yang berjumlah 83 yaitu sebanyak 42 yang terbagi
dalam 3 tingkat jabatan, Sales Supervisor, Sales
administration, Karyawan operasional.

Teknik pengambilan sampel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah Stratified Proportional
Random Sampling yaitu pengambilan sampel
dengan menetapkan jumlah yang sama sesuai
dengan proporsi masing-masing strata (perbedaan)
atau mengajukan syarat-syarat agar suatu populasi
dapat dipilih menjadi sampel bagi eksternal yaitu
pelanggan PT Panahmas Dwitama Distrindo
Regional Jember dan sudah melakukan hubungan
kerjasama dengan PT Panahmas Dwitama Distrindo
lebih dari 1 tahun. Bagi internal perusahaan sampel
yang diambil adalah karyawan yang bekerja di PT
Panahmas Dwitama Distrindo Jember dengan
kriteria telah bekerja minimal 1 tahun.

Metode analisis yang di gunakan adalah analisis
SWOT yang digambarkan dalam matrik SWOT.
Adapun Langkah-langkah analisis SWOT adalah
sebagai berikut ;

1. Mengidentifikasi variable internal faktor dan
variable eksternal faktor

2. Tahap Pengumpulan Data

2.1Pengujian Instrumen
1) Uji Validitas
Uji ini dimaksudkan untuk menilai kesahihan dari
suatu angket yang digunakan untuk menjaring
data, korelasi product moment. Validitas menurut
Arikunto (2006:188).
Data dikatakan valid jika r (koefisien korelasi
antara skor butir pertanyaan dengan total skor) >
0,3 bisa dilihat nilai signifikasinya apabila nilai
signifikasi lebih besar dari 0.3 maka data
tersebut dapat dikatakan valid. Sedangkan jika
nilai signifikasinya lebih kecit dari 0.3 maka data
tersebut dikatakan tidak valid.
{Sugiyono,2006:115).
2) Uji Reliabilitas
Reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian
bahwa sesuatu instrumen cukup dapat dipercaya
untuk digunakan sebagai alat pengumpul data
{Arikunto, 2006:178). Uji reliabilitas digunakan
juga untuk menguji keajegan hasil pengukuran
yang berkaitan erat dengan  masalah
kepercayaan. Pada pengujian ini, uji reliabilitas
dengan uji statistik Cronbach Alpha diketahui

bahwa variabel dikatakan reliabel  jka
memberikan nilai  Cronbach Alpha > 0.6
(Santoso,2001:280)

a. Analisis Deskriptif

Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui
distribusi frekuensi jawaban responden dari
daftar pertanyaan / kuesioner yang disebarkan
dan berisikan variabel kekuatan kelemahan,
peluang dan ancaman. Untuk mengetahui
frekuensi jawaban responden melalui progam
SPSS, Setelah mengetahui frekuensi jawaban
responden baru dapat diberikan penilaian
terhadap masing-masing indikator variabel
kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman.
Setelah indikator variabel diberikan penilaian
barulah menentukan hobot dan rating untu
menentukan Matrik IFAS (/nternal  Strategic
Analysis Summary) dan EFAS (Eksternal
Strategic Analysis Summary)

. Menentukan Matrik IFAS {Infernal Strategic

Analysis Summary) dan EFAS (Eksternal
Strategic Analysis Summary)

Tahapan pertama ini data dibagi menjadi dua
macam yaitu data eksternal dan data internal

a) Data Internal

Meneliti lingkungan internal serta memperkirakan
faktor-faktor yang berkaitan dengan lingkungan
internal tersebut. Proses awal analisis SWOT
pada fingkungan internal adalah dengan
mengidentifikasi berbagai macam kemungkinan
kekuatan dan kelemahan yang terangkum dalam
suatu tabel yaitu tabel IFAS (Rangkuti, 2004:25)
atau Internal Strategic Analysis Summary. Data
Eksternal

Variabel vyang diihal adalah peluang dan
ancaman pada PT. Panahmas Dwiama
Distrindo, Cara kerja atau mekanisme yang
dilakukan untuk membuat suatu matrik SWOT
adalah sama dengan lingkungan internal yaitu
dimulai dari identifikasi peluang dan ancaman
kemudian dirangkum dalam satu tabel yaitu
EFAS (Rangkuti, 2006:24)

Menentukan Posisi Perusahaan

Pemberian bobot dan rating yang diringkas
dalam kalom IFAS untuk faktor internal serta
EFAS untuk faktor eksternal selanjutnya dipakai
dalam menentukan posisi perusahaan dengan
menggunakan Internal External Matrik yang
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disingkat IE Matrik. Tujuan penggunaan model
ini adalah untuk memperoleh strategi bisnis
tingkat  korporat  yang  lebih  detalil
(Rangkuti,2006:42). |E Matrik mempunyai 9
(Sembilan kolom) yang terdiri dari 3 besaran
output dasar yaitu strategi pertumbuhan,
stabilitas dan penghapusan/ divestasi.

4. Menentukan Alternatif Strategi Pemasaran
pada Perusahaan.
Analisis data yang dilakukan berdasarkan atas
matrik IFAS dan EFAS diatas yaitu matrik yang
menggambarkan kondisi internal dan eksternal.
Proses penganalisisan melalui tahapan matrik
SWOT. Pada matrik ini  menggambarkan
kekuatan dan kelemahan secara bersama-sama
dipadukan dengan peluang seria ancaman
sehingga secara umum hakekat SWOT adalah
berusaha secara bersama-sama
memaksimalkan kekuatan dan peluang dengan
meminimalkan ancaman dan kelemahan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Analisis Data

Identifikasi Faktor-Faktor Internal
1. Produk (Product)

Sebagai perusahaan yang bergerak dibidang
pendistribusian produk, ada beberapa produk dari
PT Unilever Tbk vyang didistribusikan seperti: a)
Home care yaitu peralatan rumah tangga seperti,
Rinso, Pepsoden, Molto, Sunlight, Surf, Lifebuoy,
lux, Blue-band, Royco dan lain-lain, b) Personal care
yaitu Kebutuhan tubuh seperti Vaseline, Sunsilk,
Clear, Lifebuoy, Pons dan lain-lain.

2. Harga (Price)

Penentuan harga ditentukan sesuai dengan
pricing strategi bagi masing-masing perusahaan
principal.

3. Saluran Distribusi (Place)

Distribusi yang dilakukan oleh PT Panahmas
Dwitama Distrindo adalah dilakukan di seluruh
wilayah Jember. Dan outlet-outlet yang ada di
jadikan menjadi 2 kategori yaitu, tradisional dan
second deafer. Qutlet tradisional adalah outlet yang
menjual langsung ke pengguna, sedangkan outlet
second dealer adalah outlet yang menjual
barangnya ke toko yang tidak di cover oleh feam
safes.

4. Promosi (Promotion)

Dalam melakukan promosi perusahaan di
bantu oleh PT Sanjaya yang merupakan PT yang
ditunjuk oleh PT Unilever untuk melakukan promosi,
dan team ini disebut team merchandiser, dan untuk
even-even tertentu PT Unilever juga menunjuk pihak
lain untuk melakukan kegiatan promosi.

Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan
dan team merchandiser antara lain: a) Melakukan
pemajangan produk di outlet-outlet; b) Memberikan
hadiah yang berupa souvenir atau uang kepada tuan
toko; ¢) Memasang spanduk di jalan-jalan umum; d)
Mengadakan lomba pajangan di outlet-outlet; e)
Memberikan diskon tambahan diluar diskon reguler
pada otlet untuk pengambilan yang telah ditentukan.
5. Karyawan

Karyawan PT Panahmas Dwitama Distrindo
terdiri dari 83 karyawan, yang terbagi dalam 3 divisi
yaitu sales supervisior 12 orang. sales administrasi
16 orang dan bagian operasional 55 orang.

Berdasarkan uraian berbagai faktor internal
perusahaan maka dapat ditentukan yang menjadi
kekuatan dan kelemahan.

Identifikasi Faktor-Faktor Eksternal

1. Analisis Lingkungan Makro

a. Ekonomi; Jember adalah kabupaten di Jawa
Timur. Secara geografis kabupaten Jember
terletak di sebelah barat propinsi Jawa Timur.
Berdasarkan atas Badan Pusat Statistik
Kabupaten Jember, saat ini Jember mempunyai
jumlah penduduk sebanyak 2.136.9S9 juta jiwa
dan kepadatan penduduk sebesar 648,89 jiwal
km2 dengan luas daerah Tingkat inflasi rendah
sekitar 0,76 persen yang jauh lebih rendah
dihanding daerah lain dengan kisaran antara
117 persen hingga 2,09 persen (Bank
Indonesia,  Kabupaten  Jember).  Sektor
pemberian kontribusi terbesar dalam PDRB
Pertanian (50,32 persen); Perdagangan (20,74
persen);industri (9,03 persen), Jasa dan sector
lainnya (20,66 persen). Dengan kondisi
perekonamin daerah yang cukup baik maka hal
ini berpengaruh terhadap fterbukanya pasar
usaha Ritel.

b. Pemerintahan; keputusan pemerintah dengan
menaikkan harga secara umum  sangat
berpengaruh terhadap situasi perusahaan, hal ini
dapat mempengaruhi kegiatan yang sekarang
sedang berjalan karena akan  semakin
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membengkaknya biaya operasional perusahan.
Perkembangan bisnis di Indonesia mengalami
perubahan yang signifikan sejak dikeluarkannya
Keppres 96/2000 (yang kemudian diperbaharui
dengan Keppres 118/2000) tentang " Bidang
Usaha yang Tertutup dan Bidang Usaha yang
Terbuka dengan Persyaratan Tertentu bagi
Penanam Modal” sehingga banyak investor yang
asing masuk dan menambah tigginya tingkat
persaingan.

2. Analisis Lingkungan Mikro

a. Pesaing; Dalam menjalankan operasi bisnisnya
perusahaan  harus  berhadapan  dengan
perusahaan saingan. Kondisi persaingan pasar
merupakan faktor lingkungan ekstern bisnis lain
yang berada di luar kekuasaan manajemen
perusahaan. Di Jember banyak terdapat
beberapa kompetitor diantaranya PT Wings
Surya, PT Borwita dengan produk P&G, Indo
Marco, dan tidak jarang mereka mengadakan

promosi yang gencar dan berbagai alternatif
penjualan untuk menarik minat konsumen,

b. Pangsa Pasar; Pangsa pasar yang dibidik oleh
PT Panahmas Dwitama Distrindo adalah seluruh
masyarakat kabupaten jember. Melalui outlet-
outlet yang telah bekerjasama dengan PT
Panahmas Dwitama Distrindo.

Karakteristik Responden
Pengetahuan tentang karakteristk responden
sangat penting bagi  perusahaan  untuk

mempermudah dalam melakukan segmentasi pasar.
Oleh karena itu, perusahaan perlu mengetahui
karakteristik responden melalui penelitian ini. Hal ini
berguna khususnya bagi pengelolanya untuk dapat
mengembangkan usahanya dengan melihat pangsa
pasar,

Proses pengambilan sampel (responden)
dilakukan sebanyak lima kali dengan melakukan
kunjungan tiga kali. Hasil pengambilan sampel dapat
dilihat pada Tabel 1 berikut :

Tabel 1: Hasil Pengambilan Sampel (Responden)

Kunjungan Tel/ Bln / Thn Jumlah Responden Jumlah Responden yang
ke Pelaksanaan yang di wawanearai memenuhi syarat
1 27 April 2010 40 32
B z 11 Mei 2010 35 32
3 25 Mei 2010 35 30
4 08 Juni 2010 | 30 25
5 22 Juli 2010 35 30 o
Jumlah | 149

Sumber : Data Primer

Pada Tabel 1 di atas dapat dilihat bahwa dari lima
kali kunjungan yang dilakukan dan dari lima kali
penyebaran  kuesioner didapat 149 responden.
Termasuk dari sist Internal perusahaan (karyawan)
dan Eksternal perusahaan ({pelangan). Jumilah
tersebut sudah memenunhi syarat dari jumlah sampel
yang telah ditetapkan dalam penelitian.

Karakteristik masing-masing responden untuk
Internal  dimana dalam penelitian ini  adalah
karyawan yang meliputi usia, jenis kelamin,
pendidikan terakhir, dan masa kerja. Sedangkan
untuk eksternal dimana dalam penelitian adalah
para pelanggan meliputi usia, distrik dari outlet,
pendidikan terakhir dan lama berlangganan.

masing-masing

responden dapat ditegaskan sebagai berikut
1. Jenjang Pendidikan Responden

Jenjang pendidikan merupakan salah satu faktor
yang mempengaruhi kinerja dari sefiap indivicu.
Dalam sisi Internal (karyawan) jenjang pendidikan
mempengaruhi kinerfa mereka, dan dalam sisi
Eksternal {pelanggan) jenjang pendidikan juga
sangat berpengaruh dalam menghadapi segala
macam pilihan termasuk dalam memilih produk yang
akan mereka beli ataupun menghadapi pettanyaan

dalam kaitannya dengan persamaan persepsi
misainya kuesioner.
Secara  lengkap  distribusi  pendidikan

responden dari sisi Internal-Eksternal yaitu SMA 34
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Komposisi jenjang pendidikan diatas
menggambarkan bahwa latar belakang pendidikan
karyawan PT Panahmas Dwitama Distrindo
{Internal) cukup mendukung dalam melaksanakan
tugas-tugas  pekerjaaanya dan  memahami
pertanyaan yang diajukan peneliti.  Sedangkan
Distribusi Responden Eksternal Menurut Jenjang
Pendidikan yaitu : SMA 75 atau 70%, Perguruan
Tinggi 32 atau 30%. Komposisi jenjang
pendidikan diatas menggambarkan bahwa latar
belakang pendidikan pelanggan PT Panahmas
Dwitama Distrindo (Eksternal) cukup mendukung
dalam memahami pertanyaan yang diberikan oleh
peneliti.

2. Usia

Distribusi usia karyawan {Internal) PT Panahmas
Dwitama Distrindo yang dijadikan sampel penelitian
secara lengkap terdiri dari : 20 — 30 Tahun sejumlah
26 orang atau 61%, 31 — 40 Tahun sejumiah 14
orang atau 33%, 41 — 50 Tahun
Sejumlah 2 orang atau 6%.

Hal ini menggambarkan adalah tingkat usia
karyawan perusahaan sangat memadai yaitu pada
masa-masa produktif sehingga dalam bekerja
mereka dapat menciptakan ide-ide kreatif mereka
untuk kemajuan perusahaan.

Sedangkan Distribusi Responden Eksternal Menurut
Usia, teridri dari : 20 - 30 Tahun sejumliah 19 orang
atau 17%, 31 - 40 Tahun sejumiah 42 orang atau
39%,

41 - 50 Tahun sejumlah 26 arang atau 24%, 51- 60
Tahun sejumiah 20 orang atau 20%, hal ini
menunjukkan bahwa usia pelanggan yang meniadi
responden penelitian adalzah tingkat usia pelanggan
sangat  memenuhi  syarat untuk  menjawab
pertanyaan yang di berikan oleh peneiti.

Analisis Data
1) Uji Validitas Variabel Penelitian

Sebelum kuesioner disebar kepada 149 orang
responden baik dari sisi Internal (karyawan) dan dari
sisi Eksternal (pelanggan) sebagai sumber data
primer atau responden sebenamya. Terlebih dahulu
dilakukan penguijian terhadap 70 orang pelanggan
yang direncanakan menjadi responden sebenarnya.
Setelah itu dilakukan pengujian terhadap validitas
dan reliabilitas instrumen (kuesioner). Setelah
dilakukan perbaikan terhadap kuesioner, selanjutnya

A —

kuesioner disebarkan kepada 149 responden yang
terdirl dari Internal (karyawan) sebanyak 42 orang
dan Eksternal (pelanggan) sebanyak 107 orang.

Uji validitas dalam penelitian ini menggunakan
pendapat Sugiyono {2006:115) yang menerangkan
data dikatakan valid jika r (koefisien korelasi antara
skor butir pertanyaan dengan total skor} > 0,3 bisa
dilihat dari signifikasinya apabila nilai signifikasinya
lebih besar dari 0,3 maka data tersebut dapat
dikatakan valid. Sedangkan jika nilai signifikasinya
lebih kecil dari 0,3 maka data tersebut dikatakan
tidak valid.

a. Uji Validitas Indikator Variabel kekuatan S
Hasil uji validitas terhadap  butir-butir
pertanyaan sebagai indikator variabel kekuatan S :
perfanyaan 1 = 0411, pertanyaan 2 = 0,500,
pertanyaan 3 = 0,779, pertanyaan 4 = 0,717,
pertanyaan 5 = 0,812, Seluruh butir pertanyaan
variabel kekuatan bisa dikatakan valid, karena
terlihat dari  koefisien korelasi yang muncul yaitu >
0,3. Sehingga keseluruhan skor indikator-indikator
tersebut dapat memberikan representasi yang baik
pada variabel kekuatan tersebut.
b. Uji Validitas Indikator Variabel Kelemahan
W
Hasil uji validitas terhadap  butir-butir
pertanyaan sebagai indikator variabel kelemahan W:
pertanyaan 1 = 0411, pertanyaan 2 = (0,500,
pertanyaan 3 0,779, pertanyaan 4 = 0,717,
pertanyaan 5 = 0,812, Seluruh butir pertanyaan
variabel kelemahan bisa dikatakan valid, karena
terfihat dari koefisien korelasi yang muncul yaitu >
0.3. Sehingga keseluruhan skor indikator-indikator
tersebut dapat memberikan representasi yang baik
pada variabel kelemahan tersebut.

¢. Uji Validitas Indikator Variabel Peluang O

Hasil ujii validitas terhadap  butir-butir
pertanyaan sebagai indikator variabel peluang O :
pertanyaan 1 = 0,629, pertanyaan 2 = 0,666,
pertanyaan 3 0,692, pertanyaan 4 = 0,485,
pertanyaan 5 0,714. Seluruh butir pertanyaan
variabel peluang dapat dikatakan valid, karena
terlihat dari koefisien korelasi yang muncu! yaitu >
0,3. Sehingga keseluruhan skor indikator-indikator
tersebut dapat memberikan representasi yang baik
pada variabel peluang tersebut.
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d.  Uji Validitas Indikator Variabel Ancaman T

Hasit uji validitas terhadap butir-butir pertanyaan
sebagai indikator variabel Ancaman T: pertanyaan 1
= 0462, pertanyaan 2 = 0,719, pertanyaan 3 =
0,720, pertanyaan 4 = 0,763, pertanyaan 5 = 0,663.
Seluruh butir pertanyaan variabel ancaman dapat
dikatakan valid, karena terlihat dari koefisien korelasi
yang muncul yaitu > 0,3. Sehingga keseluruhan skor
indikator-indikator  tersebut dapat memberikan
representasi yang baik pada variabel ancaman
tersebut.
Uji Reliabilitas Variabel Penelitian

Uji reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan

dengan Cronbach Alpha. Variabel dikatakan valid
reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,6
(Santoso, 2001:280). secara ringkas  hasil
perhitungan Koefisien Alpha Cronbach yaitu
Variabel Kekuatan (S) = 0,671 (reliabel); Kelemahan
(W) = 0.671{reliabel), Peluang (O)= 0,618 (reliabel),
Ancaman (T} = 0,633 (reliabel).
seluruh variabel yang diteliti berstatus reliabel
(handal) dengan melihat koefisien Alpha Cronbach
yang muncul adalah > 0,6. Sehingga keempat
variabel penelitian tersebut dapat dianalisis dengan
analisis SWOT.
Analisis Diskriptif

Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui
distribusi frekuensi jawaban responden dari daftar
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pertanyaan yang disebarkan dan berisikan variabel
kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman bagi
perusahaan.

Menentukan Matrik IFAS (Internal Strategic
Analysis Summary ) dan EFAS (Eksternal
Strategic Analysis Summary)

Faktor-faktor strategis perusahaan yang didapat
kemudian diformulasikan dalam bentuk tabel IFAS
(Intemal Strategic Analysis Summary) dan EFAS
(Ekstemnal Sirategic Analysis Summary) yang mana
sebelumnya memformulasikan IFAS dan EFAS
terlebih dahulu dilakukan pembobotan terhadap
masing-masing  faktor  strategis  perusahaan.
Pemberian nilai bobot Internal dan Eksternal
didasarakan pada perhitungan kategori nilai
penilaian terhadap setiap faktor strategis
perusahaan dimana dalam penelitian menggunakan
Statistik Distribusi Frekuensi, dan dari situlah terlihat
indikator mana yang paling memiliki pengaruh yang
besar sampal yang memiliki pengaruh kecil maka
disitulah peneliti memberikan penilaian. Fungsinya
adalah untuk  mengetahui faktor  strategis
perusahaan dan dapat memberikan dampak positif
dan negative. Dampak positif dapat menjadi faktor
kekuatan dan peluang, sedangkan dampak negatif
dapat menjadi kelemahan dan ancaman.

Tabel 2 : Hasil IFAS (Internal Strategic Analysis Summary)

i Faktor-faktor Strategi Internal Bobot I Rdtmg Bobol x
% o | _Rating
Kekua t_(_l_ _1} - N
‘ Karyawan denguan SDM yang mermadai dibidang pcnla“s-a'a'r;m 1 L0’2 4 0,328
[ —
| 1okasi pu 1sahtan yang strategis di pllxat kota 0.082 3 0,246
Peluyanan karyawan yang baik pach pelanggan 0.8 | 4 0,472
Permodalan perusabaan yang memadal i 0082 | 3 0,246
| Kerja sama yvang baik antar ka ryawan dalam nld]‘td]c men perusahaan 0,118 4 0472
Kelemahan .
Kurang efektithya promosi yang dilakukan, misalnya pemberian | 0,082 2 0.104
_diskon, hadiah, dan lain-lain. B
Ketidak tepatan jadwal pengiriman barang _ 0,082 1
| Kurangnya pu} ge mbanmm karyawan dal am pa usahaan 0,118 2 0,236
usahaa 0082 | 2 0,164
Sat'md E}cl.o zlrmn bar’mo yang kumug, mumu{(u 0,118 2 0,236
| Total_ o 2.646

Sumbar: data diofah
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Dari Tabel terlihat PT.Panahmas Dwitama Distrindo
dengan nilai’ rating rata-rata 4 yang berarti
mempunyai nilai positif sangat besar itu berarti
semua kekuatan yang ditimbulkan bisa digunakan

untuk bersaing dengan kompetitor, sedangkan
untuk kelemahan rata-rata rating adalah 2 yang
berarti memiliki pengaruh negatif besar sehingga
perlu  diperhatikan oleh pihak perusahaan.

Tabel 3: Hasil EFAS (Eksternal Strategic Analysis Summary)

Faktor-faktor Strategi Eksternal Bobot | Rating | Bobot x
Rating
Peluang
Semakin diminatinya produk Unilever di masyarakat 0,100 4 0,400
Kemudahan mendapatkan modal untuk perluasan usaha 0,100 4 (0,400
Pencitraan yang baik dari perusahaan pada setiap media | 0,100 4 0,400
informasi
Pengembangan dan peningkatan kualitas kerja 0,100 3 0,300
Dapat menambah produk baru yang di distribusikan 0,100 3 0,300
Ancaman
Munculnya pesaing dengan produk yang sejenis ) 0,100 | 2 0,200
Pesaing memberikan harga yang lebih rendah atau murah 0,100 1 0,100
Kenaikan tingkat harga secara umum 0,100 2 0,200
Kenaikan tarif listrik 0,100 2 0,200
Munculnya banyak distributor baru dengan produk baru | 0,100 1 0,100
dengan pelayanan yang variatif
1,000 2,600

Sumber: data diolah

Dari Tabel 3 EFAS bisa dilihat rata-rata rating
yang dihasilkan adalah 4 yang berarti memiliki
pengaruh positif  sangat besar dengan begitu
peluang yang dihasilkan PT.Panahmas Dwitama
Distrindo  bisa dimanfaatkan menjadi  kekuatan,

sedangkan ancaman yang mempunyai nilai rating
rata-rata 2 yang berarti memiliki pengaruh negatif
besar jadi ancaman yang dihasilkan / timbul harus
benar-benar  diperhatkan oleh  perusahaan.
Menentukan Posisi Perusahaan sebagai berikut:

Total Skor Faktor Strategi Eksternal

:E 4.0 ('irn\.;}l(-] 2() aind 20 ! Bui}dl 0
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Gambar1 : Hasil IE Matriks
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Gambar 1 memperhitungkan matrik Internal  pelaksanaan fungsi masing-masing kegiatan dalam
Eksternal (IE Matrik) perusahaan berdasarkan skor  unit pemasaran.
fotal untuk faktor-faktor strategis yang berdasarkan ~ Menentukan Altrenatif Strategi Pemasaran Pada
klasifikasi IFAS adalah 2,646pada tabel dan EFAS  Perusahaan
adalah 2,600, formulasi |E Matrik, didapatkan posisi Berdasarkan variabel Internal dan Eksternal
strategi perusahaan yaitu pada kuadran V (Lima). pada IFAS dan EFAS pada Tabel 2 dan 3
Keputusan strategis PT.Panahmas Dwitama  selanjutnya dicari alternatif strategi pemasaran pada
Distrindo dalam menerapkan strateginya difokuskan ~ PT. Panahmas Dwitama Distrindo melaui formulasi
pada penambahan atau perbalkan terhadap  matrik analisis SWOT. Berikut adalah formulasi

matrik SWOT:
Tabel 4 : Diagram Matriks SWOT
Kekuatan (Strength) Kelemahan (Weakness)
TFAS 1. Karyawan dengan SDM yang | 1. Kurang efektifnya promosi yang
memadai dibidang pemasaran dilakukan, misalnya pemberian
EFAS 2. Lokasi perusahaan yang strategis di diskon, hadiah, dan lain-lain
pusat kota 2. Ketidak tepatan jadwal
3. Pelayanan karyawan yang haik pada pengiriman barang
pelanggan 3. Kurangnyva pengembangan
4, Permodalan  perusahaan yang karyvawan dalam perusahaan
memadai 4. Perusahaan tiduk bisa
5. Kerja  sama yang baik antar menentukan harga jual produk
karyawan dalam manajemen | 5. Sarana pengiriman barang  yang
perusahaan kurang memadai

Peluang (Opportunity) 5-0 STRATEGY W- O STRATEGY

1. Semakin diminatinya { Meningkatkan  Promosi  khususnya | 1. Menambah produk-produk  baru
produk Unilever di . produk-produk baru. yvang  scdang berkembang ¢ Up to
masyarakat 2..Peningkatan jumlah cuiled cover date di mala masyarakat.

2. Kemudahan mendapatkan 3.Menjaga kualitas barang dagangan | 2. Memberikan diskon atau bhadiah
modul untuk perluasan agar kualitasnya selalu terjaga, hal in1 pada  saat-saat  tertentu  dan
usaha penting untuk manjaga kepercayamm pembcelian barang-barang tertentu

3. Pencitraan yang baik dari konsumen akan jaminan mua produk | 3. Mengadakan  Kerjasama  dengan
perusahaan pada sctiap vang kaitannya dengan adanya image + pihak  luar  untuk  menarik
media informasi yang batk di mata masvarakat, konsumen i

4. Pengembangan dan 4 Peruingkatan & anan kepada | 4.Menmnbah outlat baru yang |
peningkatan kualitas kerja konsumen/pela menjual  produk ULL untuk

5. Dapat menambah produk | 5. Memperluas pasar dengan menambah memperluas pasar
baru vang di distribusikan produk yang dijual S Memperbahiarui armada promosi

vang dimitiki

Ancaman { Threary S5—-TSTRATEGY W T STRATEGY
[.Lebih memunivatkan kualitas SDM | 1.Memberikan ciskon kepada

1. Munculnya pesaing dengun vaig dimitiki untuk bersaing dengan konswmen untuk kategori produk
produk yang sejenis kompetitor. yung perpularanya lambat.

2. Pesaing memberikan harga | 2.Memaksimalkan  kinerja  karyawan | 2. Menetapkan strategi bisnis baru
vang lebth  renduh  atau untuk memajulan perusalaan, vang lebih efisien dan efektil !
murih 3Memberikan  potongan  harga pada | 3.Mengadakan  inovasi  terhadap |

3. Kenaikan tingkat harga saat-saat tertentu. pelayanan terhadap pelangan dan
SECHrd UImum 4TLay out barang di usahakan konsuman.

4. Kenaikan tarif listrik semenarik mngkin dan | 4.Peningkatan kinega promosi

5. Munculnya banyak mewpermudah  pelanggan untuk
distributor  baru  dengan mendapat  barang  vang  diinginkan
produk baru dengan schingga keberadaan  stok  barang H
pelayanan  yang variatif selalu ada. ]

Sumber : Data diofah
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Menentukan  Pilihan  Alternatif
Pemasaran Perusahaan

Berdasarkan hasil formulasi matrik SWOT, maka
didapatkan alternatif strategi pemasaran yang dapat
diterapkan pada PT.Panahmas Dwitama Distrindo
dalam pemanfaatan kekuatan dan peluang, serta
untuk mengatasi kelemahan dan ancaman. Dari
beberapa alternatif strategi diatas pertu dipilih satu
strategi yang terbaik dari yang ada. Berdasarkan
kondisi perusahaan yang pada awalnya adalah
sebuah sebuah distributor kecil dan belum dikenal
oleh konsumen dan terus memperbaiki kinerja dan
mencari orientasi pasar mereka. Dan usaha mereka
untuk mengenalkan bisnis mereka di bidang
pendistribusian produk ini cukup berhasil dan
konsumen cukup merespon  kehadiran PT.
Panahmas Dwatama Distrindo. Hingga PT.
Panahmas Dwatama Distrindo banyak dikenal
konsumen. Namun seiring dengan berkembangnya
bisnis , maka banyak bermunculan distributor-
distributor dengan produk sejenis tetapi dengan
merk lain ataupun toko-toko yang dapat menjual
produk Unilever lebih murah daripada PT.
Panahmas Dwatama Distrindo. Oleh karena itu
peneliti menyimpulkan bahwa strategi yang terbaik
dan yang perlu diambil oleh PT. Panahmas
Dwatama Distrindo adalah Strategi Stabilitas dengan
alternatif strategi pengembangan pasar (Market
Development).

Strategi ini diharapkan dapat meningkatkan
penjualan PT. Panahmas Dwatama Distrindo yang

Strategi

akan dapat meningkatkan profitabilitas  yang
sekaligus peningkatan laba perusahaan. Dari
alternatif  strategi  pengembangan  perusahaan

tersebut antara lain yang dapat dipllih sebagai
perikut : 1) Penambahan jumlah outlet yang ada,
sehingga outlet-outlet yang masih berada di wilayanh
regional Jember dapat tercover secara maksimal; 2)
Meningkatkan kualitas layanan, selain memberikan
jasa layanan yang diberikan yakni pemenuhan
produk yang diperlukan pelanggan juga penggantian
produk untuk produk rusak supaya dipermudah,
sehingga outlet yang menjadi pelanggan akan
merasa diperhatikan;  3)Peningkatan  efekiifitas
promosi yang selama ini dilakukan  guna
memperkenalkan produk-produk (baik yang lama
maupun baru ) dan memajang produk /display
disetiap outlet dengan menark; 4) Memberikan

diskon-diskon khusus pada wakiu/ even-even
tertentu kepada pelanggan dan konsumen.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan  hasil peneliian  yang telah

dilakukan beserta analisisnya dapat disimpulkan :

1. Faktor Strategis Perusahaan yang menjadi
kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman
PT. Panahmas Dwitama Distrindo terdiri dari: a)
Faxtor kekuatan terdiri dari karyawan dengan
SDM yang memadai dibidang pemasaran, lokasi
perusahaan yang strategis dipusat kota,
pelayanan karyawan yang baik pada pelanggan,
permodalan perusahaan yang memadai serta
kerja sama yang baik dalam manajemen
perusahaan; b) Faktor kelemahan terdiri dari
kurang efektiinya promosi yang dilakukan,
ketidak tepatan jadwal pengiriman barang,
Kurangnya pengembangan karyawan dalam
perusahaan, Perusahaan tidak bisa menentukan
harga jual produk dan sarana pengiriman barang
yang kurang memadai; ¢} Faktor peluang terdiri
dari semakin diminatinya produk Unilever di
masyarakat, kemudahan mendapatkan modal
dalam perluasan usaha, Pencitraan yang baik
dari  perusahaan pada setiap media
informasi,pengembangan  dan  peningkatan
kualitas kerja dan dapat menambah produk baru
yang didistribusikan; d} Fakior ancaman terdir
dari munculnya pesaing dengan produk yang
sejenis, pesaing memberikan harga yang lebih
rendah, Kenaikan tingkat harga secara umum,
Kenakan farif lstrik dan munculnya banyak
distributor  baru  cengan  produk  baru  dan
pelayanan yang variatii.

2. Posisi Perusahaan dalam penelitian ini berada
pada Kuadran Y (Hold and Maintain).
Merupakan penekanan atau pemeliharaan
pasar, sehingga perusahaan menetapkan
strategi stabilitas yang berarti perusahaan tetap
melayani masyarakat pada sektor produk
dengan difokuskan  kepada penambahan
perbaikan terhadap pelaksanaan fungsinya.
Dengan alternatif strategi pengembangan pasar
(Market Development).
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Saran
Adapun saran yang sebagai  bahan

pertimbangan dan masukan bagi pihak manajemen

PT. Panahmas Dwitama Distrindo yaitu:

1. Agar dapat meningkatkan keuntungan, kebijakan
yang perlu diambil pihak manajemen PT.
Panahmas  Dwitama  Distrindo  adalah
mempertahankan kebijakan penetapan harga
yang berlaku, vyaitu menetapkan harga jual
sesuai dengan standart yang telah ditenfukan
dan melalui prosedur yang sudah ditetapkan
oleh pihak prinsipal yaitu PT. Unilever Thk.

2. Perusahaan harus menerapkan  strategi
pengembangan pasar (Market Development),
implementasi dari strategi ini adalah PT.
Panahmas Dwitama Distrindo lebih

Ol - Yamriabln Hdauak

mengembangkan usahanya dengan menambah
jumlah outlet yang efektif sehingga diharapkan
semua outlet di regional Jember sudah dapat
dilayani dalam pengadaan produk Unilever dan
menambah tenaga di bagian pemasaran.

. Perusahaan juga harus lebih menjalin kerja
. sama yang baik dengan pihak principle

khususnya PT. Unilever Thk agar pengiriman
barang dari pabrik tidak ada kendala sehingga
tidak terjadi keterlambatan pengiriman ke
petanggan. PT. Panahmas Dwitama Distrindo
Jember,

. Untuk penelitian lebih lanjut selain dengan

menggunakan analisis SWOT dapat juga
digunakan alat analisis BCG.
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