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BAB IV 

PAPARAN DATA DAN PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

 Bab IV merupakan bab yang tersedia dalam skripsi ini. Bab IV 

mengungkapkan paparan data hasil penelitian yang meliputi profil masing-masing 

perusahaan dan paparan data hasil penelitian. Selanjutnya sub bab berikutnya 

adalah pembahasan hasil penelitian yang dikaitkan dengan teori sesuai kajian 

keilmuan yang ada. 

4.1 Paparan Data Hasil Penelitian 

4.1.1 Profil  Perusahaan  

A. PT. Unilever. Tbk 

 PT Unilever Indonesia Tbk (perusahaan) didirikanpada 5 Desember 1933 

sebagaiZeepfabrieken N.V. Lever denganakta No. 33 yang dibuatolehTn.A.H. van 

Ophuijsen, notaris di Batavia. AktainidisetujuiolehGubernurJenderal van 

Negerlandsch-Indie dengansurat No. 14 padatanggal 16 Desember 1933, terdaftar 

di Raad van Justitie di Batavia dengan No. 302 padatanggal 22 Desember 1933 

dandiumumkandalamJavasche Courant padatanggal 9 Januari 1934 Tambahan 

No. 3. 

 PT. Unilever Indonesia. Tbk  telah tumbuh menjadi perusahaan terkemuka 

Home Care dan Personal foods di Indonesia. Portofolio Unilever Indonesia 

mencakup banyak merek terbaik di dunia yang dikenal, seperti Pepsodent, yang 

Pond, Lux, Lifebuoy, Dove, Sunsilk, Clear, Rexona, Vaseline, Rinso, Molto, 

Sunlight, Wall, Blue Band, Royco, Bango dan banyak lagi. Sepanjang waktu ini, 
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tujuan PT. Unilever Indonesia. Tbk tetap sama karena bekerja untuk menciptakan 

masa depan yang lebih baik setiap hari, membantu orang merasa nyaman, 

berpenampilan baik dan lebih menikmati kehidupan dengan merek dan pelayanan 

yang baik bagi mereka dan baik bagi orang lain; menginspirasi orang untuk 

mengambil tindakan sehari-hari kecil yang dapat menambahkan hingga membuat 

perbedaan besar bagi dunia, dan mengembangkan cara-cara baru melakukan 

bisnis yang akan memungkinkan kita untuk tumbuh sekaligus mengurangi 

dampak lingkungan. 

 PT. Unilever Indonesia. Tbk menawarkan sahamnya kepada publik pada 

tahun 1981 dan telah terdaftar di Bursa Efek Indonesia sejak 11 Januari 1982. 

Pada akhir tahun 2011, Perusahaan peringkat enam di Bursa Efek Indonesia dalam 

hal kapitalisasi pasar. 

 PT. Unilever Indonesia. Tbk memiliki dua anak perusahaan: PT Anugrah 

Lever (dalam likuidasi), anak perusahaan yang dimiliki 100% (sebelumnya 

pemasaran perusahaan patungan untuk kecap) yang telah konsolidasi dan PT 

Technopia Lever, anak perusahaan yang dimiliki 51% yang bergerak di bidang 

distribusi, ekspor , dan impor barang dagangan dengan merek Domestos Nomos. 

Di Unilever, rakyat kita berada di jantung dari segala sesuatu yang kita lakukan. 

Prioritas diberikan untuk pengembangan profesional mereka, keseimbangan hidup 

mereka, dan kemampuan mereka untuk berkontribusi sama sebagai bagian dari 

tenaga kerja yang beragam. Ada lebih dari 6.000 karyawan di seluruh nusantara. 

 Perusahaan berusaha untuk mengelola dan mengembangkan bisnis secara 

bertanggung jawab dan berkelanjutan. Nilai-nilai dan standar yang diatur dalam 
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Kode Etik Prinsip Bisnis (CoBP) yang kita sepenuhnya merangkul. Kami berbagi 

nilai-nilai dan standar dengan mitra bisnis kami, termasuk pemasok dan 

distributor. Perusahaan memiliki enam pabrik di Kawasan Industri Jababeka, 

Cikarang, Bekasi, dan dua pabrik di Kawasan Industri Rungkut, Surabaya, Jawa 

Timur, dengan kantor pusat di Jakarta. Produknya terdiri dari sekitar 43 merek 

kunci dan 1.000 SKU yang dijual melalui jaringan sekitar 500 distributor 

independen yang mencakup ratusan ribu outlet di seluruh Indonesia. Produk yang 

didistribusikan melalui pusat distribusi sentral sendiri, gudang, depot dan fasilitas 

lainnya. 

 Sebagai perusahaan yang bertanggung jawab sosial, Unilever Indonesia 

memiliki tanggung jawab yang Korporat program ekstensif Sosial. Keempat pilar 

program-programnya adalah Lingkungan, Nutrisi, Higiene dan Pertanian 

Berkelanjutan. Contoh program CSR meliputi Kampanye Cuci Tangan dengan 

Sabun (Lifebuoy), Program Pendidikan Kesehatan Gigi dan Mulut (Pepsodent), 

Program Pelestarian Makanan Tradisional (Bango), dan Kampanye untuk 

Memerangi Kelaparan untuk membantu anak Indonesia yang kekurangan gizi 

(Blue Band). 

B. PT. Yanaprima Hastapersada. Tbk 

 PT. YanaprimaHastapersadaTbk (YPHP), perusahaan yang 

bergerakdalamIndustrikarung plastic dananekatenun plastic 

sertapembuatankantong semen. Karung plastic merupakankemasanbarangcurah 

(bulk) paling murahdandapatdiandalkan.Diversifikasiprodukkarung plastik 

masihcukupluas, baikdalamhalkualitasmaupunestetika.Untukitu, selainkarung 
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plastic biasa, PT. YanaprimaHastapersadaTbkjugamemproduksikarung-karung 

plastic 

barudenganberbagaidesainmenarik.Produklainsepertikarungberasjugadihasilkanun

tukbadanusahamiliknegara (BUMN), petanipedalamandan industry 

penggilinganmaupunpemolesanpadi. Karungbahankimia, (karungberkatup) 

jugadihasilkanuntukmeningkatkankemampuanpengisiankarungolehpelanggan. 

 Selain itu, PT. Yanaprima 

jugatengahmelakukanstudipengadopsianteknologiterbaruuntukmembuatkantung 

semen dari 1 ply karung plastic dengankeunggulanproduk: lebihringan, 

murahdanramahlingkungan. Demi menjagakepercayaanparapelanggan, 

kualitasproduktetapdipertahankandanditingkatkansejakdariawaltahap proses 

produksi. YPHP selalumenggunakanbahanbaku yang berkualitastinggi, baik yang 

didatangkandaridalammaupunluarnegeri. Namun, 

untukbahanpembantuutamayaitu Calcium Carbonate (CaCO3), 100 

persendipasokdaridalamnegeri, halinidikarenakan Indonesia memiliki CACO3 

terbaikdunia.  

 Cakupanpemasaranproduk PT. YanaprimaHastapersadaTbk pun 

cukupmenguasaipangsapasar yang ada, baik domestic maupunInternasional.Hal 

initerwujuddenganadanyadukunganjaringandistribusi yang cukupluas di kawasan 

Indonesia bagianTimur, khususnyaJawaTimurdan Sulawesi Selatan.Selainitu, 

dengandisinggahinyapelabuhanTanjung Perak olehkapal-

kapaldariSingapura&Malaysia, pasarekspor PT. YanaprimaHastapersadaTbk di 

Asia Tenggara makin meningkat. 
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 Sebelummasakrisispadatahun 1997/1998, banyakprodukimpor yang 

masukke Indonesia telahterkemasdalamkarung plastic karenasaatitunilaitukar 

Rupiah terhadap Dollar 

masihmemungkinkanuntukpembelianprodukterkemas.Namunsetelahkrisismoneter

, terjadipergeseran trend di manaproduk-produkimpor yang masukke Indonesia 

padaumumnyamasukdalambentukcurah/bulk 

untukmengurangibiayapengirimansehinggabanyakmembutuhkankarung plastic 

untukmengemasproduktersebutsebelumdidistribusikan.Seiringdengandepresiasinil

ai Rupiah akibatmasakrisistahun 1997/1998, pasarekspordari industry karung 

plastik jugaberkembangsangatpesatkarenahargajualnya yang semakin kompetitif. 

 Lingkupindustri yang menggunakankarung plastik sangatluasmulaidari 

industri pangan/hasilbumisepertiberas, gula, jagung, 

dantepungterigu.Industrikimiadan industry 

pakanternakjugamerupakankonsumenterbesardariprodukkarung plastik 

ini.Selainitukarung plastik 

jugabanyakdigunakansebagaikemasantersieruntukmelindungiproduksewaktu 

proses pengirimanataupenyimpanan, seperti yang banyakdigunakan di industri 

alas kaki dan industry pengangkutan antar pulau. 

 Selainmelayani industri besardanpasarekspor, Perseroan karung plastik 

jugabanyakdipakaioleh industry kecildan industry 

rumahtangga.Olehkarenaitupasarkarung plastik tidakhanyaterfokuspadakota-

kotabesarakantetapisudahmeluasdalamskalakabupaten. 

Dalammenjalankankegiatanusahanya, Perseroan 
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didukungbaikolehpemegangsahammaupun manajemen yang 

telahmemilikipengalamandalambidang industri karungplastik.Staf-staf yang 

telahberpengalamanlebihdari 25 tahunditambahdenganpenggunaanteknologi 

modern telahmembuat Perseroan menjadipemainutama industry karungplastik di 

Indonesia.Saatini, komposisipemegangsaham PT YanaprimaHastapersadaterdiri 

atas 99.61 persendimiliki PT HastagrahaBumipersada (HB) dansisanya 0,93 

persen dimiliki Ishadi. 

 YPHP didirikanakhirtahun 1995 

dantelahmemulaikegiatanproduksinyapadatahun 1997.Padaawalproduksi, 

Perseroan memilikipabrik di Sidoarjo di atastanahseluas + 4 ha, 

memproduksikarung plastic untukberasdenganukuran 50 kg.Padatahun 1998 

Perseroan mulaimemasukipasareksporkenegara Chili, Singapuradan 

Malaysia.Padasaatini total ekspormencapai 26 persendari total pendapatan, 

dengantujuaneksporkenegara-negara Asia Tenggara, Afrika, Timur Tengah, 

Amerika Utara danAmerika Selatan serta Oceania.Sesuaidenganpermintaanpasar, 

saatini Perseroan telahmelakukanbeberapa kali 

ekspansikapasitasproduksidenganpenambahanberbagaimacammesindanperalatanp

roduksi yang disertaidengandiversifikasiteknik Rotogravure Printing diatas OPP 

(Oriented Polypropylene) film. Karung-karung plastik hasilproduksi Perseroan, 

banyakdigunakandalambidangindustri semen, pupuk, pakanternak, 

guladanjugapabrikbahan-

bahankimiasertautamanyaolehsentraproduksiberasdangabah. 

C. PT. Dexa Medica Farma 
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 PT. Dexa Medica adalah perusahaan berkembang di industri farmasi yang 

semula didirikan dari sebuah perusahaan kecil pada tahun 1969 menjadi salah satu 

perusahaan terkemuka yang dihormati pelaku bisnis di pasar farmasi domestik. 

 Memberikan perawatan kesehatan yang lebih baik dengan menerapkan 

keahlian adalah fondasi yang dibangun pendirinya perusahaan ini. Kejujuran, 

kepercayaan, dedikasi dan komitmen untuk melayani pasien dengan kualitas 

tertinggi dari produk dexa sebagai prinsip berdasarkan kerja tim manajemen yang 

sangat profesional serta motivasi kompeten dexa yang telah dikembangkan 

perusahaan dalam semangat saling hormat, kerja tim dan inovasi selama lebih dari 

tiga dekade. 

 Melayani masyarakat adalah salah satu tanggung jawab perusahaan dan 

menjadi aset terpenting Indonesia adalah salah satu keinginan utama perusahaan. 

Untuk sepanjang waktu, Dexa telah bekerja sama dengan lembaga-lembaga 

pemerintahan dan asosiasi farmasi Indonesia dalam memperjuangkan kesehatan 

dan meningkatkan standar industri. 

 Didirikan pada tahun 1969 di Provinsi Palembang Indonesia, tujuan Dexa 

semula adalah untuk memasok obat-obatan ke Palembang dan sekitarnya. Dipicu 

oleh kelangkaan pasokan obat-obatan, Rudy Soetikno seorang apoteker muda 

yang bertugas di kamp tentara di Palembang, merasa bahwa cukup mampu dengan 

latar belakang pendidikannya, beliau dipanggil untuk memecahkan masalah 

tentang kelangkaaan obat-obatan. Bersama dengan beberapa temannya, beliau 

mulai memproduksi tablet sederhana di apotek kecil yang dibuat bersama-sama. 

Hal ini menandai awal mula berdirinya Dexa. 
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 Permintaan yang bertambah untuk kebutuhan obat terus meningkat. Pada 

tahun 1975 produk Dexa banyak tersedia di Sumatra  sangat yakin akan 

kemampuannya untuk memberikan kualitas yang sangat baik dalam produknya. 

Kemudian Dexa mengambil langkah besar untuk menembus pasar Jawa melalui 

Surabaya. Langkah ini ternyata menjadi pintu untuk Dexa dalam masuk pasar di 

seluruh Indonesia. Pada tahun 1978, produk Dexa didistribusikan ke seluruh 

wilayah Indonesia. 

 Pada tahun 1984 Dexa semakin memperkuat posisinya sebagai pelaku 

bisnis farmasi nasional yang dilanjutkan membuka cabang baru di Jakarta, Setelah 

tahun 1994, dari tahun ke tahun penjualan domestik Dexa terus berkembang 

dengan konstan lebih tinggi dari industri farmasi lainnya di Indonesia. Pada tahun 

2001, Dexa mendirikan PT. Ferron Pharmaceuticals untuk memberikan tambahan 

produksi dan mengantisipasi persaingan global.  

D. PT. Maspion 

 PT. Maspion adalah perusahaan manufaktur berbagai produk peralatan 

rumah tangga seperti peralatan dapur, peralatan rumah tangga plastik. Glasswares, 

peralatan listrik rumah, pipa pvc dan pc. PT. Maspion telah menjadi dikenal 

dengan baik Oem (Original equipment manufacturing) pemain di dunia, memasok 

beberapa toko eceran dan grosir terkenal di Amerika Serikat serta negara-negara 

besar lainnya di dunia. 

 Sejarah PT. Maspion berawal dari Alim Husin, ayah Alim Markus 

(pemilik Maspion sekarang) mendirikan sebuah usaha kecil yang memproduksi 

lampu teplok yang terbuat dari aluminium dan logam perusahaan yang berdiri 
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sekitar 1961 itu diberi nama UD. Logam Jawa. Jumlah karyawannya hanya 

delapan orang dan bisa memproduksi sekitar 300 lusin per hari. Akhir 70-an mulai 

memproduksi perabot rumah, perabot rumah tangga dengan bahan plastik, seperti 

ember, baskom, loyang dan sebagainya. Pada 1972, usaha keluarga Alim Husin 

semakin maju dan berkembang sehingga kemudian merancang nama dan logo 

baru yang akhirnya keluarga Alim Husin memperoleh nama baru, yakni Maspion. 

 Setelah PT. Maspion berdiri Alim Husin menyerahkan tongkat 

kepemimpinannya selaku direktur utama kepada Alim Markus yang merupakan 

putra tertua sementara Alim Mulia Sastra, Alim Satria dan Alim Prakasa masing-

masing menduduki posisi direktur pengelola. Alim Husin sendiri menjabat posisi 

chairman alias ketua. Saat ini, Maspion memperkerjakan sekitar 13.000 orang 

dengan fasilitas produksi yang tersebar di empat kawasan industri di Sidoarjo dan 

Gresik, Jawa Timur, dan satu pabrik di Jakarta, Jawa Barat. 

E. PT. Tresna Muda Sejati. Ltd 

 PT. Tresna muda sejati. Ltd adalah perusahaan yang bergerak di jasa 

ekspor impor dalam pengiriman barang melalui jalur kapal di pelabuhan antar 

pulau dan jasa kargo. PT. Tresna muda sejati. Ltd didirikan pada Januari 1986 di 

Jakarta yang bertidak sebagai agen pengiriman melalui jalur kapal dari Jakarta ke 

Singapura melayani agen Thong Soon. 

 Selanjutnya, pada tahun 1989 PT. Tresna muda sejati. Ltd mendirikan 

kantor di pelabuhan Tanjung perak Surabaya atas pelayanan jasa Thong Soon 

lines yang berperan sebagai kapal pengumpan Jakarta/Surabaya ke Singapura tiap 
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minggunya sekaligus menerima kargo COC ke wilayah Asia seperti Singapura, 

Bangkok, Malaysia, Brunei, Kamboja, India dan Papua Nugini. 

 Pada tahun 1991 Wan Hai lines menunjuk PT. Tresnamuda Sejati sebagai 

agen mereka di Jakarta & Surabaya untuk panggilan langsung kapal mereka ke 

wilayah timur Asia (Hongkong, Taiwan, Korea, Filipina, Jepang, dan RRC). Pada 

tahun 1993 sampai dengan 1996 dengan dukungan Wan Hai lines, PT. Tresna 

Muda Sejati dapat menembus ke pelabuhan luar Indonesia ke wilayah  Semarang, 

Makassar (Ujung Pandang), Banjarmasin dan Bandar Lampung.  

 Nantai Taiwan lines menunjuk PT. Tresnamuda Sejati Indonesia sebagai 

agen mereka pada tahun 1993 untuk pengiriman ke Afrika Selatan dan jepang . 

Dengan menggunakan jasa PT. Tresnamuda Sejati Indonesia, Nantai Taiwan lines 

sebagai agen mereka mampu mengamankan pangsa pasar 50% dari Afrika Selatan 

dan 60% pangsa pasar pengiriman Tomakomai Indonesia. Selanjutnya Pemilik 

Sasia Express Line of spielthoff (Belanda) menunjuk PT. Tresnamuda Sejati pada 

tahun 1996 sebagai agen mereka untuk pengiriman ke jasa Manuas Indonesia 

(Brasil). Selain kapal containerize yang digunakan  PT. Tresnamuda Sejati 

terdapat  juga agen untuk pemilik kapal breakbulk untuk Penanganan pengiriman 

breakbulk dari Indonesia ke Taiwan. Cina, dan Europa. 

 PT. Tresnamuda Sejati juga mendirikan perusahaan pelayaran lain PT. 

Samudra Daka Lines untuk lembaga kapal antar pulau dan lokal operator kapal 

dan jasa kargo. PT. Tresnamuda Sejati memiliki inhouse EDP Komputer katering 

shop untuk kebutuhan sendiri. PT. Tresnamuda Sejati diperkirakan akan terus 

bertambah dari tahun ke tahun dan berencana untuk memiliki cabang di seluruh 
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pelabuhan Indonesia utama untuk memenuhi kebutuhan pasar ekspor Indonesia. 

Dengan pengalaman yang kuat dan dukungan dari staf pengalaman, manajemen 

PT.Tresnamuda Sejati percaya akan menjadi salah satu perusahaan pelayaran 

terkemuka di Indonesia. 

F. PT. Wings Food 

 PT.Wings food didirikan pada tahun 1948 di Surabaya, Indonesia. Selama 

lima puluh tahun terakhir perusahaan ini telah berkembang dari sebuah industri 

rumah kecil menjadi pemimpin pasar (market leader) yang mempekerjakan ribuan 

orang dengan pabrik-pabrik berlokasi di Jakarta dan Surabaya. 

 Tujuan PT.Wings adalah memproduksi produk-produk berkualitas 

internasional dengan harga ekonomis. Produksi pertama Wings dimulai dengan 

pembuatan sabun cuci hijau buatan tangan. Dengan produk ini Wings berhasil 

menembus pasar kompetitif pada akhir 1940-an. Segera setelah itu, mereka 

memperkenalkan sebuah produk baru – krim deterjen yang sangat membantu 

kebutuhan rumah tangga. Seiring dengan perkembangan Wings yang begitu pesat, 

maka pabrik kedua P.T. Sayap Mas Utama, dibangun di JakartaPT. Wings 

menghasilkan produk antara lain sabun, bedak dan deterjen, floorcleaners, 

pelembut kain, dan pembalut yang dipasarkan di seluruh Indonesia dan sekitarnya. 

Sedangkan pabrik ketiga PT. Lionindo Jaya dibangun di Jakarta bersama-sama 

dengan Lion Corporation Jepang untuk memproduksi merek seperti Emeron, 

Halaman Satu, Ciptadent, dan Mama. Produk mereka termasuk shampoo, shower 

gel, produk perawatan kulit, pasta gigi, dan mencuci piring cair. Setelah lima 

tahun, merek ini berhasil menangkap pangsa pasar yang signifikan di Indonesia. 
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 Kemudian PT. Wings mengembangkan sayap usahanya secara vertikal dan 

horizontal, bahkan ke sektor lain seperti bahan bangunan. Dengan tetap berpijak 

pada filosofi “To produce Quality and ability at the Convenience of our 

customers.” Sejak tahun 1948 Wings telah berproduksi meski sangat sederhana 

dengan menggunakan minyak kelapa untuk memproduksi sabun cuci, dan menjual 

dari pintu ke pintu. Selanjutnya Wings menghasilkan ratusan produk pembersih 

rumah tangga, dari pasta gigi dan shampo, untuk deterjen dan pembersih porselen. 

Bukan itu saja mereka juga mempekerjakan ribuan orang di puluhan pabrik 

manufaktur dan pusat distribusi di seluruh Indonesia. Merek utama seperti 

Ekonomi, SoKlin, dan GIV dikenal sebagai produk yang sangat baik dan 

berkualitas. 

 Dengan kekuatan yang dimilikinya, Wings mencoba berekspansi dengan 

mengekspor produk ke beberapa negara di dunia, dari Nigeria sampai Filipina. 

Wings telah berinvestasi baik integrasi hulu dan hilir. Sehingga memungkinkan 

bagi mereka menghasilkan secara konsisten produk-produk berkualitas dengan 

biaya lebih rendah berupa harga jual yang lebih rendah dibanding pesaingnya. 

Keberhasilan Wings ini didukung oleh berbagai aspek diantaranya karyawan yang 

berdedikasi tinggi untuk menghasilkan produk berkualitas dan competitive bagi 

pelanggan. Dan Wings sendiri yang mampu mempertahankan kualitas sekaligus 

melakukan efisiensi sehingga saat krisis-pun justru dijadikan pelaung untuk 

meluncurkan produk seperti Daia yang dipatok dengan harga lebih rendah dari 

Rinso dan Soklin. Wings mendorong perekonomian bukan hanya nasional tapi 

internasional (khususnya Asia) melalui investasi dalam kapasitas tambahan, 
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memperkenalkan produk-produk inovatif baru, mendorong proyek-proyek 

perbaikan seluruh organisasi, serta fokus pada human resource. Sehingga pada 

akhirnya Wings dapat menjamin kesuksesan di masa mendatang.  

 

G. PT. Telekomunikasi Indonesia 

 PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. adalah perusahaan informasi dan 

komunikasi  serta penyedia jasa dan jaringan telekomunikasi secara lengkap di 

Indonesia. Pada awalnya di kenal sebagai sebuah badan usaha swasta penyedia 

layanan pos dan telegrap atau dengan nama “Jawatan”. Pada tahun 1961 Status 

jawatan diubah menjadi Perusahaan Negara Pos dan Telekomunikasi (PN Postel), 

PN Postel dipecah menjadi Perusahaan Negara Pos dan Giro (PN Pos & Giro), 

dan Perusahaan Negara Telekomunikasi (PN Telekomunikasi). Dan pada tahun 

1974 PN Telekomunikasi disesuaikan menjadi Perusahaan Umum 

Telekomunikasi (Perumtel) yang menyelenggarakan jasa telekomunikasi nasional 

maupun internasional. Pada tanggal 14 November 1995 di resmikan PT. 

Telekomunikasi Indonesia sebagai nama perusahaan telekomunikasi terbesar di 

Indonesia.  

 Telkom merupakan salah satu BUMN yang sahamnya saat ini dimiliki 

oleh Pemerintah Indonesia (51,19%) dan oleh publik sebesar 48,81%. Sebagian 

besar kepemilikan saham publik (45,58%) dimiliki oleh investor asing, dan 

sisanya (3,23%) oleh investor dalam negeri. Telkom juga menjadi pemegang 

saham mayoritas di 9 anak perusahaan, termasuk PT Telekomunikasi Selular 

(Telkomsel). Telkom menyediakan jasa telepon tetap kabel (fixed wire line), jasa 
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telepon tetap nirkabel (fixed wireless), jasa telepon bergerak (mobile service), 

data/internet serta jasa multimedia lainnya. 

 Tahun 2001 Telkom membeli 35% saham Telkomsel dari PT. Indosat 

sebagai bagian dari implementasi restrukturisasi industri jasa telekomunikasi di 

Indonesia yang ditandai dengan penghapusan kepemilikan bersama dan 

kepemilikan silang antara Telkom dan Indosat. Sejak bulan Agustus 2002 terjadi 

duopoli penyelenggaraan telekomunikasi lokal. 

 Dalam meningkatkan usahanya serta memberikan proteksi yang sesuai 

dengan keinginan masyarakat, PT.Telkom telah membuka kantor-kantor Cabang 

dan Perwakilan yang terdapat di berbagai regional yang terdiri dari : 7 Area yaitu 

Area 1 Sumatera, Area 2 Jakarta, Area 3 Jawa Barat, Area 4 Jawa Tengah & 

DI.Yogyakarta, Area 5 Jawa Timur, Area 6 Kalimantan dan  Area 7 Kawasan 

Timur Indonesia. 

 PT. Telkom Juga mempunyai anak perusahaan seperti, Telkomsel, 

Telkomvision/Indonusa, Infomedia, Graha Sarana Duta / GSD, Patrakom, 

Bangtelindo, PT Finnet Indonesia. 

H. PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa 

 PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa berlokasi di daerah Batu, 

Malang-Jawa Timur. Kota Batu yang terletak sekitar 19 km dari Kota Malang dan 

berada pada ketinggian antara 680-1700 m diatas permukaan laut sudah terkenal 

sejak zaman dahulu sebagai kota tujuan wisata. Disamping hawanya yang sejuk, 

juga pemandangan alam yang indah karena kota batu dipagari gunung Panderman 

2040 meter gunung Arjuna 3339 meter gunung Welirang 2156 meter gunung 
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Anjasmoro 2277 meter gunung Kawi 2651 meter karena letaknya didaerah 

pegunungan tersebut, Batu sangat cocok untuk pertanian jenis hortikultura 

(sayuran bunga dan buah). Hal yang paling menonjol untuk buahnya adalah apel. 

Hamparan kebun apel dapat kita lihat didaerah batu sampai dengan ketinggian 

1500 meter dari permukaan laut. Tanaman apel butuh daerah tinggi / dingin tetapi 

kering dengan kelembaban udara berkisar 60-70 %. 

 PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasamerupakan salah satu bentuk 

usaha agribisnis baru yang secara harfiah dapat diartikan sebagai salah satu usaha 

pertanian sebagai ciri kuat dan sekaligus dapat mendukung fungsinya sebagai 

tempat wisata. Kusuma agrowisata muncul pertama kali pada tahun 1989 dengana 

nama PT. Panderman Indera Jaya. Baru pada tanggal 21 Mei 1990 berganti nama 

menjadi PT. Kusuma Satria Dinasasri Wisatajaya berdasarkan akte notaris N0. 50 

. bentuk usaha perusahaan ini adalah bidang jasa pariwisata. Adapun bentuk 

hukumnya adalah perseroan terbatas dengan SIUP :91-92/13-24/PM/VII/97/P.I 

dan TDP 13241600145 dibawah naungan Departemen Perindustrian. 

 Perusahaan ini adalah perusahaan keluarga. Dari kebun apel seluas 4 

hektar pada tahun 1989 seorang Edy Antoro begitu keluar dari PT Perkebunan 

XXVI (sekarang PTPN XII) mengawali usahanya di bidang agrowisata waktu itu 

tidak terpikirkan akan membuka usaha semacam itu. Yang terpenting hanyalah 

menanam apel supaya hasilnya bagus. Berdasarkan pengalaman di perkebunan 

kopi PT. Perkebunan XXVI di daerah Ijen, Bondowoso sebagai seorang sinder, 

dia sangat menguasai hal-hal yang berkaitan dengan masalah budidaya tanaman, 

meskipun jenis tanamannya berbeda. Hasilnya, panenan buah apel pertama luar 
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biasa. Tapi waktu itu harga apel dipasaran lokal di Batu rendah karena kebetulan 

panen raya. Oleh karenannya dengan kendaraan bak terbuka, berkeranjang 

keranjang apel dia bawa sendiri ke Surabaya dengan harapan harga yang diperoleh 

jauh lebih baik. Apel tersebut dia tawarkan ke kios kios mewah pedagang apel dan 

juga pengepul yang ada di Surabaya. Tapi apa yang dia dapat? Apel itu ditawar 

atau di hargai lebih rendah dari pada harga apel di tingkat pengepul Batu. Padahal 

buah apel hasil panen tersebut jauh lebih baik mutunya dari rata-rata apel yang 

dijajakan oleh pedagang Batu sendiri pedagang di Surabaya tersebut nampaknya 

lebih suka menjual buah-buahan import termasuk apel. Akhirnya apel-apel 

tersebut dari pada dibawa pulang ke Batu lagi Edy minta dihargai sesuai dengan 

harga di tingkat grosir di Surabaya walaupun sebenarnya dia juga rugi di ongkos 

transport. Akhirnya pedagang tersebut mau asalkan di sortir terlebih dahulu. 

Setelah disortir oleh pedagangnya, apel yang tadinya 6 kwintal, hanya tinggal 25 

Kg yang dianggap memenuhi syarat yang dikehendaki pedagang.  

 Kecewa dengan ulah pedagang seperti itu akhirnya dia ada ide untuk 

menjual apel langsung petik di kebun. Waktu itu dia hanya mengenakan biaya Rp. 

2500/orang dan dapat memetik sendiri dan makan sepuasnya bila pengunjung 

ingin membawa pulang, apel-apel yang telah dipetik itu harus ditimbang dan 

dibayar 2500/Kg. Dengan harga itu menurut keterangan Edy Antoro dia sudah 

mengantongi keuntungan paling tidak Rp. 600 per-Kg karena harga apel di 

pasaran Rp. 1900/Kg sementara pengunjung yang membayar Rp. 2500 per-orang 

dan makan sepuasnya itu paling banyak hanya dapat menghabiskan 5 buah Apel 

dan itu setara dengan 1 Kg.  
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 Waktu itu perjalanan selanjutnya, pada tahun 1992 mulai membangun 

cottage sebanyak 16 buah kamar dan arealnya diperluas menjadi 8 hektar, 

ditanami apel dan jeruk. Kemudian pada tahun berikutnya menambah kamar 

menjadi 66 buah dan fasilitas yang lain, diantaranya kolam renang, restoran, dan 

ruang pertemuan. Pada tahun 1994 jumlah kamar bertambah menjadi 84 buah dan 

pada tahun 1995 dibangun hotel 3 lantai sehingga total kamarnya menjadi 152 

kamar dan fasilitasnya bertambah, antara lain : lobby, restoran, 8 ruang pertemuan 

dan 2 lapangan tenis. Pada tahun 1996 untuk menambah objek wisata agro telah 

dibangun pula rumah kaca atau green house untuk tanaman hias dan menanam 

kopi jenis arabica kate yang genjah seluas 9 hektare (kartika 1). Berikutnya pada 

tahun 1997 membuka usaha estate dan travel, dan antara tahun 1998-2000 

menambah jenis tanaman untuk wisata agro, yaitu strawbery dan membangun 

green house lagi untuk sayur dan tanaman jenis hidroponik lainnya. Pada tahun 

itupula dibangun home industri dengan bahan utama apel. Akhirnya dapat 

diproduksi sari apel, jenang apel, wingko apel, selai apel, brem apel serta cuka 

apel. Mulai tahun 2002 peralatan sudah semi moderen dengan menggunakan 

boiler. Produk industri apel sudah menjangkau daerah Jawa Timur, Jawa Tengah, 

Jakarta dan Bali. Pada tahun 2002 ini pula didirikan Klinik Agribisnis yang 

tujuannya adalah sebagai pusat kajian agribisnis untuk memberdayakan, 

khususnya petani Indonesia dan pada umumnya dunia Agribisnis di Tanah Air. 

Pada tahu ini pula klinik agribisnis akan mengembangkan pertanian organik.  

 Semua usaha dan aktifitas yang dirintis oleh Edy Antoro itu diwadahi 

dalam sebuah badan hukum yang legal, yaitu PT.Kusuma Satria Dinasasri 
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Wisatajaya yang merupakan holding dari beberapa perusahaan, antara lain Hotel, 

Estate dan Agrowisata. Total luas areanya sekarang mencapai 60 hektar dengan 

jumlah karyawan tetap sekitar 400 orang dan total seluruh karyawan, termasuk 

harian lepas mencapai lebih dari 800 orang. 

 Divisi Klinik Agribisnis dan Agrowisata (KAA) didirikan di Batu 20 

Desember 2000 yang pada awalnya bergabung  dalam  “PT. Kusuma satria 

Dinasasri Wisata Jaya” Berdirinya  KAA berawal dari pengalaman mengelola 

kawasan Wisata Agro lebih dari 10 tahun. Selama perjalanan tersebut banyak 

persoalan baik yang bersifat teknis maupun nonteknis yang harus dihadapi, antara 

lain masalah budidaya, pasca panen, pemasaran, dan permodalan. PT. 

Kusumasatria Agrobio Taniperkasayang didirikandengan akta pendirian No  03 

tanggal 1 Desember 2008 Notaris Eko Handoko Widjaya. Pengesahan Menteri 

Kehakiman  No: AHU-04532.AH.01.01. Tahun 2009 yang berkedudukan  di   

Batu   Kota Batu - Jawa Timur, Seiring dengan perkembangannya, pada tahun 

2009 Klinik Agribisnis dan Agrowisat(KAA)  bergabung dan menjadi  salah satu 

Divisi dalam lingkup  PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa. Divisi ini 

bergerak dalambidang pendidikan dan pelatihan Budidaya pertanian yang 

berorientasi pada kelestarian lingkungan dan sebagai produsen sarana produksi 

pertanianberwawasan lingkungan.  

I. PT. Sasana Artha Finance 

 PT. Sasana Artha Finance didirikan pada tanggal 29 Juli 1982. Selama 

bertahun-tahun perusahaan mengalami beberapa perubahan dalam nama dan 

kepemilikannya, disebutkan dalam artikel Perusahaan asosiasi telah mengalami 
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beberapa kali perubahan dengan perubahan terakhir dilakukan dengan akta notaris 

Benny Kristianto SH tanggal 20 September 1996 no. 103. Perubahan tersebut 

meliputi perubahan nama yang semula dari PT Summa Astra Finance menjadi PT 

Sasana Artha Finance, dengan perluasan kegiatan Perusahaan mencakup modal 

dasar sebesar Rp. 15.000.000.000, - Akta ini disetujui oleh Menteri Kehakiman 

pada tanggal 29 Oktober 1996. Pada Mei 1997 Perusahaan telah memperoleh ijin 

usaha perusahaan pembiayaan yang diberikan oleh Menteri Keuangan, yang 

memungkinkan Perseroan untuk terlibat dalam aktivitas pendanaan lain seperti 

pembiayaan konsumen dan anjak piutang. 

 Hingga tahun 1995 PT Sasana Artha Finance (SAF) terlibat hanya dalam 

aktivitas sewa pembiayaan. Operasi SAF ini difokuskan pada kendaraan 

pembiayaan konstruksi dan transportasi, alat berat dan mesin. Pada tahun 1995 

sejalan dengan kegiatan usaha pemegang saham baru yang bernaung di Honda 

motor dealer, SAF memiliki kesempatan untuk memperluas kegiatannya ke bisnis 

pembiayaan konsumen melalui dealer, sedangkan sub dealer MPM ini mungkin 

menyalurkan sebagian dari penjualan kredit mereka untuk SAF. Saat ini MPM 

memiliki volume penjualan bulanan dari 30.000 sepeda motor unit atau Rp +. 

300.000.000.000, - dimana 60% dijual melalui penjualan kredit. Selain 

mempunyai kantor pusat di Jakarta, SAF telah membuka 18 cabang di Surabaya, 

Sidoarjo, Mojokerto, Bojonegoro, Probolinggo, Pasuruan, Gresik, Malang, 

Tulungagung, Kediri, Blitar, Madiun, Jember, Denpasar, Singaraja, Tabanan, 

Mataram, dan Kupang. Perusahaan mempekerjakan lebih dari 700 personil dan 



55 
 

didukung oleh sistem komputerisasi yang dirancang dengan baik dan sesuai 

prosedur. 

J. PT. Stella International. Ltd 

 PT. Stella International. Ltd adalah perusahaan yang bergerak di bidang 

produsen alas kaki berkualitas serta terdaftar di bursa efek Hongkong limited pada 

tanggal 6 Juli 2007. Dalam bidang industrinya PT. Stella International. Ltd 

menawarkan produk alas kaki berkualitas kepada pelanggan dan pemilik merek 

perusahaan yang dimana setiap alas kaki mempunyai desain yang berbeda dalam 

pengembangannya. 

 Sejak tahun 1982, PT. Stella International. Ltd telah mengembangkan 

hubungan kerja yang kuat dengan banyak nama top dunia untuk memproduksi 

sepatu berkualitas yang diantaranya merek produk meliputi enam dari sepuluh 

perusahaan sepatu kasual seperti Clarks, Deckers, Ecco, Rocksport, Timberland 

dan Wolverine. Menjadi pemimpin pasar di fashion alas kaki, PT. Stella 

International. Ltd yang banyak dipuja merek fashion seperti Alejandro Ingelmo, 

Alexander Wang, Donna Karan New York, Emilio Pucci, Givenchy, Loewe, Marc 

by Marc Jacobs, Marciano, Sigerson Morrison, Vera Wang, Via Spiga dan Y3. 

K. PT. Ciomas Adisatwa (JapfaGroup.Tbk) 

 PT. Japfa Comfeed Indonesia. Tbk berdiri pada tanggal 8 Maret 1978 

dengan Akte Notaris Kartini Mulyadi No.85 dengan status penanaman modal 

dalam negeri (PMDN). Lokasi pendirian mula-mula berada di Jl. Nilam Barat No 

5-7 Perak Surabaya yang menempati satu gudang pada tanah seluas 3000 m. Pada 

tahun 1980, PT. Japfa Comfeed Indonesia, Tbk pindah ke jalan HR. Moch. 
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Mangundiprojo km 3,5 Buduran Sidoarjo sampai sekarang, yang semula hanya 2 

hektar dan kemudian berkembang dengan luas 25 hektar. 

 Tujuan Umum pendirian PT. Japfa Comfeed Indonesia, Tbk adalah 

membantu program pemerintah dalam ketenagakerjaan, meningkatkan gizi 

masyarakat, dan alih teknologi dalam bidang pakan ternak. 

 PT. Japfa Comfeed Indonesia merupakan gabungan dari PT. Japfa 

Pelletizing Company yang bergerak dalam bidang ekspor impr bahan baku pakan 

ternak dan PT. Comfeed Indonesia. Ltd yang bergerak di bidang industri pakan 

ternak. Kedua perusahaan ini merupakan anak perusahaan dari PT. Ometraco 

yang bergerak di bidang ekspor dan impor. Setelah berkembang menjadi 

perusahaan yang besar maka PT. Japfa Comfeed Indonesia, Tbk melepaskan diri 

dari PT. Ometraco. 

 PT. Japfa Comfeed Indonesia. Tbk merupakan perusahaan go public pada 

bulan Januari 1990. Bahan baku yang diperoleh PT. Japfa Comfeed Indonesia. 

Tbk berasal dari dalam negeri (40%) dan luar negeri (60%). Hasil produksi 

dipasarkan ke seluruh Indonesia (98%) dan diekspor (2%). 

 Dalam pemenuhan bahan baku hasil produksi, PT. Japfa Comfeed 

Indonesia. Tbk mengadakan kontrak dengan perusahaan angkutan darat dan laut 

EMKL (ekspedisi muatan kapal laut). Besar kecilnya dan frekuensi pengiriman 

pakan tergantung dari permintaan konsumen, besar kecilnya agen dan fasilitas 

gudang yang dimiliki oleh agen. 

 PT. Japfa Comfeed Indonesia. Tbk mempunyai anak perusahaan yaitu PT. 

Suri Tani Pemuka yang bergerak di bidang pakan udang dan ikan, PT. Multiphala 
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Agrinusa yang bergerak dalam bidang pakan ternak, Serta PT. Multi Breeder 

Adirama Indonesia. Tbk yang bergerak dalam bidang pembibitan ayam dan 

peternakan ayam komersial, PT. Bintang Terang Gemilang yang juga bergerak 

dalam bidang pakan ternak, PT. Ciomas Adisatwa yang bergerak dalam bidang 

pemotongan ayam, dan PT. Supra Sumber Cipta. 

 PT. Japfa Comfeed Indonesia. Tbk sendiri mempunyai beberapa cabang di 

dalam negeri, antara lain di Sragen, Cirebon, Makasar, Lampung, Tangerang, 

Cikande, Medan dan Jakarta untuk cabang yang berada di luar negeri yaitu di 

India, Myanmar, Vietnam dan Singapura.  

L. PT. Bank Danamon. Tbk 

 PT Bank Danamon Indonesia Tbk. didirikan pada 1956. Nama Bank 

Danamon berasal dari kata “dana moneter” dan pertama kali digunakan pada 

1976, ketika perusahaan berubah nama dari Bank Kopra. Pada 1988, Bank 

Indonesia meluncurkan paket reformasi perbankan yang dikenal dengan “Paket 

Oktober 1988” atau PAKTO 88. Tujuan utama PAKTO 88 adalah untuk 

membangun kompetisi dalam sektor perbankan dengan memberikan kemudahan 

persyaratan, termasuk liberalisasi peraturan tentang pendirian bank swasta 

domestik baru dan bank joint-venture. Sebagai hasil dari reformasi ini, Bank 

Danamon menjadi salah satu bank valuta asing pertama di Indonesia, dan menjadi 

perusahan publik yang tercatat di Bursa Efek Jakarta. 

 Saat ini, “Danamon” adalah salah satu institusi keuangan terbesar di 

Indonesia dari jumlah pegawai sekitar 61,875 (termasuk karyawan anak 
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perusahaan) pada September 2011 Danamon  berfokus untuk merealisasikan 

visinya: “Kita peduli dan membantu jutaan orang mencapai kesejahteraan.” 

 Dalam mewujudkan visi ini, Danamon telah bertekad untuk menjadi 

“Lembaga Keuangan Terkemuka di Indonesia” yang keberadaanya 

diperhitungkan. Danamon bertujuan mencapai posisi ini dengan menjadi 

organisasi yang berpusat pada nasabah; yang melayani semua segmen, dengan 

menawarkan nilai yang unik untuk masing-masing segmen; berdasarkan 

keunggulan penjualan dan pelayanan, dengan didukung oleh teknologi kelas 

dunia. Sejalan dengan upaya ini, Danamon beraspirasi menjadi perusahaan pilihan 

untuk berkarya dan dihormati oleh semua pihak pemangku kepentingan, 

sementara memegang teguh kelima nilai perusahaan yaitu: peduli, jujur, 

mengupayakan yang terbaik, kerjasama, dan profesionalisme yang disiplin. 

 Tumpuan Danamon untuk memenuhi semua kebutuhan nasabahnya 

tercermin dari pendekatan bisnis. Fokus perbankan yang universal, 

diimplementasikan pada tahun 2003 menentukan arah ekspansi bisnis Danamon 

ke depan. Pada akhir 2004, Danamon telah melengkapi rangkaian segmen 

usahanya, mulai dari mass market, perbankan komersial dan UKM, perbankan 

ritel, bisnis kartu kredit, perbankan syariah, perbankan korporasi, tresuri, pasar 

modal dan lembaga keuangan, serta Adira Finance. Pada 2004 Danamon juga 

membangun bisnis asuransi dan bisnis keuangan rumah tangga lewat Adira 

Insurance dan Adira Kredit (dulunya Adira Quantum). Pembelian bisnis kartu 

American Express di Indonesia pada 2006 memposisikan Danamon sebagai salah 

satu penerbit kartu terbesar di Indonesia. 
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 Sebagai surviving entity dari peleburan 9 Bank Taken Over (BTO) pada 

masa krisis keuangan Asia di akhir 1990-an, Danamon telah bangkit menjadi 

salah satu bank swasta terbesar dan terkuat di Asia. Didukung oleh lebih dari 50 

tahun pengalaman, Danamon terus berupaya untuk memenuhi brand promise-nya 

untuk menjadi bank yang “bisa mewujudkan setiap keinginan nasabah”. Saat ini 

Danamon adalah bank ke-enam terbesar di Indonesia berdasarkan aset, dengan 

jaringan cabang kedua terbesar yaitu lebih dari 2,900 kantor cabang dan point of 

sales, termasuk unit Danamon Simpan Pinjam (DSP) dan unit Syariah, serta 

kantor-kantor cabang anak perusahaannya . Danamon juga didukung oleh 

serangkaian fasilitas perbankan elektronik yang komprehensif.  

M. PT. Coin Industry Kimia 

 PT. CoinIndustriKimiaterletak diJl RayaBligo, 17-B 61.271 

SidoarjoIndonesia. PT. CoinIndustriKimiabekerja dikegiatan usahaKimia yang 

merujuk pada suatu industri yang terlibat dalam produksi zat kimia. Industri ini 

mencakup petrokimia, agrokimia, farmasi, polimer, cat, dan oleokimia. Industri 

ini menggunakan proses kimia, termasuk reaksi kimia untuk membentuk zat baru, 

pemisahan berdasarkan sifat seperti kelarutan atau muatan ion, distilasi, 

transformasi oleh panas, serta metode-metode lain. Industri kimia terlibat dalam 

pemrosesan bahan mentah yang diperoleh melalui penambangan, pertanian, dan 

sumber-sumber lain, menjadi material, zat kimia, serta senyawa kimia yang dapat 

berupa produk akhir atau produk antara yang akan digunakan di industri lain. 

N. PT. Sumber Djaja Perkasa 
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 PT. Sumber Djaja Perkasa didirikan pada tahun 1965 di area Surabaya 

Utara , Jawa Timur, dengan nama CV. Sumber Djaja. Bisnis ini dipelopori oleh 

Tanudjaja bersaudara (Mr Paul & Pak Roy Tanudjaja). Pada awal proses 

pendiriannya, mereka hanya memiliki satu tempat penyimpanan kecil & beberapa 

mesin untuk memproduksi Selang Pvc dan Rotan Plastik (untuk keperluan furnitur 

dan kerajinan). Sumber-sumber yang terbatas dari fasiltas yang mereka miliki 

tidak membuat Tanudjaja bersaudara gentar dalam mengelola bisnisnya,  mereka 

memiliki mimpi besar dalam bisnisnya, yaitu untuk menjadi perusahaan plastik 

terkemuka dengan teknologi tinggi untuk menciptakan produk-produk inovatif 

berkualitas tinggi. 

 Pada tahun 1980, Tanudjaja memutuskan untuk berinvestasi bisnis mereka 

di tanah yang lebih besar dan skala yang lebih besar di kawasan industri Sidoarjo. 

Mesin lama yang mulai diganti dengan yang lebih baru, lebih cepat dan 

diperbarui, gudang baru dibangun untuk menahan produksi lebih banyak dan 

kapasitas pembangunan dan sumber daya manusia lebih banyak ditingkatkan 

untuk dapat melayani kebutuhan yang semakin meningkat. 

 Tanudjaja bersaudara kemudian mengubah nama perusahaan menjadi PT. 

Sumber Djaja Perkasa. Mereka mulai memproduksi barang-barang yang lebih 

beragam, seperti Sedotan Minum, Band tegap, Rope PP, Pintu PVC, Lembar 

bergelombang dan jangkauan yang lebih luas dari selang PVC. Menyadari plastik 

yang adalah bidang yang sangat kompleks dengan kemungkinan tak terbatas, 

Tanudjaja bersaudara selalu berpikir melampaui apa yang sudah dimiliki dan terus 
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berinvestasi. Mesin semakin lama bertambah dan dilanjutkan dengan 

menambahkan pabrik pabrik baru dengan menggunakan lahar sebesar 2,5 hektar. 

 Keberhasilan yang terus tercapai tidak bisa menahan ambisi utama 

Tanudjaja bersaudara. Pada awal tahun 2000, PT. Sumber Djaja Perkasa menjadi 

perusahaan pertama di Indonesia untuk membawa teknologi Polywood. Kisaran 

produk Polywood menawarkan solusi baru untuk bangunan modern interior, yang 

menggabungkan material kayu plastik komposit dan halus sementara tetap 

mempertahankan manfaat praktis dari plastik. Respon pasar domestik dan 

internasional sangat besa terhadap produk pollywood. 

 Dalam waktu empat tahun, kedua pabrik pabrik mengalami pertumbuhan 

yang sangat meningkat. Selanjutnya perusahaan membeli tanah sebesar  12,5 

hektar di Wonoayu, Sidoarjo atau sekitar lima kali lebih besar dari sebelumnya. 

Tanudjaja bersaudara menentukan dalam menciptakan produk untuk mendukung 

peningkatan permintaan dari pasar berkembang. Salah satu produk terbaru dari 

PT. Sumber Djaja Perkasa adalah Roof bergelombang yang berhasil memberikan 

kemungkinan yang tak terbatas dari produk plastik dengan kualitas tinggi serta 

harga yang terjangkau. 

 Pada saat ini, PT. Sumber Djaja Perkasa menjadi salah satu perusahaan 

yang paling terkemuka di bidang industri pengolahan plastik  di Indonesia. PT. 

Sumber Djaja Perkasa  selalu melihat ke depan untuk peluang baru dalam 

melayani pasar berkembang dengan produk kualitas terbaik. PT. Sumber Djaja 

Perkasa percaya dalam  berkomitmen untuk menyediakan kebutuhan bagi 
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pelanggan dalam negeri dan terus meningkatkan pertumbuhan perdagangan luar 

negeri kita. 

O. PT. Sierad Produce. Tbk 

 PT Sierad Produce Tbk (“Sierad Produce“/“Perseroan“) adalah gabungan 

dari 4 (empat) perusahaan pada tahun 2001 yang bergerak di satu bidang bisnis 

utama di bawah naungan Sierad Group. Empat perusahaan ini adalah PT Anwar 

Sierad Tbk, PT Sierad Produce Tbk, PT Sierad Feedmill dan PT Sierad Grains. 

Sierad Produce, dahulu bernama PT Betara Darma Ekspor Impor, berdiri pada 

tanggal 6 September 1985. Nama Sierad mulai digunakan pada tanggal 27 

Desember 1996 saat persiapan untuk public listing di Bursa Efek Jakarta. Bisnis 

utama perusahaan ini meliputi produksi pakan ternak, pembibitan ayam, 

penetasan telur, produksi anak ayam (DOC), kemitraan, rumah potong 

ayam,industri peralatan peternakan dan industri tepung ikan. 

 Bisnis utama perusahaan ini meliputi produksi pakan ternak, pembibitan 

ayam, penetasan telur, produksi anak ayam (DOC), kemitraan, rumah potong 

ayam, industri peralatan peternakan dan industri tepung ikan. Perseroan telah 

membuka gerai ritel “Belmart” yang pertama di tahun 2009. Gerai modern di 

sekitar pemukiman ini merupakan gerai yang khusus menjual produk ayam segar 

dan berbagai produk kebutuhan lainnya. Sebagai perusahaan perintis yang 

menawarkan produk segar bermerek di gerai-gerai ritelnya, Sierad juga mampu 

menyediakan konsumen dengan kenyamanan dan kepastian akan keamanan, 

kebersihan dan kualitas terbaik dari produk-produk unggas yang ditawarkan 
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dengan harga bersaing. Hal ini dimungkinkan oleh sistem distribusi produk yang 

berjalan dari peternakan ke konsumen secara unik dan efisien. 

P. PT. Indonesia Tri Sembilan 

 PT. Indonesia Tri Sembilan adalah perusahaan yang bergerak di bidang 

Tobacco Processing sekaligus  beoperasi sejak tahun 1983 sebagai suplier 

tembakau. PT. Indonesia Tri Sembilan sudah berkembang tidak hanya sebagai 

suplier tembakau tetapi juga memproses tembakau, dengan berinvestasi di mesin 

redry dan membuat laboratorium untuk memenuhi kebutuhan tes tembakau oleh 

pelanggan ( kelembapan, kadar gula, kadar nikotin, dll.) PT. Indonesia Tri 

Sembilan memiliki komitmen untuk memenuhi kepuasan pelanggan. Selanjutnya 

PT. Indonesia Tri Sembilan juga mengembangkan team Agronomy untuk menjaga 

komitmen dari lini awal bisnis di proses penanaman. Tahu 2012, PT. Indonesia 

Tri Sembilan membuka penjualan untuk local market (Indonesia) untuk 

mendukung pasar lokal siap menghadapi persaingan pasar bebas. 

4.1.2. Data Kegiatan Intelijen Pemasaran 

A. PT. Unilever. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ari Tanjung dapat diketahui 

bahwa PT. Unilever. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan survei ke lapangan dan pasar dalam mengamati setiap pergerakan 

pesaing. Selain itu pengamatan pesaing PT. Unilever. Tbk adalah dengan melihat 

produk beserta iklan pesaing yang terpampang di media cetak maupun media 

televisi. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Unilever. Tbk dalam melakukan 

aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 
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1. Melakukan pengamatan di lapangan dan pasar. 

2. Melihat poin-poin yang penting dalam melakukan pengamatan. Poin-poin 

tersebut berupa : iklan, distribusi pesaing, produk pesaing dan bahan baku 

pesaing. 

3. Mengoptimalkan peran customer care dan kotak saran perusahaan untuk 

dapat melakukan pengamatan berdasarkan suara konsumen. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah marketing dari tiap divisi yang meliputi divisi home care, food 

dan ice cream, Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Unilever. Tbk ketika 

melakukan intelijensi pemasaran pihak yang terkait akan menempatkan orang 

yang berpengalaman dalam bidang pengamatan serta pendekatan kepada orang 

luar perusahaan seperti konsumen, agen, dan supplier. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Unilever. Tbk 

menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan poin terpenting 

selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk strategi intelijensi PT. 

Unilever. Tbk kemudian disebarluaskan. 

B. PT. Yanaprima Hastapersada.Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Surya dapat diketahui bahwa PT. 

Yanaprima Hastapersada. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan pengawasan setiap pergerakan pesaing baik dalam pemilihan supplier 

bahan baku kantong plastik yang ada di Jawa timur serta mengawasi order 
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kantong plastik pesaing. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Yanaprima 

Hastapersada. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Menentukan produksi dalam besarnya operasional perusahaan. 

2. Melihat kebutuhan customer. 

3. Melihat supplier terbaik baik yang dilihat oleh pesaing. 

4. Melihat orderan pesaing. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah Supplier, divisi marketing dan pimpinan pusat, Sedangkan 

untuk strategi yang digunakan PT. Yanaprima Hastapersada. Tbk ketika 

melakukan intelijensi pemasaran perusahaan akan memakai strategi pendekatan 

personal secara langsung kepada customer dan supplier dengan harapan strategi 

tersebut dapat mengorek data tentang pesaing sekaligus mengungguli pesaing. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Yanaprima 

Hastapersada. Tbk menggunakan analisis nilai pelanggan yang proses langkahnya 

adalah melakukan pengamatan berdasarkan analisis kualitas produk yang menjadi 

tolak ukur pelanggan dalam memilih produk kantong plastik PT. Yanaprima 

Hastapersada. Tbk.  

C. PT. Dexa Medica  

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ali Mustaqin dapat diketahui 

bahwa PT. Dexa Medica dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan pengamatan segala sesuatu yang dilakukan kompetitor dalam 

memasarkan produk perusahaan, seperti program-program yang dijalankan dan 
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strategi dalam pemasaran. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Dexa Medica 

dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Mencari tahu apa yang dilakukan kompetitor 

2. Membentuk team untuk melakukan survei dengan mencari tahu strategi 

kompetitor dalam memasarkan produk perusahaan 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah tim pemasaran perusahaan, Sedangkan untuk strategi yang 

digunakan PT. Dexa Medica ketika melakukan intelijensi pemasaran perusahaan 

adalah melakukan survei atau pengamatan secara menyeluruh terhadap apa yang 

dilakukan kompetitor, survei bisa dilakukan secara menyeluruh dari pengamatan 

dan survei lisan ke konsumen sehingga kita bisa tahu apa yang dilakukan 

kompetitor. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Dexa Medica 

menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan perilaku kompetitor 

selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk survei intelijensi PT. 

Dexa Medica.  

D. PT. Maspion 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Nuryono dapat diketahui bahwa 

PT. Maspion dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran berdasarkan 

pengamatan pesaing perusahaan yang bergerak dibidang yang sama dengan 

produksi PT. Maspion. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Maspion dalam 

melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 
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1. Melihat perusahaan sejenis. 

2. Melihat pengiriman tepat waktu. 

3. Melihat usaha kecil yang sama. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah semua orang perusahaan yang bergerak dibidangnya, 

Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Maspionketika melakukan 

intelijensi pemasaran perusahaan adalah Dengan melakukan strategi inovasi yang 

lebih baik dari apa yang dilakukan pesaing serta melakukan pendekatan pada 

pemasok peralatan rumah tangga di Indonesia. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Maspion 

menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan melihat perusahaan 

sejenis selanjutnya data dikumpulkan dari pesaing perusahaan sejenis dan 

dianalisis dalam bentuk strategi intelijensi PT. Maspion. Sedangkan untuk 

keunggulan kompetitif dalam PT. Maspion adalah memelihara stabilitas industi 

dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk mencapai 

sebuah keunggulan bersaing dari kualitas produk dan inovasi produk terhadap 

produk yang dihasilkan PT. Maspion. 

E. PT. Tresna Muda Sejati. Ltd 

 Dari hasil angket terbuka dengan Ibu Reni dapat dapat diketahui bahwa 

PT. Tresna Muda Sejati. Ltd dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan aktivitas memasuki lapangan untuk mencari tahu kelemahan dan 

kelebihan kompetitor yang berkaitan dengan ekspor dan impor. Langkah-langkah 



68 
 

yang dilakukan PT. Tresna Muda Sejati. Ltd dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran yaitu : 

1. Masuk ke dalam pasar kompetitor 

2. Mendapatkan data dari customer 

3. Data berupa favor apa saja seperti : harga, kredit term atau fasilitas lain. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah pimpinan perusahaan dan seluruh bagian tim marketing, 

Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Tresna Muda Sejati ketika 

melakukan intelijensi pemasaran perusahaan adalah Dengan memakai strategi 

yang bisa digali dari customer yang biasanya menggunakan jasa kompetitor atau 

lewat jasa ekspor impor yang didapat customer atas fasilitas yang didapatkan oleh 

customer. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Tresna Muda 

Sejati menggunakan analisis nilai pelanggan yang proses langkahnya adalah 

melakukan pengamatan berdasarkan analisis favor yang berupa harga, kredit term 

dan fasilitas yang menjadi tolak ukur pelanggan dalam memilih pelayanan jasa 

PT. Tresna Muda Sejati. Ltd.  

F. PT. Wings Food 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Candra dapat dapat diketahui 

bahwa PT. Wings Food dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan melakukan aktivitas di outlet-outlet tempat produk perusahaan yang 

dijual serta produk pesaing, sehingga dapat sekaligus mengamati produk mana 
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yang lebih laku dari produk pesaing. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Wings 

food dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Mendatangi tempat produk perusahaan dengan produk pesaing. 

2. Membandingkan kedua produk tersebut. 

3. Perbandingan berdasarkan tingkat lakunya produk beserta kualitas produk. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah manajer pemasaran poultry divisi dan food divisi, Sedangkan 

untuk strategi yang digunakan PT. Wings food ketika melakukan intelijensi 

pemasaran perusahaan adalah dengan strategi memasuki outlet secara intensif hal 

ini menekankan bahwa semakin banyak outlet yang didapatkan maka semakin 

banyak informasi pesaing yang didapatkan. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Wings Food 

menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan membuat sistem intelijen 

dilanjutkan kepada pengumpulan data ke toko dan outlet untuk mendapatkan 

informasi pesaing selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk 

strategi intelijensi PT. Wings Food.  

G. PT. Telekomunikasi Indonesia. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Adi Poerwanto dapat diketahui 

Dari bahwa PT. Telekomunikasi Indonesia. Tbk dalam melakukan aktivitas 

intelijensi pemasaran berdasarkan pengamatan setiap iklan dan promo yang 

dikeluarkan pesaing serta melihat secara langsung di lapangan apa yang dilakukan 

pesaing dalam melakukan aktivitasnya. Langkah-langkah yang dilakukan PT. 
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Telekomunikasi Indonesia. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

yaitu : 

1. Masuk ke lapangan dengan menempatkan orang-orang yang bertugas dalam 

mengamati pesaing. 

2. Mencari data tentang pesaing baik yang dilihat seperti promo pesaing dan 

iklan pesaing. 

3. Melihat konsumen pesaing setelah membeli produk pesaing. 

4. Data dari konsumen berupa kelebihan serta kekurangan produk pesaing 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah Bagian pemasaran baik manajer pemasaran, asisten manajer, 

staf sales dan spg yang terjun di lapangan., Sedangkan untuk strategi yang 

digunakan PT. Telekomunikasi Indonesia.Tbk ketika melakukan intelijensi 

pemasaran perusahaan adalah Dengan mendapatkan data setelah itu dianalisis 

untuk melihat kelebihan dan kekurangan. Kelebihan pesaing akan ditiru 

strateginya sedangkan kekurangan pesaing akan diinovasi menjadi lebih baik. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. 

Telekomunikasi Indonesia. Tbk menggunakan langkah merancang sistem intelijen 

kompetitif yang menggunakan sumber internal perusahaan beserta sumber 

eksternal prosedurnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan membuat 

sistem intelijen dilanjutkan kepada pengumpulan data ke lapangan untuk 

mendapatkan informasi pesaing selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis 

dalam bentuk strategi intelijensi PT. Telekomunikasi Indonesia. Tbk.  
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 Sedangkan untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Telekomunikasi. Tbk 

adalah keunggulan biaya hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan 

bersaing dari beberapa produk PT. Telekomunikasi Indonesia dalam menghadapi 

pesaing yang umumnya dalam produknya sering mengeluarkan biaya rendah 

dengan kualitas yang standar. 

H. PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Imam Purnomo dapat diketahui 

bahwa PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa dalam melakukan aktivitas 

intelijensi pemasaran berdasarkan pengamatan pasar secara global, kondisi pasar 

baik atau kondisi pasar lagi lesu, mengamati kondisi pasar di masing-masing 

outlet dan mengamati pasar pada titik terendah (pada bulan-bulan tertentu) yang 

mana pasar akan mengalami kejenuhan dan sepi. Langkah-langkah yang 

dilakukan PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa dalam melakukan aktivitas 

intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Evaluasi secara internal dalam perusahaan naik turunnya omset (tiap bulan). 

2. Evaluasi global bisa dilakukan triwulan, evaluasi perbulan atau evaluasi per 1 

tahun. 

3. Evaluasi external atau evaluasi keluar pada masing outlet terutama kalau terjadi 

penurunan permintaan, kita harus tahu penyebab penurunan omset. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah bagian marketing (sales), marketing kawasan, buyer dan 

produksi, Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Kusuma Satria 

Agriobiotani perkasa ketika melakukan intelijensi pemasaran perusahaan adalah 
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dengan strategi pemenuhan service level, pemenuhan kualitas yang bagus, 

kontinuitas pengiriman, promosi dan pendekatan personal. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Tresna Muda 

Sejati menggunakan analisis nilai pelanggan yang proses langkahnya adalah 

melakukan pengamatan berdasarkan analisis kualitas yang menjadi tolak ukur 

pelanggan dalam memilih produk PT. Kusuma Satria Agriobiotani perkasa.  

I.PT. Sasana Artha Finance 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Jatmiko dapat diketahui bahwa 

PT. Sasana Artha Finance dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan pengamatan perolehan para pesaing setiap bulan di dealer-dealer 

yang berkerjasama dengan perusahaan baik berupa target tiap bulan kompetitor, 

subsidi dari kompetitor, fasilitas dari kompetitor dan strategi kompetitor untuk 

bulan berikutnya. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Sasana Artha Finance 

dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Dengan cara mengorek keterangan dari pelanggan. 

2. Melihat target tiap bulan kompetitor. 

3. Melihat subsidi yang diberikan oleh kompetitor. 

4. Melihat fasilitas yang diberikan oleh kompetitor. 

5. Melihat strategi kompetitor untuk bulan berikutnya. 

6. Melakukan analisa lapangan baik oleh surveyor, kepala surveyor dan 

marketing head. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah semua karyawan khususnya kasir kantor yang berada di dealer, 
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para surveyor, Cift surveyor, credit analalys dan marketing head, Sedangkan 

untuk strategi yang digunakan PT. Sasana Artha Finance ketika melakukan 

intelijensi pemasaran perusahaan adalah dengan pendekatan secara intens baik 

kepada sales counter serta sales lapangan yang loyal dengan perusahaan serta 

memberikan peran insentif besar kepada sales counter dan sales lapangan beserta 

kepala toko (baik fasilitas dan entertain). 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Sasana Artha 

Finance menggunakan analisis nilai pelanggan yang proses langkahnya adalah 

melakukan pengamatan berdasarkan analisis subsidi dan fasiltas yang menjadi 

tolak ukur pelanggan dalam memilih pembiayaan modal PT. Sasana Artha 

Finance.  

J.  PT. Stella International. Ltd 

 Dari hasil angket terbuka dengan Ibu Heriy Widha dapat diketahui bahwa 

PT. Stella International. Ltd dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan pengamatan hubungan order sepatu dengan pesaing yang mana 

kecepatan mendapatkan order akan mendapatkan keuntungan. Langkah-langkah 

yang dilakukan PT. Stella International.Ltd dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran yaitu : 

1. Analisis wilayah : melihat peluang order dan menganalisis pesaing di wilayah 

tersebut. 

2. Melihat kelebihan dan kekurangan pesaing.  

3. Mengambil langkah dalam menentukan kebijakan perusahaan. 
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 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah pimpinan perusahaan yang dibantu tiap divisi terutama divisi 

marketing, Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Stella International. Ltd 

ketika melakukan intelijensi pemasaran perusahaan adalah dengan strategi 

mendekati banyak perusahaan sepatu yang sudah terkenal supaya bisa 

mendapatkan order yang menguntungkan. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Stella 

International. Ltd menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif 

yang proses langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan analisis 

wilayah untuk mendapatkan informasi pesaing selanjutnya data dikumpulkan dan 

dianalisis dalam bentuk strategi intelijensi PT. Stella International. Ltd.  

K. PT. Japfa Comfeed. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ferry Aprianto dapat diketahui 

bahwa PT. Japfa Comfeed. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan aktivitas meminta informasi dari pelanggan atau customer tentang 

kebutuhan produk sehingga bisa dibandingkan dengan produk pesaing, yang juga 

menjadi kompetitor dari perusahaan sejenis. Langkah-langkah yang dilakukan PT. 

Japfa Comfeed. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu :  

1. Dengan cara mengorek keterangan dari pelanggan 

2. Mengorek keterangan dari sopir ekspedisi perusahaan yang bersangkutan 

3. Menyamar menjadi pelanggan baru perusahaan tersebut untuk mengetahui 

harga produk yang ditawarkan pesaing. 
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 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah sales, driver ekspedisi dan pimpinan perusahaan. Dapat 

dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Japfa Comfeed. Tbk 

menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan ke lapangan berdasarkan informasi 

dari pelanggan yang selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk 

strategi intelijensi PT. Japfa Comfeed. Tbk.  

L. PT. Bank Danamon. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Donny Arto dapat diketahui  

bahwa PT. Bank Danamon. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan pengamatan melalui para marketing dan media-media cetak serta 

informasi dari lingkungan perbankan. Tidak menutup kemungkinan juga 

informasi dari para konsumen dan para nasabah. Langkah-langkah yang dilakukan 

PT. Bank Danamon.Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Melakukan pengamatan secara terus menerus produk-produk yang ditawarkan 

perusahaan tertentu. 

2. Melakukan survey lingkungan kepada para konsumen. 

3. Dan menggali informasi dari para marketing 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah para marketing dan informasi dari pihak lain (para konsumen 

dan nasabah)., Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Bank Danamon. Tbk 

ketika melakukan intelijensi pemasaran perusahaan adalah dengan pendekatan 

secara terbuka untuk para pesaing, namun tidak semua informasi tersebut akurat 
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karena tidak menutup kemungkinan dilakukan take over nasabah oleh para 

perbankan. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Bank 

Danamon. Tbk menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang 

proses langkahnya adalah melakukan pengamatan baik dalam produk, informasi 

konsumen dan informasi marketing selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis 

dalam bentuk strategi intelijensi PT. Bank Danamon. Tbk.  

M. PT. Coin Industri Kimia 

 Dari hasil angket terbuka dengan Ibu Aris Sri Andayani dapat diketahui  

bahwa PT. Coin Industri Kimia dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan Dengan melihat perkembangan jumlah penjualan perusahaan pesaing 

dibandingkan dengan perusahaan sendiri dan bisa juga dilihat dari besarnya 

jumlah produksi per bulannya.Langkah-langkah yang dilakukan PT. Coin Industri 

Kimia dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Mempertahankan kualitas sehingga tidak mengecewakan customer. 

2. Meningkatkan jumlah penjualan. 

3. Memperbaiki metode marketing jika diperlukan adanya pembenahan. 

4. Meningkatkan kesejahteraan karyawan, karena dengan karyawan yang 

merasa disejahterakan membuat peningkatan produktivitas tenaga kerja yang 

nantinya meningkatkan jumlah produksi. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah bagian marketing dibantu bagian penjualan, sedangkan untuk 

strategi yang digunakan PT. Coin Industri Kimia ketika melakukan intelijensi 
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pemasaran perusahaan adalah dengan strategi tetap menjaga hubungan baik 

dengan customer karena dari situ didapatkan informasi yang sangat bermanfaat 

mengenai produk-produk pesaing. Selanjutnya menggunakan media internet 

sehingga perusahaan bisa mengetahui sejauh mana perkembangan dunia usaha. 

Bagian marketing harus mempunyai wawasan yang tinggi dan tetap 

berkomunikasi dengan marketing pesaing karena ada kemungkinan dalam dunia 

usaha mereka semua awalnya teman. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Coin Industri 

Kimia menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan pada kualitas, metode marketing dan 

jumlah penjualan yang selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk 

strategi intelijensi PT. Coin Industri Kimia.  

N. PT. Sumber Djaja Perkasa 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Feri Dwi Susanto dapat diketahui 

bahwa PT. Sumber Djaja Perkasa dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran berdasarkan pengamatan terhadap produk yang dibuat berupa: atap 

(rooftop), selang, pintu, pvc dan lain-lain, Sehingga bisa melihat pesaing dengan 

usaha sejenis. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Sumber Djaja Perkasa dalam 

melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Mengamati perbedaan produk dengan pesaing. 

2. Perbedaan berdasarkan bahan baku, kemampuan produksi dan kualitas 

produk. 
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 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah bagian departemen pemasaran, Sedangkan untuk strategi yang 

digunakan PT. Sumber Djaja Perkasa ketika melakukan intelijensi pemasaran 

perusahaan adalah dengan melakukan keterikatan seluruh departemen dalam 

memproses produk, sehingga dapat mengetahui apa yang buruk dari produk 

pesaing dan apa yang baik. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Sumber Djaja 

Perkasa. menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang proses 

langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan perbandingan produk 

pesaing yang selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk strategi 

intelijensi PT. Sumber Djaja Perkasa.  

O. PT. Sierad Produce. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ari Badarrudin dapat diketahui 

bahwa PT. Sierad Produce. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

berdasarkan pengamatan  lokasi yang menjadi kawasan penjualan pesaing 

sekaligus mengamati aktivitas pesaing dalam menjalankan bisnisnya. Hal ini 

menjadikan perusahaan dapat sekaligus mencari kawasan yang cocok dalam 

melakukan penjualan produk. Langkah-langkah yang dilakukan PT. Sierad 

Produce dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran yaitu : 

1. Survei lokasi.  

2. Mengamati pesaing. 

3. Mengamati lokasi apakah sesuai dalam melakukan penjualan produk. 
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 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah bagian marketing termasuk business development, Sedangkan 

untuk strategi yang digunakan PT. Sierad Produce. Tbk ketika melakukan 

intelijensi pemasaran perusahaan adalah dengan pengembangkan hubungan bisnis 

yang strategis dengan para pelanggan, pemasok dan mitra bisnis sebab jika dapat 

membuat hubungan baik maka semakin banyak informasi dari pesaing yang 

diketahui. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Sierad 

Produce. Tbk menggunakan langkah merancang sistem intelijen kompetitif yang 

proses langkahnya adalah melakukan pengamatan berdasarkan survei lokasi 

selanjutnya data dikumpulkan dan dianalisis dalam bentuk strategi intelijensi PT. 

Sierad Produce. Tbk.  

P. PT. Indonesia Tri Sembilan 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Imam Rosyidi dapat diketahui 

bahwa PT. Indonesia Tri Sembilan dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran berdasarkan  survey ke customer serta bertanya kepada customer 

apakah sudah puas dengan produk yang dihasilkan sehingga dengan produk yang 

dihasilkan perusahaan bisa mengamati pesaing. Langkah-langkah yang dilakukan 

PT. Indonesia Tri Sembilan dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

yaitu: 

1. Dengan bertanya kepada konsumen apakah merasa sudah puas dengan 

layanan perusahaan baik dari segi kelebihan maupun kekurangan. 
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2. Analisa demografi yang mengamati pesaing baik itu perusahaan regional 

multi industri ataupun perusahaan asing. 

 Dalam menjalankan aktivitasnya pihak yang bergerak dalam intelijensi 

pemasaran adalah manajemen karena manajemen berperan segalanya dalam 

berjalan tidaknya perusahaan serta marketing yang dimana strategi diperlukan 

untuk menciptakan kemampuan dalam mengantisipasi kebutuhan konsumen., 

Sedangkan untuk strategi yang digunakan PT. Indonesia Tri Sembilan ketika 

melakukan intelijensi pemasaran perusahaan adalah dengan menganalisa apa yang 

didapat dari pesaing (biasanya lewat iklan, promosi dan press release) dan 

bertanya langsung dengan customer sehingga jika perusahaan bisa mengetahui 

strategi pesaing dengan benar maka customer akan puas. 

 Dapat dikatakan intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Indonesia Tri 

Sembilan menggunakan analisis nilai pelanggan yang proses langkahnya adalah 

melakukan pengamatan berdasarkan analisis kelebihan dan kekurangan produk 

yang menjadi tolak ukur pelanggan dalam memilih produk Indonesia Tri 

Sembilan.  

4.1.3. Faktor Penghambat Intelijensi Pemasaran 

A. PT. Unilever. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ari Tanjung dapat diketahui 

bahwa PT. Unilever. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini meliputi terlalu 

banyaknya pesaing dikarenakan produk perusahaan yang cukup banyak sehingga 
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menjangkau pesaing yang cukup banyak pula, dan dapat diketahui letak kesulitan 

dalam mengamati satu-persatu pesaing secara keseluruhan. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Unilever. Tbk melakukan cara dengan menentukan produk mana yang 

menghasilkan penjualan lebih besar sehingga akan diprioritaskan mengamati 

pesaing di produk tersebut terlebih dahulu serta dengan melihat pesaing yang 

lebih kuat dikarenakan pesaing yang  kuat akan berbahaya bagi perusahaan. 

Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. 

Unilever Tbk kedepannya perusahaan akan dapat mengetahui pergerakan pesaing 

dalam melakukan strategi pemasarannya serta bisa sebagai acuan perusahaan 

untuk semakin lebih baik dalam melakukan strategi pemasaran. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. 

Unilever. Tbk menggunakan faktor produk yang menjadi acuan pengamatan 

dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk keunggulan kompetitif 

dalam PT. Unilever. Tbk adalah penguasaan produk utama dan pelengkap dalam 

melakukan kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah 

keunggulan bersaing dari PT. Unilever. Tbk yang terdiri dari banyak portofolio 

merek serta mengahadapi pesaing yang banyak. 

B. PT. Yanaprima Hastapersada.Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Surya dapat diketahui bahwa PT. 

Yanaprima Hastapersada. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa sulitnya 
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mendapatkan data dari customer dan supplier sekaligus customer dan supplier 

sudah memberikan data perusahaan  kepada pesaing. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Yanaprima Hastapersada. Tbk melakukan cara dengan lebih-lebih berhati-hati 

dalam melakukan pendekatan personal serta menciptakan kerahasian produk 

kepada pesaing atas kualitas pembuatan produk plastik. Selanjutnya setelah dapat 

mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Yanaprima Hastapersada.Tbk 

kedepannya perusahaan akan dapat mengatasi hambatan tersebut dengan 

keunggulan persaingan produk plastik akan terjamin keunggulannya dikarenakan 

perusahaan ini sudah terdepan dalam melakukan industri kantong plastik. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. 

Yanaprima Hastapersada. Tbk menggunakan faktor keunggulan kompetitif 

berdasarkan pemrosesan informasi yang menjadi acuan pengamatan dalam 

mendapatkan informasi pesaing. Keunggulan kompetitif dalam produk perusahaan 

yang terletak pada inovasi dan kualitas yang dihasilkan berdasarkan informasi 

pesaing.Sedangkan untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Yanaprima 

Hastapersada. Tbk adalah pengembangan kualitas produk dalam keunggulan 

bersaing hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan bersaing dari 

kualitas produk karung plastik yang diprouksi PT. Yanaprima Hastapersada. Tbk. 

C. PT. Dexa Medica Farma 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ali Mustaqin dapat diketahui 

bahwa PT. Dexa Medica dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran terdapat 
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faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa Sulitnya 

memperoleh data valid dari kompetitor. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Dexa Medica melakukan cara dengan pendekatan melalui entertain ke 

konsumen atau pihak terkait yang mengetahui seluk beluk strategi atau apa yang 

sedang dijalankan oleh para pesaing untuk memasarkan produk. Sehingga bila 

perusahaan punya pendekatan yang baik sumber informasi akan loyal 

memberikan data yang diperoleh. Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan 

sesuai yang diterapkan PT. Dexa medica kedepannya perusahaan bisa mengetahui 

apa saja  kelemahan dari kompetitor sehingga perusahaan bisa belajar banyak dari 

apa yang dilakukan kompetitor. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Dexa 

Medica menggunakan faktor wiraniaga yang akan digunakan sebagai faktor utama 

dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk keunggulan kompetitif 

dalam PT. Dexa Medica adalah penciptaan segmen baru dalam melakukan 

kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan 

bersaing dalam memasuki segmen yang ada berupa apotik rumah sakit maupun 

toko obat yang berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan konsumen dalam industri 

farmasi. 

D. PT. Maspion 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Nuryono dapat diketahui bahwa 

PT. Maspion dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran terdapat faktor 

penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa masalah pada 
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pengamatan harga dan kapasitas produksi perusahaan yang dimana perusahaan 

bisa mengamati namun tidak bisa berbuat lebih baik. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Maspion melakukan cara dengan peningkatan mutu terutama setelah 

melakukan pengamatan terhadap harga dan kapasitas produksi. Peningkatan mutu 

berupa kualitas produk, harga dan desain produksi. Selanjutnya setelah dapat 

mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Maspion kedepannya perusahaan 

akan dapat meningkatkan mutu dan kualitas yang otomatis persaingan order akan 

mengalami peningkatan. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Maspion 

menggunakan faktor keunggulan kompetitif berdasarkan pemrosesan informasi 

yang menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan informasi pesaing. 

Keunggulan kompetitif dalam produk Maspion terletak pada inovasi dan kualitas 

yang dihasilkan berdasarkan informasi dari pesaing. 

 

 

E. PT. Tresna Muda Sejati. Ltd 

 Dari hasil angket terbuka dengan Ibu Reni dapat diketahui bahwa PT. 

Tresna Muda Sejati. Ltd dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran terdapat 

faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berawal dari customer 

itu sendiri yang mana informasi tidak mudah diperoleh, harus dengan pendekatan 

pelan-pelan. Hambatan lainnya kembali ke manajemen perusahaan, apakah 

perusahaan bisa memberikan apa yang diminta customer apa tidak ?. 
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 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Tresna Muda Sejati. Ltd melakukan cara dengan Dengan melakukan 

pendekatan telepon, visiting dan entertaint yang selanjutnya disampaikan ke 

customer perusahaan untuk bisa memberikan favor (pelayanan) yang sama atau 

lebih baik dari competitor perusahaan. Selanjutnya setelah dapat mengatasi 

hambatan sesuai yang diterapkan PT. Tresna Muda Sejati. Ltd kedepannya 

perusahaan akan mendapatkan data atas fasilitas kompetitor yang diperoleh 

customer dan memberikan apa yang telah diberikan kompetitor kepada customer 

dengan fasilitas yang lebih baik. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Tresna 

Muda Sejati. Ltd menggunakan faktor produk, harga, promosi dan strategi 

pemasaran yang menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan informasi 

pesaing. Sedangkan untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Tresna Muda Sejati 

adalah menciptakan nilai bagi customer dan diferensiasi dalam melakukan 

kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan 

bersaing dari diferensiasi yang diciptakan berupa favor dan fasilitas sehingga nilai 

bagi customer dapat tercipta. 

F. PT. Wings Food 

 Dari hasil angket terbuka dengan bapak Candra dapat diketahui bahwa PT. 

Wings Food dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran terdapat faktor 

penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa sulitnya mendapatkan 

data pesaing di outlet karena banyak perbandingan outlet yang ada dari produk 

pesaing 
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 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Wings Food melakukan cara dengan pengamatan secara intensif kepada 

pesaing tentunya perusahaan harus mengimbanginya dengan sumber daya 

manusia yang mampu dalam melakukan pengamatan pesaing. Selanjutnya setelah 

dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Wings Food kedepannya 

perusahaan akan dapat mengetahui informasi dari pesaing serta dapat melakukan 

kebijakan dan strategi pemasaran dari perusahaan atas informasi pesaing. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Wings 

Food menggunakan faktor wiraniaga yang akan digunakan sebagai faktor utama 

dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk keunggulan kompetitif 

dalam PT. Wings Food adalah menguasai setiap lini produk dalam melakukan 

kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan 

bersaing dari PT. Wings Food yang terdiri dari banyak lini produk serta 

mengahadapi pesaing yang banyak. 

 

G. PT. Telekomunikasi Indonesia. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Adi Poerwanto dapat diketahui 

bahwa PT. Telekomunikasi Indonesia. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini 

berupa pengamatan tidak bisa dianalisis karena banyak kelebihan dari pesaing 

dibanding kekurangan, sehingga tidak bisa mengambil langkah pasti untuk 

kebijakan perusahaan. 
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 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Telekomunikasi indonesia. Tbk melakukan cara denganmengikuti prosedur 

sesuai strategi yang ada yaitu  membuat inovasi dan kualitas baik produk maupun 

pelayanan yang bisa dinikmati konsumen.. Selanjutnya setelah dapat mengatasi 

hambatan sesuai yang diterapkan PT. Telekomunikasi Indonesia.Tbk kedepannya 

perusahaan akan dapat memberikan pelayanan atau produk yang sesuai dengan 

harapan konsumen, dikarenakan telah melakukan strategi sesuai prosedur yang 

ada. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. 

Telekomunikasi Indonesia menggunakan faktor keunggulan kompetitif 

berdasarkan pemrosesan informasi yang menjadi acuan pengamatan dalam 

mendapatkan informasi pesaing.  

H. PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Imam Purnomo dapat diketahui 

bahwa PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa dalam melakukan aktivitas 

intelijensi pemasaran terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya 

hal ini berupa persaingan yang tidak sehat antar kompetitor, kurangnya informasi 

yang valid dari toko dan outlet, kurangnya informasi dari outlet terhadap produk 

yang baik serta tidak ada asosiasi para supplier untuk bertukar informasi. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa melakukan cara dengan melakukan 

pengamatan bagi para pesaing untuk bersaing secara sehat dan keterbukaan itu 

lebih penting serta meminta informasi yang valid tentang kondisi pasar pada 
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masing-masing outlet dan memberikan informasi kepada konsumen tentang 

produk yang berkualitas. Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai 

yang diterapkan PT. Kusuma Agriobiotani Perkasa kedepannya perusahaan 

diharapkan dapat membuat kondisi pasar lebih baik dan mengetahui kondisi pasar 

secara riil serta dengan adanya asosiasi dengan supplier di harapkan tidak ada lagi 

persaingan yang tidak sehat sehingga kondisi baik dan sehat akan menjamin 

keberlangsungan perusahaan. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Kusuma 

Satria Agriobiotani Perkasa menggunakan faktor produk dan strategi pemasaran 

yang menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan informasi pesaing. 

Sedangkan untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Kusuma Agriobitani Perkasa 

adalah terfokus dan bersasaran luas dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini 

dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan bersaing dari fokus pada 

strategi yang ada serta mempunyai sasaran luas terhadap yang dicapai perusahaan. 

 

 

I.PT. Sasana Artha Finance 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Jatmiko dapat diketahui bahwa 

PT. Sasana Artha Finance dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa 

keterbatasan data baik dari para surveyor dan kepala surveyor dikarenakan pihak 

dealer atau pun konsumen enggan memberitahu tentang subsidi, dp motor, serta 

angsuran yang diberikan oleh kompetitor. 
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 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Sasana Artha Finance melakukan cara dengan mendapat info secara intensif 

dari sales dan kepala dealer yang loyal dengan perusahaan dan memberikan 

promosi yang dapat disukai konsumen berupa hadiah, dp ringan dan fasilitas. 

Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Sasana 

Artha Finance kedepannya perusahaan akan dapat memenangkan kompetisi yang 

berakibat target perusahaan Perusahaan tiap bulan dan tiap tahunnya tercapai serta 

dapat merebut hati konsumen yang sebelumnya tidak loyal dan tidak tahu menjadi 

mengerti serta loyalitas. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Sasana 

Artha Finance menggunakan faktor wiraniaga yang akan digunakan sebagai faktor 

utama untuk mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk keunggulan 

kompetitif dalam PT. Sasana Artha Finance adalah penguasaan pengelolaan 

organisasi yang baik dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan 

untuk mencapai sebuah keunggulan bersaing dari kinerja orang perusahaan dalam 

menjalankan aktivitas perusahaan lebih baik dari pesaing lainnya. 

J.  PT. Stella International. Ltd 

 Dari hasil angket terbuka dengan Ibu Heriy Widha dapat diketahui bahwa 

PT. Stella International. Ltd dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa 

gagalnya mengamati pesaing dikarenakan masih lemahnya analisa wilayah untuk 

mengetahui kegiatan pesaing.  
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 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Stella International. Ltd melakukan cara dengan meningkatkan kemampuan 

pengamatan terhadap pesaing serta diikuti strategi yang handal dari perusahaan.. 

Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Stella 

International. Ltd kedepannya perusahaan akan mendapatkan orderan dari 

penjualan produk akibat berjalannya strategi sehingga mengalami peningkatan 

keuntungan pada perusahaan. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Stella 

International. Ltd menggunakan faktor wiraniaga yang akan digunakan sebagai 

faktor utama dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk 

keunggulan kompetitif dalam PT. Stella International. Ltd adalah penguasaan 

Diferensiasi produk dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan 

untuk mencapai sebuah keunggulan bersaing dari penciptaan produk alas sepatu 

dalam mencapai orderan merek sepatu berkualitas sesuai selera. 

K. PT. Japfa Comfeed. Tbk 

 Dari hasilangket terbuka dengan Bapak Ferry Aprianto dapat diketahui 

bahwa PT. Japfa Comfeed. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa 

customer perusahaan PT. Japfa Comfeed. Tbk  tidak mau memberikan informasi. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Japfa Comfeed. Tbk melakukan cara dengan menyampaikan kepada customer 

perusahaan tersebut bahwa informasi yang dibutuhkan perusahaan sangat penting 

dan perusahaan akan memberikan kompensasi atas informasi tersebut. 
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Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Japfa 

Comfeed.Tbk kedepannya perusahaan akan dapat mempengaruhi harga pada pasar 

sehingga secara tidak langsung menambah keuntungan pada perusahaan. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Japfa 

Comfeed. Tbk menggunakan faktor produk, harga dan strategi pemasaran yang 

menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan 

untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Japfa Comfeed. Tbk adalah keunggulan 

teknologi dalam melakukan pembuatan produk pakan ternak hal ini dimaksudkan 

untuk mencapai sebuah keunggulan bersaing dari PT. Japfa Comfeed. Tbk 

mempertahankan kualitas produknya yang berawal dari keunggulan teknologi. 

L. PT. Bank Danamon. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Donny Arto dapat diketahui 

bahwa PT. Bank Danamon. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa produk-

produk kompetitor yang tidak sebegitu lengkap informasinya. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Bank Danamon. Tbk melakukan cara yaitu dengan beranggapan bahwa 

hambatan tidak begitu mempengaruhi pengamatan kepada para kompetitor dalam 

memasarkan produknya yang dipasarkan di konsumen data-data nasabah atau 

debitur yang tidak diketahui perusahaan secara penuh. Selanjutnya setelah dapat 

mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Bank Danamon.Tbk kedepannya 

perusahaan akan dapat memasarkan produk-produk yang dimiliki perusahaan 
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dengan keunggulan yang tidak dimiliki kompetitor baik itu melalui proses kredit 

maupun keunggulan lainnya. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Bank 

Danamon. Tbk menggunakan faktor keunggulan kompetitif berdasarkan 

pemrosesan informasi yang menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan 

informasi pesaing. Keunggulan kompetitif dalam produk perusahaan serta proses 

kredit yang terletak pada inovasi dan kualitas yang dihasilkan berdasarkan 

informasi dari pesaing. Sedangkan untuk acuan keunggulan kompetitif dalam PT. 

Bank danamon. Tbk adalah menciptakan nilai bagi nasabah dalam melakukan 

kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan 

bersaing dari pesaing perbankan lainnya dalam melakukan proses perbankan dan 

mempengaruhi nasabah. 

M. PT. Coin Industri Kimia 

 Dari hasil angket terbuka dengan Ibu Aris Sri Andayani dapat diketahui 

bahwa PT. Coin Industri Kimia dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa 

susahnya informasi yang masuk dari para customer. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Coin Industri Kimia melakukan cara dengan mempertahankan hubungan baik 

dengan customer, karena dari customerlah perusahaan bisa melihat perusahaan 

pesaing. Jika dilihat dari satu perusahaan saja berapa orang marketing yang 

menawarkan produknya, dari situ perusahaan banyak mengetahui dari bagian 

pembelian perusahaan customer, bagaimana pesaing-pesaing perusahaan dalam 
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memasarkan produknya, serta apa saja varian produk yang telah dijual. 

Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. Coin 

Industri Kimia kedepannya perusahaan akan dapat memiliki metode marketing 

yang lebih bagus, meningkatkan pendapatan, bisa memperbanyak varian produk 

yang dijual dan meningkatkan kualitas produk agar tidak kalah dengan produk 

pesaing. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Coin 

Industri Kimia menggunakan faktor produk, harga dan strategi pemasaran yang 

menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan 

untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Coin industri Kimia adalah pemilihan 

pasar yang baik dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk 

mencapai sebuah keunggulan bersaing dari strategi memasuki segmen yang 

benar-benar matang dan mengambil banyak keuntungan di pasar tersebut. 

N. PT. Sumber Djaja Perkasa 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Feri Dwi Susanto dapat diketahui 

bahwa PT. Sumber Djaja Perkasa dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini 

berupa pengamatan kelebihan produk pesaing namun tidak bisa memberikan 

kualitas yang lebih baik. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Sumber Djaja Perkasa melakukan cara dengan bekerjasama dalam 

meningkatkan kualitas produk sehingga bisa mengatasi hambatan pesaing tentang 

kelebihan produk. Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang 
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diterapkan PT. Sumber Djaja Perkasa kedepannya perusahaan akan dapat 

memberikan keuntungan lewat peningkatan penjualan serta keunggulan terhadap 

pesaing. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Sumber 

Djaja Perkasa menggunakan faktor keunggulan kompetitif berdasarkan 

pemrosesan informasi yang menjadi acuan pengamatan dalam mendapatkan 

informasi pesaing. Keunggulan kompetitif dalam produk perusahaan yang terletak 

pada inovasi dan kualitas yang dihasilkan berdasarkan informasi dari pesaing. 

Sedangkan untuk keunggulan kompetitif dalam PT. Sumber Djaja Perkasa adalah 

kualitas produk dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini dimaksudkan untuk 

mencapai sebuah keunggulan bersaing dalam memproduksi platik menjadi bahan 

jadi dan menghadapi pesaing di bidang bahan jadi plastik 

O. PT. Sierad Produce. Tbk 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Ari Badarrudin dapat diketahui 

bahwa PT. Sierad Produce. Tbk dalam melakukan aktivitas intelijensi pemasaran 

terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini berupa 

hubungan strategis yang  tidak tercapai dikarenakan pelanggan sudah merasa loyal 

dengan pesaing 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Sierad Produce. Tbk melakukan cara dengan meningkatkan hubungan 

strategis sehingga bisa membuat pelanggan merasa loyal dan dapat memperoleh 

informasi serta mengambil sendiri informasi tersebut dengan jalan menyamar 

sebagai konsumen. Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang 
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diterapkan PT. Sierad Produce. Tbk kedepannya perusahaan dapat mengatasi 

kesiapan akan persaingan produk yang ada dalam memasuki area penjualan serta 

bisa mengetahui apa yang ada dari pesaing. 

 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. Sierad 

Produce. Tbk menggunakan faktor wiraniaga yang akan digunakan sebagai faktor 

utama dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk keunggulan 

kompetitif dalam PT. Sierad Produce. Tbk adalah saling keterhubungan dalam 

organisasi dalam melakukan intelijensi pemasaran hal ini dimaksudkan untuk 

mencapai sebuah keunggulan bersaing berupa keterkaitan setiap divisi di PT. 

Sierad Produce. Tbk antara divisi produksi dalam penciptaan bahan baku yang 

berkualitas dan didukung divisi pemasaran yang berkualitas. 

P. PT. Indonesia Tri Sembilan 

 Dari hasil angket terbuka dengan Bapak Imam Rosyidi dapat diketahui 

bahwa PT. Indonesia Tri Sembilan dalam melakukan aktivitas intelijensi 

pemasaran terdapat faktor penghambat yang berpengaruh di dalamnya hal ini 

berupa ketidakakuratan informasi tentang pesaing. 

 Dalam mengatasi hambatan yang berkaitan dengan intelijensi pemasaran 

PT. Indonesia Tri Sembilan melakukan cara dengan memberikan pelatihan dan 

strategi khusus kepada tim agar bisa melakukan pengamatan kepada pesaing. 

Selanjutnya setelah dapat mengatasi hambatan sesuai yang diterapkan PT. 

Indonesia Tri Sembilan kedepannya perusahaan akan dapat mengetahui 

kekurangan perusahaan dan dapat mengembangkan perusahaan menjadi lebih baik 

sehingga konsumen dan customer merasa lebih puas. 
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 Dapat dikatakan faktor intelijensi pemasaran yang digunakan PT. 

Indonesia Tri Sembilan menggunakan faktor wiraniaga yang akan digunakan 

sebagai faktor utama dalam mendapatkan informasi pesaing. Sedangkan untuk 

keunggulan kompetitif dalam PT. Indonesia Tri Sembilan adalah cakupan 

geografis ke banyak segmen dalam melakukan kegiatan pemasaran hal ini 

dimaksudkan untuk mencapai sebuah keunggulan bersaing dalam melakukan 

strategi intelijensi pemasaran. 

4.2 Analisis Pembahasan Data Hasil Penelitian 

 Dalam hasil paparan data di atas dapat dilakukan perbandingan untuk 

perusahaan yang sudah melakukan intelijensi pemasaran beserta faktor yang 

digunakan dan cara penanganannya. Selain itu dari perbandingan data yang 

disajikan dalam bentuk tabel akan dilakukan analisis pembahasan atas kajian 

keilmuan yang sesuai dengan intelijensi pemasaran. 
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Tabel 4.1 

Perbandingan Aktivitas Dan Faktor intelijensi Pemasaran Perusahaan  

No. Nama Perusahaan Aktivitas Mengamati Pesaing 

Dalam Industri 

Faktor Penghambat Beserta 

Penanganan Masalah 

1. PT. Japfa 

Comfeed. Tbk 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitas intelijensi 

pemasarannya adalah 

meminta informasi dari 

pelanggan dan customer 

serta membandingkan 

produk pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

mengorek keterangan dari 

pelanggan dan supir 

ekspedisi dilanjutkan 

dengan menyamar sebagai 

konsumen pesaing. 

- Yang berperan dalam 

melaksanakan intelijensi 

pemasaran adalah sales, 

driver ekspedisi dan 

pimpinan. 

 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

produk, harga dan strategi 

pemasaran. 

- Hambatannya adalah 

customer tidak mau 

memberikan informasi 

- Cara mengatasinya adalah 

memberikan kompensasi 

kepada customer dan 

menunjukkan bahwa 

informasi tersebut sangat 

penting 

- Dampaknya adalah bisa 

bisa mempengaruhi harga 

pasar dan memberikan 

keuntungan perusahaan. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

pengembangan teknologi 

dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari kualitas 

produk dan pendekatan 

yang dilakukan berupa 

pendekatan ke peternak 

setempat.  

2. PT. Coin Industri 

Kimia 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah 

perbandingan penjualan dan 

produksi antara perusahaan 

dengan pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

produk, harga dan strategi 

pemasaran. 

- Hambatannya adalah 

susahnya informasi yang 

masuk dari customer 

- Cara mengatasinya adalah 
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melakukan metode 

marketing untuk 

meningkatkan jumlah 

penjualan dan produksi. 

- Yang berperan dalam 

aktivitas adalah marketing 

dibantu bagian penjualan  

- Strateginya melakukan 

hubungan baik dengan 

customer untuk 

mendapatkan informasi 

selain itu menggunakan 

media internet dan 

berwawasan tinggi dalam 

berkomunikasi dengan 

pesaing. 

menjaga hubungan baik 

dengan customer 

- Dampaknya meningkatkan 

kualitas produk, memiliki 

metode marketing yang 

bagus dan memperbanyak 

varian produk yang dijual 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

memilih pasar yang baik 

dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari kualitas 

produk kuat dan tahan 

lama dan pendekatan yang 

dilakukan berupa 

pemasaran di toko 

bangunan dan toko lain-

lain. 

3. PT. Bank 

Danamon. Tbk 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya melakukan 

pengamatan pada media 

cetak, informasi dunia 

perbankan dan nasabah. 

- Langkah-langkahnya 

melakukan survei di 

lingkungan untuk 

mendapatkan data dari 

konsumen dan menggali 

informasi dari marketing. 

- Yang berperan adalah para 

marketing dan nasabah 

- Strateginya adalah 

melakukan pendekatan 

terbuka dengan pesaing. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

keunggulan kompetitif. 

- Hambatannya adalah 

tidak semua informasi 

akurat. 

- Cara mengatasinya dalah 

mengetahui data nasabah 

dan debitur secara 

penuh. 

- Dampaknya adalah bisa 

memasarkan produk-

produk yang dimiliki 

dengan keunggulan 

proses kredit maupun 

keunggulan lainnya. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah  

menciptakan nilai bagi 

nasabah dalam 

keunggulan bersaing. 

- Nasabahmengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari proses 
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kredit dan pendekatan 

yang dilakukan berupa 

tawaran sales perbankan 

ke nasabah. 

4. PT. Dexa Medica - Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah dengan 

mengamati produk , 

program dan strategi 

pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

mencari tahu kegiatan 

kompetitor dan membentuk 

tim untuk mengamati 

kompetitor. 

- Yang berperan adalah 

semua tim pemasaran 

- Strateginya dengan 

melakukan survei secara 

menyeluruh kepada 

kompetitor. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

wiraniaga. 

- Hambatannya sulitnya 

memperoleh data valid 

dari kompetitor. 

- Cara mengatasinya 

dengan melakukan 

pendekatan entertain ke 

konsumen kompetitor. 

- Dampaknya adalah bisa 

mengetahui apa saja 

kelemahan kompetitor. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah  

mencari segmen baru 

dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari 

heterogenitas produk dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa 

pendekatan ke toko obat, 

apotik dan rumah sakit. 

5. PT. Indonesia Tri 

Sembilan 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah analisis nilai 

pelanggan. 

- Aktivitasnya adalah dengan 

melakukan banyak survei ke  

customer. 

- Langkah-langkahnya dengan 

bertanya kepuasan konsumen 

terhadap pelayanan serta 

analisa demografi untuk 

mengamati pesaing. 

- Yang berperan adalah bagian 

pemasaran. 

- Strateginya adalah analisis 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

wiraniaga. 

- Hambatannya 

ketidakakuratan 

informasi tentang 

pesaing. 

- Cara mengatasinya 

adalah memberikan 

pelatihan dan tim khusus 

dalam pengamatan 

terhadap pesaing. 

- Dampaknya adalah 

mengetahui kekurangan 
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lewat iklan, promosi dan 

press release. 

dan kelebihan 

perusahaan serta 

pengembangan 

perusahaan menjadi 

lebih baik. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

cakupan geografis 

pemasaran dalam 

keunggulan bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari tingkat 

rapinya produk rokok 

setelah diproses dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa 

pendekatan ke 

perusahaan rokok dalam 

mendapatkan orderan. 

6. PT. Unilever. 

Tbk 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah 

melakukan survei ke 

lapangan dan pasar 

berdasarkan pergerakan 

pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

melakukan pengamatan di 

lapangan berdasarkan poin 

terpenting seperti iklan, 

distribusi dan bahan baku. 

- Yang berperan adalah 

marketing divisi home care, 

food dan ice cream. 

- Strateginya adalah 

menempatkan orang 

berpengalaman di bidang 

pengamatan. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

produk dan strategi 

pemasaran. 

- Hambatannya adalah 

terlalu banyak produk 

sehingga pesaing cukup 

banyak. 

- Cara mengatasinya adalah 

mengamati terlebih dahulu 

pesaing terkuat. 

- Dampaknya akan selalu 

mengetahui setiap 

pergerakan pesaing serta 

sebagai acuan perusahaan 

untuk merumuskan 

strategi. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

penguasaan produk utama 

dan pelengkap dalam 

keunggulan bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari 
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keberagaman produk dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa iklan di 

banyak media. 

7. PT. Kusuma 

Satria 

Agriobiotani 

Perkasa 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah analisis nilai 

pelanggan. 

- Aktivitasnya adalah 

mengamati pasar secara 

global dioutlet-outlet. 

- Langkah-langkahnya 

evaluasi external dan 

internal. 

- Yang berperan adalah 

marketing (sales), marketing 

kawasan, buyer dan produksi. 

- Strateginya adalah 

pemenuhan service level, 

kualitas, kontinuitas 

pengiriman dan pendekatan 

personal. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

produk, harga dan strategi 

pemasaran. 

- Hambatannya adalah 

persaingan tidak sehat 

antara kompetitor, tidak 

ada asosiasi supplier dan 

kurangnya informasi yang 

valid. 

- Cara mengatasi hambatan 

adalah bersaing secara 

sehat dan meminta 

informasi secara valid 

kepada konsumen. 

- Dampaknya mengetahui 

kondisi pasar secara riil 

dan menjamin 

keberlangsungan 

perusahaan. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

terfokus dan bersasaran 

luas dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari faktor 

wilayah dan prosedur 

pembuatan serta 

pendekatan yang 

dilakukan berupa iklan 

wisata alam. 

8. PT. Maspion - Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah dengan 

mengamati perusahaan 

yang berproduksi sejenis. 

- Langkah-langkahnya adalah 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

keunggulan kompetitif. 

- Hambatannya adalah 

perusahaan bisa 

mengamati namun tidak 

bisa berbuat baik.  
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melihat perusahaan sejenis 

dan usaha kecil yang sama  

- Yang berperan adalah 

orang-orang perusahaan 

yang bergerak di 

bidangnya. 

- Strateginya dengan 

melakukan strategi inovasi 

dan pendekatan Supplier 

- Cara mengatasinya 

adalah dengan 

melakukan peningkatan 

mutu. 

- Dampaknya adalah bisa 

meningkatkan 

persaingan order. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

memelihara stabilitas 

industri  dalam 

keunggulan bersaing. 

9. PT. Wings Food - Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah 

mengamati produk pesaing 

yang dijual di outlet-outlet. 

- Langkah-langkahnya adalah 

melakukan perbandingan 

produk perusahaan dengan 

pesaing. 

- Yang berperan adalah 

manajer pemasaran poultry 

divisi dan food divisi. 

- Strategi yang digunakan 

dengan memasuki outlet 

pesaing secara intensif 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

wiraniaga. 

- Hambatannya data sulit 

didapatkan karena 

banyak outlet. 

- Cara mengatasinya 

adalah dengan 

melakukan pengamatan 

sevara intensif disertai 

dengan tenaga Sdm yang 

profesional. 

- Dampaknya dapat 

mengetahui informasi 

pesaing dalam 

menentukan kebijakan 

strategi. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

menguasai setiap lini 

produk dalam 

keunggulan bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keberagaman 

produk dan pendekatan 

yang dilakukan berupa 

pendekatan ke media 

elektronik. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari kualitas 

produk dan pendekatan 

yang dilakukan berupa 
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pendekatan ke peternak 

setempat. 

10. PT. Sasana Artha 

Finance 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah analisis nilai 

pelanggan. 

- Aktivitasnya adalah melihat 

perolehan, target dan subsidi 

pesaing di dealer-eealer. 

- Langkah-langkahnya adalah 

mengorek data pelanggan 

dan melihat target, subsidi 

serta fasilitas kompetitor. 

- Yang berperan adalah kasir 

kantor di dealer, surveyor, 

chief surveyor, credit analisis 

dan marketing head. 

- Strateginya dengan 

pendekatan secara intens 

kepada sales counter serta 

sales lapangan. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

wiraniaga 

- Hambatannya adalah 

keterbatasan data dari 

para surveyor 

dikarenakan konsumen 

enggan memberitahu. 

- Cara mengatasinya 

dengan mendapat info dari 

sales dan dealer yang 

loyal dengan perusahaan. 

- Dampaknya dapat 

memenangkan kompetisi 

yang berakibat target tiap 

bulan tecapai. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

pengelolaan organisasi 

dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari proses 

pembyaran yang lama dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa brosur di 

pusat perbelanjaan. 

11. PT. Stella 

International. Ltd  

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah dengan 

mengamati hubungan order 

sepatu dengan pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

analisis wilayah pesaing, 

melihat kelebihan dan 

kekurangan pesaing. 

- Yang berperan adalah 

pimpinan perusahaan dibantu 

divisi marketing. 

- Strateginya adalah mendekati 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

wiraniaga. 

- Hambatannya adalah 

gagalnya mengamati 

pesaing karena masih 

lemahnya analisa 

wilayah. 

- Cara mengatasinya 

adalah dengan 

meningkatkan 

kemampuan pengamatan 

dan stategi handal. 

- Dampaknya adalah 
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perusahaan sepatu bermerek 

terkenal untuk mendapatkan 

order. 

mendapatkan orderan 

dengan peningkaytan 

keuntungan perusahaan. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

diferensisasi dalam 

keunggulan bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari mutu 

produk kuatdan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa 

orderan ke perusahaan 

sepatu bermerek. 

12. PT. Sierad 

Produce. Tbk 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya adalah dengan 

mengawasi kawasan 

penjualan pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

survei lokasi, mengamati 

pesaing dan mengamati 

lokasi yang sesuai dalam 

penjualan produk. 

- Yang berperan adalah 

marketing termasuk 

business development. 

- Strateginya adalah 

pengembangan hubungan 

strategis dengan pelanggan, 

pemasok dan mitra bisnis. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

wiraniaga. 

- Hambatannya hubungan 

strategis tidak tercapai 

karena konsumen merasa 

loyal dengan pesaing 

- Cara mengatasinya 

dengam meningkatkan 

hubungan strategis 

sehingga membuat 

pelanggan merasa loyal. 

- Dampaknya berupa 

kesiapan perusahaan 

akan persaingan produk 

yang ada dalam area 

penjualan. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah saling 

keterhubungan antara 

sumber daya yang ada 

dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari kualitas 

produk dan pendekatan 

yang dilakukan berupa 

memasuki wilayah 

peternakan. 
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13. PT. Sumber Djaja 

Perkasa.  

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitasnya dengan 

melakukan pengamatan 

terhadap produk perusahaan 

atas pesaing sejenis. 

- Langkah-langkahnya adalah 

dengan mengamati perbedaan 

produk pesaing berdasarkan 

bahan baku, produksi dan 

kualitas. 

- Yang berperan adalah 

departemen pemasaran 

- Strateginya adalah proses 

keterikatan seluruh 

departemen dalam 

mengetahui kelebihan dan 

kekurangan produk. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

keunggulan kompetitif. 

- Hambatannya bisa 

mengamati pesaing 

namun tidak bisa 

memberikan kualitas 

lebih baik. 

- Cara mengatasinya adalah 

dengan bekerjasama 

dalam peningkatan 

kualitas produk. 

- Dampaknya adalah 

peningkatan penjualan 

serta keunggulan 

persaingan. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah kualitas 

produk dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari kuatnya 

mutu plastik dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa di toko 

bangunan 

14. PT. 

Telekomunikasi 

Indonesia. Tbk 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah merancang sistem 

intelijensi kompetitif. 

- Aktivitas yang dilakukan 

adalah mengamati setiap 

iklan dan promo yang 

dikeluarkan pesaing. 

- Langkah-langkahnya adalah 

masuk ke lapangan, mencari 

data pesaing dan melihat 

konsumen pesaing. 

- Yang berperan adalah 

manajer, staf, dan sales. 

- Strateginya adalah analisis 

data berupa kelebihan dan 

kekurangan. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

keunggulan kompetitif. 

- Hambatanya data tidak 

bisa dianalisis karena 

banyak kelebihan 

pesaing dibanding 

kekurangan. 

- Cara mengatasinya 

adalah dengan mengikuti 

prosedur yang ada serta 

membuat inovasi 

menjadi lebih baik. 

- Dampaknya adalah dapat 

memberikan pelayanan 

atau produk yang sesuai 

harapan konsumen. 
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- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

keunggulan biaya dalam 

keunggulan bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari proses 

murahnya produk dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa telepon 

dan sms dari customer 

service. 

15. PT. Yanaprima 

hastapersada. 

Tbk 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah analisis nilai 

pelanggan. 

- Aktivitas yang dilakukan 

adalah mengawasi setiap 

pergerakan pesaing dalam 

pemilihan bahan baku. 

- Langkah-langkahnya adalah 

melihat supplier terbaik dan 

orderan pesaing. 

- Yang berperan adalah 

supplier, divisi marketing 

dan pimpinan pusat. 

- Strategi yang digunakan 

adalah pendekatan personal 

kepada customer dan 

supplier. 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

keunggulan kompetitif. 

- Hambatannya adalah 

sulitnya mendapatkan 

data dari customer dan 

supplier. 

- Cara mengatasinya 

adalah lebih berhati-hati 

dalam melakukan 

pendekatan personal 

serta menciptakan 

kerahasiaan produk. 

- Dampaknya adalah 

keunggulan persaingan 

produk. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

pengembangan kualitas 

produk dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari kuatnya 

bahanbaku dan 

pendekatan yang 

dilakukan berupa 

penjualan di toko-toko. 

16. PT. Tresna Muda 

Sejati. Ltd 

- Aktivitas intelijensi 

pemasaran yang digunakan 

adalah analisis nilai 

pelanggan. 

- Aktivitas yang dilakukan 

- Faktor yang digunakan 

dalam intelijensi 

pemasaran adalah faktor 

produk, harga dan strategi 

pemasaran. 
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adalah masuk ke lapangan 

untuk mencari kelemahan 

kompetitor berkaitan dengan 

ekspor impor. 

- Langkah-langkahnya adalah 

masuk ke dalam pasar 

kompetitor dan mendapatkan 

data berupa favor, kredit term 

dan fasilitas. 

- Yang berperan adalah 

pimpinan perusahaan dibantu 

tim marketing 

- Strategi yang digunakan 

digali dari customer yang 

menggunakan jasa 

kompetitor. 

- Hambatannya adalah data 

tidak mudah diperoleh. 

- Cara mengatasinya adalah 

dengan pendekatan 

telepon, visiting dan 

entertain kepada customer 

- Dampaknya adalah 

mendapatkan data dan 

bisa memberikan tawaran 

yang lebih bagus kepada 

customer. 

- Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah 

menetapkan nilai pada 

customer dan diferensiasi 

dalam keunggulan 

bersaing. 

- Pelanggan mengatakan 

bahwa keunggulan 

perusahaan dari nilai 

favordan pendekatan yang 

dilakukan berupa promosi 

kargo. 

Sumber : Hasil Survei (Diolah) 

 Berdasarkan tabel perbedaan aktivitas dan faktor intelijensi pemasaran 

perusahaan dapat dinyatakan,  bahwa Aktivitas mengamati pesaing dalam industri 

berdasarkan data yang didapatkan peneliti menggunakan langkah merancang 

sistem intelijensi kompetitif  yang umumnya perusahaan dalam mengamati 

sebelumnya didasari dari penciptaan sistem intelijen pemasaran. Sistem intelijen 

pemasaran yang dibuat perusahaan berdasarkan atas pengamatan poin-poin 

terpenting dan dilakukan dengan cara yang berbeda-beda. Hal ini sesuai dengan 

teori Kotler (203:178) yang mengatakan bahwa dalam aktivitas intelijensi 

pemasaran terdapat empat langkah utama yaitu: menyusun sistem, mengumpulkan 
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data, mengevaluasi dan menganalisis data dan menyebarluaskan informasi serta 

menanggapi permintaan. 

 Namun beberapa perusahaan juga menggunakan aktivitas lain dalam 

intelijensi pemasaran dengan memakai aktivitas analisis nilai pelanggan. Aktivitas 

analisis nilai pelanggan yang digunakan perusahaan berdasarkan atas nilai atribut 

produk yang diamati perusahaan seperti favor dalam PT. Tresna Muda Sejati. Ltd, 

Subsidi dan fasilitas dalam PT. Sasana Artha Finance, kualitas Produk dalam PT. 

Yanaprima Hastapersada. Tbk, PT. Indonesia Tri Sembilan dan PT. Kusuma 

Satria Agriobiotani Perkasa. Hal ini selaras dengan perkataan Kotler (2003:280) 

bahwa intelijensi pemasaran yang menggunakan identifikasi atribut utama dalam 

pelanggan, menilai tingkat kepentingan secara kualitatif dari atribut yang berbeda, 

menilai kinerja perusahaan dan pesaing pada nilai-nilai pelanggan, menguji 

bagaimana pelanggan di segmen tertentu dan memantau nilai pelanggan secara 

berkala disebut  analisis nilai pelanggan. 

 Dalam melaksanakan aktivitasnya terdapat hubungan sumber intelijensi 

yang digunakan perusahaan antara sumber intelijensi internal dan eksternal. 

Sumber intelijensi internal yang berperan dalam perusahaan meliputi karyawan 

perusahaan, data internal dan studi riset perusahaan sedangkan untuk sumber 

eksternal perusahaan kebanyakan data yang digunakan perusahaan menggunakan 

informasi dari customer, supplier dan publikasi pesaing. Hal ini selaras dengan 

apa yang dikatakan Lamb (2001:379) bahwa terdapat dua sumber dalam 

intelijensi pemasaran yaitu komponen internal adalah lingkungan dalam 

perusahaan dan eksternal lingkungan luar perusahaan. 
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 Dalam menggunakan faktor intelijensi pemasaran, beberapa perusahaan 

seperti PT. Unilever Tbk, PT Kusuma Satria Agriobiotani Perkasa, PT. Sasana 

Artha Finance, PT. Coin Industri Kimia dan PT. Japfa Comfeed. Tbk mengunakan 

faktor 6 pokok data pesaing yang menurut handi (2011) menyatakan bahwa 

perusahaan dalam menganalisis pesaing harus berkonsep pada 6 pokok data 

pesaing yaitu data produk pesaing, data promosi pesaing, data strategi pesaing, 

penjualan pesaing, harga pesaing dan data lainnya yang berkaitan dengan 

penentuan persaingan bisnis perusahaan terhadap pesaing.  

 Sementara itu beberapa perusahaan juga menggunakan faktor keunggulan 

kompetitif  dalam melakukan intelijensi pemasaran seperti PT. Yanaprima 

Hastapersada. Tbk, PT. Maspion, PT. Telekomunikasi Indonesia, PT. Bank 

Danamon Indonesia. Tbk dan PT. Sumber djaja Perkasa, yang dimana dalam 

melakukan pengamatan letak pemrosesan informasi yang digunakan perusahaan 

adalah keunggulan utama dari pesaing seperti kualitas produk dan inovasi produk. 

Hal ini selaras apa yang dikatakan Simamora (2000:282) bahwa model 

keunggulan kompetitif dalam intelijen pemasaran diperoleh melalui penggunaan 

yang efektif dan teknologi pemrosesan informasi yang berupa penggunaan sistem 

inovatif menciptakan berbagai peluang baru serta peluang inovasi perusahaan 

dapat melihat peluang untuk pertumbuhan dan ekspansi melalui penggunaan 

sebuah sistem informasi 

 Selanjutnya faktor lainnya yang digunakan perusahaan dalam melakukan 

intelijensi pemasaran menggunakan faktor wiraniaga yang menerapkan 

kemampuan orang perusahaan untuk menjalankan aktivitas intelijensi pemasaran. 
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Faktor ini diterapkan pada beberapa perusahaan seperti PT. Sasana Artha Finance, 

PT. Stella international. Ltd, PT. Sierad produce. Tbk, PT. Indonesia Tri 

Sembilan, PT. Wings Food dan PT. Dexa medica. Dalam penerapannya 

perusahaan tersebut menempatkan orang-orang yang sudah dilatih untuk 

mendapatkan informasi dari pesaing serta profesional dalam mencari informasi. 

Oleh karena itu faktor wiraniaga bisa disebut sebagai faktor orang perusahaan 

untuk  mempunyai peran utama dalam mendapatkan informasi pesaing yang akan 

ditingkatkan kualitasnya terhadap pelatihan dan kemampuan sebagai pihak 

intelijen (Kotler dkk 2000:163). 

 Triangulasi data dari pelanggan menyatakan bahwa dalam mengenali 

keunggulan kompetitif  atas intelijensi pemasaran yang dilakukan perusahaan 

berskala besar menyatakan sejauh ini pelanggan dapat mengenali keunggulan 

kompetitif perusahaan berasal dari produk yang ditawarkan seperti keunggulan 

produk, kekurangan produk serta pendekatan perusahaan dalam melakukan 

strategi intelijensi terhadap pelanggan. Bentuk keunggulan yang dijelaskan 

pelanggan bermacam-macam dimulai dari letak kualitas, proses, keberagaman 

produk dan lain sebagainya, hal itu menunjukkan bahwa perusahaan berskala 

besar  mampu melakukan strategi intelijensi pemasaran berdasarkan penciptaan 

nilai pelanggan. 


