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ABSTRAK 

 
Muhammad Khafid .2015. SKRIPSI. Judul: “Strategi Bersaing dalam   

Meningkatkan jumlah pelanggan (Studi Kasus Pada 

Perusahaan Otobus Al-Mubarok Malang). 

Pembimbing              :  Dr.H Nur Asnawi, M.Ag  

Kata Kuci                     :  Strategi Bersaing : Strategi, Tactic dan Value. 

 

Di tengah intensitas persaingan yang samakin tinggi PO Al-Mubarok 

dituntut supaya terus dapat bersaing dengan PO lainnya agar kelangsungan hidup 

perusahaan dapat terarah kedepannya, sehingga diperlukan suatu perencanaan 

strategi bersaing yang tepat supaya PO Al-Mubarok tetap mampu bersaing dengan 

para kompetitor. PO Al-Mubarok diharapkan untuk meningkatkan mutu 

pelayanan kepada para pelanggan dengan berupaya memberikan semaksimal 

mungkin pemenuhan keinginan pelanggan. 

Jenis penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif. Data yang 

diperoleh dari penelitian ini yaitu dengan melakukan wawancara, observasi dan 

dokumnetasi. Subjek yang diambil dalam penelitian ini adalah para 

pimpinan,sopir dan pelanggan, yang  terdiri dari 2 orang pimpinan, 1 orang sopir 

dan 1 pelanggan. Pengembangan data dalam penelitian ini dilakukan dengan 

teknik triangulasi sumber. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Perusahaan Otobus Al-Mubarok 

Malang dalam penerapan strategi bersaingnya adalah dengan  menggunakan 

strategi yang  mengoptimalkan segmentasi pada masyarakat umum, targeting  

pada kalangan tokoh agama  dan memposiskan bus Al-Mubarok sebagai Bus yang 

memiliki pelayanan terbaik dengan harga yang terjangkau. Bus Al-Mubarok 

menggunakan tactic pada proses penetapan harga dan pemberian santunan 

pelanggan.  Sedangkan untuk merek yang menjadi unggulan yaitu nama 

perusahaan itu sendiri “ Al-Mubarok ” yang memiliki daya tarik terhadap 

pelanggan. Implikasi dari strategi Bus Al-Mubarok memiliki peranan dalam 

peningkatan jumlah pelanggan.  
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 المستخلص
ين )دراسة مقدار عدد العامل تكثيرنافسة في : استراتيجية الم. بحث جامعي. 5102محمد حافظ. 

 حالية  في شركة أوتو بوس المبارك(.
 المشرف: الدكتور نور أسناوي الماجستير

 الكلمة الرئيسية: استراتيجية المنافسة: الاستراتيجية، التكتيك والنتيجة 
 

شركة أوتو بوس المبارك أن تنافس مع شركة الأخرى المنافسة، تفرض شدة  تكثيرخلال  في 
ويحتاج فيه تخطيط المنافسة الصحيصة بالمنافس الأخر. وترجى هذه الشركة،  تكثيرلأجل اتجاه 

 ين.العاملبمحاولتها على إعطاء حاجة جميع  العاملينالشركة أن تطوّر قيراط الخدمة على جميع 
البحث المدخل الكيفي باستخدام المنهج الوصفي. وتحصل ويستخدم الباحث في هذا  
. والعامل وأما عينة البحث هي الأثنين من المولى والسائقبطريقة المقابلة والملاحظة والوثائق.البيانات 

   البيانات طريقة تثليث المصادر. تكثيرويستخدم الباحث في 
و بوس المبارك مالانج في تطبيق استراتيجية وأما نتائج البحث يدل على أن شركة أوت 

والنافذين ويركز حافلة المبارك  المنافسة باستخدام الاستراتيجية تحسين تجزئتها إلى عامة المجتمع
المعقولة. تستخدم حافلة المبارك الاستراتيجية الخاصة في عملية  لأجرةالخدمة الحسنة باها باعتبار 

العامل. ويمتاز من هذه الشركة اسمها الجميلة "المبارك" الذي له  تعيين الأجرة وإعطاء العناية على
عدد بارك لها سهم مهم في تكثير والأثار من هذه الاستراتيجية بأن حافلة الم جاذبية على العامل.

 العامل.
 


