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MOTTO

“PADA HAKEKATNYA BILA MANUSIA MAMPU MENYELARASKAN DAN MENYAMAKAN ANTARA BATIN,
PIKIRAN, UCAPAN, DAN PERBUATANNYA MANUSIA TERSEBUT TELAH MENCAPAI ALAM MAKRIFAT YANG
DAPAT DIARTIKAN * Jumbuhing kawulo gusti'

“BILA MANUSIA ITU MAMPU MELETAKKAN BATIN, PIKIRAN, UCAPAN, DAN PERBLIATANNYA SAMA, MAKA
TIDAK ADA LAGI TUNTUNAN LAIN KECUALI TUNTUNAN SANG PENCIPTA LEWAT BATIN ATAU NURANINYA.
SUARA DARI BATIN ITULAH YANG DISEBUT “ Swara Sejat/

“ TIADA KEMENANGAN TANPA PENGORBANAN"
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ABSTRAKSI
Penelitian dengan Judul “ANALISA PENENTUAN STRATEBEMASARAN
SEPEDA MOTOR HONDA DENGAN PENDEKATAN BOSTON CONSUING
GROUP PADA UD. GARUDA MOTOR DI BANYUWANGT" ini bertujuan

- Untuk mengetahui Pemetaan tiap jenis produk memakan matrik BCG

Matriks BCG ini digunakan untuk menggambarkan dengan feassi dari tiap-
tiap produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Daperasionalnya matrik ini memiliki
dua sumbu yaitu sumbu vertikal dan sumbu horis@uabbu vertikal menggambarkan
Tingkat Pertumbuhan Pasar (Market Growth Rate) yaegupakan proksi daya tarik
industri. Sedangkan sumbu horisontal menggambablesarnya pangsa pasar relatif
(Relative Marker Share) yang dimiliki oleh masingsing unit usaha strategi.

Kesimpulan yang dapat diperoleh dalam penelitizadalah untuk menentukan
strategi yang tepat dalam memasarkan produk sepettr Honda pada UD. Garuda
Motor dikarenakan dalam masa sekarang bertambatakaya persaingan.

Saran bagi perusahaan adalah tetap mempertahagdw@atis yang sudah dicapai
dan membiarkan unit yang sudah menghasilkan kaskusetap beroperasi meskipun
pasar tidak tumbuh, karena unit usaha masih manmgnghasilkan aliran kas masuk

meskipun kecil.
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Dalam era globalisasi saat ini perusahaan dihadepéda persaingan yang
sangat ketat. Sehingga dalam menjalankan manajgmeperusahaan dituntut
untuk memiliki tingkat kemampuan yang luas sertpekaan dalam menganalisa
masalah-masalah yang ada baik dari dalam mauputudamperusahaan. Dalam
hal pemasaran penerapan strategi sangatlah petiiathatikan. Oleh sebab itu
pemimpin perusahaan dituntut untuk lebih efektifada menjalankan strategi
pemasarannya.

Penenetuan strategi yang tepat pada perusahaarii [parusahaan telah
memiliki daya saing didalam pasar. Kemampuan begsanilah yang akan
menentukan besarnya omset penjualan dan profteilyang akan diraih
sehingga perusahaan dapat mempertahankan kelaagsumdupnya. Pada
hakekatnya tujuan utama didirikannya suatu perwsahdalah untuk memperoleh
keuntungan disamping untuk mempertahankan kelaggsuhidupnya. Berhasil
tidaknya suatu perusaahaan dalam mencapai tujusebte, dipengaruhi oleh
kemampuan manajemen dalam melihat peluang dan kes@m dunia usaha,
maka makin ketat pula persaingan yang dihadapimdehsahaan. Oleh karena itu
masalah pencapaian tujuan bukanlah hal yang mukkddaan ini menuntut
adanya profesionelisme seorang pemimpin dalam s&h@kan perencanaan,
pengkoordinasian, pengarahan dan pengawasan tprhadmua kegiatan
operasional perusahaan.

UD Garuda Motor merupakan salah satu dealer yargetek dalam bidang
penjualan sepeda motor Honda. Dengan persaingansganakin ketat dan tajam
perlu adanya strategi pemasaran yang benar-bamaaaheuntuk mencapai tujuan
yang diinginkan oleh perusahaan. Tanpa strateqgi yagus maka perusahaan
tidak akan mencapai tujuan yang diinginkan. Dal&mpsi ini produk pesaing
adalah sepeda motor Yamaha. Karena Yamaha adatalukppesaing terdekat

utama produk Honda.



Dalam usahanya menarik konsumen, maka pihak maeajgrarusahaan
harus dapat merumuskan strategi yang tepat untakagkan diwaktu yang akan
datang. Adapun tekhnik analisis dalam merumuskastesfi pemasaran pada
penulisan ini menggunakan model BCBoston Consulting Group

Pada saat ini banyak perusahaan yang berdiri demgamproduksi
berbagai macam produk. Jika suatu perusahaan rkemritiduk yang berbeda
maka sangat perlu untuk mengetahui posisi daritizap produk dalam upaya
untuk menghasilkan laba. Dari keseluruhan produkgydihasilkan hendaknya
dapat diketahui produk mana yang menghasilkan labey tinggi dan yang
rendah. Dengan mengetahui hal tersebut maka perasatiapat menentukan
strategi apa yang digunakan dalam meningkatkan tuegan yang diperoleh
perusahaan. Penentuan strategi tersebut dapatidilakiengan menggunakan alat
analisis matriks BCG

Matriks BCG ini digunakan untuk menggambarkan dengan jetessi
dari tiap-tiap produk yang dihasilkan oleh perusathaDalam operasionalnya
matrik ini memiliki dua sumbu yaitu sumbu vertikleln sumbu horisontal. Sumbu
vertikal menggambarkan Tingkat Pertumbuhan PasarKdd Growth Rate) yang
merupakan proksi daya tarik industri. Sedangkan bsumhorisontal
menggambarkan besarnya pangsa pasar relatif (Reldarker Share) yang
dimiliki oleh masing-masing unit usaha strategindg&a pasar relatif merupakan
proksi kekuatan perusahaan. Jadi dalam matrik B&€@apat dua variabel yaitu
variabel eksternal maupun variabel internal peragah masing-masing hanya
diwakili oleh satu indikator saja. Variabel ekstdrn(lingkungan bisnis)
lingkungan bisnis hanya diukur dengan menggunakakat pertumbuhan pasar,
sedangkan keunggulan dan kelemahan perusahaan hdiokar dengan
menggunakan pangsa pasar relatif yang dikuasaiarPgsng tumbuh
mencerminkan adanya peluang bisnis, sedangkannyasgangsa pasar relatif
mencerminkan keunggulan perusahaan.

Pemetaan dalam matrik BCG dilakukan dengan cammbaedingkan
tingkat pertumbuhan pasar dengan pangsa pasaif nelasing-masing jenis
produk untuk keperluan penggambaran masing-masimy usaha strategis.

Penggambaran biasanya menggunakan lingkaran yamginjo&kan besarnya



