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MOTIO

Likatlah orang yang lebifi di bawah Ramu dan janganlah Rgmu
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ABSTRAKSI

Strategi pemasaran merupakan suatu yang mutlak di butuhkan oleh sebuah
perusahaan untuk meghadapi suatu persaingan. Penelitian ini dilakukan atas dasar
kebutuhan sebuah perusahaan akan sebuah alternatif strategi pemasaran sebagai
hal yang bisa dijadikan pertimbangan dalam pengambilan keputusan.

Penelitian ini dilakukan di perusahaan roti Candy Bangkalan. Dalam
penelitian ini digunakan data primer dan sekuknder, baik dari perusahaan roti
Candy sendiri maupun dari perusahaan lain yang menjadi pesaing, instansi terkait,
juga diambil data dari berbagai literatur sebagai penunjang dan pelengkap.

Dalam penelitian ini digunakan analisis SWOT dan analisis QSPM
sebagai alat analisis. Perhitungan dengan analisis SWOT dan QSPM
mengahasilkan beberapa alternatif faktor-faktor strategis dari perusahaan roti
Candy Bangkalan, diantaranya adalah perusahaan roti Candy memiliki kekuatan
dalam internal perusahaannya, yang mana hal tersebut bisa menjadi daya saing
tersendiri bagi perusahaan roti Candy Bangkalan. Selain memiliki kekuatan
perusahaan roti Candy Bangkalan juga memiliki kelemahan-kelemahan, yang
harus diatasi dan peluang yang harus diamnfaatkan, serta adanya ancaman
eksternal yang harus dihadapi. Faktor-faktor itulah yang pada akhirnya dapat
menjelaskan posisi perusahaan roti Candy di daerah Bangkalan dan sekitarnya.

Strategi yang dihasilkan dalam skripsi ini adalah strategi stabilitas yang
mana bentuk dari strategi tersebut meliputi pemantapan saluran distribusi,
mempertahankan mutu  pelayanan, efisiensi biaya operasional dan
mengoptimalkan promosi dengan menggunakan media yan ekonomis, serta
mengintensifkan kerjasama dengan pihak hotel maupun kantor untuk
menyediakan jasa katring da souvenir.
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L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Iklim dunia usaha dewasa ini telah menggeser kecenderungan perusahaan
untuk lebih memberikan titik berat pada bidang pemasaran. Fenomena ini sebagai
akibat persaingan pasar.persaingan dalam industri yang ketat, lingkungan bisnis
yang berubah sangat cepat ini mendorong dunia usaha untuk menerapkan konsep
perencanaan strategi guna memenangkan persaingan. Untuk itu diperlukan
pengetahuan dan pemahaman mengenai strategi perusahaan dan fungsinya dalam
perusahaan.

Suatu perusahaan akan berhasil jika seluruh aspek yang ada di dalam
perusahaan diperhatikan. Perhatian ini tidak hanya pada aspek yang dominan,
tetapi juga pada aspek yang kecil sekalipun harus diperhatikan jika ingin
mencapai keberhasilan. Oleh karena itu, setiap aspek yang berpengaruh harus
terpadu dan menjadi satu sistem, sehingga pelaksanaan pembangunan berada pada
suatu kesepakatan untuk mencapai tujuan. Dengan demikian, yang menjadi
ukuran keberhasilain suatu pembangunan adalah tercapainya tujuan yang telah
ditetapkan.

Pencapaian tujuan perusahaan sangat dipengaruhi oleh kecakapan fungsi
manajemen yang terdapat dalam perusahaan, yang meliputi faktor produksi,
keuangan, pemasaran, personalia dan penetapan strategi pemasaran. Oleh karena
itu, diperlukan kerjasama yang erat dalam mencapai tujuan perusahaan dari
berbagai fungsi yang ada.

Persaingan memperebutkan pasar yang semakin ketat dewasa ini,
membutuhkan ketepatan dalam pengelolaan dimana salah satunya adalah fungsi
pemasaran. Pemasaran meliputi seluruh kegiatan perusahaan dalam beradaptasi
terhadap lingkungannya secara kreatif dan menguntungkan, yaitu dengan
menjabarkan kebutuhan masyarakat yang ada menjadi suatu peluang yang
mendatangkan keuntungan.

Penyusunan strategi pemasaran bagi sl perusahaan merupakan suatu

keharusan yang mesti dilakukan dalam menghadapi persaingan. Dengan
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penentuan strategi yang tepat, berarti perusahaan telah memiliki daya saing
didalam pasar. Kemampuan bersaing inilah yang akan menentukan besarnya
omzet yang akan diraih, sehingga perusahaan dapat mempertahankan
kelangsungan hidupnya.

Kabupaten Bangkalan sebagai salah satu kota dengan aktivitas
perdagangan yang cukup tinggi di Jawa Timur, merupakan pasar yang potensial
bagi berbagai bentuk usaha. Besarnya peluang dapat dimanfaatkan oleh usaha
kecil untuk berpartisipasi dalam knacah perdagangan. Semakin banyaknya usaha
kecil yang bermunculan merupakan tuntutan bagi perusahaan untuk bersaing
dengan satu sama lain. Dalam menghadapi persaingan yang ketat maka manajer
tiap perusahaan harus menentukan strategi pemasaran yang cocok untuk
perusahaannya.

Dalam usaha untuk menarik konsumen, pihak manajemen perusahaan
harus dapat merumuskan strategi yang tepat untuk diterapkan di masa sekarang
maupun di waktu yang akan datang. Dalam melihat permasalahan ini, lingkungan
yang ada dalam suatu perusahaan yaitu faktor eksternal seperti peluang dan
ancaman maupun semua faktor internal seperti kekuatan dan kelemahan yang
dihadapi semua itu harus diperhatikan. Dalam menyusun strategi terdapat banyak
pilihan alat perumusan strategi, diantaranya adalah Boston Consulting Group
(BCG), General Electric (GE) Matrix, dan (Strength, Weakness, Opportunities,
Threats) SWOT Matrix dan Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM).
Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi untuk menghadapi ancaman
cksternal dan merebut peluang yang ada. Proses analisis, perumusan dan evaluasi
disebut perencanaan strategi. Tujuan utama dari perencanaan strategi adalah agar
perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisi internal dan eksternal, sehingga
perusahaan dapat mengantisipasi lingkungan eksternal.

Perusahaan roti Candy sebagai salah satu home industry yang tumbuh dan
berkembang di Bangkalan juga menghadapi kondisi persaingan yang semakin
tajam. Dengan bermunculannya home industry dengan kondisi yang seperti itu
maka peruashaan harus memperhitungkan posisinya di pasar. Hal ini

dimaksudkan untuk menjaga dan meningkatkan daya saing yang telah dimiliki
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agar senantiasa mampu menghadapi pesaingnya dan dapat menghadapi sulitnya
kondisi ekonomi saat ini. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan roti Candy

untuk membuat strategi pemasaran.

1.2 Pokok Permasalahan
Perusahaan roti Candy di Bangkalan merupakan perusahaan home
industry. Roti yang dihasilkan bermacam-macam mulai dari berbagai macam jenis
cake, donat, roti tawar biasa, dan berbagai jenis roti lainnya. Bahan baku yang
digunakan oleh perusahaan ini adalah tepung, mentega, telur, dan bahan lainnya.
Daerah pemasaran roti Candy meliputi Kamal, Bangkalan, Pamekasan,
Sumenep. Luasnya pangsa pasar di pulau Madura menyebabkan adanya
persaingan yang cukup ketat. Pada wilayah pemasaran roti Candy tersebut banyak
pesaing, dengan demikian identifikasi pesaing mutlak dengan menunjang strategi
yang akan dibuat oleh perusahaan. Pembuatan strategi oleh perusahaan
diutamakan untuk melayani pelanggan atau konsumen. Dinamika yang terjadi di
dunia mensyaratkan perusahaan untuk tidak hanya sekedar identifikasi pesaing
akan tetapi perlu mengadakan perbaikan-perbaikan internal perusahaan.
Disamping itu, lingkungan yang lebih luas terutama lingkungan makro perlu juga
dianalisis oleh perusahaan sehingga perusahaan dapat menyesuaikan diri dengan
perubahan lingkungan tersebut. Berdasarkan identifikasi pelanggan dan pesaing,
serta memprediksikan lingkungan makro maka perusahaan akan mampu
menentukan strategi pemasaran dengan baik. Berdasarkan uraian diatas maka
pokok permasalahannya adalah:
a. Sejauh mana kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan roti
Candy Bangkalan Madura?
b. Faktor apa saja yang menjadi peluang dan ancaman perusahaan roti Candy
Bangkalan Madura?
c. Strategi apa yang dipergunakan oleh perusahaan roti Candy Bangkalan
Madura?
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk:

1.

untuk menganalisis faktor-faktor internal perusahaan atau kinerja
perusahaan roti Candy Bangkalan Madura.

untuk menganalisis faktor-faktor eksternal perusahaan roti Candy
Bangkalan Madura.

untuk menentukan strategi perusahaan.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini dapat dilihat dari dua aspek yaitu:

1.

Aspek Operasional

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan pertimbangan dan
sebagai dasar pemikiran bagi pihak manajemen perusahaan dalam
mengambil keputusan dan menentukan kebijakan yang berkaitan
dengan strategi pemasaran.

Aspek Akademisi

Penelitian ini diharapkan dapat berfungsi sebagai sarana dalam
pengembangan dan pengaplikasian teori dan praktek keilmuan yang
diperoleh dalam kegiatan perkuliahan, untuk menambah kualitas
pemahaman dan analisa gejala-gejala yang terjadi di lingkungan nyata,
sehingga hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai acuan penelitian

yang akan datang.

1.4 Batasan Masalah

Penelitian ini dibatasi hanya pada tiga produk saja yaitu roti tawar, roti

donat, dan cake.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Sebelumnya
Penelitian terhadap posisi sebuah perusahaan dalam persaingan di pasar
dengan menggunakan analisis strategi telah dilakukan pada periode sebelumnya.
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Listya Febriyanti (1999) sebelumnya
yang berjudul “Penggunaan Analisis SWOT Sebagai Dasar Perumusan Strategi
Pada PTPN X (Persero) Arjasa”. Adapun masalah yang diangkat dalam skripsi
tersebut adalah untuk mengetahui penjualan dan daerah pemasaran tiap-tiap
produk dan untuk menentukan strategi pemasaran yang paling tepat. Tujuan
daripenelitian tersebut yaitu untuk mengetahui penjualan dan daerah pemasaran,
serta perencanaan penjualan tiap-tiap produk, untuk menentukan strategi
pemasaran yang paling tepat untuk mencapai tujuan pemasaran pada PT.
Perkebunan Nusantara X (Persero).
Metode yang digunakan dalam membahas masalah yang dihadapi yaitu:
a. Analisis Biaya Pemasaran
1) Analisis korelasi digunakan untuk mengetahui hubungan antara biaya
pemasaran dengan penjualan.
2) Analisis efisiensi biaya pemasaran yaitu biaya pemasaran dibagi dengan
nilai produk yang dipasarkan dikalikan seratus persen.
3) Analisis daerah pemasaran untuk mengetahui tingkat penjualan produk
pada daerah tertentu.
b. Analisis Keuangan
Untuk mengetahui kemampuan dan kelemahan perusahaan bidang keuangan.
Untuk dianalisis digunakan rasio Likuiditas, rasio Laverage, Solvabilitas.
c. Analisis Marketing Mix
Analisis tersebut digunakan untuk mengetahui perencanaan produk, strategi
harga, sistem distribusi dan kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan.
d. Analisis SWOT
Analisis tentang kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang

(opportunities), ancaman (threat).
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Hasil karya tulis Listya Febriyanti (1999). Dalam skripsi tersebut
menyimpulkan bahwa proyeksi penjualan tembakau PTPN X Jember untuk tahun
1999 adalah sebesar 1.129.285 bal. Yang terdiri dari TBN sebesar 605.274 bal dan
NO sebesar 524.011 bal. Sedangkan komposisi penjualan terbesar adalah TBN
yaitu rata-rata 65% dari total perusahaan. Untuk daerah pemasaran yang
mempunyai peluang penjualan produk perusahaan terbesar adalah Jerman yaitu
40% untuk TBN dan 25% untuk NO.

Strategi yang harus dilakukan oleh PTPN X Jember adalah perluasan
pemasaran. Strategi perluasan pemasaran ini berupa meningkatkan pemasaran
produk jenis TBN.

Penelitian ini juga dilakukan oleh Heri Pratiwo (2001) yang berjudul
“Penentuan Strategi Pemasaran Pada Hotel Kebonagung Jember”. Adapun pokok
permasalahan yang diangkat yaitu variabel apa saja yang menjadi kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman bagi Hotel Kebonagung Jember dan strategi apa
yang akan digunakan oleh Hotel Kebonagung Jember. Tujuan dari penelitian ini
yaitu mengidentifikasi variabel kekuatan, kelemahan, peluang serta ancaman yang
dihadapi oleh Hotel Kebonagung Jember dan menentukan strategi pemasaran
Hotel Kebonagung Jember.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu:

1. Identifikasi terhadap variabel kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman
(faktor strategis perusahaan) yang ditetapkan dengan menggunakan tabel
EFAS (External Strategic Factor Analysis Summary) untuk menganalisis
faktor eksternal dan tabel IFAS (Internal Strategic Factor Analysis Summary)
untuk menganalisis faktor internal.

2. Menentukan strategi perusahaan
Setelah mengetahui gambaran strategi perusahaan melalui IE Matrix maka
untuk menentukan strategi perusahaan akan digunakan Matrix SWOT. Dalam
analisis ini akan dihasilkan beberapa alternatif strategi sebagai hasil dari
penggabungan faktor-faktor strategi perusahaan yang telah teridentifikasi.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa Hotel

Kebonagung Jember mempunyai pangsa pasar sebesar 8,84%. Penjualan tahun
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2000 semester II hingga 2001 semester I sebesar 4471,71 kamar. Faktor-faktor

strategi perusahaan dapat disimpulkan bahwa:

a.

Kekuatan yang menonjol dari Hotel Kebonagung Jember adalah
kepemilikan perusahaan oleh Pemerintah Kebupaten Jember dengan modal
sendiri serta lengkapnya fasilitas yang disediakan dan relatif rendahnya
tarif kamar.

Kelemahan yang dimiliki adalah lemahnya promosi penjualan dan
jaraknya yang agak jauh dari pusat kota apabila dibandingkan dengan
industri perhotelan lain yang berada di Jember.

Peluang ada pada media promosi yang di Jember tersedia cukup banyak.
Ancaman terbesar muncul dari naiknya tarif BBM, Telepon, Listrik dan
meningkatnya intensitas promosi dari perusahaan perhotelan lain yang
berada di Jember.

Strategi yang harus dipilih oleh Hotel Kebonagung Jember adalah strategi

stabilitas. Strategi ini digunakan untuk :

a.
b.

C.

pemanfaatan sarana publik sebagai media promosi

mangadakan kerjasama dengan biro wisata atau biro perjalanan.
Malakukan promosi dengan memilih media promosi yang paling
ekonomis.

Penerapan tarif-tarif khusus atau diskon

Mempertahankan mutu pelayanan —

Efisiensi biaya operasional.

Berdasarkan alternatif strategi ini maka strategi yang sesuai untuk

diterapkan oleh Hotel Kebonagung Jember adalah efisiensi biaya operasional,

penerapan tarif khusus atau diskon, mempertahankan mutu pelayanan. Dari

penelitian tersebut diatas terdapat persamaan dan perbedaan dengan penelitian

yang dilakukan oleh penulis. Adapun persamaannya adalah menentukan strategi

pemasaran pada sebuah perusahaan, sedangkan permasalahan dan tujuan dari

penelitian tersebut pada dasarnya sama. Alat analisisnya pun hampir sama yaitu

analisis SWOT. Adapun perbedaannya adalah terletak pada obyek penelitiannnya.

Obyek penelitian dari dua penelitian diatas adalah perusahaan tembakau dan hotel.
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Sedangkan obyek penelitian ini adalah pada perusahaan roti. Strategi pemsaran
yang diperoleh dari kedua penelitian tersebut adalah strategi stabilitas. Pada alat
analisis, penelitian ini menggunakan alat analisis SWOT dan QSPM (Quantitative

Strategic Palnning Matrix).

2.2 LANDASAN TEORI
2.2.1 Perencanaan Strategi v

Proses perenecanaan strategis perusahaan adalah yang sungguh-sungguh
berdisiplin dari suatu organisasi yang ditujukan kepada penyelesaian secara tuntas
strategi tertentu. Menurut Andrews (1980:)

Strategi perusahaan adalah pola keputusan-keputusan di dalam suatu
perusahaan yang menentukan dan mengidentifikasikan sasaran dan tujuan
tersebut, serta mendefinisikan ruang lingkup, luas dan macam usaha apa yang
diinginkan di kemudian hari. Apakah yang sangat ekonomis dan efisien atau yang
manusiawi. Peran serta apakah yang ingin disumbangkan pada pemegang saham,
karyawan, langganan, masyarakat pemerintah dan dunia, baik berbentuk ekonomis
maupun non ekonomis. Strategi perusahaan memberikan definisi bisnis apa saja
yang akan menjadi saingannya, “dengan memusatkan pada sumber daya yang
merupakan perbedaan hakiki sehingga menciptakan keunggulan bersaing
(competitif advantage)”.

Perencanaan strategi mempunyai tujuan untuk melihat dan menilai serta
menyikapi kondisi-kondisi internal dan eksternal, sehingga perusahaan dapat
mengantisipasi peruabahan lingkungan dengan segala sesuatu yang dimilikinya.
Jadi dalam hal ini, perusahaan akan berusaha untuk menetapkan tujuan (terutama
tujuan jangka pendeknya) yang sesuai dengan bagaiamana cara perusahaan
tersebut menghadapi dan mengatasi kondisi internal dan lingkungan pada saat ini.

Adapun manfaat dari perencanaan adalah sebagai berikut :

1. Mengurangi Resiko Ketidakpastian
Melalui cara yang lebih rasional dan mendasar, seorang manajer dapat

mengurangi resiko ketidakpastian yang dihadapi dalam pekerjaannya dengan
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perencanaan yang baik pula seorang manajer dapat mencoba untuk
mempengaruhi saja yang akan terjadi di kemudian hari.

2. Memusatkan Perhatian Pada Sasaran
Perencanaan yang baik memungkinkan organisasi dapat meggunakan sumber
daya yang dimilikinya secara lebih efisien. Manajer atau organisasi dapat
menangani beberapa kegiatan secara simultan dan memberikan perhatianyang
cukup pada masing-masing kegiatan.

3. Menjamin Dasar Dari Fungsi-Fungsi Yang Lain
Perencanaan merupakan fungsi manajemen yang utama. Melalui perencanaan
maka fungsi-fungsi yang lain seperti pengorganisasian, pengarahan dan
pengendalian diatur. Perencanaan memungkinkan kita untuk mengukur
keberhasilan (realisasi) dengan rencana. Dari situ kita dapat melihat apakah
tugas telah terlaksana dengan baik. Secara singkat dapat dikatakan bahwa
pelaksanaan proses manajemen yang efektif harus diawali dengan

perencanaan yang baik.

2.2.2 Konsep Strategi .,

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. Dalam perkembangannya
konsep mengenai strategi terus berkembang. Sebelum kita memasuki konsep
strategi kita harus tahu terlebih dahulu pengertian strategi itu sendiri, Menurut
Hammel dan Pranhalad (1995).

Strategi merupakan tindakan yang bersifat inkremental senantiasa
meningkat dan terus menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang
tentang apa yang diharapkan oleh pelanggan di masa depan. Dengan
demikian perencanaan strategi hampir selalu dimulai dari “apa yang akan
terjadi”bukan dari”apa yang terjadi”. Terjadinya kecapatan inovasi pasar
baru dan peruabahan pola konsumen memerlukan kompetensi inti (core
competencies). Perusahaan perlu mencari kompetensi itu di dalam bisnis
yang dilakukan.

Konsep strategi yang dimaksud disini adalah pengerian yang lebih spesifik
dari strategi itu sendiri. Konsep strategi ini akan didapatkan bentuk yang ideal
atau tepatnya ekspansi dari strategi dalam suatu gambaran yang lebih detail.

Menurut Day dan Wensley (1991) Konsep strategi dibagi menjadi :
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a. Distinctive Competence, yaitu tindakan yang dilakukan oleh perusahaan
agar dapat melakukan kegiatan lebih baik, dibandingkan dengan
pesaingnya. Menurut Day dan Wensley (1991), identifikasi distinctive
competence meliputi : 1) keahlian tenaga kerja, 2) kemampuan sumber
daya. Dua faktor tersebut menyebabkan perusahaan lebih unggul
dibandingkan pesaingnya dan akan mampu tampil lebih efektif dengan
skill tenaga kerjanya dan lebih mampu merancang strategi yang tepat
dibandingkan pesaingnya.

b. Competitive Advantage, yaitu kegiatan spesifik yang dikembangkan oleh
perusahaan agar lebih cenderung pada penciptaan brand image dari
perusahaan. Keunggulan pesaing disebabkan oleh pilihan strategi yang
dilakukan oleh perusahaan untuk merebut peluang pasar. Menurut Porter,
ada tiga strategi yang dilakukan perusahaan untuk memperoleh
keunggulan bersaing vyaitu ; Cost leadership, differensiasi, focus.
Perusahaan dapat memperoleh keunggulan bersaing yang lebih tinggi
dibandingkan dengan pesaingnya jika dia dapat memberikan harga jual
yang lebih murah dari pada harga yang diberikan pesaingnya dengan nilai
atau kualitas produk yang sama. Harga jual yang lebih rendah dapat
dicapai oleh perusahaan tersebut karena dia memanfaatkan skala
ekonomis, efisiensi produksi, penggunaan teknologi, kemudahan akses
bahan baku dan sebagainya. Perusahaan juga dapat melakuan strategi
differensiasi dengan menciptakan persepsi terhadap keunggulan kinerja
produk, inovasi produk, pelayanan yang lebih baik, dan bran image yang
lebih unggul. Selain itu strategi fokus juga dapat diterapkan untuk
memperoleh keunggulan bersaing sesuai dengan segemntasi dan pasar
sasaran yang diharapkan. Disini perusahaan akan melakukan riset secara
kontinyu untuk menghasilkan sesuatu yang berbeda atau yang unik atau
yang lebih mudah diingat konsumen atau yang lebih canggih atau
gabungan dari semuanya, yang lain dibanding perusahaan pesaingnya. Dan
yang pasti, lebih unggul dan lebih mendapatkan repons/ diterima

konsumen.
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2.2.3 Tipe-Tipe Strategi N
Pada prinsipnya strategi dapat dikelompokkan berdasarkan tiga tipe
strategi yaitu :

1. Strategi Manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan manajemen
dengan orientasi pengembangan strategi secara makro misalnya strategi
pengembangan produk, strategi penetapan harga, strategi akuisisi, strategi
pengembangan pasar, strategi mengenai keuangan dan lain sebagainya.

2. Strategi Investasi
Strategi ini merupakan kegiatan yang berorientasi pada investasi misalnya,
apakah perusahaan ingin melakukan strategi pertumbuhna yang agresif atau
berusaha mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan
kembali suatu divisi baru aatau strategi divestasi dan sebagainya.

3. Strategi Bisnis
Strategi bisnis ini sering juga disebut strategi fungsional karena strategi ini
berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen, misalnya strategi
pemasaran, strategi produksi atau operasional, strategi distribusi, strategi

organisasi dan strategi-strategi yang berhubungan dengan keuangan.

2.2.4 Analisis Strategi

Analisis strategi ada tiga macam penerapannya, yaitu analisis strategi tingkat
korporat, analisis strategi pada tingkat bisnis serta analisis tingkat fungsional.
Ketiga analisis menurut Andrew (1980) tersebut adalah sebagai berikut :

1) Strategi Tingkat Korporat

Yang dimaksud strategi korporat menurut Andrew (1980) adalah strategi
yang disusun dalam suatu bisnis, dimana perusahaan akan bersaing dengan
mengubah distinctive competence menjadi competitif advantage.

Dalam penyusunan strategi tingkat korporat, sebuah perusahaan terlebih dahulu
harus mengetahui kenunggulan bersaing yang dimiliki untuk kemudian
menempatkannnya pada masing-masing unit bisnis. Sementara Michael Porter
menyarankan bahwa dalam penyusunan strategi korporat, kita perlu terlebih

dahulu keunggulan bersaing tersebut mengacu pada pemain baru yang masuk di
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indutri ini, kekuatan daya beli konsumen. Kekuatan pemasok, serta produk yang
dianalisis. Untuk jelasnya dapat dilihat pada diagram kekuatan persaingan dalam

suatu industri berikut :

Pemain Baru

i

Kekuatan Pemasok «——| Persaingan Industri |«——» Kekuatan Pembeli

!

Produk Pengganti

Gambar 1: Kekuatan Persaingan Dalam Industri
(Sumber: Fredy Rangkuti, 2001)

Strategi korporat dirumuskan oleh manajer tingkat atas dan dirancang
untuk mencapai tujuan perusahaan secara keseluruhan. Untuk tingkat korporat ini
ini dibagi menjadi tiga format atau pilihan yang dapat digunakan untuk melakukan
formulasi strategi yaitu :

A.  General Stategy Alternative
Banyaknya berbagai alternatif umum untuk mencapai arah yang diinginkan di
masa depan. Berbagai alternatif strategi umum yang bisa digunakan perusahaan
diantaranya adalah :
1. Concentration Strategy
Strategi konsentrasi adalah salah satu strategi yang mana perusahaan hanya
memfokuskan pada single line of business, misalkan pada perusahaan Mc
Donald yang berkonsentrasi pada fast food industry. Strategi konsentrasi ini

digunakan untuk memperoleh keunggulan bersaing melalui pengetahuan yang
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terspesialisasi dan efisiensi, serta untuk menghindari masalah yang timbul

akibat mengelola terlalu banyak bisnis. Kelemahan daris strategi ini adalah

apabila industri tersebut “menyusut” atau ada pesaing yang agresif yang

menggerogoti dan mendominasi pasar maka perusahaan akan “terlempar” dari

industri dan tidak ada bisnis lain yang digeluti.

Growth Strategy

Perusahaan biasanya bertujuan mengejar pertumbuhan dalam penjualan,

keuntungan, pangsa pasar dan tujuan primer lainnya. Untuk itu growth

strategy biasanya dapat dilakukan dengan :

a.

Vertical Integration (Integrasi Vertikal)

Strategi ini bertujuan untuk memperoleh kontrol yang lebih besar atas

suatu /ine of business serta meningkatkan profit melalui efisiensi dan

upaya penjualan lebih baik. Adapun jenis dari integrasi vertikal yaitu :

1. Backward Integration (Integrasi Hulu). Ini terjadi jika perusahaan
menguasai atau membeli perusahaan pemasok.

2. Forward Integration (Integrasi Hilir). Ini terjadi jika perusahaan
membeli atau meguasai perusahaan yang lebih dekat dengan
konsumen seperti pedagang besar, pedagang eceran, dan lain
sebagainya.

Horizontal Integration (Integrasi Horisontal)
Strategi ini menghasilkan pertumbuhan melalui akuisisi perusahaan
saingan yang memiliki /ine of business yang sama. Hal ini merupakan
usaha untuk meningkatkan ukuran, penjualan, profit, dan pangsa pasar
potensial perusahaan. Strategi ini sering dilakukan oleh perusahaan yang
lebih kecil dalam industri yang di dominasi satu atau beberapa pesaing
besar.

Diversification (Diversifikasi)

Strategi ini menghasilkan pertumbuhan melalui akuisisi perusahaan

saingan yang memiliki /ine of business yang berbeda ada dua jenis

diversifikasi, yaitu :

1. Related or Concentic Diversification
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Ini terjadi apabila perusahaan yang diakuisisi memiliki teknologi,
produk, saluran distribusi dan psar yang sama dengan perusahaan
pembelinya. Strategi ini bertujuan agar perusahaan mendapatkan
efisiensi atau pengaruh pasar yang lebih besar melalui
penggunanaan bersama sumber daya yang ada.

Forward Integration (Integrasi Hilir).

Ini terjadi jika perusahaan yang diakusisi merupakan /ine of
bussiness yang berbeda sama sekali. Strategi ini bertujuan untuk

beberapa alasan :

Menaikkan tingkat pertumbuhan secara keseluruhan

Investasi dengan menggunakan kelebihan kas yang dimiliki

Membagi-bagi resiko pada beberapa industri

Merger and Joint Ventures

Merupakan strategi yang tidak melibatkan pengakuisisian(pembeli suatu

perusahaan oleh perusahaan lain melalui kas atau saham). Untuk

memahaminya maka :

I

Mergers, suatu perusahaan bergabung dengan perusahaan lain untuk
membentuk perusahaan baru.
Joint Ventures, sutau perusahaan bekerja sama dengan perusahaan

lain dalam proyek yang terlalu besar untuk ditangani sendiri.

3. Retrenchment or devensive Strategies

Strategi ini dilakukan apabila perusahaan terancam dan tidak lagi dapat

bersaing lebih efektif, ada tiga jenis strategi :

a.

Turnarround Strategy

Strategi ini digunakan apabila kinerja perusahaan kurang baik namun

belum mencapai tahap yang sangat kritis. Strategi ini biasanya meliputi

pengahapusan produk yang tidak menguntungkan, pengurangan

angkatan kerja, merapikan outet distribusi, serta mencari metode lain

yang membuat perusahaan lebih efisien.
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Divestment Strategy

Strategi ini digunakan pada saat bisnis tertentu tidak sesuai lagi atau
secara konsisten gagal untuk mencapai tujuan perusahaan dan juga dapat
digunakan untuk memperbaiki posisi keuangan perusahaan yang
dijual/dipisahkan.

Liquidation Strategy

Strategi ini adalah strategi yang paling tidak diinginkan karena
melibatkan banyak sekali kerugian baik pemegang saham maupun

pekerja.

4. Cobination Srtategy

Strategi ini biasanya digunakan oleh perusahaan besar dengan memiliki

beberapa macam bisnis.

B. Bussines Portfolio Models

Perumusan strategi yang konsisten dalam perusahaan besar dan memiliki banyak

bisnis tentu sukar. Oleh karena itu diperlukan model bisnis portfolio, yaitu :
1. BCG’S Growth Share Matrix

Pendekatan ini mengungkapkan bahwa perusahaan harus memiliki portfolio

bisnis yang seimbang, yang menghasilkan dana lebih besar daripada yang

digunakannya. Pendekatan ini memiliki keuntungan dan kerugian. Keuntungan

dari pendekatan ini adalah :

Merangsang minat terhadap masalah-masalah manajemen strategi.
Mendorong manajemen perusahaan untuk memandang formulasi strategi
dalam bentuk hubungan kerjasama antara bisnis-bisnis yang ada dan
memandang secara jangka panjang.

Mengakui bahwa bisnis pada tingkatan yang berbeda memiliki
pernintaan kas dan memberikan sumbangan yang berbeda pula terhadap
pencapain tujuan perusahaan.

Merupakan suatu pendekatan sederhana yang menyediakan daya tarik

visual secara keseluruhan dari bisnis portfolio suatu perusahaan.
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Sedangkan kekurangan dari pendekatan ini adalah :

Adanya ketidak jelasan mengenai pangsa pasar yang relevan terhadap
pasar ini.

Ide dasarnya adalah kaitan yang erat antara pangsa pasar ROI, padahal
penelitian terakhir hanya menemukan sedikit hubungan antara dua faktor
tersebut.

Adanya banyak faktor kritis lain yang berpengaruh terhadap formula
strategi.

Tentu tidak menyediakan bantuan langsung pada perbandingan bisnis-
bisnis yang berbeda dalam bentuk kesempatan investasi.

Hanya menawarkan rekomendasi strategi secara umum tanpa spesifikasi

bagaimana strategi tersebut diterapkan.

2. GE'’S Multifactor Portfolio Matrix

Pendekatan ini memiliki dua dimensi di dalam matrix yaitu daya tarik industri

dan kekuatan bisnis. Pendekatan ini memiliki beberapa keuntungan

diantaranya adalah :

Menyediakan mekanisme untuk memasukkan lebih banyak variabel-
variabel yang trelevan dalam proses formulasi strategi.

Dimensi daya tarik dan kekuatan bisnis merupakan kriteria yang amat
baik untuk menentukan tingkat keberhasilan bisnis.

Memaksa manajemen untuk lebih spesifik dalam menilai pengaruh

variabel-variabel tertentu terhadap keberhasilan bisnis keseluruhan.

Keterbatasan yang dimiliki matrix ini adalah sebagai berikut :

Tidak memecahkan masalah tentang penentuan pasar yang tepat
Hanya menawarkan rekomendasi strategi secara umum
Pengukurannya secara subjektif dan sangat meragukan, terutama pada

saat mempertimbangkan bisnis yang berbeda.

Kesimpulannya adalah pada strategi pada tingkat korporat ini merupakan

landasan dan acuan untuk penyusunan strategi-strategi ditingkat yang lebih rendah
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(strategi unit bisnis dan strategi fungsional) dengan demikian strategi yang telah

disusun ketiga tingkat strategi (korporat, unit bisnis, dan fungsional) merupakan

satu kesatuan yang saling mendukukng dan terkait untuk menciptakan sinergi bagi

performansi perusahaan.

2) Strategi Ditingkat Unit Bisnis

Strategi unit bisnis merupakan strategi yang mengacu pada strategi korporat.

Dalam strategi unit bisnis, strategi yang diterapkan lebih spesifik pada divisi

produk untuk itu, dalam strategi unit bisinis ini, strategi yang muncul adalah

strategi yang berkaitan langsung dengan divisi produk yang bersangkutan,

seperti pereferensi konsumen terhadap produk tersebut, keunggulan yang

harus dimiliki produk tersebut, bagaimana mempercepat distribusi produk,

desain produk, pemecahan produk, dan sebagainya. Persaingan perusahaan

adalah perlombaan untuk melahirkan kompetensi serta untuk memperoleh

posisi pasar dan pengaruh pasar. Untuk memiliki kompetensi inti, perusahaan

harus memiliki tiga kriteria :

a.

Nilai bagi pelanggan (Customer Perceived Value) yaitu ketrampilan
yang memungkinkan suatu perusahaan menyampaikan manfaat yang
fundamental kepada pelanggan.

Diferensiasi Bersaing (Competitor Differentiation) yaitu kemampuan
yang unik dari segi daya saing. Jadi ada perbedaan antara kompetisi
yang diperlukan (necessary) dan kompetensi pembeda (differentiating).
Dapat diperluas (Extendability) Kompetensi ini harus memenuhi kriteria
manfaat bagi para pelanggan dankeunikan bersaing. Serta dapat
diperluas sesuai dengan keinginankonsumen di masa depan. Strategi ini
harus konsisten dengan strategi bisnis keseluruhan yang dikhususkan
untuk line of business salah satu pendekatan yang berguna untuk
merumuskan strategi bisnis adalah analisis kompetitif dari Michael
Porter. Analisis ini didasarkan pada lima kekuatan kompetitif yaitu
ancaman pesaing baru, kekuatan tawar menawar pemasok, kekuatan

tawar menawar pembeli, ancaman produk pengganti serta persaingan
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antara perusahaan yang sudah ada dalam industri. Porter menyarankan
tiga strategi yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan yaitu strategi
keunggulan biaya (overal cost leadership), diferensiasi (differentiation),
dan fokus (fokus).

3) Strategi Fungsional

Startegi fumgsional lebih bersifat operasional karena langsung
diimplementasikan oleh fungsi-fungsi manajemen yang ada dalam suatu
perusahaan. Hal ini dapat dicontohkan seperti penetapan harga. Strategi
pengendalian kualitas produk, perbaikan lini produksi, pelatihan kerja, dan
sebagainya. Bidang fungsional di berbagai perusahaan sangat bervariasi, akan
tetapi biasanya bidang utamanya meliputi penelitian dan pengembangan,
operasi, keuanganm pemasaran, dan sumber daya manusia. Untuk lebih
jelasnya maka akan diuraikan satu persatu sebagai berikut :
a. Strategi bidang penelitian dan pengembangan (Research and
Development)
Fungsi ini berperan dalam menghasilkan produk baru dengan cara
menemukan ide-ide produk baru dan mengembangkannya sampai
produk tersebut sampai di pasar.
b. Strategi Bidang Operasi (Operation Strategy)
Strategi ini berperan dalam pengambilan keputusan yang berhubungan
dengan kapasitas pabrik yang diinginkan, layout pabrik, proses industri,
dan gambaran serta pengelolaan persediaan (inventory) strategi ini
memiliki dua aspek penting yaitu biaya pengendalian dan peningkatan
efisiensi pabrik.
c. Strategi Bidang Keuangan (Financial Strategy)
Strategi ini bertanggung jawab pada peramalan dan perencanaan
keuangan, evaluasi menjamin keamanan dalam segala investasi serta
pengendalian sumber-sumber keuangan.

d. Strategi Bidang Pemasaran (Marketing Strategy)
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Sebelum kita mengupas bidang pemasaran kita harus mengetahui
terlebih dahulu pengertian dari pemasaran dan strategi pemasaran.
Definisi pemasaran menurut Kottler (1997:42) adalah suatu proses sosial
dan manajerial dimana seseorang atau kelompok memperoleh apa yang
mereka butuhkan dan yang diinginkan melalui penciptaan dan
pertukaran produk dan nilai. Strategi adalah rencana yang disatukan, luas
dan terintegrasi yang menghubungkan keunggulan perusahaan dengan
tantangan lingkungan yang di rancang untuk memastikan bahwa tujuan
utama perusahaan dapat melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi
(Glueck dan Jauch, 1998). Menurut Tull dan Kahle dalam Fandy
Ciptono (1997:7) strategi pemsaran didefinisikan sebagai alat
fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan
dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan
melalui psar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan
untuk melayani pasar sasaran tersebut. Strategi ini menitik beratakan
pada segmentasi pasar, menentukan target dan positioning serta
memutuskan pada perencanaan dan pengembangan bauran pemasaran.

e. Strategi Bidang Sumber Daya Manusia (Human Resources Strategy)
Strategi ini berdasarkan pada hasil analisis ekternal dan analisis internal.
Fungsi sumber daya manusia sangat berhubungan dengan proses
rekruitmen, penyeleksian, penilaian, motivasi serta mempertahakan

jumlah dan tipe pekerja untuk menjalankan usah secara efektif.

2.2.5 Penyusunan Strategi Pemasaran

Penyusunan strategi pemasaran didasarkan pada analisis yang menyeluruh
terhdap faktor-faktor internal dan eksternal perusahaan sebelum diadakan analisis
terhadap strategi pemasaran, disini harus diketahui variabel pemasaran yang
menajdi unsur-unsur dari suatu strategi bersaing. Unsur strategi persaingan dapat

dikelompokkan menjadi tiga yaitu :
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a. Segmentasi Pasar
Adalah tindakan mengidentifikasikan dan membentuk kelompok pembeli atau
konsumen secara terpisah. Masing-masing segmen konsumen ini memiliki
karakteristik, kebutuhan produk, dan bauran pemasaran tersendiri.

b. Targeting
Adalah suatu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan
dimasuki.

c. Positioning
Adalah penetapan posisi pasar dengan tujuan untuk membangun dan
mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang ada di pasar ke dalam
benak konsumen.

Ketiga unsur strategi bersaingan di atas adalah bagian dari identifikasi
terhadap kondisi pemasaran suatu perusahaan seperti telah dikemukakan, bahwa
strategi pemasaran didasarkan pada analisis yang menyeluruh, maka dalam
penyusunan strategi pemasaran perusahaan harus melihat dan menganalisis
variabel-variabel yang lain di berbagai bidang, seperti analisis finansial, analisis
operasional, dan kan hubungna perburuhan atau sumber daya manusia. Selain itu,
penting juga diperhitungkan adla faktor lingkungan eksternal dan faktor internal
perusahaan.

a. Lingkungan Eksternal

Faktor lingkungan eksternal merupakan lingkungan yang meliputi operasi
perusahaan dari munculnya peluang (opportunities) bisnis yang perlu segera
mendapatkan perhatian eksekutif dan saat yang sama diarahkan untuk mengetahui
ancaman (threats) bisnis yang perlu mendapatkan antisipasi. Analisis lingkungan
eksternal ini berusaha untuk mengidentifikasi sejumlah variabel yang berada di
luar kendali perusahaan.

Analisis lingkungan eksternal perusahaan ini terdiri dari dua komponen
pokok yakni, Suwarsono (1993:23) :

1) Analisis Lingkungan Makro
Lingkungan makro terdiri dari lingkungan ekonomi, teknologi, politik,

termasuk pemerintah, hukum, sosial budayadan kependudukan. Keseluruhan
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jenis lingkungan ini mempengaruhi langsung terhadap prospek perusahaan
maupun pengaruh tidak langsung melalui lingkungan industri.
2) Analisis Lingkungan Mikro

Analisis lingkungan mikro atau disebut juga analisis lingkungan industri
mencoba mencari gambaran tentang peluang dan ancaman bisnis yang
diakibatkan oleh strategi dan perilaku bisnis sekelompok perusahaan yang
bersaing satu sama lain dalam satu wilayah daerah pemasaran. Mereka adalah
perusahaan-perusahaan yang menghasilkan barang-barang sama atau
mendekati sama atau sebagian barang pengganti atau amat dekat strategi
pengganti. Anlaisis lingkungan yang hendak dijalankan atau saat yang sama
membantu mengantisipasi strategi bisnis yang diluncurkan oleh pesaing.

Kemungkinan sukses perusahaan dengan peluang tertentu akan tergantung
pada kekuatan perusahaan yaitu kemampuannya yang unggul untuk beroperasi
pada pasar sasaran dan dapat melebihi kemampuan pesaingnya. Menurut Kotler
(1997:92) peluang pemasaran perusahaan adalah sebuah arena yang menarik
untuk tindakan pemasaran perusahaan, dimana perusahaan tersebut akan dapat
meraih keuntungan persaingan.

Ancaman merupakan salah satu halangan memasuki pasar yang
diakibatkan oleh seekelompok perusahaan yang bersaing satu sama lain untuk
menghadapi ancaman, perusahaan harus mempersiapkan suatu rencana
penagkalan (contingency plan) yang menjelaskan tindakan-tindakan apa saja yang
akan dilaksanakan perusahaan sebelum atau pada saat ancaman itu terjadi. Untuk
dapat menggambarkan ancaman secara jelas Kotler (1997:93) mendefinisikan
ancaman lingkungan adalah tantangan yang timbul karena adanya suatu
kecenderungan atau perkembangan yang tidak menguntungkan dalam lingkungan
yang akan mengarah pada perusahaan bila tidak ada tindakan pemasaran dengan
tujuan yang tepat, penurunan dalam kedudukan perusahaan.

Ada empat kemungkinan yang timbul terhadap berbagai ancaman dan
peluang terhadap kegiatan usaha :

a) Usaha yang ideal yaitu usaha yang memiliki peluang yang tinggi dan

ancaman yang rendah
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b) Usaha spekulatif yaitu usaha yang memiliki peluang maupun ancaman
yang tinggi.
¢) Usaha matang yaitu peluang maupun ancaman rendah.

d) Usaha masalah yaitu yang peluangnya rendah dan ancamannya tinggi.

b. Lingkungan Internal

Analisis lingkungan internal ini diperlukan untuk mengetahui kekuatan
(keunggulan) dan kelemahan pesaing. Disebut kekuatan jika variabel internal
yang dievaluasi mampu menjadikan perusahaan memiliki kerunggulan tertentu.
Perusahaan mampu mengerjakan sesuatu dengan lebih baik dan atau lebih murah
dibandingkan dengan pesaingnya. Disebut kelemahan jika perusahaan tidak
mampu mengerjakan sesuatu yang ternyata dapat dikerjakan dengan baik dan atau
lebih murah oleh pesaingnya (Suwarsono, 1993:85).

Untuk analisis pemasaran variabel-variabel yang dapat dianalisis antara
lain, adalah intensitas promosi, tingkat pelayanan atau penyediaan fasilitas,
tingkat harga, kualitas produk atau jasa, efektifitas saluran distribusi, volume dan
nilai penjualan dan lain sebagainya. Dalam analisis finansial, variabel yang dapat
dinilai antara lain; sumber modal, perbandingan modal sendiri dan modal
pinjaman, biaya modal dan lain-lain. Pada analisis sumber daya manusia, variabel
yang analisis antara lain, tingkat pendidikan karyawan, produktivitas karyawan,
loyalitas karyawan, biaya tenaga kerja, hubungan antar personal dan lain-lain,
bidang yang terakhir untuk unsur internal yaitu analisis operasional, dimana
variabel yang dapat dianalisis antara lain; tingkat pemanfaatan kapasitas, kondisi
alat-alat produksi, situasi lini produksi, dan sebagainya.

Untuk unsur eksternal perusahaan variabel-variabel yang dianalisis pada
umumnya adalah situasi pasar dan persaingan, kondisi perekonomian secara
makro, kondisi politik dan kebijakan pemerintah (baik pusat maupun daerah),
kondisi industri yang menjadi pemasok bagi perusahaan, faktor perkembangan
teknologi dan manfaatnya, kondisi lingkungan masyarakat sekitarnya dan

budayanya, dan lain-lain.
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Untuk menyusun strategi perusahaan digunakan analisis SWOT, SWOT
adalah analisis yang mempertemukan antara peluang, ancaman, kekuatan dan
kelemahan perusahaan. Adapun langkah-langkah dalam penyusunan strategi
perusahaan dengan menggunakan analisis SWOT adalah sebagai berikut:

1) Identifikasi terhadap variabel-variabel dari faktor strategis perusahaan

a. Penyusunan variabel-variabel dari faktor strategis perusahaan ke dalam tabel
EFAS (External Strategic Factor Analysis Summary) dan IFAS (Internal
Strategic Factor Analysis Summary) untuk kemudian dioleh secara kualitatif
dalam proses pembobotan dan pemberian rating.

b. Menentukan gambaran strategi perusahaan melalui IE Matrix (/nfernal
External Matrix). Dalam matriks ini hasil pembobotan dan pemberian rating
dimasukkan dalam kuadran matriks untuk menentukan gambaran strategi
perusahaan.

2) Menentukan alternatif strategi perusahaan dengan menggunakan matriks
SWOT dan matriks QSPM untuk mengetahui bentuk dari gambaran strategi
perusahaan yang didapat melalui IE matriks diatas. Dalam matriks ini berbagai

variabel dari faktor strategis hasil perpaduan faktor kekuatan dan peluang
(strategi S-O); perpaduan faktor kekuatan dan ancaman (strategi  S-T);
perpaduan faktor kelemahan dan peluang (strategi W-O); serta yang terakhir

yaitu perpaduan faktor kelemahan dan ancaman (strategi W-T).

2.2.6 Pemilihan Strategi

Pemilihan strategi yang lebih baik pada tingkat perusahaan tidak terlepas
dari objective yang dipilih. Karena obyek stting dan strategi choices merupakan
dua hal yang saling berkaitan. Objective yang dipilih dipengaruhi oleh lingkungan
perusahaan yaitu lingkungan eksternal dan lingkungan internal. Strategi yang
optimal merupakan paduan antara opportunities dan strength perusahaan dalam
mengeksploitir kesempatan yang ada. Objectives atau goals adalah hasil akhir
yang akan diapai adalam batasan waktu tertentu dan besarnya tertentu pula.

Objective setting ini akan dipengaruhi alternatif strategi yang akan dipilih

untuk mencapai objective tersebut. Alternatif strategi adalah strategi yang disusun
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berdasarkan ETOP (Environmental Threats dan Opportunities Profile) dan SAP

(Strategic Advantage Profile). Alternati strategi ini ada empat macam yaitu

(Glueck dan Jauch, 1998) :

a. Strategi Satabilitas (status quo)
Adalah strategi yang dilakukan oleh perusahaan, apabila perusahaan (1)
perusahaan tetap melayani masyarakat dalam sektor jasa serupa, sektor pasar,
dan sektor fungsi sesuai yang dirumuskan dalam misi usahanya; (2) keputusan
strategi utamanya difokuskan pada penambahan terhadap pelaksanaan
fungsinya.
Alternatif ini dipertimbangkan karena perusahaan merasa berhasil dan strategi
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