oleh perusahaan-
perusahaan pada posisi ini. Market penetrationtujp@n untuk memperbesar
pangsa pasar dengan usaha pemasaran yang maksedahgkan product
development bertujuan untuk meningkatkan penjudérgan cara meningkatkan

dan memodifikasi ragam produk yang sudah ada.



PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil dari analisis faktor eksternaligghaan pada matrik
EFAS diperoleh hasil 1,05 (total skor peluang sebds80 dikurangi total skor
ancaman sebesar 0,75) untuk faktor peluang, sedarigktor internal perusahaan
pada IFAS diperoleh hasil 0,95 (total kekuatan sabé&,70 dikurangi total skor
untuk kelemahan sebesar 0,75) untuk faktor kekuatadangkan posisi
perusahaan berada dikuadran I. Hal tersebut b@emisahaan memiliki peluang
lingkungan sebesar 1,05 dan memiliki kekuatan nateisebesar 0,95, maka
strategi yang sesuai dengan kondisi perusahaalahad&rategi agresif atau
perluasan untuk memaksimalkan kekuatan internal elesternal perusahaan.
Perusahaan juga dapat melakukan strategi sepertgembangan pasar,
pengembangan produk dan inovasi.

Hasil dari analisis matrik IE diatas menunjukkamwa berada pada sel
V, yang berarti bahwa memiliki alternatif strategihold dan mentain
(mempertahankan dan pelihara). Strategi tersebrfokus pada usaha untuk
mempertahankan  kemampuan yang dimiliki oleh peasmah dan
memanfaatkannya untuk meraih peluang yang ada ufark market penetration
dan product development merupakan strategi yangabiditerapkan oleh
perusahaan-perusahaan pada posisi ini. Market naéinat bertujuan untuk
memperbesar pangsa pasar dengan usaha pemasagamajksimal, sedangkan
product development bertujuan untuk meningkatkanjuyasdan dengan cara

meningkatkan dan memaodifikasi ragam produk yan@iswia.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

1. Deskripsi Strategi pemasaran yang dilakukan olebgadaan adalah strategi
stabilitas (stability). Yaitu yaitu menekankan patldak bertambahnya
produk, pasar dan fungsi-fungsi perusahaan, lehiapupaya peningkatan
efesiensi dalam rangka peningkatan kinerja dantkegan. Strategi ini relatif
memiliki resiko yang rendah dan biasanya dilakukaoduk yang tengah

dalam posisi kedewasaan (Maturity). Posisi kedaamstahap penurunan



terlihat pada penjualan absolut mulai menurun. teleebut juga tampak dari
promosi yang dilakukan yang masih diimplementasikacara tradisional
hanya sebatas dari mulut ke mulut pembeli, padalaala kenyataannya
persaingan dari luar perusahaan akan dapat tekagan saja dengan
memanfaatkan kecanggihan teknologi seperti internet

2. Berdasarkan analisa SWOT, posisi perusahaan b@@da kuadaran 1. hal
tersebut berarti perusahaan mempunyai peluanguiggn sebesar 1.05 dan
kekuatan internal sebesar 0,97. Maka strategi yasgiai untuk dilakukan
adalah strategi agresif atau strategi ekspanskumigmaksimalkan kekuatan

internal dan eksternal perusahaan.

Saran

1. Sebaiknya perlu mengembangkan ragam produknya nmeakuran, model
dan tidak hanya pada sektor periklanan saja, dergga@a memperkuat
kemampuan dalam pemasaran agar jeli melihat pasaa ghenghasilkan
produk-produk yang sesuai dengan keinginan pasafakwkan investasi
dalam menjaga produktifitas yang efektif dan efisie

2. Agar mampu untuk meningkatkan penjualan, perlulunmtanambah

anggaran promosi dan memaksimalkan distribusinya.
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