PENENTUAN STRATEGI PEMASARAN E-COMMERCE
BERDASARKAN ANALISISSWOT PADA
PT. MAXIMA DATA JEMBER

SKRIPS|

Oleh :
ANGGA PERDANA SETIAWAN
NIM : 030810291051

UNIVERSITASJEMBER
FAKULTAS EKONOMI
2008



ABSTRAKSI

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui \@eievariabel yang
menjadi kekuatansfrengtl), kelemahanweakness peluang ¢pportunity, serta
ancaman threat) yang akan dihadapi oleh PT. Maxima Data dalam rgda
e-commercedan menentukan strategi pemasaran apa yang déapabiddan
digunakan oleh PT. Maxima Data Jember.

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif. &d@mn deskriptif
merupakan suatu penelitian yang bersifat menggdmbasecara sistematis
mengenai fakta-fakta, situasi dan aktivitas dagiedbyang diteliti dengan tujuan
menggambarkan sifat tertentu yang tengah berlaggpada saat riset dilakukan
dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala terfenpel dalam penelitian ini
adalah responden yang pernah memanfaatkan jasaM&dma Data Jember
minimal 1 kali. Penelitian ini mengambil 55 sampeldari internal perusahaan
dimana para responden adalah para karyawan damarb@k$ternal perusahaan
yaitu para konsumen. Penelitian ini dilaksanakargda periode waktu penelitian
adalah bulan Oktober sampai dengan November 208ta.yang digunakan adalah
data primer dan data sekunder. Analisis data yagqunedkan adalah uji instrumen
data dan analisis SWOT

Hasil analisis data menunjukkan bahwa Berdasarkasifikasi pada tabel
IFAS dan EFAS diketahui bahwa skor untuk faktoatstgis internal sebesar 2,854.
Sedangkan skor total untuk faktor eksternal seli#887. Dalam matrik Internal —
Eksternal (IE Matrik) didapatkan posisi PT. MaxiData Jember yaitu berada pada
kuadran V yang bertanda asterix (2,584:2,587). Maaadran V ini berarti bahwa
PT. Maxima Data Jember seharusnya menerapkangststaeilitas.

Berdasarkan hasil dapat disimpulkan bahwa PT. Maxibata Jember
penetapan strategi yang diterapkan adalah diffexeins(Differentation),
pengembangan pasiidrket Developmehtpenetrasi pasar dan strategi ekspansi.
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dinamika tekhnologi informasi terutama komputer tielekomunikasi telah
berhasil menciptakan infrastruktur informasi yangetut internet. Internet telah
mengalami berbagai perubahan yang mampu meningkaikgsi asli sebagai alat
penyebaran informasi secara global (Ustadiyanto0120), dan dalam
perkembangan dunia bisnis saat ini, internet masdiprahkan sebagai sarana
peningkatan perekonomian melalui media yang disebcdmmerce Di dunia
internet, segala sesuatu yang terkandung di dalarsagiah dikondisikan sebagai
sumber informasi yang bisa dijangkau secara gltsvgla mengenal batas waktu,
territorial maupun bahasa.

Sistem komputerisasi bisnisnline di internet memberi kesempatan dan
kemudahan bagi perusahaan untuk menjadikan intseteigai media alternatif
yang mampu memberikan pelayanan informasi yangtulian maupun layanan
penjualanonline yang dibutuhkan konsumen internet baik berupanaggroduk
jasa maupun barang kebutuhan konsumen hanya dengamanfaatkan
seperangkat komputer yang didukung oleh jaringdepom yang tersambung
dengan internet.

Metode transaksi perdagangan melalui internet dikesebagai sistem
e-commercemengalami pertumbuhan yang sangat pesat. Tahu6, Fe@rest
Research Institutéwww.forrestercom) memprediksikan bahwa sistem ini akan

menjadi bisnis senilai 6,6 milyar dollar di tahu®0B, naik dari 518 juta dollar pada
tahun 1996. Kemudian direvisi menjadi 20 milyarla@gldan angka tersebut terus
saja berkembang (Suyanto, 2003;49). Hal ini membkaiktbahwae-commerce
merupakan media yang mempunyai prospek pertumbyhaag sangat baik.
E-Commercgada dasarnya merupakan suatu kontak transaksigaergan antara
penjual dan pembeli dengan menggunakan media @ttgati proses pemesanan
barang, pembayaran transaksi, hingga pengirimamngatikomunikasikan melalui
internet (Ustadiyanto, 2001;11). Masuknya bentuk@saran suatu perusahaan ke
dalam dunia mayécyberspaceyaitu internet akan berdampak pada keuntungan
ganda, karena perusahaan dapat memperkenalkart psstisahaan mereka,
promosi produk, negosiasi, atau transaksi lainmygd adanya batasan waktu,



jarak dan ruang sehingga efisiensi dan efektifikagzerja perusahaan dapat
meningkat pesat.

Perubahan dan perkembangan tekhnologi yang sangpat,c harus
diantisipasi secara tepat, karena bida@rgpmmercesaat ini telah menjadi unit
bisnis yang juga memerlukan strategi pemasaranMRXima Data Jember yang
bergerak dalam usaha dunia tehnologi informasi @éarommercedengan
websitenya http://www.maximamultimedia.net haru$é malam menganalisis
lingkungan eksternal maupun lingkungan internal hasga dalam rangka
perencanaan strategi pemasaran dalam bidaogmmerce Penentuan strategi
pemasaran memerlukan alat analisis yang tepat elamat, salah satunya adalah
dengan menerapkan analisis SWOT. Dengan analisisOTSWliharapkan
perusahaan dapat menentukan tujuan usaha yanstisgaesuai dengan kondisi
perusahaan. (Sutojo dan Kleinsteuber, 2002:8).i8is88WOT secara sederhana
dipahami sebagai pengujian terhadap kekuatan deEmkban internal sebuah
organisasi, serta kesempatan dan ancaman lingk@hkgsernalnya. SWOT adalah
perangkat umum yang didesain dan digunakan selzaggiah awal dalam proses
pembuatan keputusan dan sebagai perencanaan istiddéagm berbagai terapan
(Johnson, dkk., 1989; Bartol., 1991). Agar lebiek#if hendaknya analisa SWOT
harus bersifat fleksibel. Mengingat situasi dandishyang cepat berubah seiring
dengan berjalannya waktu, maka analisa harus sgsemungkin dibuat dan
disesuaikan. SWOT sangat praktis dan tidak bondsdap waktu, serta efektif
karena kesederhanaannya. Dapat digunakan secati#, ksehingga membentuk
dan membangun fondasi, dimana dapat menciptakamksj rencana strategis
untuk pengembangan perusahaan.

1.2 Perumusan Masalah

Maxima Data didirikan oleh Bapak Hindra Setiawadgtahun 2000 dengan
nama CV. Maxima Data dan berkembang menjadi PT.il@Data pada tahun
2005. Maxima Multimedia merupakan pengembanganausi Maxima Data
Group dalam bidang Telekomunikasi Informasi, didiri pada bulan Mei 2004 di
Jember, Indonesia. Berfokus pada produk dan laysmaater daya strategi dalam
bidang Tekhnologi Informasi damternet Service Provider (ISP)Maxima
Multimedia membantu pelanggan untuk menemukan istéksiologi informasi
yang tepat dan efisien sehingga diperoleh hastkmbagi pemenuhan kebutuhan



pelanggan. Maxima Multimedia sangat memahami pogeiting teknologi
informasi sebagai wahana yang memungkinkan pelanggagotomatisasi proses
bisnis, pendistribusian informasi secara efektifn dafisien, dan akhirnya
meningkatkan kinerja pelanggan. Maxima Multimedienmberikan layanan
instalasi jaringan skala LAN dan WAN di lingkungpelanggan yang mencakup
pekerjaan pemasangan dan setting perangkat jarse@erti router, switch, dan
hub, berikut server, PC, serta perangkat pendulkaingya dengan didukung oleh
tenaga teknis yang berpengalaman dan siap sedijan2&ntuk memasarkan

“Brand Image” PT. Maxima Data kepada calon pelanggan, PT. Maxirata

dituntut untuk selalu inovatif dalam pemenuhan keban informasi secara cepat,

tepat, dan akurat tanpa adanya batasan ruang, settajarak. Dengan mengakses
http://www.maximamultimedia.net para pelanggan himsandapatkan berbagai
informasi produk jasa yang ditawarkan oleh PT. MaData.

Berdasarkan uraian diatas, maka perumusan masaladuigiah sebagai
berikut:

a. Variabel-variabel apa saja yang menjadi kekugtrength) kelemahan
(weakness)eluangopportunity) serta ancamgthreat)yang akan dihadapi
oleh PT. Maxima Data dalam bidaeagcommerce

b. Strategi pemasaran apa yang dapat diambil dan akgumnoleh PT. Maxima
Data dalam menghadapi persaingan yang terjadi?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan diatas maka tujuan penetii adalah :

a. Untuk mengetahui variabel-variabel yang menjadi uet#n (strength)
kelemahan(weakness)peluang(opportunity) serta ancamaf¢threat) yang
akan dihadapi oleh PT. Maxima Data dalam bidesxtpmmerce

b. Menentukan strategi pemasaran apa yang dapat didenrbdigunakan oleh
PT. Maxima Data.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah dan latar belakang tealy diuraikan
diharapkan dari hasil penelitian ini dapat memlaariknanfaat bagi pihak-pihak
sebagai berikut:



Bagi perusahaan

Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan olelgahaan sebagai bahan
masukan guna menentukan strategi pemasaran.

Bagi Akademis

Dapat menjadi alternatif lain dalam pembelian pkodian jasa yang
membutuhkan kenyamanan dan kemudahan dalam presesny

Bagi Peneliti

Dapat dijadikan sebgai bahan acuan atau refereagi frenelitian yang
sejenis yang memungkinkan adanya perkembanganpémgetahuan secara
umum.



1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Penelitian sebelumnya telah dilakukan Asma Hily@ti05) dengan judul
“Penentuan Strategi Pemasaran Dengan Menggunakémddidnalisis SWOT
Pada Usaha Jasa Komputer Java Informatika JemBerSamaan skripsi terdahulu
dengan penelitian yang dilakukan oleh penulis sei@radalah masalah yang
diteliti sama yaitu strategi pemasaran suatu peagadan juga menggunakan alat
analisis yang sama yaitu SWOT. Sedangkan perbeslagsi terdahulu dengan
penelitian yang dilakukan oleh penulis sekarandgddabjek yang dijadikan fokus
penelitian berbeda, dimana Asma fokusnya terhadapsphaan atau lembaga yang
ditelti yaitu usaha jasa komputer Java Informat#edangkan penelitian sekarang
memakai objek PT. Maxima Data dengan objek peasaldifokuskan pada bidang
e-commerce

Penelitian selanjutnya dilakukan oleh Dessy Hitiagengan judul “Analisa
Srategi Bisnis Pada Perusahaan Penyedia Jasa B2BCemmercdStudi Kasus
PT Indosatcom Adimarga, Jakarta)”. Perumusan girdiisnis juga dilakukan
dengan menggunakan analisa SWOT untuk mengetaHuarmmge ancaman,
kekuatan dan kelemahan perusahaan berdasarkarsikomgliungan eksternal dan
internal perusahaan. Analisa portofolio dengan rggngkan metode matriks daya
tarik industri dan kekuatan bisnis yang dikembangkkeh General Electric dan
McKinsey&Co dilakukan untuk mengetahui posisi bésrperusahaan dalam
industri B2B e-commerce. Formulasi strategi dilskulkdengan memperhatikan
dan menggabungkan hasil analisa portofolio damreité strategi yang dihasilkan
analisa SWOT, faktor kunci sukses, visi dan misupahaan serta strategi generik
Porter. Hasil dari analisa ini adalah alternatifilas strategi perusahaan untuk
menghadapi kondisi di masa yang Akan datang bemrdasaaspek lingkungan
eksternal dan internalnya, yaitu: (a) penetrasi pengembangan pasar dengan
jalan meningkatkan fungsi riset, mengoptimalkang&inpemasaran khususnya
aktivitas promosi baik secaomline maupuroffline, melakukan strategi aliansi dan
mengoptimalkan fungsi keuangan, (b) memelihara deemingkatkan fungsi
manajemen dan organisasi yang berkualitas, (c) hiteare dan meningkatkan
citra perusahaan, (d) membentuk brand loyaltymehingkatkan kualitas produk
dan layanan dengan membangun dan memelihara mkast komunikasi dan



layanan yang handal, (f) mengembangan produk yaelgaligus dapat
meningkatkan pengelolaan hubungan dan pemelihdexragan pelanggan. Strategi
generik Porter yang diusulkan dalam studi kasuadaiah diferensiasi.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Strategi

Strategi adalah rencana yang disatukan, menyeldarm terpadu yang
mengaitkan keunggulan strategi perusahaan deng@mtgn lingkungan dan yang
dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama abkaas dapat dicapai melalui
pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan (Jauchlaeck(G1992:12). Jadi strategi
adalah sarana yang digunakan untuk mencapai twgikhir (sasaran). Tetapi,
strategi bukanlah sekedar suatu rencana. Stratigjala suatu rencana yang
disatukan: strategi mengikat semua bagian perusamaajadi satu. Strategi itu
menyeluruh: strategi meliputi semua aspek pentiegugahaan. Strategi itu
terpadu: semua bagian rencana serasi satu samdalaiberkesesuaian. Menurut
Rangkuti (2004:3) strategi merupakan alat untuk capai tujuan perusahaan
dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, anogtindak lanjut, serta
prioritas alokasi sumber daya.

2.2.2 Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran menurut Kotler (1997:102) ad&liatana pemasar yang
digunakan untuk memandu usaha mereka dalam menggesialisasi produk
yang sesuai dengan spesialisasi konsumen. Pemahgangn baik mengenai
konsep strategi dan konsep-konsep lain yang barkaisangat menentukan
suksesnya strategi yang disusun.
Menurut Rangkuti (2004:4) konsep-konsep tersebaladidsebagai berikut:
a. Distinctive Competence
Tindakan yang dilakukan perusahaan agar dapat miedakkegiatan lebih baik
dibandingkan pesaingnya.
b. Competitive Advantage
Kegiatan spesifik yang yang dikembangkan perusatzagam lebih unggul
dibandingkan pesaingnya.



Kemampuan strategi pemasaran suatu perusahaan metknggapi suatu
perubahan kondisi pasar dan faktor biaya yang mtugg pada analisa terhadap
faltor-faktor:

a. Faktor Lingkungan
Analisis terhadap faktor lingkungan seperti pertuhdn populasi dan
peraturan pemerintah sangat penting untuk mengetphngaruh yang
ditimbulkannya pada suatu perusahaan.

b. Faktor Pasar
Setiap perusahaan perlu selalu memperhatikan damperémbangkan
faktor-faktor seperti ukuran pasar, tingkat pertuhdm, tahap perlembangan,
tren dalam sistem distribusi, pola perilaku pembpé&rmintaan musiman,
segmen pasar yang ada saat ini atau yang dapanibkegkan lagi dan
peluang-peluang yang belum terpenuhi.

c. Persaingan
Kaitannya dalam persaingan setiap perusahaan pedmahami siapa
pesaingnya, bagaimana posisi produk atau atau pe&saing tersebut, apa
strategi mereka, kekuatan dan kelemahan pesamutist biaya pesaing dan
kapasitas pesaing.

d. Analisa Kemampuan Internal
Setiap perusahaan perlu memiliki kekuatan dan laem dibanding
pesaingnya. Penilaian tersebut dapat didasarkaa feldor-faktor seperti
tekhnologi, sumber daya finansial, kemampuan pefafitturan, kekuatan
pemasaran dan basis pelanggan yang dimiliki.

e. Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen perlu dipantau dan dianalisiserkar hal ini sangat
bermanfaat bagi pengembangan produk, desain propeketapan harga,
pemilihan saluran distribusi dan penentuan strgiegnosi.

f. Analisis Ekonomi
Perusahaan dapat memperkirakan pengaruh setisanggbemasaran terhadap
kemungkinan mendapat laba. Analisis ekonomi tedtri analisis terhadap
komitmen yang diperlukan, penilaian terhadap resiio laba serta analisis
faktor ekonomi pesaing.



Perusahaan dalam menetapkan strategi pemasaranigaht dahulu harus
menetapkan sasaran yang ingin dicapai. Strategagem@mn merupakan bagian dari
strategi perusahaan, yang berarti usaha untuk:

a. Penetapan tujuan operasional pemasaran dalam naeseapran pemasaran.

b. Menentukan kebijaksanaan dan taktik memanfaatkambeudaya pemasaran
untuk mencapai sasaran.

c. Mendesain organisasi pemasaran.

Menilai dan mengawasi kegiatan yang telah dilaksamanenuju sasaran

yang diimpikan.

2.2.3 Pengertian Internet

Ada beberapa informasi yang berbeda di masya(b&it yang dimuat dalam
buku serta media cetakan lainnya maupun yang didalain situstebsiteinternet
mengenai sejarah perkembangan internet terutaraandanyebutan angka tahun
peristiwa-peristiwa tertentu, menurut Fandi Tjipiodan Totok Budi Santoso
(2001:2), istilah internet merupakan singkatan diaerconnection_Neatorking.
Secara sederhana, internet bisa diartikan selzagéobal network of Computer
Network

2.2.4 Sejarah Perkembangan Internet

Menurut Ustadiyanto (2001:2) menyatakan bahwa meter sukses
dikembangkan dan diujicobakan pertama kali padantd®69 oleh US Department
of Defense dalam proyek ARPANgAdvance Researcah Project Network)
Menjamurnya penggunaan internet ditunjang olehgraldangaworld Wide Web
(WWW) yang dirancang oleh laboratorium CERNonseil European pour la
Rechearche Nucleaira)i Jenewa tahun 1991 dan dikendalikan W3 Orgapizat
yang berpusat di CERNIhe National Science Fondation (NSEemperluas
ARPANet dengan NSFnet yang pada awalnya dirancamgkumengoneksikan
universitas-universitas dan pusat riset. Koneksyamg kemudian juga digunakan
untuk berkomunikasi antara individu-individu di dad institusi ini lewat-mail
transfer file data, kelompok diskusi, dan pengganaailitas media dengan latar
belakang tekhnologi lainnya. Dengan ber kembangfg@ngan ini, kita
mengenalnya sebagai INTERNET.



Internet memiliki beberapa daya tarik dan keungyudagi para konsumen
maupun organisasi, misalnya dalam hal kenyamanksesa24 jam sehari,
jangkauan global, efisiensi, alternatif ruang maugilihan yang relatif (tak
terbatas”, personalisasi, sumber informasi poténd#an lain-lain (Suyanto. 2003:
8).

2.2.5SejaralE-commerce

E-commercebermula di awal tahun 1970-an dengan adanya inovasi
semacamElectronic Fund Transfer (EFT)Saat itu tingkat aplikasinya masih
terbatas pada perusahaan-perusahaan besar, lerkbagagan, dan segelintir
perusahaan kecil yang nekat. Lalu munculiddctronic Data Interchange (EDI)
yang berkembang dari transaksi keuangan ke penamoseansaksi lain serta
memperbesar jumlah perusahaan yang berperan sertai lembaga keuangan
sampai perusahaan manufaktur, ritel, layanan, dam |sebagainya.
Aplikasi-aplikasi lainnya kemudian muncul, yang nikkn jangkauan dari
perdagangan saham hingga sistem reservasi penald@la saat itu sistem
tersebut disebut sebagaplikasi telekomunikasyang nilai strategisnya sudah
dikenal secara umum. Dengan adanya komersialisasinet di awal tahun
1990-an, serta pesatnya pertumbuhan yang mencapmahjutaan pelanggan
potensial, maka muncullaglectronic commerce (e-commercgang aplikasinya
segera berkembang pesat. Pusat rmsebmmercedi Universitas Texas yang
mmpelajari 2000 perusahaan internet, sektor yantpiin paling cepat adalah
e-commerceyang naik sampai 72 % dari $ 99,8 milyar menfadi71,5 milyar.
Pada tahun 2002, di atas saru trilliun dollar peatln dihasilkan dari internet
(Suyanto, 2003:10).

2.2.6 Pengertiak-commerce

PengertiarE-commercenenurut David Baum dalam tulisan Budi Rahardjo
yang berjudul“Mengimplementasikan E-commerce di Indonesiaényatakan
bahwa:

E-Commerce (Electronic Commerce) merupakan suatonplian yang
dinamis antara tekhnologi, aplikasi, dan prosesnlsisyang menghubungkan
perusahaan, konsumen, dan komunitas tertentu metalusaksi elektronik dan
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perdagangan barang, pelayanan, dan informasi yaitekdkan secara elektronik
(David Baum, 1999)

Berdasarkan definisi di atas, dapat digambarkdwha-commerceidak
sekedar menjual, dan membeli, namun juga berartayari pelanggan dan
berkolaborasi denan partner bisnis, serta pelaksatransaksi elektronis dalam
suatu organisasi (Suyanto, 2003:11). Sistem transkngan modet-commerce
lebih memudahkan konsumen dalam hal tempat, wakiupmm kemudahan
transaksi karena adanya fasilitas komunikasi iktdrantara pihak-pihak yang
berhubungan langsung dalam transaksi dengan ageemgambangan tekhnologi
berbasis internet.

Sementara menurut Phan (1998) defiaisommercéisa ditinjau dari lima
perspektif:online purchasing, digital communication, servibeisiness process,
danmarket-of-one perspectivgang dijabarkan dalam tabel berikut:

Tabel 2.1Perspektif mengenai e-commerce

No PERSPEKTIF DEFINIE-COMMERCE
1 | Online Purchasing Perpectives | Sistem yang memungkinkan
pembelian dan penjualan produk dan
informasi melalui internet dan jasa
onlinelainnya.

2 | Digital Communication Sistem yang memungkinkan
Perspectives pengiriman informasi digital, produk,
jasa, dan pembayaramline.
3 | Service Perspectives Sistem yang memungkinkan upaya

menekan biaya; menyempurnakan
kualitas produk dan informasi instant
terkini; dan meningkatkan kecepatan
penyampaian jasa.

4 | Business Process Perspectives| Sistem yang memungkinkan
otomatisasi transaksi bisnis dan aliran
kerja.

5 | Market-of-one Perspectives Sistem yang memungkinkan proses

“Customization” produk dan jasa
untuk diadaptasikan pada kebutuhan
dan keinginan setiap pelanggan secara
efisien.

Sumber : Phan (1998)
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2.2.7 KlasifikasiE-Commerce

Menurut Budi Rahardjo (1999), penggolongarcommerceyang lazim

dilakukan orang-orang adalah berdasarkan sifasatesinya, yaitu:

a.

Business to Business (B2B)

Pertukaran informasi hanya berlangsung dianttading partnersyang sudah
saling mengetahui dan sudah terjalin hubungan yangp lama, dimana
pertukaran informasi tersebut berdasarkan kebutdharkepercayaan.
Business to Consumers (B2C)

Merupakan transaksi eceran dengan pembeli perarahtfarmasi disebarkan
secara umum sehingga terbuka untuk umum dan mekenya dapat
digunakan oleh banyak orang.

Consumer to Consumer (C2C)

Dalam kategori ini, seorang konsumen menjual sdeagsung ke konsumen
lainnya.

Consumer to business (C2B)

Termasuk dalam kategori ini adalah perseorangag ya@mjual produk atau
layanan ke organisasi, dan perseorangan yang mepegual, berinteraksi
dengan mereka, dan menyepakati suatu transaksi.

Nonbusiness e-commerce

Kegiatane-commercealari lembaga non-business seperti lembaga akademis,
organisasi nirlaba, organisasi keagamaan, socal, ldmbaga pemerintah
dengan tujuan untuk mengurangi biaya operasional.

Intrabusiness (Organizational) e-commerce

Yang termasuk dalam kategori ini adalah semua iaktiintern organisasi,
biasanya dijalankan di internet, yang melibatkanuk@ran, barang, jasa, atau
informasi.

2.2.8 Manfaat E-Commerce

E-Commercesebagai bentuk transaksi di internet mempunyai asnf

sebagai berikut(Suyanto, 2003:50) :
a. Manfaat yang bisa diperoleh organisasi :

1) E-Commercememperluas market place hingga ke pasar nasional da
internasional
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2) E-Commercemenurunkan biaya pembuatan, pemrosesan, pendséibu
penyimpanan, dan pencarian informasi yang menggunkértas.

3) E-Commercenemungkinkan pengurangan inventory dan overheagagen
menyederhanakasupply chain management

4) E-Commercemengurangi waktu antara outlay modal dan penerimaan
produk dan jasa.

Manfaat bagi konsumen

1) E-Commercememungkinkan pelanggan untuk berbelanja selamgr4
sehari sepanjang tahun dari hamper setiap lokasi.

2) E-Commercenemberi lebih banyak pilihan kepada pelanggan.

3) Pelanggan bisa menerima informasi secara relevan ddgail dalam
hitungan detik, bukan lagi hari atau minggu.

Manfaat bagi masyarakat

1) E-Commercenemungkinkan orang untuk bekerja dalam rumah atak ti
harus ke luar rumah untuk berbelanja, sehinggadegpa lalu lintas dapat
dikurangi.

2) E-Commercememungkinkan sejumlah barang dagangan dijual aenga
harga yang relatif lebih rendah sehingga padaagiiya nanti akan
meningkatkan taraf hidup.

2.2.9 KeterbatasadB-Commerce

Keterbatasan yang mungkin dialami oleh system &ksige-commerceéni

diantaranya adalah (Suyanto, 2003:54) :

a.
b.

Tidak ada sentuhan rasa dalam hubungan seodiae

Banyak isu hukum yang belum terpecahkan, sedaregyvan dan standar
pemerintah belum cukup mapan bagi berbagai macadsake
E-Commercesebagai sebuah disiplin baru, masih mencari kefgn sedang
berkembang dengan pesat. Kebanyakan orang akannggnuhingga
wilayah yang akan mereka masuki telah stabil.

E-Commercédisa menyebabkan kian renggangya relasi manusia.

Akses internet di beberapa daerah merupakan hgliyamal dan sulit.
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2.2.10 Peluang dan Tantangan Internet Marketing
Dalam erae-business, websitderperan penting sebagainterface”

(penghubung) diantara para karyawan, antar perasaltiln antara perusahaan
dengan pemasok dan konsumennya, sekaligeommerceberperan untuk
mengeliminasi berbagai kendala ritel tradisionapesti hambatan geografis,
kendala waktu, Kendala informasi, dan kendala benamasok. Secara garis
besar, manfaat beralih kecommerceneliputi (Suyanto, 2003:56):
a. Informasi Manajerial yang lebih akurat dan cepahirsgga bisa membantu

pengambilan keputusan secara lebih efektif dareefis
b. Integrasi dengan pemasok dan distribusi secard leaik dan real time
(nyata);
Kemitraan distribusi yang lebih baik;
Biaya transaksi menjadi lebih murah;
Pemahaman pasar lebih baik;

~® a0

Cakupan geografis lebih luas.

2.2.11 Pengertian analisis SWOT
Analisis SWOT merupakan salah satu tekhnik aisdirggkungan eksternal
dan internaluntuk pembuatan strategi. Analisis SW@Ja merupakan langkah
awal dalam perencanaan strategi.
Menurut Pearce dan Robinson (1997:230-231) elezteanen analisis
SWOT terdiri dari :
a. Strengths (S)yaitu kekuatan atau keunggulan yang dimiliki gbelnusahaan
untuk memenangkan persaingan .
b. Weakness (W)aitu kelemahan yang dimilki oleh perusahaan ydagat
menghambat perusahaan dalam persaingan.
c. Opportunities (O) yaitu kesempatan atau peluang yang harus dintkafaa
oleh perusahaan untuk memenangkan persaingan.
d. Threats (T), yaitu ancaman yang menghambat perusahaan untuk
memenangkan persaingan.

2.2.12 Komponen Analisis SWOT
Dalam penerapan analisis SWOT terdapat dua komploesar yang digunakan,
komponen tersebut adalah sebagai berikut (PeaiRel8nson. 1997):
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a. Faktor Internal Perusahaan
Faktor internal perusahaan merupakan hal-hal yaripiian dengan kegiatan
dan situasi operasional dalam perusahaan. Daorfagernal akan diketahui
kekuatan dan kelemahan perusahaan. Dimana kek(sitangth)merupakan
sumber daya, keterampilan, dan keunggulan rel&itigahaan. Sedangkan
kelemahar(weaknessperusahaan merupakan keterbatasan yang menghambat
efektifitas kinerja perusahaan (Pearce & Robind887).
b. Faktor Eksternal Perusahaan
Faktor eksternal perusahaan merupakan hal-hal lpari@itan dengan situasi
dan kondisi yang dihadapi perusahaan dari lingkamgar perusahaan, dimana
hal ini akan mempengaruhi arah dan tindakan sirgegisahaan. Menurut
Pearce & Robinson (1997), kingkungan eksternal gadraan dapat dibagi
menjadi 3 sub kategori yang saling berkaitan, yaitu
1) Lingkungan Jauh
Merupakan lingkungan yang berasal dari luar peasatdan biasanya
tidak berhubungan dengan situasi operasional peaasatertentu. Yang
termasuk dalam lingkungan jauh ini adalah sebagyakiit :
a) Faktor Ekonomi, seperti pendapatan bersih
b) Faktor politik
c) Faktor sosial, seperti kultur masyarakat
d) Faktor Tekhnologi, seperti system komputerisasi
e) Faktor ekologi, merupakan hubungan timbal balikaentbisnis
dengan makhluk hidup.
2) Lingkungan Industri
Merupakan gambaran sifat dan derajat persaingamdatatu industri
dimana hal tersebut terganung pada lima kekuataitu yhambatan
masuk, kekuatan pemasok, kekuatan pembeli, ketaesegubsidi, dan
persaingan antar perusahaan.
3) Lingkungan Operasional
Merupakan faktor yang mempengaruhi keberhasilatusparusahaan
dalam mendapatkan sumber daya yang dibutuhkan atam
memasarkan produk dan jasanya.
Berdasarkan faktor eksternal perusahaan terselaut diketahui peluang dan
ancaman yang dimiliki oleh perusahaan. Peluang pa&an situasi yang
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menguntungkan bagi perusahaan, sedangkan ancanmapakemn situasi yang
tidak menguntunkan perusahaan (Pearce & Robin€87)1



[11.METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Pendlitian

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif. &dm@an deskriptif
merupakan suatu penelitian yang bersifat menggd@mbasecara sistematis
mengenai fakta-fakta, situasi dan aktivitas dayietbyang diteliti dengan tujuan
menggambarkan sifat tertentu yang tengah berlaggsada saat riset dilakukan
dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala terteinisein, 2003:87). Data
semua variabel yang mempengaruhi terhadap penggera@ammercealianalisis
dengan menggunakan SW{%trength Weakness Opportunity Threaisfuk
mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, dan tzartarang dihadapi.

3.2 Populasi dan Sampel Penelitian
3.2.1Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiii dbjek dan subjek yang
mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu ydibgrapkan dalam penelitian
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannf@ugiono, 1997:59).
Populasi dalam penelitian ini adalah dari faktéeinal dan eksternal perusahaan.
Dari internal perusahaan seluruh karyawan PT. Maxibata Jember dan dari
eksternal perusahaan adalah responden yang pereatanfaatkan jasa PT.
Maxima Data Jember minimal 1 kali

3.2.2Sampel

Tekhnik pengambilan sampel yang digunakan adBlatposive Sampling
yaitu tekhnik pengambilan sampel berdasarkan kaHeiteria tertentu artinya
yang akan dijadikan responden harus sesuai dengtamik yang ditetapkan.
Kriteria yang diambil sebagai sampel dalam perelithi adalah responden yang
pernah memanfaatkan jasa PT. Maxima Data Jembénalit kali. Penelitian ini
mengambil 55 sampel, 5 dari internal perusahaamminpara responden adalah
para karyawan dan 50 dari eksternal perusahaanm pait konsumen. Penelitian
ini dilaksanakan dengan periode waktu penelitiaaladd bulan Oktober sampai
dengan November 2007. Dalam penentuan sampel segangdak ada aturan
yang tegas dan diisyaratkan untuk suatu peneltiam suatu populasi yang
tersedia namun demikian, mutu dari penelitian tisiata-mata ditentukan oleh

16
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sampel, tetapi oleh kokohnya dasar-dasar teoriré®ue dan Lincoln Arsyad,
1995:105)

3.3 Jenisdan Sumber Data

3.3.1Jenis Data
Data yang dikumpulkan secara garis besar dapagidifbenjadi:

a. Data Primer
Data yang diperoleh secara langsung dari sumberniafsi dalam hal ini
obyek penelitian atau sumber-sumber informasi @mg mendukung
penelitian kemudian dikumpulkan, diolah dan disusecara jelas.

b. Data Sekunder
Data yang diperoleh dari bukti-bukti tertulis attakumentasi perusahaan,
literatur, hasil penelitian terdahulu, dan datsadain yang berkaitan dengan
penelitian ini

3.3.2Sumber Data
Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan enetod

a. Observasi
Tekhnik observasi yaitu melalui pengumpulan datagde cara melakukan
pengamatan secara langsung terhadap obyek pemelghingga dapat
diperoleh gambaran secara jelas mengenai kondiss@eaan maupun hal
yang akan diteliti.

b. Interview (wawancara)
Metode ini digunakan untuk memperoleh data daporeden dan instansi
terkait secara langsung.

c. Kuesioner
Metode ini digunakan untuk memperoleh data dengangajukan daftar
pertanyaan kepada responden secara tertulis yang fthjawab oleh
responden yang berkaitan dengan permasalahan ganglaeliti.

3.4 Definis Operasional Variabel
SWOT adalah suatu metode analisis yang menentuklamatan, peluang,
ancaman, dan kelamahan. Agar diperoleh pemahamag gama dengan
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variabel-variabel pada penelitian ini, maka di@njelasan-penjelasan sebagai
berikut:

a.

Strategi pemasaran adalah rencana yang disatukaraseenyeluruh dan
terpadu yang mengaitkan strategi pemasaran peasal@gan tantangan
lingkungan dapat dicapai melalui pelaksanaan sfirgesmasaran.

Variabel kekuatariStrength)adalah kondisi internal perusahaan dalam hal

ini PT. Maxima Data merupakan keunggulan perusabaklm menghadapi

persaingan. Kondisi internal perusahaan terseblipatieaspek financial,
aspek operasional, aspek sumber daya manusiaatodikariabel kekuatan
adalah:

1) Memiliki website sebagai salah satu bagian darmmsi PT. Maxima
Data dengan tujuan memperluas pangsa pasar.

2) Mempunyai software terbaru, didukung oleh tenaggmkeang terampil,
berpengalaman dan berdidikasi serta ditunjangsdedna dan prasarana
yang lengkap.

3) Memiliki akses informasi yang detail dan lengkap.

4) Sarana dan pra sarana yang lengkap.

5) Tenaga kerja yang terampil, berpengalaman, danebiasi tinggi
terhadap pekerjaannya. Dengan lulusan minimal SMAIKIan.

Variabel kelemahaiWeaknesskondisi internal perusahaan dalam hal ini

PT. Maxima Data merupakan kekurangan perusahaasertdiri. Kondisi

internal perusahaan tersebut meliputi aspek firdneispek operasional,

aspek sumber daya manusia. Indikator variabel kadtam adalah:

1) Inovasi Website PT. Maxima Data.

2) Biaya operasional untuk promosi yang tinggi.

3) Pengembangan pelatihan karyawan kurang ditingkatkamena
terbatasnya dana

4) Adanya perusahaan pesaing dengan berbagai pernfanga sehingga
PT. Maxima Data tergolong mahal.

5) Kreatifitas pembuatan wesite yang kurang tinggi

Variabel peluangOpportunitiesladalah kondisi eksternal perusahaan dalam

hal ini PT. Maxima Data yang mendukung atau mengwkan perusahaan.

Kondisi eksternal perusahaan meliputi analisiskinggan makro, analisis

pasar dan industri, aspek pesaing. Indikator vatipeluang adalah:
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1) Dampak perkembangan dunia méydernet)yang semakin canggih dan
mengglobal.

2) Munculnya alternatif transaksi lain yang memberika&mudahan bagi
masyarakat.

3) Pangsa pasar yang luas sebagai salah satu keumggtdenet untuk
menerobos batas ruang dan waktu.

4) Tingginya minat masyarakat dalam memanfaatkan iti@silinternet
sebagai bentuk dari perubahan sosial dan budayamdiEhidupan
masyarakat kita.

5) Kerja sama yang dilakukan dalam kerjasama membararngan
konektivitas internet.

e. Variabel ancamafrhreats)adalah kondisi eksternal perusahaan dalam hal
ini PT. Maxima Data yang menghambat perusahaan.dikbreksternal
perusahaan meliputi analisis lingkungan makro,isisgbasar dan industri,
aspek pesaing. Indikator variabel ancaman adalah:

1) Persaingan yang tidak sehat antara beberapa provide

2) Pengetahuan masyarakat yang masih kurang dalana dotérnet
khususnya-commerce.

3) Kemungkinan berpindahnya tenaga kerja ke perusdhaman

4) Keadaan ekonomi yang masih tidak stabil berpengpadla masyarakat
sebagai konsumen.

5) Persaingan tidak sehat antara perusahaan lainsgges.

3.5 Uji Instrumen Data
Untuk menguiji instrumen yang digunakan dalam peli@gadata pada
penelitian ini, maka perlu dilakukan uji validitdan reliabilitas instrumen.

3.5.1Uji Validitas Instrumen

Uji validitas bertujuan untuk mengetahui sejauh aaaliditas data yang
didapat dari penyebaran angket (kuisioner). Ujiditals data dapat dilakukan
dengan menghitung antara korelasi antar masingagasényatakan dengan skor
total pengamatan (Ghozali, 2001:45).

Pengujian validitas menggunakan koreldearson Product Moment
(Supranto, 2000:153)
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n2Xxy-(2x)(2y)
VX = (ZX02)NZy* = (Zy* =(Zy)?

r =

Dimana r = KorelasPearson Product Moment
x = Tanggapan responden untuk setiap pertanyaan
y = Total tanggapan responden untuk setiap peréanya
n = Jumlah sampel
Kriteria pengujian validitas yaitu apabila nilairktasi hitung lebih besar dari
angka kritis maka pertanyaan dalam kuisioner dakeat signifikan/valid

3.5.2Uji reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejamdna suatu alat
pengukur dapat menunjukkan dipercaya atau tidak.dilakukan setelah uji
validitas dan dilakukan pada pernyataan yang sodahiliki validitas.

Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini dilakmk dengan menghitung
Cronbach Alphadari masing-masing item pertanyaan dalam suatiahbelr
(Nasution, 2001 : 23)

kr
a=————
1+(k=Dr
Dimana: a = koefisien reliabilitas
r = koefisien rata-rata korelasi antar variabel
k =jumlah variabel dalam persamaan

Setelah menilai alpha, selanjutnya membandingkéa t@rsebut dengan
angka kritis reliabilitas pada takeelyaitu tabel yang menunjukkan hubungan antar
jumlah butir pertanyaan dengan reliabilitas sepertinat pada tabel 3.1 di bawah
ini. Instrumen yang dipakai dalam variabel diketahandal (reliabel) apabila
memiliki Cronbach Alpha0,60 (Santoso, 2001:180). Penelitian ini mengganak
jumlah butir pertanyaan/item untuk masing-masingateel 20 butir, maka angka
untuk mengukur reliabilitas instrumen adalah 0,60.

3.6 Analisisdeskriptif

Analisis data mengenai profil responden dalam &nisi dilakukan dengan
cara mentabulasikan data yang diperoleh. Perhitungasentase dilakukan
terhadap data profil responden.
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3.7 Metode AnalisisData
3.7.1Analisis SWOT(Strength, Weakness, Opportunity, Threats)

Analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi faktinternal dan

eksternal apa saja yang menjadi kekuatan, kelemablrang, serta ancaman bagi

perusahaan yang memasuki dugi@ommerce.

Analisis SWOT dilakukan dengan menggunakan matréesy terdiri dari

empat sel dan memungkinkan menghasilkan empateselkgkinan alternatif
strategi, namun sebelum matriks dibuat ada bebdaagah dalam menentukan

SWOT suatu perusahaan, yaitu:

a.

Tahap pengumpulan data
Pada dasarnya tahap ini tidak hanya sekedar pengamgata tetapi juga

merupakan pengklasifikasian dan pra analisis. Raldap ini data dapat

dibedakan menjadi dua yaitu data eksternal daniazanal.

1)

2)

Meneliti lingkungan internal serta memperkirakaktda-faktor yang
berkaitan dengaan lingkungan internal tersebutukJmembuat table
SWOT perlu adanya identifikasi terhadap faktor rimé& Dengan
menganalisis faktor-faktor internal perlu disusabdl IFAS (Internal
Strategic Factor Analysis Summaf®angkuti, 2004:22). Secara singkat
IFAS dapat digambarkan pada tabel berikut:

Tabel 3.2: Tabel IFASIiiternal Strategic Factor Analysis

Faktor Strategis Internal/IFAS BobpRating | Bobot x Rating

Kekuatan:

Kelemahan:

Total:

Sumber: Rangkuti, 2004:25

Meneliti lingkungan eksternal dan faktor yang béda langsung
dengan lingkungan eksternal tersebut. Untuk memiaiael SWOT
perlu adanya identifikasi terhadap faktor eksterBallam menganalisa
faktor-faktor eksternal perlu disusun tabel EFABXxtérnal Factor
Analysis Summa)y(Rangkuti, 2004:22). Secara singkat EFAS dapat
digambarkan dalam tabel berikut:
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Tabel 3.3: Table EFASkternal Strategic Factor Analysis
Faktor Strategis Eksternal/EFAS Bobot Rating BobBRating
Kekuatan:

Kelemahan:
Total:
Sumber: Rangkuti, 2004:24

Penentuanrating pada setiap variabel internal dan eksternal dikaku
dengan penilaian terhadap variabel tersebut dinmemeyukuran variabel
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman menggursiala ordinal
dengan rentang 1-4. pemberian nilai bobot dangatiari setiap variabel
menunjukkan bobot masing-masing variabel terhadalktof strategis
perusahaan. Pemberian bobot dan rating berfungsk nmengetahui apakah
faktor strategis perusahaan dapat memberikan dappsikf atau negatif.
Dampak positif dapat menjadi faktor kekuatan dalug® serta dampak
negatif dapat menjadi faktor kelemahan dan ancaman.

Perhitungan bobot dapat dirumuskan sebagai berikut:

Bobot =_Penilaian x 1
Total

Dimana:

Rating adalah penelitian dari faktor strategis pahaan

Bobot adalah jumlah nilai dari faktor strategisysahaan

Pada kolom pertama disusun variabel yang menyusaltorf strategis

perusahaan yang terdiri atas variabel kekuatarenmadhan, peluang, dan

ancaman.

Langkah-langkah dari identifikasi tabel IFAS danAS-adalah sebagai

berikut:

1) Pemberian nilai terhadap bobot dari setiap varidbajan menggunakan
skala ordinal dengan rentang 1-5, dimana besaritgiatersebut adalah
sebagai berikut:

a. Sangat penting diberi nilai 5
b. Penting diberi nilai 4
c. Cukup diberi nilai 3
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d. Tidak penting diberi nilai 2

e. Sangat tidak penting diberi nilai 1

Pemberian nilai bobot dari setiap variabel menuggukbobot pengaruh

masing-masing variabel terhadap faktor strategisugadaan yang

diperoleh dari prosentase masing-masing variabehsihg-masing

variabel diberi nilai skala ordinal ini mulai daBi,0 (tidak penting)

sampai 1,0 (sangat penting). Semua bobt terseimldfunya tidak boleh

melebihi 1,0.

2) Pemberian rating pada variabel-variabel kekuatank@emahan (W),

peluang (O), dan ancaman (T) adalah sebagai berikut

a) Pemberian nilai untuk variabel kekuatan dan vatipekiang. Kedua
variabel ini memiliki pengaruh yang sifatnya pdsittingkat
pengaruh diberi nilai sebagai berikut:

(1) Memiliki pengaruh positif sangat kecil Rating 1
(2) Memiliki pengaruh positif kecil Rating 2
(3) Memiliki pengaruh positif besar Rating 3
(4) Memiliki pengaruh positif sangat besar Rating 4

b) Pemberian nilai untuk variabel kelemahan dan vatiamcaman.
Kedua variabel ini memiliki pengaruh yang sifatmggatif, tingkat
pengaruh diberi nilai sebagai berikut:

(1) Memiliki pengaruh negatif sangat besar Rating 1
(2) Memiliki pengaruh negatif besar Rating 2
(3) Memiliki pengaruh negatif kecil Rating 3
(4) Memiliki pengaruh negatif sangat kecil Rating 4

b. Tahap Analisis Data
1) Matriks Internal-Eksternal (IE)

Matrik Internal-Eksternal dikembangkan oleh mo&sneral-Electric
(GE-Model). Parameter yang digunakan meliputi parameter kakuat
internal perusahaan dan pengaruh eksternal yaraglalii perusahaan.
Hasil dari pemberian bobot dan rating yang telddikdkan (pada kolom
4) akan diolah dalam dalam matrik Internal-Eksteamauk menentukan
gambaran strategi perusahaan. Penggambran damtiikMapat dilihat
dari tabel berikut:
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Total Skor Faktor Strategi Internal

Kuat Rata-rata Lemah
4.C 3.C 2C 1.C
Total Tinggi
Skor 3.0 VI VI X
Faktor Menengah
Strategi 2.0
Faktor Rendah
Eksternal 1.0
Gambar 3.1: Matriks Internal - Eksternal
Sumber: Rangkuti (2004 : 151)
Keterangan: |. Strategi Konsentrasi Internal \kaiti

Il.  Strategi Konsentrasi Integrasi Horizontal
lll. StrategiTurn Around

IV. Strategi Stabilitas

V. Strategi Stabilitas/Pertumbuhan

VI. Strategi Divestasi/Penciutan

VII. Strategi Diversifikasi Konsentrik

VIII. Strategi Diversifikasi Konglomerasi

IX. Strategi Likuidasi atau bangkrut

3.7.2Penentuan Startegi Perusahaan dengan Matrik SWOT

Setelah matrik IE serta posisi unit bisnis telakethhui maka langkah
berikutnya dalam membuat suatu strategi adalah matmhatrik SWOT. Matrik
ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimanaruetlan ancaman eksternal
yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan deegaatlan dan kelemahan yang
dimiliki oleh perusahaan. Dalam matrik SWOT ini akdihasilkan beberapa
alternatif strategi yang merupakan hasil penggadufiaktor-faktor strategis yang
telah teridentifikasi sebelumnya. Langkah-langkatiach menentukan SWOT
adalah:
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a. Meneliti lingkungan dan diagnosis dampak faktortéakyang penting
(ancaman dan peluang).

b. Meneliti dan mendiagnosis kekuatan dan kelemahamuspkaan
(keunggulan intern).

c. Mempertimbangkan strategi alternatif.

d. Memilih strategi kebijaksanaan.

Tabel 3.4 : MatrikStrength, Weakness, Opportunity, Threat (SWOT)

STRENGTHS (S) WEAKNESS (W)

IFAS Tentukan faktor-faktor | Tentukan faktor-faktor

EFAS kekuatan internal kelemahan internal

OPPORTUNITIES (O) STRATEGI SO STRATEGI W-O

Tentukan faktor-faktor| Ciptakan strategi yang| Cpitakan strategi yang
kekuatan peluang menggunakan kekuatamn meminimalkan

eksternal untuk memanfaatkan kelemahan untuk

peluang memanfaatkan peluang

THREATS (T) STRATEGI ST STRATEGI W-T

Tentukan faktor-faktor| Ciptakan strategi yang| Ciptakan strategi yang
ancaman eksternal | menggunakan kekuatamn meminimalkan
untuk mengatasi ancaman  kelemahan dan
menghindari ancaman

Sumber: Rangkuti, 1997:31
Penjelasan matrikStrength, Weakness, Opportundgn Threat (SWOT)
pada tabel tersebut diatas adalah sebagai berikut:
a. StrategiStrength-Opportuniy (SO)
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran peahagn, yaitu dengan
menggunakan seluruh kekuatan untuk memanfaatkaamg!
b.  StrategiStrength-Threa(S-T)
Strategi ini adalah untuk menggunakan seluruh kekugang dimiliki
perusahaan dengan cara menghindari ancaman.
c. StrategiWeakness-OpportunityV-O)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatamapglyang ada dengan
cara mengatasi kelemahan-kelemahan yang dimilikugadhaan yang
bersangkutan.
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d. StrategiWeakness-ThredW-T)
Strategi ini berdasarkan pada kegiatan yang bed#fiensif dan ditujukan
untuk meminimalkan kelemahan yang ada serta medgtiancaman yang
akan dihadapi perusahaan.

3.8 Kerangka Pemecahan Masalah

Untuk dapat lebih mempermudah pemahaman penelitteanagar pola pikir
dan pola pikir dalam analisa lebih terfokus makdupdibuat langkah-langkah
dalam pemecahan masalah, yaitu :
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v

[ Pengumpulan daiprimer dan sekund ]

Pengujiarinstrumen dat

.

AnalissSWOT
1. Menentukan kekautan, kelemahan, ancaman, dan el
perusahaan.
2. Menentukan IFAS dan EFAS untuk menentukan posiadikan
perusahaan.

3. Membuat IE Matriks untuk menentukan posisi peruaaha
4. Menentukan strategi pemasaran dengan menggunakéariksv
SWOT.

uan

124

Pemilihan strategi pemasaran yang
sesuai sengan obyek yang dipilih
berdasarkan alternatif strategi

Kesimpulan
dan Saran

STOP

Gamba 3.2 Kerangka Pemecahan Mas¢
Sumber : Data diol¢

27



28

Keterangan kerangka pemecahan masalah

a.

Pengumpulan data

Tahap ini akan dilakukan pengumpulan data baik paraer maupun data
sekunder diantaranya melakukan wawancara pada parak bersangkutan
dan melakukan observasi serta mengumpulkan data-@atulis yang
berasal dari PT. Maxima Data Jember.

Penggunaan analisis SWOT.

Dengan data yang ada, penulis akan memasukkan®s daalisis SWOT
yang menentukan peluang, ancaman, kekuatan dam&edés perusahaan.
Penentuan strategi pemasaran.

Dengan berdasarkan penggunaan analisis SWOT daMatek akan
menentukan kebijakan dan kekurangan pada PT. MaRita Jember.
Pengambilan kesimpulan berdasarkan hasil anabsgsyhng diperoleh dari
analsis SWOT dan IE Matrik.

Stop



IV.HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum PT. Maxima Data
4.1.1Sejarah Singkat Perusahaan

Maxima Data didirikan pada tahun 2001 dengan namaWaxima Data dan
berkembang menjadi PT. Maxima Data pada tahun .20@&ima Multimedia
merupakan pengembangan usaha dari Maxima Data Gdalgm bidang
Telekomunikasi Informasi, didirikan pada bulan N2€04 di Jember, Indonesia,
berfokus pada produk dan layanan sumber daya gitdééam bidang Teknologi
informasi danInternet Service ProviderMaxima Multimedia dibentuk dan
didirikan untuk memenuhi permintaan konsumen yangip tinggi dalam aplikasi
internet dan tekhnologi informasi. Internet Backdoyang menjadi andalan
Maxima Multimdia saat ini ditunjang oleh saluramageoptik dan satelit langsung
ke internet global. Saluran sistem komputer daimgannya dirancang secara
khusus yang memungkinkan Maxima Multimedia berkembdengan pesat dan
dapat mengakomodasi peningkatan pengguna yang roeigdeéerus meningkat.
Desain sistem yang besar dan handal adalah saegéhg mengingat fokus
Maxima Multimedia adalah membangkitkan minat pemggunternet di Indonesia
dan sekaligus mendorong para usahawan golongarnkenengah (UKM)
untuk menggunakan tekhnologi internet dalam beibisrelalui kekuatan aliansi
strategi dan kolaborasi. Maxima Multimedia membemikayanan terbaik dengan
harga terjangkau bagi pelanggan demi pengembargyagembangan bisnis
mendatang. Maxima Data mempunyai visi memberikdaypean yang terbaik
kepada keinginan konsumen untuk mengakses intelaretseluruh aplikasinya
serta secara perlahan dan pasti mengubah cara diidup tekhnologi informasi.
Visi Maxima Data adalah mewujudkan komitmen teripalasempatan dengan
senantiasa menjaga kualitas produk dan pelayanan.

4.1.2Struktur Organisasi

PT. Maxima Data memiliki struktur organisasi yangmelaskan gambaran
tugas dan kewajiban masing-masing bagian dalamsabaan sehingga tidak
terjadi tumpang tindih dalam menjalankan tugaspincapaian tujuan perusahaan
lebih mudah untuk dilaksanakan.

29



3C

Gambaran mengenai struktur organisasi pada PT.rivakiata dapat dilihat

pada gambar 4.1 :

| .
Supervisor Kepala Bagian

Administrasi

l

Front Desk Karyawan

[ | |
Bagian
Gudang
|
Office
Boy

Gambar 4.1 : Struktur Organisasi PT. Maxima Datahk
Sumber Data : PT. Maxima Data Jember, 2008

Adapun mengenai tugas masing-masing bagian dalansgdegaan ini adalah

sebagai berikut :

a.

Pimpinan
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut

1)

2)
3)
4)

5)
6)

7
8)

Memimpin perusahaan menurut wewenang berdasarkaatupsn
menyangkut perencanaan, pengawasan, pengurusapedgembangan
perusahaan secara berhasil guna mencapai tujuannya.

Menetapkan rencana kerja perusahaan beserta pegetaksanaannya.
Memimpin dan mengawasi penyelenggaraan perusahaan.
Menetapkan kebijaksanaan tentang pembinaan, pesagurpenguasaan,
dan pengembangan unit perusahaan.

Menyelenggarakan program produksi, permodalan, paras,
pergudangan, dan transportasi bagi perusahaan.

Menyampaikan laporan peryanggung jawaban pengel@aaisahaan.
Membina keterampilan dan kesejahteraan para karygerisahaan.
Bertanggung jawab untuk memenuhi kewajiban pemlaayadana
perusahaan.
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Supervisor

Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut

1) Mengkoordinir rencana usaha dan anggaran dari gxasasing bagian
yang ada di bawahnya dalam rangka menyusun retkesjaa

2) Memimpin dan mengkoordinir semua kegiatan perusahaa

3) Memberikan pengarahan dan pengawasan dan pengawsessa
pelaksanaan rencana kerja yang telah digariskan.

4) Menyajikan kemungkinan perluasan usaha baru danbua&nrencana
usaha.

5) Bersama-sama sengan pimpinan menandatangani sujamnj@an kerja
sama dengan pihak luar.

6) Mengesahkan pengeluaran kas sampai batas weweaaggdiberikan
oleh pimpinan.

7) Mengambil pengamanan uang dan barang perusahaan.

Front Desk

Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut

1) Memberikan pelayanan konsumen dalaorkshopterutama service dan
penjualan.

2) Melaksanakan kegiatan administrasi pelayanan.

Bagian Gudang

Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut:

1) Bertanggung jawab atas pengadaan barang pesananbalamg
perusahaan lainnya.

2) Menyimpan barang dengan baik dan aman.

3) Mengirimkan barang pesanan dan mengeluarkan bardnl konsumen.

Office Boy

Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut:

1) Membantu semua urusan atau pekerjaan terutamanbagerasional
perusahaan.

2) Memelihara kebersihan perusahaan dan menjaga keamanusahaan.
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4.1.3Lokasi Perusahaan

PT, Maxima Data Jember bertempat di JI. Jawa RdeBnber dengan lokasi
perusahaan yang mudah dijangkau oleh alat trarsgpokarena letaknya
berdekatan dengan jalan raya.

4.1.4Personalia

Jumlah karyawan pada PT. Maxima Data Jember a@8lanang. Hari kerja
dan jam kerja pada setiap perusahaan merupakam satla faktor yang patut
diperhitungkan. Dimana jam kerja yang akan digunak&an menimbulkan
pengaruh atau dampak bagi perusahaan yang bersangku

Jam kerja PT. Maxima Data Jember selama 24 Jantapodisngan ketentuan
hari dan jam kerja diatur sebagai berikut:
a. Pagi :07.00 - 14.00
b. Siang :14.00 — 22.00
c. Malam : 22.00-07.00

4.1.5Kesejahteraan Karyawan
PT. Maxima Data Jember dalam memberikan kesegdriepada pegawai,
memberikan bantuan dengan menyediakan tunjanggamtyan sebagai berikut:
a. Jasa Penjualan
Tunjangan ini diberikan kepada seluruh karyawarbggaenjualan melebihi
target yang ditentukan.
b. Tunjangan Hari Raya
Tunjangan ini diberikan kepada seluruh karyawamesabsatu bulan gaji.
c. Pengobatan Karyawan atau Kesehatan
Tunjangan ini diberikan kepada semua karyawan umeekdapatkan fasilitas
berobat secara gratis. Setiap bulan perusahaan endéanobiaya pengobatan
kepada pegawai staf 30% apabila sampai opname rsakaia biaya
ditanggung penuh oleh perusahaan.

4.1.6Kegiatan Usaha

Kegiatan usaha PT. Maxima Data Jember meliputiabam bidang antara
lain:
a. Internet Servicérovider
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Usaha Jasa Warung Internet
Multiplayer Game
Service Komputer dan Penjualan Komputer

®© oo o

Rental dan Jasa Pengetikan

4.2 Karakteristik Responden

Karakteristik responden dijelaskan dalam penyapiata yang berkaitan
dengan responden. Berdasarkan penelitian yang tilkukan di PT. Maxima
Data Jember, maka dapat diketahui karakteristigareden di bawah ini.
a. Jenis Kelamin

Pengelompokan responden berdasarkan jenis kelapat dilihat pada tabel
4.1 di bawabh ini.

Tabel 4.1 Karakteristik responden Berdasarkan Jeeiamin Pada PT. Maxima
Data Jember

No Jenis Kelamin Orang Persentase (%)
1 Laki-laki 40 72,7%
2 Wanita 15 27,2%
Jumlah 55 100%

Sumber : Diolah dari Hasil Kuesioner
Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui bahwa jepiankn responden

sebagian besar adalah laki-laki, dimana terdapatrdfg atau 72,7% dari jumlah
keseluruhan responden. Sedangkan jenis kelamintaveerdapat 15 orang atau
27,2% dari jumlah keseluruhan responden.
b. Umur responden

Pengelompokan responden berdasarkan usia dajt giida tabel 4.2 di bawah
ini.

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Bsida PT. Maxima Data

Jember
No Usia Orang Persentase (%)
1 < 25 tahun 8 14,5%
2 25 — 35 tahun 25 45,5%
3 >35 tahun 22 40,0%
Jumlah 55 100%

Sumber : Diolah dari Hasil Kuesioner
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Berdasarkan tabel 4.2 dapat diketahui bahwa usforelen sebagian besar
adalah diantara 25 sampai 35 tahun, dimana ter@fpatrang atau 45,5% dari
jumlah keseluruhan responden. Sedangkan usia ka@amn@5 tahun sebanyak 8
orang atau 14,5% dan diantara lebih dari 35 tabthapat 22 orang atau 40,0%
dari jumlah keseluruhan responden.

c. Status/ Pekerjaan

Pengelompokan responden berdasarkan status dépat pada tabel 4.3 di

bawabh ini.

Tabel 4.3 Karakteristik responden Berdasarkan St&®ada PT. Maxima Data

Jember
No Usia Orang Persentase (%)
1 Pelajar 8 14,6%
2 Mahasiswa 27 49,1%
3 Umum 20 36,3%
Jumlah 55 100%

Sumber : Diolah dari Hasil Kuesioner

Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa regposebagian besar adalah
mahasiswa, dimana terdapat 27 orang atau 49,1% jdalah keseluruhan
responden. Sedangkan responden yang berstatuarptlejapat 8 orang atau
14,6% dari jumlah keseluruhan responden dan umrtdapat 10 orang atau 36,3%
dari keseluruhan responden.

4.3 Uji Instrumen Data

Pelaksanaan pengujian instrumen terdiri dari Ujditas dan reabilitas akan
dilakukan pada data yang telah terbagi menjada #aesioner internal dan data
kuesioner eksternal. Masing-masing data terselbdiritelari 24 pertanyaan yang
dikelompokkan menjadi 4 kriteria, yaitu: kekuatastréngths) kelemahan
(weaknessespeluangopportunities) ancamarithreats)

4.3.1Uji Validitas Data

Uji validitas akan menunjukkan sejauh mana alatr wlapat mengukur apa
yang diukur. Hasil penelitian dikatakan valid ap@berdapat kesamaan antara data
yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya itpgad obyek yang diteliti.
Dalam penelitian ini data bisa dikatakan valid edtedilakukan perbandingan
koefisien korelasi person > 0,608 (tabel r padapisan 8).
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a. Ujivaliditas kuesionemternal Strategy Faktor Analysis Summary.
Hasil pengujian validitas data kuesioner internatiabel kekuatan dalam
penelitian ini secara lebih rinci dapat dilihat pdadbel 4.4 di bawah ini:

Tabel 4.4 Koefisien Validitas Kuesiondnternal Strategy Factor Analysis
SummaryFaktor Kekuatan pada PT. Maxima Data Jember

Variabel Koefisien Korelasi Keterangan
ST1 0,882 Valid
ST2 0,697 Valid
ST3 0,776 Valid
ST4 0,750 Valid
ST5 0,715 Valid

Sumber : Lampiran 4 dan 5

Karena semua koefisien korelasi > 0,608 berartiuseitem pertanyaan dari
variabel adalah valid. Sedangkan hasil pengujididites data kuisioner internal
variabel kelemahan ditunjukkan pada tabel 4.5 ssl@agikut:

Tabel 4.5 Koefisien Validitas Kuesiondnternal Strategy Factor Analysis
SummaryFaktor Kelemahan pada PT. Maxima Data Jember

Variabel Koefisien Korelasi Keterangan
WK1 0,759 Valid
WK2 0,841 Valid
WK3 0,737 Valid
WK4 0,673 Valid
WK5 0,661 Valid

Sumber : Lampiran 4 dan 5

Karena semua koefisien korelasi > 0,608 berartiuseitem pertanyaan dari
variabel adalah valid. Sehingga dengan validitata dgang diperoleh bisa
digunakan untuk analisis data selanjutnya.

b. Uji Validitas KuisionerExternal Strategy Factor Analysis Summary
Hasil pengujian validitas data kuisioner ekstermatiabel peluang dalam
penelitian ini dapat dilihat pada tabel 4.6 sebbgaikut:
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Tabel 4.6 Koefisien Validitas KuisioneExternal Strategy Factor Analysis
SummaryFaktor Peluang Pada PT. Maxima Data Jember

Variabel Koefisien Korelasi Keterangan
OP1 0,610 Valid
OP2 0,697 Valid
OP3 0,568 Valid
OP4 0,547 Valid
OP5 0,530 Valid

Sumber : Lampiran 3 dan 4

Karena semua koefisien korelasi > 0,108 berartiuseitem pertanyaan dari
variabel adalah valid. Hasil pengujian validitasadkuisioner eksternal variabel
ancaman dalam penelitian ini dapat dilihat padaltdly sebagai berikut:

Tabel 4.7 Koefisien Validitas KuisioneExternal Strategy Factor Analysis
SummaryFaktor Ancaman Pada PT. Maxima Data Jember

Variabel Koefisien Korelasi Keterangan
TR1 0,583 Valid
TR2 0,643 Valid
TR3 0,586 Valid
TR4 0,651 Valid
TR5 0,635 Valid

Sumber : Lampiran 3 dan 4
Karena semua koefisien korelasi > 0,108 berartiuseitem pertanyaan dari
variabel adalah valid.

4.3.2Uji Reliabilitas Data

Hasil pengujian kehandalan alat ukur kuisionerrimaédalam penelitian ini
dapat dilihat pada tabel 4.8 sebagai berikut:

Tabel 4.8 Koefisien Reabilitas Kuisioner Internal

No Internal Koefisien Alpha Keterangan
1 KekuatanStrengths) 0,737 Reliabel
2 KelemaharfWeaknessses) 0,656 Reliabel

Sumber : Lampiran 4 dan 5

Tabel 4.8 menunjukkan bahwa semua alat ukur yaggndkan adalah
reliabel, sebagaimana yang ditunjukkan oleh kasiisilpha yang secara umum
bergerak dari 0,656 sampai dengan 0,737, karenfisiawe reabilitas pada bab
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sebelumnya vyaitu sebesar 0,60 (Santoso, 2001), nkaedisien tersebut
menggambarkan reliabilitas yang tinggi.

Hasil pengujian kehandalan alat ukur kuisionereskstl dalam penelitian ini
dapat dilihat pada tabel 4.9 sebagai berikut:

Tabel 4.9 Koefisien Reliabilitas Kuisioner Ekstdrna

No Eksternal Koefisien Alpha | Keterangan
1 PeluandOpportunities) 0,716 Reliabel
2 Ancamarn(Threats) 0,690 Reliabel

Sumber : Lampiran 4 dan 5

Tabel 4.9 menunjukkan bahwa kesemua alat ukur yhggnakan adalah
reliabel, sebagaimana yang ditunjukkan oleh kasiisilpha yang secara umum
bergerak dari 0,690 sampai dengan 0,716, karerfassievereliabilitas kesemuanya
lebih dari 0,60 (Santoso, 2001) yang apabila dikosikan kedalam kriteria
koefisien reliabilitas pada bab sebelumnya, makaefigien tersebut
menggambarkan reliabilitas yang tinggi.

4.4 Analisis Deskriptif Variabel Penelitian

Analisis data mengenai profil responden dalam kuisi dilakukan dengan
cara mentabulasikan data yang diperoleh. Perhitung@sentase dilakukan
terhadap data profil responden (Durianto, 2001:483apun kuisionernya
digunakan untuk penentuan nilai bobot EF&Rsternal Strategis Factor Analysis
Summary)dan IFAS(Internal Strategis Factor Analysis Summar§edangkan
hasil analisisnya deskriptif secara lengkap dapitati pada lampiran 9,10,11 dan
12. Deskripsi masing-masing variabel dijelaskarapatbel 4.10 sampai tabel 4.13
sebagai berikut:



38

Tabel 4.10 Deskripsi Variabel Kekuatan PT. Maximstd&Jember

Pilihan
No | Item Pertanyaan Jumlah| %
5| % 4| % 3| % 2| % 1%

1 PT. Maxima Datg

didukung oleh 1 1 5006 1| 20% | 2| 40% | 1| 20%| 0| 0% | 5 | 100%
website yang
memadai
2 PT. Maxima Dats
didukung oleh 3|60%|2|40%| 0| 0% | 0[0% |0|l0w| 5 |100%

software terbaru
3 | Website PT. Maximx
Data  memberika
informasi secara
detail dan lengkap
4 | PT. Maxima Datg
didukung oleh sarangs | g0, | 5 | 4006 (0| 0% | 0| 0% | 0| 0%| 5 | 100%
dan prasarana yarg
lengkap
5 Memiliki tenaga
kerja yang terampil
berpengalaman danl | 20% | 3| 60% | 1|20%|0| 0% | 0| 0% 5 100%
berdedikasi terhadap
pekerjaannya.

Sumber : Lampiran 6

2|140%|2|40%|1|20%|0|0% | 0| 0% 5 100%

Berdasarkan tabel 4.10 menunjukkan bahwa jawabsponglen mengenai
variabel kekuatan untuk pertanyaan pertama tenagite perusahaan menjawab
kurang setuju 40%, setuju 20% dan sangat setuju P@¥anyaan kedua mengenai
sofware terbaru, lebih banyak menjawab sangats€6§%), setuju (2%) dan
kurang setuju (20%). Pertanyaan ketiga tentangrrmdsi website yang detalil,
responden lebih banyak menjawab sangat setuju (4€8t)ju (40%) dan kurang
setuju (20%). Pertanyaan keempat tentang kelengksgrana dan prasarana , lebih
banyak menjawab sangat setuju (60%) dan setuju X48&glangkan pertanyaan
kelima tentang tenaga kerja yang terampil, resporidbih banyak menjawab
kurang setuju (3%), sangat setuju (1%) dan kurahgis(1%). Secara keseluruhan
jawaban responden mengenai variabel kekuatan ledmilyak menjawab sangat
setuju.



Tabel 4.11 Deskripsi Variabel Kelemahan PT. MaxDada Jember

3¢

No

Pilihan

Item Pertanyaan

5

%

4

%

3

%

%

%

Jumlah

%

1

Pihak
kurang
inovasi pada websit
PT. Maxima Data

Perusahagn
melaku karF 1

20%

60%

20%

0%

0%

100%

Biaya  operasional
yang tinggi membu
biaya promos
melalui website da
media lain menjad
kurang

20%

20%

60%

0%

0%

100%

Pengembangan
karyawan

terbatasnya dang2

untuk
karyawan

pelatihan

40%

40%

20%

0%

0%

100%

Perusahaan sejenis

yang banyak

bermunculan dengan

bermain harga

60%

40%

0%

0%

0%

100%

Kreatifitas
pembuatan
yang kurang tinggi

wesite3

60%

40%

0%

0%

0%

100%

Sumber : Lampiran 6

variabel kelemahan untuk pertanyaan pertama tem@ngsi website perusahaan,

Berdasarkan tabel 4.11 menunjukkan bahwa jawabsponglen mengenai

responden menjawab setuju 60%, sangat setuju 20%sadagat setuju 20%.
Pertanyaan kedua mengenai biaya promosi , lebijaiamenjawab kurang setuju
(60%), setuju (20%) dan kurang setuju (20%). Pggan ketiga tentang
pengembangan karyawan, lebih banyak menjawab saegaju (40%), setuju

(40%) dan kurang setuju (20%). Pertanyaan keengpairig persaingan harga,

responden lebih banyak menjawab sangat setuju (6@86) setuju (40%).
Sedangkan pertanyaan kelima teantang kurangnyifkesawebsite, responden

paling banyak menjawab sangat setuju (60%) dajus@tds). Secara keseluruhan
jawaban responden mengenai variabel kelemahan telnipak menjawab sangat

setuju.




4C

Tabel 4.12 Deskripsi Variabel Peluang PT. MaximasDkmber

Pilihan
No | Item Pertanyaan Jumlah| %
y 5 % |4 ] % | 3] % | 2] % | 1% °

1 PT. Maxima Dats
diuntungkan oleh
dampak
perkembangan 1632%|30|60%|3 [6% | 1| 2% | O 0% 50 100%
internet yang
semakin cepat danh
mengglobal

2 Pangsa pasar ya 9,

luas 42% (24 | 48% |2 [ 4% | 2 | 4% | 1 2% 50 100%

3 | Tingginya minat
masyarakat  untu
memanfaatkan
fasilitas internet

9 | 18%|2 | 4% | 26| 52% | 13 | 26% | O | 0% 50 100%

4 | Memiliki  peluang

untuk — berkembang 5, | g0, | 15| 3006(1 | 2% | 0 | 0% | 0 0%| 50 | 100%
karena faktor sosigl

budaya di Jember

5 PT. Maxima Dats
selalu menjalin mitrg
kerja dengar
berbagai perusahaa

7 | 14%|24|48%|19|38% |0 | 0% | O| 0% 50 100%

=

Sumber : Lampiran 7

Berdasarkan tabel 4.12 menunjukkan bahwa jawabsponglen mengenai
variabel peluang untuk pertanyaan pertama tentaamgmpdk perkembangan
internet, responden lebih banyak menjawab setdf4, Gangat setuju 32% dan
kurang setuju 6%. Pertanyaan kedua mengenai papasar, lebih banyak
menjawab setuju (42%), sangat setuju (42%) dannkusatuju (4%). Pertanyaan
ketiga tentang tingginya minat masyarakat, lebilyiat menjawab kurang setuju
(52%), sangat setuju (18%), setuju 4% dan tidaljsetebesar 26%. Pertanyaan
kekempat mengenai perkembangan sosial budaya, babyak menjawab sangat
setuju (68%), setuju (30%), kurang setuju (1%). ddgHan pertanyaan kelima
tentang mitra kerja, responden lebih banyak merjaseduju (48%), setuju (14%)
dan kurang setuju (38%). Secara keseluruhan jawabaponden mengenai
variabel peluang lebih banyak menjawab sangatisetu;
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Tabel 4.13 Deskripsi Variabel Ancaman PT. MaximasDBember

Pilihan
No | Item Pertanyaan Jumlah| %
y 5 % |4]% [3]% | d% |1]% °

1 Kepercayaan dan

pengetahuan

masyarakat yang

masih kurang dalam20 | 40% | 23| 46% | 5 | 10%| 1| 2% | 1| 2% | 50 100%
dunia internet

khususnya

e-commerce

2 | Kemungkinan
berpindahnya tenag
kerja ke perusahaa
lain

3 | Keadaan ekonon
yang tidak stabi
berpengaruh  padal2 | 24% | 15| 30% | 18| 36%|4|8% | 1| 2% | 50 100%
masyarakat sebaggi
konsumen

4 Banyak muncu
kompetitor baru

5 | Adanya persaingal 17
yang tidak sehat r

Sumber : Lampiran 7

229 (58% | 16/32% | 3 | 6% | 2 4% | 0| 0% | 50 100%

5,

21| 42% | 221 44% | 6 | 12%| 1| 2% | 0| 0% | 50 100%

34% | 17| 34% | 13| 26%| 3| 6% | 0| 0% | SO 100%

Berdasarkan tabel 4.13 menunjukkan bahwa jawabsponelen mengenai
variabel peluang untuk pertanyaan pertama tentapgrkayaan masyarakat yang
kurang, responden lebih banyak menjawab setuju 46%nmgat setuju (40%),
kurang setuju (10%), tidak setuju (2%) dan sangkktsetuju (15). Pertanyaan
kedua mengenai berpindahnya tenaga kerja, lebijaliamenjawab sangat setuju
(58%), setuju (32%), kurang setuju (6%) dan satigak setuju (2%). Pertanyaan
ketiga tentang keadaan ekonomi tidak stabil, Ielifyak menjawab kurang setuju
(36%), sangat setuju (24%), setuju (30%), tidakijsesebesar (8%) dan sangat
tidak setuju (2%). Pertanyaan keempat mengenai &brop baru, lebih banyak
menjawab setuju (44%), sangat setuju (42%), kusatigju (12%) dan tidak setuju
(25). Sedangkan pertanyaan kelima tentang persatidgk sehat, responden lebih
banyak menjawab sangat setuju (34%), setuju (34UpBng setuju (26%) dan
tidak setuju (6%). Secara keseluruhan jawaban nelpo mengenai variabel
ancaman lebih banyak menjawab setuju.
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4.5 Analisis Data dan Pembahasan
4.5.1Mengidentifikasi faktor Strategis Perusahaan

Berdasarkan hasil pengumpulan data dengan jalarameara dengan pihak

manajemen PT. Maxima Data Jember maka dapat diggladentifikasi terhadap

faktor internal dan eksternal.

a.
1)

2)

Identifikasi Faktor-Faktor Strategis Internal PaeusanMarketing Mix).
Produk(product)

Merupakan semua produk (baik yang berupa barang jdsa) yang
ditawarkan oleh PT. Maxima Data Jember. Produk yhtagvarkan oleh PT.
Maxima Data meliputi berbagai bidang yang sangegdreuhan dalam dunia
komputer. Salah satunya yaitu sebdgtrnet Service Provider

Berikut PT. Maxima Data menawarkan beberapa pb&dangganan bagi
para calon konsumen . Adapun program yang ditawaddalah sebagai
berikut :

Tabel 4.14ProgramCorporatedanPersonal Useyang ditawarkan
PT. Maxima Data

No | Paket Ratio Limit
Corporate

1 | 64 Kbps 1:1 Unlimited
2 | 128 Kbps 1:1 Unlimited
3 | 256 Kbps 1:1 Unlimited
4 | 512 Kbps 1:1 Unlimited
5 |1 Mbps 1:1 Unlimited
Personal User

6 | Upto 128 kbps 1:1 -

7 | Quotabase (Up to 512 Kbps) 1:1 500 Mbps
8 | Timebase (Up to 512 Kbps) 1:1 -
Sumber Data : PT. Maxima Data Jember, Tahun 2008
Harga(Price)

Penetapan harga merupakan hal yang terpenting gedlarasaran. Harga jual
yang ditetapkan harus diperimbangkan dengan sdiaaliya sesuai dengan



3)

4)
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target penjualan agar dapat menutup semua biaya ntamdatangkan
keuntungan

Pada tabel 4.15 berikut ini adalah harga jual wgcorporate dan personal
user yang ditawarkan oleh PT. Maxima Data Jember.

Tabel 4.15. Harga Jual Program Berlangganan

No Paket yang Ditawarkan Harga
Corporate
1 64 Kbps Rp. 2.000.000/bulan
2 128 Kbps Rp. 3.700.000/bulan
3 256 Kbps Rp. 6.000.000/bulan
4 512 Kbps Rp. 10.000.000/bulan
5 1 Mbps Rp. 16.000.000/bulan
Personal User
1 Up to 128 kbps Rp. 400.000/bulan
2 Quotabase (Up to 512 Kbps) Rp. 100.000/bulan
3 Timebase (Up to 512 Kbps) Rp. 60/menit

Sumber Data : PT. Maxima Data Jember, Tahun 2008

Promosi Promotion

Promosi merupakan hal yang sangat penting, sebatupaiean alat

komunikasi perusahaan dengan konsumen. Bagaiméasyaauatu barang

ataupun jasa jika tidak dipromosikan dengan baikarekan sia-sia karena

tidak ada yang tahu.

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh PT. Maximaalattara lain sebagai

berikut :

a) Periklanan, melalui berbagai media seperti radiostr, spanduk, dan
internet.

b) Promosi penjualan, pemberian harga yang relatibimdaripada provider
yang lain.

Saluran distribusiRlace

Lokasi PT. Maxima Data sangat strategis dan mudiaimgkau, sehingga

memudahkan bagi para konsumen untuk datang dengarmggunakan
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angkutan umum seperti lin dan bis kota dari arakafe Alun maupun dari
arah Arjasa.

5) Orang-orang yang melayarid€ople
Partisipan adalah setiap dan semua orang yang mkamasuatu peran dan
waktu riil jasa (selama berlangsungnya proses daskmsi jasa), jadi yang
termasuk disini adalah semua karyawan dan konsumdensumen PT.
Maxima Data adalah para personal user dan paransist- instansi
perkantoran., sedangkan karyawan adalah para wkhddan bagian
administrasi. Dalam hal ini mereka memberikan deslikmereka secara
maksimal kepada para konsumennya.

6) Bukti Fisik (Physical Evidencde
Konsumen jasa mengandalkan tanda-tanda dari bsiktiuntuk mengetahui
kualitas jasa terutama bagi konsumen yang tidakgetahui sama sekali
tentang perusahaan tersebut. Bukti fisik itu seratlalah gedung, desain
fasilitas, keindahan, tempat parkir yang luasassstana dan prasarana yang
dimiliki PT. Maxima Data Jember yang berlokasi dilah Jawa no. 62
Jember.

7) ProsesProces$}
Adalah semua kegiatan dan tenaga profesi lainnyamdainteraksi
professional dengan konsumen. Dalam website maxirtanedia.net para
konsumen dapat melakukan interaksi melalui chato{ah) dengan pihak
PT. Maxima Data mengenai berbagai informasi mengaoauk jasa yang
ditawarkan PT. Maxima Data Jember.

b. Identifikasi Faktor-Faktor Eksternal Perusahaan
1) Lingkungan Makro

Identifikasi faktor-faktor eksternal perusahaamghiu darai faktor ekonomi,
faktor pemerintah dan analisis tehnologi yang dgkan sebagai berikut:
a) Faktor Ekonomi

Selama ini pertumbuhan ekonomi masyarakat Jembengatami
pertumbuhan yang sangat berarti. Pertumbuhan ekodapat dipresentasikan
sebagai suatu indikator yang penting untuk menamkebijakan strategis apa
yang akan digunakan di masa yang akan datang.
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Pertumbuhan ekonomi selama tiga tahun terakharaaanum di Kabupaten
Jember menunjukkan peningkatan sebesar 3,49 % tphAda 2005, meningkat
menjadi 4,14 % di tahun 2006 dan terakhir tercatdk lagi sebesar 4,37 %.
Tingkat inflasi yaitu presentasi kecepatan kenalkama-harga dalam suatu tahun
tertentu, biasanya digunakan sebagai ukuran unthumukkan sampai dimana
buruknya masalah ekonomi dihadapi. Selama tigantédmakhir tingkat inflasi di
Jember berangsur-angsur turun. Tingkat inflasina®@07 adalah sebesar 6,97 %
jauh lebih rendah dari tahun sebelumnya yang memnc@dp97 % (Kabupaten
Jember dalam angka tahun 2007, 44).

Pendapatan per kapita yaitu pendapatan rata-estduduk di suatu waktu
tertentu. Nilainya diperoleh dari membagi nilai gapatan nasional atau
pendapatan domestik bruto pada tahun tertentu dejugalah penduduk pada
tahun tersebut. Dalam menghitung pendapatan peitakapda dua macam
perhitungan yang dapat dilakukan yaitu berdasatkamya berlaku dan harga
konstan. Perhitungan menurut harga berlaku pentimtgk memberi gambaran
mengenai kemampuan rata-rata dari penduduk di slaetah itu membeli barang
(kemampuan daya beli masyarakat).

Pada tahun 2007 Pendapatan Domestik Regional Biai® dasar harga
berlaku sebesar 7.526.427, 33 juta rupiah. Halbgmarti terjadi peningkatan
sebesar 11, 61 %, karena pada tahun sebelumnyaPbDRB atas dasar harga
berlaku sebesar 6. 743. 685, 10 juta rupiah. Jumaiduduk pertengahan tahun
sebesar 2. 231.793 jiwa (Jawa Timur dalam angkant2B807, 43) sebagai faktor
pembagi nilai PDRB diatas, maka dapat diketahuatrgs PDRB perkapita yaitu
sebesar 3.372, 37. Peningkatan pendapatan ini ropeda positif pada sikap
konsumen untuk mendapatkan pelayanan yang bedsiéliggi.

b) Faktor Pemerintah

Perubahan kondisi politik dan perundang-undangam akembawa dampak
yang sifatnya strategis. Dampaknya pada perusdiiasanya sangat mendasar dan
seingkali menentukan kesinambungan usaha. Penterd@am hal ini sangat
berperan besar dalam memberikan peluang maupurempgitan dalam dunia
e-commerce Berbagai usaha dan upaya telah dan terus dilakikak oleh
pemerintah maupun sektor swasta untuk pemberddydihdalam pemanfaatan
perdagangan elektronik ini antara lain pengembanganampuan SDM UKM
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dibidang pemanfaatan teknologi informasi melaluicirécal Assostance and
Training Program (TATP) yang pengelolanya ditangaleh Deperindag dengan
bantuan Bank Dunia.

Beberapa aspek yang perlu segera ditindaklanjutkebean dengan
perdagangan elektronika oleh pemerintah dan s\aasah : Pertama , kebutuhan
akan perangkat keras infrastruktur untuk menyatlurkalulintas informasi
transaksi tersebut, oleh karena itu Indonesia par&ngembangkan National
Information Infrastructure karena tanpa infrastruktur tersebut kita tidakada
segera optimal memeanfaatkan peluang-peluang bjanig berkembang dengan
cepat di dalamGlobal Information Infrastructureuntuk memperluas jaringan
perdagangan pengusaha nasional. Yang kedua Peritisghasi adalah kebutuhan
akan perangkat lunak infrastruktur yang antara lb@rupa tingkat keamanan dan
legalitas yang akan menjamin traskasi bisnis.

Dalam hal perangkat lunak untuk dapat mewujudkacipginya transaksi
elektronikyang dapat memenuhi kriteria aman (s§cdam kwalitas yang dapat
dipercaya (reliable)serta didukung oleh aspek Il Untuk ini diperlukan
hukum dan perundang-undangan yang dikenal sel@adsr Lawyang meliputi
antara lainDigital Signature; Computer Crime#fPR (ntelectual Property Right
Hal ketiga adalah Akses Pasar yang bertujuan umtekghilankan hal-hal yang
menghambat pelaksanaan transfer teknologi inforrsaperti tingginya biaya
telekomunikasi.

Era perdagangan dimasa mendatang nantinya akarpakaru information
based economy era yang akan sangat bergatung péasruktur informasi
nasional (NII) di setiap negara dalam mengantisipastuk perdagangan global.
Dalam hal inie-commercealapat memacu pertumbuhan ekonomi nasional setiap
negara.

c) Analisa Tekhnologi

Perkembangan tekhnologi informasi tidak akan peswaht. Perkembangan
tekhnologi informasi khususnya dalam dunia inteaietn terus berkembang dan
akan jauh meninggalkan kita apabila kita tidak nilertgperkembangan tersebut.
Perubahan dan dinamika tekhnologi informasi yarpsekian cepat merupakan
tantangan sekaligus peluang bagi PT. Maxima Datdbde Sesuai dengan tujuan
PT. Maxima Data Jember untuk menjadi yang terdeggbagai penyedia jasa
layanan internet, maka PT. Maxima Data selalu ngaitkan mutu layanan,
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dukungan sarana dan prasarana yang terbaik, samtaggatan kualitas sumber

daya manusia untuk tetap dapat bertahan di teregahlksn tumbuhnya perusahaan

lain yang bergerak di bidan§P baik dalam skala lokal maupun nasional.
Perkembangan tekhnologi informasi juga akan merigtead berbagai
peluang yang sangat besar bagi PT. Maxima Dataelegibntaranya yaitu :

(1) Pangsa pasar yang luas dan terbuka lebar tanpaensadrzatasan ruang dan
waktu.

(2) Gaya hidup masyarakat yang semakin modern membantédmudahan dan
kecepatan dalam berbagai aktivitas.

(3) Sebagai salah satu alternatif untuk menurunkan abiaperasional
perusahaan, salah satu contohnya adalah pembuatsitev perusahaan
untuk lebih memasarkan barang, jasa, brand imageta sberbagai
informasi-informasi mengenai fitur-fitur yang disakian oleh perusahaan.
Dengan tingginya tekhnologi yang dimiliki oleh .PMaxima Data akan

menjadi suatu modal yang sangat berharga untuktbisa bertahan dalam arus

persaingan usaha.

2) Lingkungan Mikro
Lingkungan mikro diidentifikasikan berdasarkan takfaktor analisa
pemasok, analisa pasar dan analisa persaingardyjalagkan sebagai berikut:

a) Analisa Pemasok

Pemasok dalam hal ini adalah supplier jaringanrmetesebagai komoditas
jasa utama PT. Maxima Data Jember. PT. Maxima Detiaber melakukan kerja
sama dengan Hawaii Pacific Teleport dan ChinaSattet@ itu PT. Maxima Data
Jember memiliki akses internet yang sangat cepankadukungan dari satelit
global dan jaringan serat optik yang prima dariranikerja sebagai internet
backbone bagi PT. Maxima Data Jember.

b) Analisa Pasar

PT. Maxima Data Jember merupakan perusahaan yargerak dalam
bidang tekhnologi informasi, yaitu sebadiernet Service Providedengan jasa
layanan internet yang berkecepatan tinggi. Hahienyebabkan PT. Maxima Data
memiliki peluang yang sangat besar untuk mengenkaangasar sasarannya.



48

Tidak hanya di kota Jember saja, tetapi berusahebawan sayapnya ke kota —
kota di sekitar Jember seperti Bondowoso, Situbphdmajang, dan Banyuwangi,
bahkan sampai ke wilayah Indonesia bagian timur.

c) Analisa Persaingan

Setiap perusahaan selalu berhadapan dengan peAagigjla dilihat pada
situasi sekarang ini banyak perusahaan bergeraklpdeng yang sama, sehingga
menimbulkan persaingan yang ketat diantara perasapeoduk-produk sejenis
baik dari segi kualitas, harga, waktu, dan tempat.

Persaingan yang sehat akan membantu perusah@agmeagju sebab pesaing
yang baik dapat menjadi mitra perusahaan untuk sam& memajukan bidang
yang ditekuni. Namun sebaliknya persaingan yaraktg&hat merupakan ancaman
yang amat besar bagi perusahaan.

Bidang usahdnternet Service ProvidePT. Maxima Data Jember termasuk
sebagai perusahaan yang baru di bidangnya. Namun MRkima Data
menganggap para pesaingnya yang telah terlebidudeksis sebagai penghambat,
tetapi PT. Maxima Data menganggap mereka sebagai omtuk maju bersama.
Karena itu pula PT. Maxima Data berusaha membaiigim persaingan yang
sehat agar perusahaan tetap dapat berkembang flabersama.

4.5.2Penentuan Kekuatan, Kelemahan, Peluang, dan AncpatanPT. Maxima
Data Jember.
Adapun data-data yang diperoleh dari PT. MaximtaDamber, baik yang
didapat melalui wawancara atau observasi adalagseberikut:
a. Kekuatan(Strength)

Kekuatan yang dimiliki PT. Maxima Data Jember :

1) Memiliki website sebagai salah satu bagian darmms PT. Maxima
Data dengan tujuan memperluas pangsa pasar.

2) Mempunyai software terbaru, didukung oleh tenaggkgang terampil,
berpengalaman dan berdidikasi serta ditunjang sdeana dan prasarana
yang lengkap.

3) Website dapat memberikan informasi yang detailldagkap.

4) Ditunjang oleh sarana dan pra sarana yang lengkap.
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5) Didukung oleh tenaga kerja yang terampil, berpemmgah, dan
berdedikasi tinggi terhadap pekerjaannya. Dengaisdn minimal SMA
Kejuruan.

Kelemahan\(Veaknegs

1) Website PT. Maxima Data yang masih sangat sedertianakurang
mengakomodir keingintahuan konsumen tentang berbagauk dan
jasa yang ditawarkan oleh PT. Maxima Data Jember.

2) Biaya operasional yang tinggi dikarenakan biayammsi yang cukup
mahal, khususnya melalui pembangunan website yamzp

3) Daya kreatifitas yang masih kurang dalam pembangunabsite
www.maximamultimedia.net

4) Terbatasnya dana untuk pelatihan karyawan.

5) Harga yang dirasakan masih mahal oleh konsumerk drgtiangganan
internet pada PT. Maxima Data Jember.

Peluang Qpportunity

1) Dampak perkembangan dunia mdiydernet)yang semakin canggih dan
mengglobal.

2) Munculnya alternatif transaksi lain yang memberik@mudahan bagi
masyarakat.

3) Pangsa pasar yang luas sebagai salah satu keumggtéanet untuk
menerobos batas ruang dan waktu.

4) Tingginya minat masyarakat dalam memanfaatkan itsilinternet
sebagai bentuk dari perubahan sosial dan buday@amd&kehidupan
masyarakat kita.

5) Memiliki mitra kerja dengan berbagai perusahaarulkumhembangun
jaringan konektivitas internet dimana kerja samalilakukan berbagai
perusahaan terkemuka seperti Telkom dan Indosat.

Ancaman Threa)

Ancaman yang dimiliki oleh PT. Maxima Data Jember

1) Persaingan yang tidak sehat antara beberapa provide

2) Pengetahuan masyarakat yang masih kurang dalama daotérnet
khususnya-commerce.

3) Kemungkinan berpindahnya tenaga kerja ke perusdhaman
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4) Keadaan ekonomi yang masih tidak stabil berpengpagla masyarakat
sebagai konsumen.

5) Adanya persaingan tidak sehat anta perusahaansseghingga merusak
pangsa pasar.

4.5.3Penentuan Strategi Internal dan Strategi Eksternal

Penentuan stategi dilakukan dengan membuat subél BAS (Internal
Strategic Factor Analysis Summai{preddy, Rangkuti, 2004:22). Dimana dalam
tabel tersebut berbagai faktor-faktor strategi yamigh diidentifikasikan akan
diberi nilai pembobotan dan rating.

Faktor-faktor stategi perusahaan didapat kemudiforntulasikan dalam
bentuk tabel IFAS Igternal Strategic Factor Analysis Summpargan EFAS
(External Strategic Factor Analysis Summaryyang mana sebelum
menformulasikan IFAS dan EFAS terlebih dahulu pebaban terhadap faktor
strategi perusahaan. Pemberian bobot eksternalitamal didasarkan pada
perhitungan kategori nilai penilaian terhadap gefiktor strategis perusahaan.
Fungsi dari strategi perusahaan dan dapat membetéapak positif dan negatif.
Dampak positif dapat menjadi faktor kekuatan dalugey, sedangkan dampak
negatif dapat menjadikan kelemahan dan ancaman.

Berikut ini disajikan tabel pemberian nilai dan bbkerta pemberian bobot
dan rating pada variabel kekuatan dan kelemahamjdkkan pada tabel 4.17
sebagai berikut:
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Tabel 4.16 Penentuan Nilai Bobot Untuk IFAStérnal Strategic Factor

Summary
Variabel 1| 2| 3| 4| 5| Penilaign Bobot
KEKUATAN
1. PT. Maxima Data didukung oleh
website yang memadai X 3 0,073
2. PT. Maxima Data didukung olgh X 5 0,122

software terbaru

3. Website PT. Maxima Data
memberikan informasi secafa X 4 0,098
detail dan lengkap

4. PT. Maxima Data didukung olgh
sarana dan prasarana yang X 4 0,098
lengkap

5.Memiliki tenaga kerja yang

terampil, berpengalaman dan
berdedikasi terhadap X 3 0,073
pekerjaannya.

KELEMAHAN

1.Pihak Perusahaan kurang
melakukan inovasi pada website X 4 0,098
PT. Maxima Data

2.Biaya operasional yang tinggi
membuat biaya promosi melalpi
website dan media lain menjadi X > 0,122
kurang

3.Pengembangan karyawan
terbatasnya dana untuk pelatinan X 4 0,098
karyawan

4.Perusahaan sejenis yang banyak
bermunculan dengan bermdin X 4 0,098
harga

5.Kreatifitas pembuatan wesite
yang kurang tinggi X > 0,122

41 1

Sumber : Lampiran 6

Adapun penilaian bobot untuk EFAEKsternal Strategic Factor Summary
variabel peluang dan ancaman dapat dilihat padd 4ab7 sebagai berikut:
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Tabel 4.17 Penentuan Nilai Bobot Untuk EFABkgternal Strategic Factor
Summary

Variabel 1 2 3 4 5| Penilaign Bobot
PELUANG

1.PT. Maxima Data diuntungkd
oleh dampak perkembangan
internet yang semakin cepat dan
mengglobal

=}

X 5 0,119

2.Pangsa pasar yang luas X 4 0,095

3.Tingginya minat masyarakat
untuk memanfaatkan fasilitas X 3 0,071
internet

4.Memiliki peluang untuk
berkembang karena faktor sosjal X 5 0,119
budaya di Jember

5.PT. Maxima Data selalu menjaljn
mitra kerja dengan berbaggai
perusahaan

X
N

0,095

ANCAMAN

1.Kepercayaan dan pengetahuan
masyarakat yang masih kurang
dalam dunia internet khususnya
e-commerce

X 4 0,095

2.Kemungkinan berpindahnya X 5

tenaga kerja ke perusahaan lair 0,119

3.Keadaan ekonomi yang tidak
stabil berpengaruh pada X 3 0,071
masyarakat sebagai konsumen

4.Banyak muncul kompetitor baru X 4 0,095

5.Adanya persaingan yang tidak

. X| 5 0,119

42 1

Sumber : Lampiran 7

Tabel IFAS (nternal Strategic Factor Summaryang didalamnya dihasilkan
perhitungan bobot dan rating dapat dilihat padaltdld8 sebagai berikut:
Tabel 4.18 Tabel IFASIfternal Strategic Factor Summary)
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Variabel Bobot| Rating Bobot x Rating
KEKUATAN
1.Sv-le—zbsi'lf\ga;(ailrr?;m(le:)n?;adaididumng o 0,073 3 0,220
Z.E;C.twal\f:?ierrsaruData didukung oleh 0,122 4 0.488
 formasi secara deai dan lengiap | | 0:098 4 0,390
4.PT. Maxima Data didukung oleh sarana0,098 4 0.390

dan prasarana yang lengkap

5.Memiliki tenaga kerja yang terampjl,
berpengalaman  dan  berdedikasi 0,073 3 0,220
terhadap pekerjaannya.

KELEMAHAN

1.Pihak Perusahaan kurang melakuka
inovasi pada website PT. Maxima Data n0’098 4 0,390

2.Biaya operasional yang tinggi membuat
biaya promosi melalui website dan 0,122 4 0,488
media lain menjadi kurang

3.Pengembangan karyawan terbatagny
dana untuk pelatihan karyawan %’098 4 0,390

4.Perusahaan sejenis yang banya
bermunculan dengan bermain harga KO’098 4 0,390

5.Kreatifitas pembuatan wesite yahg
kurang tinggi 0,122 4 0,488

1,000 2,854

Sumber : Tabel 4.14 dan lampiran 6
Tabel EFAS Eksternal Strategic Factor Summaryang didalamnya
dihasilkan perhitungan bobot dan rating dapat dilipada tabel 4.19 sebagai

berikut:

Tabel 4.19 Tabel EFASEKsternal Strategic Factor Summary)
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Variabel Bobot| Rating Bobot x Rating
PELUANG
1. PT. Maxima Data diuntungkan oleh
dampak perkembangan internet yand),119 4 0,476
semakin cepat dan mengglobal
2. Pangsa pasar yang luas 0,095 4 0,381
3.Tingginya minat masyarakat untuk
memanfaatkan fasilitas internet 0,071 3 0,214
4. Memiliki peluang untuk berkembang
karena faktor sosial budaya di Jember 0,119 4 0,476
5. PT. Maxima Data selalu menjalin mitra
kerja dengan berbagai perusahaan 0,095 4 0,381
ANCAMAN
1.Kepercayaan dan pengetahuan
masyarakat yang masih kurang dalan,095 4 0,381
dunia internet khususnygacommerce
2.Kemungkinan berpindahnya tenag
kerja ke perusahaan lain 60’119 4 0,476
3.Keadaan ekonomi yang tidak stapil
berpengaruh pada masyarakat sebagi,071 3 0,214
konsumen
4. Banyak muncul kompetitor baru 0,095 4 0,381
5.Adanya persaingan yang tidak sehat | 0,119 4 0,476
1 2,857

Sumber : Tabel 4.15 dan lampiran 7

4.5.4Penentuan Posisi Perusahaan

Berdasarkan klasifikasi pada tabel IFAS dan EFA&tdihui bahwa skor
untuk faktor strategis internal sebesar 2,854 bebmhwa PT. Maxima Data
Jember mempunyai kekuatan dan kelemahan ratayaity kekuatan yang
dimiliki oleh PT. Maxima Data Jember dapat dimatkaa untuk meminimalkan
kelemahannya. Sedangkan skor total untuk faktorteeksl sebesar 2,857
memberikan arti bahwa PT. Maxima Data Jember meggupeluang untuk
tumbuh dan berkembang di masa yang akan datan@uenglakukan antisipasi
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terhadap ancaman seiring dengan pertumbuhan daanpeangan yang terjadi.
Untuk mengetahui gambaran strategi perusahaan takdasarkan formulasi
IFAS dan EFAS pada tabel 4.16 dan 4.17, selanjutiperhitungkan dalam matrik
Internal — Eksternal (IE Matrik).

4.0 Total Skor Faktor Strategis Internal 1 g

Total Tinggi ' I

Skor 3.0

Faktor Menengah

2 857 v \Y * Vi

Strategis 20
VIl VI IX
Eksternal Rendah
1.0

Gambar 4.2: Matriknternal EksternaAnalisis Dalam Perencanaan Strategis
Sumber : Tabel 4.16 dan Tabel 4.17

Berdasarkan formulasi IE Matrik didapatkan posiki Maxima Data Jember
yaitu berada pada kuadran V yang bertanda as&g8%4; 2,857). Dalam kuadran
V ini berarti bahwa PT. Maxima Data Jember sehamsmenerapkan strategi
stabilitas. Strategi stabilitas merupakan strayagig dapat diterapkan perusahaan
apabila:

a. Perusahaan tetap melayani dengan produk jasa, gasdiungsi yang sama.
b. Keputusan-keputusan strategis ini bertujuan memitkgikh kemampuan
fungsionalnya.

Penerapan strategi ini agar PT. Maxima Data Jermdapat meningkatkan
pelayanan kepada konsumen dengan kemampuan pgeavkanya dan fasilitas
layanan yang dimiliki.

4.5.5Menentukan Alternatif Startegi Pemasaran Pada Reaas
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Setelah mengetahui gambagmand strategyatau strategi utama perusahaan
melalui IE Matrik, selanjutnya menentukan stratgggmasaran yang akan
diterapkan perusahaan dengan menggunakan Matrik TSW@rdasarkan
variabel-variabel internal dan eksternal pada IF&8 EFAS tabel 4.18 dan 4.19
dalam Matrik SWOT akan dihasilkan beberapa altédrsttitegi pemasaran pada
PT. Maxima Data Jember.

Tabel 4.20 Matrik SWOT Analisis Dalam Perencanatat&gi PT. Maxima Data

Jember.
Strength (S) Weakness (W)
1. Mempunyai softwarg 1. Kekurangan inovasj
terbaru. terhadap website.
IFAS 2. Sudah memiliki website. | 2. Biaya operasional tinggi.
3.Dukungan sarana  dgn3. Terbatasnya dana pelatihan
prasarana yang lengkap. untuk karyawan.
4. Tenaga kerja berkualitas | 4. Promosi yang kurang.
EFAS 5. Website detail dan lengkag 5. Kreatifitas website kurang
tinggi
Opportunity (O) Strategi SO Strategi WO
1.Perkembangan dunipl. Selalu melakukan 1. Mendesain website seca
internet. pembaharuan pada software menarik untuk menaril
2.Pangsa pasar yang luas. yang dimiliki sesuai dengap minat masyarakat pengguna
3.Tingginya minat masyarakat perkembangan tekhnologi internet terhadap segala {al
untuk menggunakan yang ada (S1-O1). yang berhubungan dengan
internet. 2.harga bersaing dengan harga perusahaan.(W1-O3).
4.Memiliki peluang untuk| yang ditawarkan pesaing?2.Selalu menjalin kemitraan
berkembang karena faktpr (S6-03) dalam proses transfer iptek
sosial dan budaya. 3.Selalu meningkatkan dalam menyiasat]
5.Perusahaan selalu menjalin kualitas karyawan untu terbatasnya danpg
mitra kerja dengan pihak merambah pangsa pagar pelatihan(W2-O5).
lain. yang lebih luas.(S4-02).
Threats (T) Strategi ST Strategi WT
1.Kepercayaan dan 1.Meningkatkan suasana kerjal. Melakukan promosi yang
pengetahuan masyarakat yang kondusif dan efekitif dan tepat
yang masih kurang dalam peningkatan kesejahteragn sasaran(W4-T4).
dunia internet khususn karyawan(S4-T2). 2. Melakukan kerjasama
e-commerce. 2. Mempertahankan dap dengan perusahaan lajin
2.Kemungkinan berpindahn meningkatkan kualitag  untuk pelatihan
tenaga kerja ke perusahahn tenaga kerja(S7-T4). karyawan(W3-T4).
lain. 3. Mempertahankan harda3. Pengembangan inovagi
3.Keadaan ekonomi yang yang relatif murall  website
masih tidak stabil. dibanding dengan pesaing. Efisiensi biaya operasional
4.Munculnya kompetitor bary.  lainnya(S6-T3). 5. Mengembangkan sumber
5.Adanya persaingan yarng4. Mengembangkan informasi dana dengan alternatif dana
tidak sehat. website. yang termurabh.
5. Memperlengkap sarana

Sumber: Tabel 4.18 dan Tabel 4.19
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Strategi stabilitas merupakan strategi perusahaang y bertujuan

mempertahankan dan memelihara kondisi yang adalaBarkan analisis SWOT
strategi inilah yang sesuai bagi PT. Maxima Datahks.

Adapun beberapa kondisi internal yang mendukuragatikannya strategi ini

adalah :

a.
b.

PT. Maxima Data Jember dilengkapi dengan softwextwatu.

Telah memiliki website sebagai salah satu alternagia yang efektif untuk
menjangkau seluruh lapisan masyarakat tanpa teakeenodang dan waktu.
PT. Maxima Data Jember mempunyai sumber daya nmeagasg handal dan
berkualitas serta telah berpengalaman di bidangnya.

Mengembangkan informasi website menjadi lebih lapgk

Sarana dan prasarana pendukung yang lengkap.

Selain kondisi internal ada beberapa kondisi ekateyang mendukung

dilaksanakannya strategi ini adalah :

a.

Perkembangan tekhnologi komputer, khususnya dumiternet dan
e-commerce

Pangsa pasar yang luas. Internet adalah fenomeanadatam peradaban
manusia dengan untuk menerobos hambatan ruangaldn.w

Tingginya minat masyarakat untuk menggunakan ietern

Perkembangan sosial, budaya, serta gaya hidup rma#&aya yang
membutuhkan kemudahan dan kecepatan dalam berdgjaitas.
Munculnya alternatif transaksi lain yang memberikeemudahan bagi
masyarakat.

Beberapa hal yang kurang mendukung dilaksanakastrategi ini adalah:
Biaya operasional dan promosi yang tinggi.

Kekurangan inovasi terhadap website perusahaanitwebgang dimiliki
PT. Maxima Data terkesan kurang menarik dan fesitiyee yang masih
tergolong sederhana

Terbatasnya dana untuk pelatihan karyawan. Sumaga chanusia yang
handal dan berkualitas merupakan salah satu aseaytang harus dipelihara
oleh perusahaan. Dunia tekhnologi informasi yangsdmabang sedemikian
pesat menuntut untuk selalu meningkatkan pengetabaa keterampilan
yang optimal.
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Faktor eksternal yang kurang mendukung dilaksamalkastrategi ini adalah
kondisi perekonomian yang cenderung belum stabilsgingan yang tidak sehat,
dan kepercayaan dan pengetahuan masyarakat yarily koagang dalam dunia
internet khususnya-commerce.

4.5.6lmplementasi Strategi

Setelah perusahaan menerapkan strategi pemasaran tgkah dipilih
berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukananekgkah selanjutnya adalah
merencanakan beberapa implementasi strategi yapgt diterapkan oleh PT.
Maxima Data Jember. Perencanaan alternatif staratama pada PT. Maxima
Data Jember dijelaskan pada tabel 4.21 sebagéuberi



Tabel 4.21 Perencanaan Alternatif Strategi Utanaa &l . Maxima Data Jember

5¢

Bidang Strategi

Fokus Starteqgi

Alternatif Strateg

)

Bidang kekuatan da
Peluang (SO)

nl.Selalu melakukan pembahary
pada software yang dimilik

tekhnologi yang ada
2.Harga bersaing dengan ha
yang ditawarkan pesaing

karyawan
pangsa pasar yang lebih luas

3.Selalu meningkatkan kualitas
untuk merambah

an Differensiasi

i (Differentiation

sesuai dengan perkembandan Pengembangan

Pasar
ga (Market
Development

Bidang kekuatan da
ancaman (ST)

nl.Meningkatkan suasana ke

kesejahteraan karyawan.
2.Mempertahankan ds
meningkatkan kualitas tena
kerja.

3.Mempertahankan harga ya

pesaing lainnya.
4 Mengembangkan

website.
5.Memperlengkap sarana

informa

Si

rja. Differensiasi
yang kondusif dan peningkatan (Differentiation

b.Pengembangan
n Pasar

gja (Market

Development)

ng
relatif murah dibanding dengan

Bidang Kelemahal
dan peluang (WO)

n11l. Mendesain website seca

dalam menyiasati terbatasn
dana pelatihan.

menarik untuk menarik minat

dalam proses transfer iptek

Differensiasi

(Differentiation
masyarakat pengguna interndi. Pengembangan
terhadap segala hal yang Pasar
berhubungan dengan (Market
perusahaan. Development)

2.Selalu menjalin  kemitraan

ya

Bidang kelemaha
dan ancaman (WT)

n1l. Melakukan promosi yanga. Differensiasi

efektif dan tepat (Differentiation
sasaran(W4-T4). b. Pengembangan

2. Melakukan kerjasama dengan Pasar
perusahaan lain untuk (Market
pelatihan karyawan(W3-T4). Development)

3. Pengembangan inovasi. Penetrasi pasar
website (Market

4. Efisiensi biaya operasional Penetration

5. Mengembangkan sumber dana

dengan alternatif dana yai

termurah.

9

Sumber : Tabel 4.18
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Berdasarkan tabel 4.21 tentang perencanaan stché¢gs perusahaan dapat
menjadikan alternatif strategi diatas sebagai balmamtimbangan dalam
menentukan strategi pemasaran yang paling tetaprnatif strategi yang dapat
dilaksanakan oleh perusahaan berdasarkan anaditas ddalah:

a. Differensiasi Differentation)
Strategi differensiasi menawarkan berbagai tingkftrensiasi. Differensiasi
tidak menjamin keunggulan kompetitif, khususnya jjeoduk standar cukup
untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Pada prinsigingegi ini adalah
mengambil pelanggan sebagai titik pertalian uta®tategi ini menitik
beratkan pada membangun persepsi pelanggan akamgdidan kualitas,
kenyamanan dan pelayanan. Strategi differensiagishdijalankan setelah
proses belajar yang berhati-hati tentang kebututzan preferensi konsumen
untuk menentukan kenyamanan dari penggunaan aa®l yfang membedakan

atau lebih yang diinginkan (David, Fred 2006:248).

Fokus dari strategi ini adalah:

1) Selalu melakukan pembaharuan pada software yantikisesuai dengan
perkembangan tekhnologi yang ada.

2) Mendesain website secara menarik untuk menarikatmmasyarakat
pengguna internet terhadap segala hal yang bergabhurdengan
perusahaan.

3) Meningkatkan suasana kerja yang kondusif dan pkatag kesejahteraan
karyawan.

4) Melakukan promosi yang efektif dan tepat sasaran.

b. Pengembangan Pasddrket Developmept

Pengembangan pasar melibatkan perkenalan prodgkadmsaat ini ke area

geografi yang baru. Pada umumnya strategi yangukbn apabila perusahaan

sangat berhasil dalam apa yang dilakukan, perusathenmiliki kelebihan
kapasitas produk/jasa, ataupun karena adanya yasarbelum disentuh atau

belum dijenuh (David, Fred 2006:234).

Tujuan dari strategi ini adalah untuk memperkenakdau memperluas usaha

yang sudah ada ke daerah pemasaran yang baru ¢pzasgs bertambah).

Fokus dari strategi ini adalah:

a. Membuka usaha baru ditempat lain. Hal ini dilakukdadam rangka
memperluas pangsa pasar, dengan cara membangon lkant yang lebih
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mendekati konsumen. Dengan ini maka akan dicapaiusperluasan
pangsa pasar.

b. Pengembangan Prod@Rroduct Development)

Pengembangan produk adalah strategi yang menaaingk@tan dengan
memperbaiki atau memodivikasi produk atau jasaisa@david and Fred
2006:235). Fokus dari strategi ini mengembangkadydt yang sudah ada.
Beberapa alasan yang mendasari penerapan daegsiratadalah: pesaing
menawarkan produk dengan kualitas lebih dan haagg iebih murah dan
perusahaan bersaing dalam industri yang sedangutumb

c. Penetrasi Pas@iMarket Penetrasi)

Strategi pemilihan pasar ini dilakukan dengan meikiabeberapa segmen

pasar yang dipilih yang menjanjikan, denganarketing mix yang

berbeda-beda. Tiap segmen pasar yang dipilih gogadeagarmarketing mix

yang disesuaikan dengan situasi dan kondisi maygonielanggan dalam

segmen pasa tersebut (Kleinsteuber, 2002:32).

Meningkatkan pangsa pasar yang sudah lama ada yraduk tertentu

melalaui usaha pemasaran secara besar-besardaagiStradigunakan ketika:

pasar ada belum jenuh, dapat meningkatkan skaleoekountuk mendukung
keunggulan bersaing, terdapat korelasi yang tirmggara pengeluaran untu
kpemasaran terhadap kenaikan. Fokul dari strategdalah:

a. Meningkatkan promosi dari PT. Maksima Data JembBemgan adanya
peningkatan kinerja promosi ini maka diharapkanskmmen akan naik.
Karena dengan adanya promosi ini PT. Maksima Databér dapat
menarik minat konsumen untuk menggunakan jasa dgitgmologi ini.

d. Strategi Ekspansi

Pada prinsipnya strategi ini menekankan pada pealaambproduk, pasar dan

fungsi-fungsi perusahaan, dan lebih ditekankan gefangkatan efektivitas

(Glueck dan Jaunch, 1998:219). Strategi ini mengagdesiko yang tinggi.

Fokus dari strategi ini adalah:

a. Dengan pembukaan kantor yang baru, dengan penamlbaiméor yang
baru ini maka akan dapat diperoleh nilai yang ting@rena cabang ini
nantinya akan lebih mendekati konsumen sehinggarajkan konsumen
akan lebih tertarik dan berminat untuk mengguna&sa PT. Maxima Data
Jember.
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b. Mengembangkan jaringan dengan mitra kerja lain demgengembangkan
inovasi website sebagai salah satu cara dan sarank mengembangkan
usaha.

4.5.7Penentuan Strategi Terbaik

Berdasarkan beberapa alternatif strategi diatds gagnilih satu strategi yang
terbaik dari yang ada. Berdasarkan kondisi perasalyang perlu memperbaiki
orientasi pemasaran mereka. Manajemen berencamg pariu memperbaiki
orientasi pemasaran mereka. Manajemen berencamia mengembangkan usaha.
Oleh karena itu peneliti menyimpulkan bahwa striatemng terbaik dan perlu
diambil oleh PT. Maxima Data Jember adalah strat&yjfferensiasi
(Differentiation).

Alasan pemilihan strategi ini sebagai strategi ataadalah strategi ini
diyakini dapat membedakan PT. Maxima Data dengamspbaan lain yang
sejenis. Berbagai keuanggulan PT. Maxima Data Jebddle dari sistem informasi
yang diberikan dalam website maupun dari kelengkagzaana serta kemapuan
tenaga kerjanya merupakan segi keunggulan dari NPAxima Data Jember
(keunggulan kualitas, pelayanan) sehingga dapatrikeminat konsumen untuk
menggunakan jasa perusahaan ini. Dan tentunya letiitkmeingkatkan loyalitas
masyarakat umum sebagai pelanggan. Selain itu addomkungan dari seluruh
sumber daya perusahaan untuk menerapkan strategemadikan strategi lebih
mudah untuk diterapkan.

Pada prinsipnya strategi ini adalah mengambil mglan sebagai titik
perhatian utama. Strategi ini menitik beratnya padambangun persepsi
konsumen akan keunggulan kualitas dan pelayanadalam perusahaan. Dengan
menerapkan strategi ini maka PT. Maxima Data daqaatdifferensiasikan dirinya
dibenak konsume(positioning)sebagai perusahaan yang dapat memberikan nilai
kepuasan dan juga adanya konsep yang jelas dalagelpt&ahan serta jaminan
akan kualitas jasa yang diberikan. Hal ini nantingdharapkan mampu
meningkatkan kepuasan konsumen, menciptakan lagaljtelanggan. Dari
alternatif strategi differensiasi tersebut antaam lyang dapat dipilih sebagai
berikut:
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a. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia dan grodu

Sumber daya manusia merupakan salah satu asset pggusahaan. Dengan
sumber daya manusia yang baik maka kemungkinam pesduk yang dihasilkan
lebih baik. Untuk meningkatkan kualitas sumber daynusia perusahaan harus
memberi kesempatan dan membantu sumber daya mayasiatuk berkembang
misalkan dengan pendidikan dan pelatihan karyalwatuk meningkatkan kualitas
produk perusahaan harus memperhatikan alat-alag ydigunakan untuk
menghasilkan produk tersebut, sarana dan prasamam@ membantu produks,
misalkan dengan selalu menggunakan tekhnologi nerdan memperbaiki dan
meningkatkan sarana dan prasarana yang dibutuhkan.

Hambatan utama yang dihadapi oleh PT. Maxima Databér dalam
meningkatkan kualitas sumber daya manusianya adaftbatasnya dana untuk
pengembangan pelatihan dan pengembangan karyawagalupaya yang dapat
dilakukan dalam menghadapi masalah diatas adalapadepemberian insentif
tambahan pada karyawan yang berprestasi, membepkajelasan kepada
karyawan tentang kondisi perusahaan sesungguhikgakaryawan tahu kondisi
perusahaan maka mereka tidak akan menuntut imigatamterlalu tinggi. Namun
manajer juga harus secara transparan dalam membéandisi perusahaan yang
sesungguhnya.

Upaya lain untuk meningkatkan kualitas sumber dagausia PT. Maxima
Data Jember memberikan kesempatan pada karyawak menhgutarakan ide dan
kreatifitasnya, memberikan kesempatan kepada kamyawntuk maju dan
berkembang (membelikan buku-buku yang bermanfaasalk@n tentang
tekhnologi dan komputer), pelatihan internal bagrylmwan yang berprestasi,
karyawan senior ataupun dari top manager. Denganikdin dapat meningkatkan
kinerja dan loyalitas karyaan serta menekan biagadidikan dan pelatihan
karyawan.

b. Dukungansoftwareterbaru

PT. Maxima Data Jember harus selaware terhadap perkembangan
software-software terbaru dalam upaya pembanguresite yang menarik dan
sangat mengakomodasi keinginan para konsumen. dnolgan daya kreatifitas
yang tinggi akan semakin membuat pangsa pasar RkinM Data Jember
semakin luas. Memang strategi ini membutuhkan bidyasar karena
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perkembangan program komputer yang sangat cepatainStu memerlukan
pendidikan dan pelatihan bagi karyawan. Strategijuga cenderung mampu
membuat perusahaan bertahan lama dalam persaingaiS.

c. Melakukan kegiatan promosi yang aktif

Upaya untuk mempertahankan posisi PT. Maxima Databér agar dikenal
masyarakat serta untuk menarik konsumen baru setaperluas pangsa pasar.
PT. Maxima Data Jember sebaiknya mengefektifkamnkag promosi secara tepat
sasaran. Upaya-upaya yang dapat dilakukan PT. MeXata adalah dengan
meningkatkan kerjasama dengan sekolah-sekolah karsgpemberian fasilitas
internet gratis dalam satu hari untuk membantu ndateendidikan tekhnologi
informasi, bekerjasama dengan para usahawan-usahatamanya membantu
para usaha kecil menengah dalam pengenalan dwsmiz di era modern.



V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan

a. Berdasarkan klasifikasi pada tabel IFAS dan EFA&tdhui bahwa skor untuk
faktor strategis internal sebesar 2,854 berartwlaaRPT. Maxima Data Jember
mempunyai kekuatan dan kelemahan rata-rata, yaitudtan yang dimiliki oleh
PT. Maxima Data Jember dapat dimanfaatkan untukimeralkan kelemahannya.
Sedangkan skor total untuk faktor eksternal sel2&&7 memberikan arti bahwa
PT. Maxima Data Jember mempunyai peluang untuk ttmdan berkembang di
masa yang akan datang dengan melakukan antisgrsidap ancaman seiring
dengan pertumbuhan dan perkembangan yang terjadi.

b. Dalam matrik Internal — Eksternal (IE Matrik) digdkan posisi PT. Maxima Data
Jember yaitu berada pada kuadran V yang bertandeaxa3,584:3,587). Dalam
kuadran V ini berarti bahwa PT. Maxima Data Jemdgmrarusnya menerapkan
strategi stabilitas.

c. Setelah mengetahui gambargrand strategyatau strategi utama perusahaan
melalui IE Matrik, selanjutnya menentukan stratgggmasaran yang akan
diterapkan perusahaan dengan menggunakan Matrik TSW@rdasarkan
variabel-variabel internal dan eksternal pada I8 EFAS dalam Matrik SWOT
akan dihasilkan beberapa alternatif strategi peraaspada PT. Maxima Data
Jember, antara lain:

a. Differensiasi Differentation)

Fokus dari strategi ini adalah:

1) Selalu melakukan pembaharuan patdtware yang dimiliki sesuai dengan
perkembangan tekhnologi yang ada.

2) Mendesain website secara menarik untuk menarikinmmasyarakat pengguna
internet terhadap segala hal yang berhubungan dgregasahaan.

3) Meningkatkan suasana kerja yang kondusif dan pk&atag kesejahteraan
karyawan.

4) Melakukan promosi yang efektif dan tepat sasaran.

b. Pengembangan Pasdtgrket Developmeit

Fokus dari strategi ini adalah:

a. Membuka usaha baru ditempat lain. Hal ini dilakukatam rangka memperluas
pangsa pasar, dengan cara membangun kantor bag lghih mendekati
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konsumen. Dengan ini maka akan dicapai suatu Entupangsa pasar.

b. Pengembangan Prod@Rroduct Development)

Pengembangan produk adalah strategi yang mencaringk@tan dengan
memperbaiki atau memodivikasi produk atau jasa sd@atDavid and Fred
2006:235). Fokus dari strategi ini mengembangkasdydt yang sudah ada.
Beberapa alasan yang mendasari penerapan daegstrai adalah: pesaing
menawarkan produk dengan kualitas lebih dan haegay yebih murah dan
perusahaan bersaing dalam industri yang sedangitumb

c. Penetrasi Pasé@Market Penetrasi)

Fokus dari strategi ini adalah meningkatkan prordasi PT. Maksima Data Jember.

Dengan adanya peningkatan kinerja promosi ini ndikarapkan konsumen akan

naik. Karena dengan adanya promosi ini PT. Makdlrata Jember dapat menarik

minat konsumen untuk menggunakan jasa bidang tegnioi.
d. Strategi Ekspansi

Fokus dari strategi ini adalah:

1) Dengan pembukaan kantor yang baru, dengan penamkahsor yang baru ini
maka akan dapat diperoleh nilai yang tinggi. Kareabang ini nantinya akan
lebih mendekati konsumen sehingga diharapkan koeswkan lebih tertarik dan
berminat untuk menggunakan jasa PT. Maxima Datdodem

2) Mengembangkan jaringan dengan mitra kerja lain @denmengembangkan
inovasi website sebagai salah satu cara dan sanéia mengembangkan usaha.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan dari hasil analisis yangkdkan, maka saran yang
mungkin dapat bermanfaat sebagai bahan pertimbadgan masukan bagi pihak
manajemen PT. Maxima Data Jember antara lain:
a. Menjaga stabilitas dalam menetapkan strategi penaadarus teliti menganalisis
lingkungan yaitu:
1) Lingkungan internal perusahaan yang meliputi aspekber daya manusia,
aspek pemasaran dan aspek operasional perusahaan.
2) Lingkungan eksternal perusahaan yang meliputi ltidgkungan makro dan
kondisi lingkungan industri perusahaan sendiri.
b. Untuk meningkatkan keuntungan maka dilakukan promaghinggan
meningkatkan minat pelanggan selain itu juga mexkauna
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Strategi Differensiasi(Differentiatio) Sebagai strategi utama yang perlu
diterapkan. Strategi ini difoluskan pada usaha nezfakan perusahaan dengan
perusahaan lain sehingga menimbulkan persepsi bakewesahaan tersebut
yang berbeda dibandiing pesaing. Dalam hal iniWtdxima Data Jember perlu
memperbaiki pelayanan, pembaharuan pada softwarensangembangkan
informasi website agar PT. Maxima Data Jember mewygawciri dan persepsi
yang baik dimata konsumen.

Strategi pengembangan pas@arket development)Impelementasi dari
strategi ini adalah PT. Maxima Data Jember lebimgeenbangkan usahanya
dengan membuka kantor baru untuk memperluas pasdauk ulebih
mendekatkan kepada konsumen yang dituju. Diharapkkan tercapai
perluasan perusahaan ke daerah pemasaran yarghbhatmenguntungkan.
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