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ABSTRAK

Syamsuri, 2010. SKRIPSI. Judul: “Analisis Penerafamategi Pemasaran Pada
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang”

Pembimbing : Dr. H. Nur Asnawi, M.Ag

Kata kunci : Analisis Matrik SWOT, Strategi Penrasa

Persaingan dibidang industrti Rumah Makan semaddatkRumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang dituntut untuknerapkan strategi
pemasaran yang tepat untuk memenangkan persaingagudtri rumah makan.
Sejak dua tahun terakhir ini kecenderungan pasarkdasumen mulai berubah,
pasar dan konsumen menjadi lebih sensitif terh&udafitas dan variasi produk
serta pelayanan konsumen. Dengan adanya fenomesebue mengarahkan
RMABWS Cabang Malang segera mengubah orientasiapgah memposisikan
dirinya sebagai Rumah Makan dengan slogalalan toyyibanguna menguasai
benak orang alias konsumen, melalui peningkatatersispelayanan dengan
delivery service

Untuk memperoleh strategi pemasaran yang tepgit Ramah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang, perlu dilakukaalisis peluang dan
ancaman Eksternal, serta kekuatan dan kelemaha&mnaht sehingga akan
didapatkan strategi SO, strategi WO, Strategi San dtrategi WT yang akan
dijadikan landasan dalam menerapkan strategi alieryang dapat dijalankan.
Penelitian ini menggunakan matriks SWOT denganisisalFAS dan EFAS,
diperoleh strategi alternatif yang dapat dijalankdeh Rumah Makan Ayam
Bakar Wong Solo Cabang malang, strategi pemasaraabut antara lainsatu
strategi pengembangan pasdua strategi pengembangan produliga strategi
penetrasi pasar.

Dari hasil analisis EFAS diperoleh nilai 2,6. Hal mengindikasikan
bahwa Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malterhadap
lingkungan eksternal adalah cukup baik. Nilai IFd8&nunjukkan angka 3,1, hal
ini mengindikasikan bahwa sudah dapat memamfaatkanatekudan sudah
mampu mengatasi kelemahan internal. Hasil perhimngatriks QSPM adalah
strategi pengembangan pasar 6,9 srategi peneasai 3,425 dan pengembangan
produk memiliki nilai 7,375 jadi, strategi yang ekomendasikan kepada Rumah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang adalatesjr penetrasi pasar.



ABSTRACT

Syamsuri, 2010. THESIS. Title: "Analysis of Implemi&tion Competitive
Marketing Strategy to at Restaurant Ayam Bakar W8alp Malang
Batch"

Advisor : Dr. H. Nur Asnawi, M. Ag

Keywords : Matrix SWOT Analysis, Marketing Strategy

Competition in the field of industry Restaurant ltasnpetitive stringent.
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo, Malang Batchetpuired to apply the
appropriate competitive strategies to win comp@tithmong other restaurant. The
se last two years, market and consumers becamesaoséive to the quality and
variety of consumer products and services. Thigptlenomenon reguires Malang
Batch RMABWS to change its orientation to posititvmself as having
Restaurant “halalan toyyiban” slogans to attrae thinds of consumers by
improving service system with delivery service.

To obtain an appropriate competitive strategy, &esint Ayam Bakar
Wong Solo Malang Batch must first know the oppoittas and external threats
and internal strengths and weaknesses, so it &ilb@ strategy, strategy WO, ST
Strategies, and WT strategies that will be the b&si implement alternative
strategies that can be implemented at Rumah MakamABakar Wong Solo
Malang Batch. This study uses qualitative SWOT matftFAS and EFAS,
obtained an alternative strategy that can be impiged by Rumah Makan Ayam
Bakar Wong Solo Malang Batch. Competitive strateigglude a market
development strategy, the two product developmaategy, the three market
penetration strategies.

The result of EFAS analysis showed the value of 2t6s indicates that
the Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Malang in sewoh its external
environment is quite good, IFAs showed the valud.bf This indicates that it can
utilize the power and was able to overcome intemadknesses. QSPM matrix
calculation result is a market development strateg9® strategy market
penetrations 7.425 and product development valud757. Hence, the
recommended strategy for Rumah Makan Ayam Bakar gV8olo Malang
Branch is a market penetration strategy.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. LATAR BELAKANG

Makanan merupakan kebutuhan pokok manusia, sel@mauduk dunia
masih ada maka kebutuhan akan makanan akan tetapgkat. Dengan semakin
meningkatnya jumlah penduduk dunia maka kebutuheem anakanan juga
meningkat, sehingga menciptakan peluang bisnis gangat besar. Hal ini yang
memancing banyak investor untuk melakukan bisnimatu makan, sehingga
sampai sekarang bisnis rumah makan atau restonamakse berkembang di

Indonesia.

Situasi krisis global dewasa ini memaksa pihak nenan perusahan
untuk semakin cepat tanggap akan perubahan lingkuggng demikian cepat.
Profesionalisme tampaknya kini semakin dibutuhk@engendalian perusahaan
tidak lagi dapat dilakukan hanya berdasarkan inai&u pengalaman saja, namun
pengetahuan menjadi faktor penting lain yang pelifpadukan. Maka dalam
kondisi resesi seperti yang kita hadapi saat ingas manajemen dalam

mengendalikan perusahaan menjadi lebih berat lagi.

Persaingan dibidang industrti Rumah Makan semaletatk Rumah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang dituntotuk menerapkan
strategi pemasaran yang tepat yang dapat dijaddemjata dalam perang

persaingan antar rumah makeBtrategi pemasaran merupakan rencana yang



menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari bebagai aktivitas atau
program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar
sasaran tertentu. Perusahaan dapat dua atau lebih progam pemasaran secara
bersamaan, sebab setiap jenis program (seperti periklanan,promosi penjualan,
personal selling layanan pelanggan, atau pengembangan produk) memiliki

pengaruh yang berbeda-beda terhadap permintaan. (Chandra, 2002: 93)

Sejak dua tahun terakhir ini kecenderungan pasarkdnsumen mulai
berubah, pasar dan konsumen menjadi lebih seteitiadap kualitas dan variasi
produk serta pelayanan konsumen. Dengan adanymé&rtersebut RM ABWS
Cabang Malang segera mengubah orientasinya denganposisikan dirinya
sebagai Rumah Makan yang mempunyai slogan haleygiban guna menguasai
benak orang alias konsumen dan Rumah makan inkoleda peningkatan sistem
pelayanan dengatelivery service Sehingga dengan layanan yang baru tersebut
pelanggan tidak harus datang ke rumah makan terskapi cukup memesan
melalui telepon dan produk yang diinginkan dengamdah didapatkan oleh
konsumen. Program ini diharapkan dapat melindur@ngpa pasar dengan
mempertahankan konsumen yang sudah ada. Selajpertisahaan ini segera
melakukan pengembangan pasar, pengembangan pr@iukpehetrasi pasar.
Program ini diterapkan dengan menyajikan produlk pang masih berkaitan dan
dipasarkan kepada pelanggan lama melalui salurang yaudah ada.
(http://www.jurnal  skripsi.com/manajemen-strategi-pada-rumah-makaarray

bakar-wong-solo-cabang-malang-pdf.htm 29-12-09



Pada umumnya perusahaan dalam proses pemasaraanmyzergunakan
strategi yang biasa dikenal dengan bauran pemagararketing mix) Strategi
pemasaran tersebut menyangkut prodykoduct) harga (price), promosi
(promotion), tempat place. Dari keempat faktor tersebut merupakan satu
kesatuan yang harus diperhatikan oleh manajer marasdalam mengambil
kebijakan mengenai strategi pemasaran, akan tdsapkeempat faktor tersebut
promosi dirasa paling dominan dalam peranan pemasimana tanggung jawab
pemasaran yang penting adalah merencanakan darkoeedigpasikan strategi
promosi terpadu dan memilih strategi untuk kompek@&mponen promosi.

(Kotler, 2005: 86 )

Melihat dari kenyataan yang ada dilapangan daretzgia pesaing outlet
makanan yang ada strategi yang dilakukan hany&uménarik konsumen, maka
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo (ABWS) Cabang Kalanelakukan
suatu strategi yang mampu untuk menerapkan keimanahalam berbisnis,
karena bekerja atau berbisnis dalam memenuhi kienthidup dalam pandangan
islam dinilai ibadah disamping memberikan perolehzateri. Strategi menurut
Jauch & Glueck (1996: 12) adalah rencana yang ukaat menyeluruh, dan
terpadu yang menyatukan keunggulan suatu perusabaagan tantangan
lingkungan dan dirancang untuk memastikan bahwaiatuj utama suatu
perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yepeg. tTetapi selain dari
kebutuhan akan strategi perusahaan, Pearce & Rob{d997: 19) menyebutkan
bahwa dalam menghadapi segala hal yang mempengperhimbuhan dan

kemampuan lahan perusahaan, eksekutif perlu meaggornproses manajemen



yang dirasa dapat menempatkan perusahaan secaraalomti lingkungan

persaingannya dengan memaksimalkan antisipasid@&phperubahan lingkungan
dan tuntutan-tuntutan intern serta persaingan yakgterduga. Maka dari itu
diperlukan manajemen strategi sebagai upaya pdagaldari strategi itu sendiri.
Manajemen strategi menurut Jauch & Glueck (1996: afiplah sejumlah
keputusan dan tindakan yang mengarah pada penyususu strategi atau

sejumlah strategi yang efektif untuk membantu mpacsasaran perusahaan.

Banyak tantangan dalam menjalankan bisnis rumahamakarena
persaingan usaha, apalagi jika menggunakan manajsyagiah. Tantangan yang
utama adalah berkaitan dengan kehalalan usaha ate¥usanto (2002 : 2)
adalah pemahaman yang bersangkutan tentang aturamn-#slam yang berkaitan
dengan usaha itu (misalnya, tentang riba, akadkalyjr dan sebagainya).
Disamping tantangan tadi terdapat tantangan ekdtbenupa iklim yang kondusif
bagi berkambengnya wira usaha muslim. Ketika pkatdak lagi mengenal etika,
wirausaha muslim termasuk RM ABW Cabang Malang ysigin memegang
syariah akan menghadapi tantangan yang berat. piggnitu tantangan juga
datang dari regulasi ekonomi pemerintah, misalnyenyangkut kredit (yang
ribawi) atau perizinan yang berbelit-belit sehingg@mbuka peluang riswah
(sogok-menyogok) yang sangat dicela Islam. Semiuabias mengendurkan

kegairahan berwirausaha.

Tantangan ini bisa diatasi dengan menerapkan naerajestrategi
bersaing secara utuh dan menyeluruh dan setiapitaktiusaha RM ABWS

Cabang Malang. Manajemen yang dilandasi oleh gripgnsip syariah dapat



mendorong usaha akan memenangkan persaingan ingastg kompetitif

prinsip-prinsip manajemen strategi syariah memputyaan yang bukan hanya
materi akan tetapi juga untuk mencari ridho’ AlISRVT. Bisnis yang didasari
oleh Islam mampu memotivasi orang-orang yang mami@nnya merasakan

kenikmatan beribadah.

Harapan pada saat Rumah Makan Ayam Bakar Wong Saloang
Malang menjalankan usahanya selain akan mendatarighkantangan dan juga
harapannya akan mendatangkan pahala yang di ridAih SWT dan
mendapatkan pahala. Banyak sekali tuntunan dalagqudn dan Al-hadist yang
mendorong seorang muslim untuk bekerja. Diantaramyaka bertebaranlah
kamu di muka bumi, dan carilah karunia Allah dagaitteh sebanyak-banyaknya
supaya kamu beruntung (Al-jumu’ah: 10). Nabi MuhadmSAW bersabda,
tidaklah diantara seorang diantara kamu makan suakenan lebih baik dari
pada memakan hasil dari keringatnya sendiri,” (HEhBqi). Luar biasa jika kita
bekerja dilandasi dengan keimanan kita kepada Ali@mgan menerapkan
manajemen strategi syariah dalam menjalankan usetap muslim karena
bekerja itu dapat menghapus dosa-dosa kita. “ ggsinmya, ada sebagian dosa
yang tidak dapat terhapus oleh ibadah shaum atalatshditanyakan kepada
beliau,” Apa yang dapat menghapuskannya, ya RadabfulJawab Rasulullah.”

Bekerjalah mencari nafkah kehidupan.” (HR Abu Nuaim



Berdasarkan uraian diatas maka peneliti cukup &ssal apabila penulis
mengadakan penelitian dengan mengambil judul skmypgu : “ANALISIS
PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN PADA RUMAH MAKAN AYAM

BAKAR WONG SOLO CABANG MALANG”

1.2. RUMUSAN MASALAH

Melihat pesatnya persaingan pemasaran saat inilzkang (produk) dan
jasa, maka hal ini sangat membutuhkan suatu girb&saing yang tepat guna
memasarkan barang (produk) yang diproduksi. Makancwmu berbagai

permasalahan diantaranya :

1. Bagaimana Srategi Pemasaran yang di gunakan PadahRvakan Ayam
Bakar Wong Solo Cabang Malang dalam menghadapaipejan?
2. Faktor apa saja yang menjadi kendala dalam penerstpategi bersaing

Pada Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Malang?

1.3. TUJUAN DAN KEGUNAAN PENELITIAN
1.3.1. Tujuan Penelitian
1. Untuk Mengetahui Bagaimana Strategi Pemasaran yseigma ini
diterapkan oleh Rumah Makan Ayam Bakar Wong Soloa@g Malang.
2. Untuk mengetahui faktor apa saja yang menjadi Keangada Rumah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang dalam afisesikan

strategi bersaing.



1.3.2.Kegunaan Penelitian

1.

Bagi Lembaga, Untuk mengetahui dan menilai kemampuahasiswa
dalam menerapkan ilmu teori yang di dapat di bamqmgkuliahan melalui
praktek di lapangan dalam bentuk penelitian.

Bagi Pelaku Bisnis, Diharapkan penelitian dan pisaanl dapat digunakan
untuk mengevaluasi efektifitas dari strategi yasight dijalankan selama
ini dan juga memberikan alternatif strategi yangadadigunakan oleh
perusahaan.

Bagi Mahasiswa, Diharapkan penelitian dan penulidapat dijadikan
sarana untuk mengaplikasikan pengetahuan teoatig gidapat pada saat
perkuliahan kedalam praktek nyata.

Bagi Pihak Lain, Hasil penelitian ini diharapkanpda digunakan untuk
menambah wawasan, pengetahuan, dan dapat jugaakaursebagai

pembanding untuk penelitian yang akan datang.



BAB I
KAJIAN PUSTAKA
2.1. Penelitian Terdahulu

Pramono, sigit (2007) melakukan penelitian pada IR8reta Api
(Persero) Daop VIII Surabaya menegenai keunggutasaing dalam menghadapi
persaingan dalam menghadapi persaingan antarmexspartasi. Penelitaian ini
menggunakan analisis lingkungan internal dengan riknalFE hasilnya
menunjukkan mengindikasikan bahwa respon PT KépigPersero) Daop VI
Surabaya terhadap lingkungan eksternal adalah divaata-rata. Hasil analisis
lingkungan internal dengan matrik IFE menunjukkaihwa perusahaan belum
dapat memamfaatkan keunggulan bersaing perusahaan ntasih banyak
memiliki kelemahan internal yang harus dibenahi.

Skripsi oleh Bambang Suyono yang berjudul Pereraradrategi Untuk
Meningkatkan Daya Saing Pada PT. Pancamas Elitangir Malang. Tahun
2006 Universitas Islam Negeri (UIN) Malang. Vaedlpenelitiannya terdiri dari
Faktor lingkungan Internal (produksi, personaliah dFaktor lingkungan eksternal
(ekonomi, pemerintah, teknologi, demografi, pergamAlat analisis yang
digunakan yaitu analisa SAPSt(ategic Advantage Profije analisa ETOP
(Environmental Treath and Opportunity Projilelan analisis SWOT. Hasil dari
penelitian ini adalah PT. Pancamas Elite Karangtagalami masa pertumbuhan,
maka strategi yang tepat dilakukan perusahaan fadaleategi iharket

developmentperluasan pasar.



Skripsi oleh Rifatur Rahmaniah yang berjudul Sigat Pemasaran
Dalam Posisi Persaingan Pada Perusahaan Rokok BaMsalang. Tahun 2007
Universitas Islam Negeri (UIN) Malang. Variabel pétiannya terdiri dari Faktor
lingkungan Internal (pemasaran, keuangan, SDM péaan) dan Faktor
lingkungan eksternal (perekonomian, sosial budagalitik, persaingan,
keamanan). Alat analisis yang digunakan adalahisssabWOT. Hasil dari
penelitian ini adalah menghasilkan empat stratediantaranya strategi SO
(Strenght, Opportunily yaitu memperluas pasar, strategi WOVe@kness,
Opportunity yaitu meningkatkan efisiensi, menambah media psindan
program pemasaran untuk menarik pemasang iklarpdemggan baru, strategi
ST (Streghts, Threajs yaitu mempertahankan harga yang kompetitif, dan
meningkatkan mutu, strategi WTWgakness, Thregtsyaitu meningkatkan
kualitas, memanfaatkan teknologi dan sumberdayg gamiliki dengan optimal,
dan memberikan harga berlangganan yang menarik dambuat program
promosi untuk menarik pelanggan.

Kusdiyanti, (2000) melakukan penelitian pada PTubtd Sandang
Nusantara Patal Lawang pada penelitian I|RBtefnal factor evolutioh
menunjukkan perusahaan sudah mempunyai posisi yaak dalam
mengantisipasi kelemahan internal. Selain itu, reecgernal perusahaan berada
pada kondisi rata-rata. Pada analisis EFExtdrnal factor Evolution
menunjukkan secara eksternal perusahaan berada koadiési sedang, tetapi
perusahaan masih mengantisipasi ancaman ekstaanglada karena yang ada

karena linkungan eksternal cepat sekali mengalanibyahan.
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Oleh Syamsuri yang berjudul Analisis Penerapant&jrdersaing Pada
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malrghun 2010 Universitas
Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang. Alat anal isis yang digunakan
yaitu analisis analisis IFAS, analisis EFAS dan selanjinya analisis SWOT. Hasil
analisis lingkungan eksternal dengan matriks EFBumgikkan nilai 2,6. Haini
mengindikasikan bahwa Rumah Makan Ayam Bakar Warlg 6abang Malang
terhadap lingkungan eksternal adalah cukup bakk,nfenunjukkan nilai 3,1. Hal
ini mengindikasikan bahwa Rumah Makan Ayam Bakar Woolp £abang
Malang sudah dapat memamfaatkan kekuatan dan sodahpu mengatasi
kelemahan internal dan kendala-kendala yang dihagifu kurangnya sarana
dan prasarana seperti kurangya memadainya tempkir garrang tertibnya

manajemen keuangan yang dilakukan oleh kasir, teyaey sederhana.



Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

11

54

No Nama Judul Penelitian Variabel Alat Analisis Had

1 | Sigit Pramono, | Keunggulan Faktor lingkungan | Analisis SWOT, Lingkungan Internal Menunjukkan
(2007) Bersaing Dalam Internal (pemasaran, L .. | Indikasi Bahwa Respon PT Keretz
Universitas Menghadapi Antar  keuangan) analisis IFAS, analisis | Apj (Persero) Daop VIII terhadap
Brawijaya Moda Transportasi. Faktor lingkungan EFAS lingkungan eksternal dibawah rata

Pada PT Kereta eksternal rata, perusahaan belum dapat

Api (Persero) Daop  (pemerintah, social memamfaatkan keunggukan

VIII Surabaya budaya, bersaing perusahaan dan masih
perekonomian, banyak memiliki kelemahan..
persaingan)

2 |Bambang Suyono| Perencanaan Faktor lingkungan | Alat analisis yang PT. Pancamas Elite Karanglo
(2006) Universitas| Strategi Untuk Internal ( produksi, | digunakan yaitu analisa mengalami masa pertumbuhan,
Islam Negeri Meningkatkan personalia) SAP (Strategic maka strategi yang tepat dilakukan
(UIN) Malang Daya Saing Pada Faktor lingkungan Advantage Profilg perusahaan adalah strategi (market

PT. Pancamas Elitte  eksternal (ekonomi, | analisa ETOP development) perluasan pasar.
Karanglo Malang pemerintah, (Environmental Treath
teknologi, demografi; and Opportunity
persaingan) Profile), dan analisis
SWOT
3 | Rif'atur Strategi pemasaran- Faktor lingkungan | Alat analisis yang Dari hasil penelitian ini

dalam posisi

Internal (pemasaran,

digunakan adalah

menghasilkan empat strategi
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Rahmaniah

(2007)
Universitas Islam
Negeri (UIN)
Malang

persaingan pada
perusahaan rokok
Valas di malang

keuangan, SDM
perusahaan)
Faktor lingkungan
eksternal
(perekonomian,
sosial budaya,
politik, persaingan,
keamanan)

analisis SWOT

diantaranya strategi SGtfenght,
Opportunity yaitu memperluas
pasar, strategi WONeakness,
Opportunity yaitu meningkatkan
efisiensi, menambah media prom
dan program pemasaran untuk
menarik pemasang iklan dan
pelanggan baru, strategi ST
(Streght, Threajsyaitu
mempertahankan harga yang
kompetitif, dan meningkatkan
mutu, dan strategi WTWeakness,
Threatg yaitu meningkatkan
kualitas, memanfaatkan teknologi
dan sumberdaya yang dimiliki
dengan optimal, dan memberikan
harga berlangganan yang menari
dan membuat program promosi
untuk menarik pelanggan.

DS|

Kusdiyanti, (2000)
universitas
widyagama

Penerapan strateg
bersaing untuk
meningkatkan
volume penjualan
pada PT Industry
Sandang Patal
Lawang

Faktor lingkungan
Internal (produk,
harga, distribusi, dan
promosi)

Faktor lingkungan
eksternal (demografi
ekonomi, sosial

budaya, teknologi,

analisis EFE, analisis
IFE, dan analisis
SWOT

Penurunan volume penjualan yan
dihadapi perusahaan dikeranakar
faktor-faktor ekstern yang
mempengaruhinya. Pernacaan
strategi bersaing dengan didukug
oleh pelaksanaan yang baik
membantu perusahaan merealisir

segala tindakan di tahun-tahun
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pemasok, konsumen
serta persaingan)

mendatang sehingga posisi
perusahaan dalam lingkungan
persainga dapat diperluas.

Syamsuri, 2010
Universitas Islam
Negeri (UIN)
Maulana Malik
Ibrahim Malang

Analisis Penerapan -

srategi bersaing
pada Rumah
Makan Ayam
Bakar Wong Solo
Cabang Malang

Faktor lingkungan
Internal (finansial,
dan SDM
perusahaan)

Faktor lingkungan
eksternal (Demografi,
Perekonomian, Sosial
Budaya, Politik dan
Hukum, Teknologi, dan
Persaingan)

Alat analisis yang

digunakan yaitu analisi

IFAS, analisis EFAS

dan selanjutnya analisi

SWOT

Hasil analisis lingkunga
seksternal dengan
menunjukkan nilai
smengindikasikan

Makan Ayam Bakar Wong Sol
Cabang Malang
lingkungan eksternal adalah cuk

2,6. Halini

Hal ini mengindikasikan bahw
Rumah Makan Ayam Bakar Worn
Solo Cabang Malang sudah da
memamfaatkan kekuatan dan sug
mampu  mengatasi  kelemah

dihadapi yaitu kurangnya sara
dan prasarana seperti kurang
memadainya tempat parkir kura
tertibnya manajemen keuang
yang dilakukan oleh kasir, temp

matriks ER

terhadap

baik, IFE menunjukkan nilai 3,1.

=)

E

bahwa Rumah

p

a
g
bat
dah
an

internal dan kendala-kendala yang

na
ya
ng
an
at

yang sederhana.




2.2. Kajian Teori
2.2.1. Strategi Pemasaran

1. Pengertian Strategi Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran

Menurut Kotler (2005:9) Pemasaran adalah suatueprgssial yang
didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apagyanereka
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawartan secara
bebas mempertukarkan produk yang bernilai dendgaakpain. Pemasaran
sering digambarkan sebagai “seni menjual produkijudn Pemasaran
adalah untuk mengetahui dan memahami pelangganmgede rupa

sehingga produk atau jasa itu sesuai dengan pelangg

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaaneldsapaan
pemikiran, penetapan harga, promosi, serta pergyalgagasan, barang,
dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memesadaran-sasaran

individu dan kelompok.

Chandra (2002:218) mengatakan proses pemasaran myatiguti
penjualan dan distribusi dapat memperlancar dan paemudah
penyampaian barang dan jasa dari produsen kepausurken melalui

empat langka pokok yaitu :

1) Menentukan tujuan dan distribusi dalam rangka napi@n strategi

pemasaran perusahaan



2) Mengidentifikasi daya tarik penjualan yang palingpat untuk
digunakan dalam pencapaian tujuan

3) Menentukan dan menugaskan sumber daya manusiandasiél yang
dibutuhkan untuk program penjualan dan distribusi

4) Mengevaluasi kinerja program dalam rangka menykaoaprogram
bilamana perlu
Maka dari keempat proses pemasaran tersebut daganlohrkan

dalam gambar sepert dibawah ini

Gambar 2.1

Unsur-unsur Program Penjualan dan Distribusi

Menetapkan Tujuan
r--=-=-=="=7"7"7"7"7"7"7"77~7 » Penjualan Dan Distribusi

A\ 4

Memilih Daya Tarik
Penjualan

T
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
1
I
I
I
I
\ 4

\ 4

I e e e > Menentukan Anggaran

Modifikasi Program
\ 4

A Mengevaluasi Kinerja
Progran

Sumber: Dikutip dari Gregorius Candra, 2002: 219

Menurut William J. Stanton dalam bukunya Basu Sha&a$1995: 179)

mengemukakan pemasaran adalah sistem keseluruhdeediatan usaha



yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan hargepromosikan,
dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapatuaskan kebutuhan
kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensaai.definisi tersebut
dapat diketahui bahwa sebenarnya proses pemasaraterjadi atau
dimulai jauh sejak sebelum barang-barang diprodulkk&eputusan-
keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk misaenproduk dan

pasarnya, harganya, dan promosinya.

Ditinjau dari sudut pandang yang berbeda, maka lulerapa teori
tersebut pada substansinya tujuan pemasaran akarbentik seperti
kurva linier dimana pertemuan antara tahapan-tahgpag di jalani oleh
perusahaan dalam proses pemasaran, dengan kebutfoéiaubeli

(konsumen) dalam proses memenuhi kebutuhannya.

Jadi strategi pemasaran merupakan rencana yang almaekgn
ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagateskatau program
pemasaran terhadap permintaan produk atau liniugrog di pasar

sasaran tertentu. (Chandra, 2002:93)

b. Bauran Pemasaramérketing mix

Bauran Pemasaramérketing mix merupakan salah satu konsep dasar

dalam pemasaran modern. Bauran pemasaran adakfarsghat variabel
pemasaran yang terkontrol dimana perusahaan memggiedn untuk
menghasilkan tanggapan yang diinginkan dalam paasaran. Kotler

(2002:19)



Bauran pemasaran meliputi : produk, harga, temgiatripusi), dan

promosi.

1) Produk : segala sesuatu yang ditawarkan ke suasar pantuk
memenuhi keinginan atau kebuhan.

2) Harga : sejumlah uang (ditambah beberapa bararay kalungkin)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah komsndari barang
beserta pelayanannya.

3) Tempat/distribusi : merupakan kegiatan pemasararg Waerusaha
memperlancar atau mempermudah penyampaian barangsiadari
produsen kepada konsumen sehingga penggunaanya semgan
yang diperlukan.

4) Promosi : suatu bentuk komunikasi pemasaran, maksudengan
komunikasi pamasaran, aktifitas pemasaran berusamayebarkan
informasi, mempengaruhi atau membujuk dan mendtagapasar
sasaran atau perusahaan dan produknya agar bersediarima,
membeli, dan loyal pada produk perusahaan yangubgkstan.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa bauran sam@a
(marketing mix adalah satu istilah yang menggambarkan seluruburun
pemasaran dan faktor produksi yang dikerahkan ungncapai tujuan
perusahaan, misalnya mencapai laba, peningkatgettaenjualan, menguasai
pasar, dan sebagainya. Perusahaan dalam menetapkideting mix harus

berpegang pada prinsip ekonomi, yaitu “dengan pdyag@an tertentu ingin



mendapat hasil yang sebesar-besarnya”, maka pearsah harus
mengkombinasikan unsur-unsur marketing mix dengaaik-baiknya.

Strategi sering digunakan oleh organisasi-organidalam mencapai
tujuannya, begitu juga dalam dunia bisnis. Biasaistdah strategi sering
digunakan dalam perang guna memenangkan pertemmlaagan lawannya,
namun kali ini strategi juga dipergunakan oleh pahaan dalam memasarkan
produknya. Adapun pengertian strategi sendiri adabekapa tokoh
mengemukakan pendapatnya, diantaranya

Menurut Jauch dan Glueck (1991: 9) strategi adakfcana yang
disatukan, luas dan terintegrasi yang menghubundkeumggulan strategis
perusahaan dengan tantangan lingkungan dan yasgcdirg untuk memastikan
bahwa tujuan dari perusahaan itu dapat dicapailmeglalaksanaan yang tepat
oleh organisasi.

Menurut Tjiptono (1997: 3) strategi diartikan sedlaguatu rencana
untuk pembagian dan penggunaan kekuatan militer rdaterial pada daerah-
daerah tertentu untuk mencapai tujuan tertentu.

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan péasn dalam
kaitannya dengan tujuan jangka panjang, prograaekinanjut, serta prioritas
alokasi sumber daya. (Rangkuti, 2006:3)

Dari beberapa pengertian strategi diatas, makat déipatakan bahwa
strategi adalah sebuah rencana dari perusahaantgm@miggrasi guna mencapai

tujuan perusahaan dengan memperhatikan faktorsfhkgkungan.



Dalam konteks bisnis, strategi menggambarkan argmisb yang
mengikuti lingkungan yang dipilih dan merupakan qedn untuk
mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu orgiaaiaa perusahaan. Setiap
organisasi atau perusahaan membutuhkan strategikadarsituasi berikut : (join,
1990) dalam Tjiptono (1997:3)

1) Sumber daya yang dimiliki terbatas

2) Ada ketidakpastian mengenai kekuatan bersaing m@sin

3) Komitmen terhadap sumber daya tidak dapat diukgih la

4) Keputusan-keputusan harus dikoordinasikan antarabagepanjang

waktu

5) Ada ketidak pastian mengenai inisiatif

Muslich (2004:109) Konsep persaingan dalam Islatakumeningkatkan
pangsa pasarnya adalah memberikan yang terbaikkbagumen dan sekaligus
untuk mengungguli para pesaingnya, maka ada bebecapa yang dapat
ditempuh perusahaan diantaranya :

1) Bekerja dalam besaing dengan cara-cara yang lébiare
2) Membuat barang atau jasa yang lebih bermutu
3) Memberikan pelayan yang lebih baik

Islam telah memberikanjadan bagi umatnya untuk berbuat kebaikan
bagi orang lain terutama dalam hal bisnis. Ketilmaupahaan sudah mampu
memberikan suatu hal yang lebih baik dan bermarifagt orang lain dalam hal
ini konsumen, maka secara otomatis konsumen akiamikedan memillih barang

atau jasa yang ditawarkan sehingga perusahaan daeaghadapi para



pesaingnya secara sehat dan dapat meningkatkasgppagar. Sesuai dalam Al-

Qur'an surat Al-Bagarah 148 yang berbunyi:

Artinya : Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (gkri) yang ia
menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dal@embuat)
kebaikan. di mana saja kamu berada pasti Allah akangumpulkan
kamu sekalian (pada hari kiamat). SesungguhnyahAllaha Kuasa atas
segala sesuatQS. Al-bagarah 148)

Memberikan pelayanan yang baik kepada masyarakatipaean hal
yang penting yang perlu diperhatikan karena seleangsung atau tidak, produk
yang dihasilkan itu fokusnya kepada masyarakataPReaktu kita memberikan
pelayanan atau melayani orang lain hendaknya baimhati (seperti senyum,
ramah tamah, dan sopan serta santun). Sebagainsalist habi SAW yang

berbunyi :

rba@ngn orD grpg o p AHRPE ELpMiNddp p pued m dipD
W=arb v ppSll p (B a@np(p& av T(PN jpePapl dypmnp& 6%nD odD pr riop
JA5 > d35Tp'dl pvoB Apdn pvoB p @D pVo wn

"Diriwayatkan dari Ali bin Abbas berkata abu Ghosddnhammad bin
Muthrof berkata Muhammad bin Munkadir dari jabirnbAbdullah ra.
Bahwasanya Rosulullah SAW bersabda: Allah menyayaageorang
yang bermurah hati ketika menjual, ketika membetin dketika
mengadakan penagihar(HR. Bukhari)

2. Strategi Bersaing

Strategi bersaing dirumuskan untuk meningkatkanadaging
perusahaan di mata pelanggan maupun calon pelan§gategi bersaing
akan memberikan keunggulan terhadap perusahaamggeahiakan

membedakan perusahaan satu dengan perusahan ygndata akhirnya



akan memimbulkan persaingan yang sehat denganggaaryang telah

tersegmentasi.

Menurut umar (2003:34) yang dikutip dari porter,aadmpat

strategi tersaing (generik) yang digunakan bebefagraisahaan untuk

mengungguli perusahan lain dalam ketatnya persaimghustri :

a)

b)

Keunggulan Biaya Menyeluruh

Perusahaan yang menerapkan strategi ini berfokuda pa
pengurangan dan meminimalkan biaya produksi yakegluirkan
untuk menghasilkan laba yang lebih besar. Laba yalip besar
dari pada pesaing industri akan memberikan posisding yang
lebih baik di antara perusahaan lain. Keunggulagaini di mulai
dengan efisisensi dan efektivitas biaya dari sélukegiatan
perusahaan.

Diferensiasi

Diferensiasi mengharuskan perusahaan untuk menames&suatu
yang baru atau berbeda dengan produk perusahaainges
Dimensi-dimensi dalam, strategi diferensiasi anti@ia : Citra
Produk (Merek), Teknologi, cirri khusus, pelayangaringan
distribusi dan dimensi produk lainnya. Diferensia&nghindarkan
perusahaan dari persaingan harga murah karenaapears akan
memilki sesuatu yang unik dan berbeda yang men{kaasumen)

loyal terhadap perusahaan



c) Fokus

Strategi ini hanya digunakan oleh perusahaan yarjgnt pada
pasar yang telah tersegmentasi dan perusahaan mmemgiapatkan
segmen pasar tertentu saja. Strategi ini memusapleathatian
perusahaan pada segmen tersebut dan berkonsepeash
memberkan pelayanan terbaik kepada bagian ituegbtini akan
memberikan keunggulan bagi perusahaan karena depgsar
yang sedikit memberikan keleluasan bagi perusahaatuk
berkreatifitas dan mengeruk keuntungan sebannyakabaya.
Dalam perkembangannya, strategi fokus ini di bagnjedi dua
strategi generik yaitu :

a. Fokus Diferensiasi

Strategi focus diferensiasi dimaksudkan agar péeama
berkonsentrasi pada pangsa pasar tertentu sajaardeng
memberikan sesuatu yang berebeda pada produknya
(diferensiasi). Strategi ini dimaksudkan agar pahasn bisa
menghindar dari para pesaing perusahaan.

b. Fokus Keunggulan Biaya

Pada strategi generic ini perusahaan berusaha untuk
berkonsentrasi pada segmen pasar tertentu dengan

menggunakan strategi keunggulan biaya. Perusaleasaha



menekan biaya operasional sehingga harga jual keukoen
juga dapat ditekan.
Secara umum, empat strategi bersaing yang diungkaphkrter

yang di kutip oleh umar dapat digambarkan melalairiis berikut

ini:
Gambar 2.2
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Sumber : Umar, 2003 : 34
Keempat strategi persaingan di atas tidak semata-rdapat
diterapkan oleh perusahaan untuk bersaing dalamsaipgan
industri. Kemampuan perusahaan menjadi pertimbanggmy

paling utama saat memilih alternatif strategi bagrusahaan.



Strtegi bersaing ini juga membutuhkan perbaikanawoigasi,
prosedur pengendalian dan sistem insentif ke aaab jebih baik.
2.2.2. Proses Perencanaan Strategi Pemasaran
Adapun perencanaan strategi pemasaran yang dilakukaajer dalam
melakukan fungsi pemasarannya adalah dengan mdisgakandisi lingkungan
internal maupun eksternal pada perusahaan itursgmagig biasa dikenal dengan
analisis SWOT yang meliputi lingkungan internal ysathaan diantaranya
kekuatan $trength dan kelemahanWeakness dari perusahaan itu sendiri.
Lingkungan eksternal perusahaan diantaranya pelu@ngportunities dan
ancamanThreat9 bagi perusahaan.
Menurut Sondang (1995: 172-173) Ada beberapa fakdatam
menetukan proses mengalisis faktor lingkungan dranya :
a. Faktor-faktor KekuatarStrength
Adalah antara lain kompetisi khusus yang terdapddnd organisasi
yang berakibat pada pemilikan keunggulan kompermitgh unit usaha

dipasaran.

b. Faktor-faktor KelemahanNeaknegs
lalah keterbatasan atau kekurangan sumber, ketdammmlan
kemampuan yang menjadi penghalang serius bagi pelaamkinerja

organisasi yang memuaskan.



c. Faktor-faktor PeluangXpportunitie$

lalah berbagai situasi lingkungan yang menguntungkagi suatu

satuan bisnis

d. Faktor-faktor Ancamarnlfreat9

Adalah faktor lingkungan yang tidak menguntungkamats satuan

bisnis

Pada umumnya manajer perusahaan menggunakan su@i&DT
untuk melakukan fungsi manajerialnya. Karena derayzalisis SWOT ini
manajer mampu dan mengetahui kondisi objektif @draan dan akan
membantu dalam pengambilan keputusan yang tepaapukd korelasi
antara analisis SWOT dengan pengambilan keputusktata sebagai

berikut : (Sondang, 1995:175)

1) Analisis SWOT memungkinkan para pengambil keputkssiti dalam
suatu perusahaan menggunakan kerangka berfikirs lagglam
pembahasan yang mereka lakukan yang menyangkugsisitdalam
organisasi berbeda, identifikasi dan analisis gabalternatif yang
layak untuk dipertimbangkan dan akhirnya menjatahgdihan pada
alternatif yang diperkirakan paling ampuh

2) Analisis SWOT ialah dengan perbandingan secarams&étk antara
peluang dan ancaman eksternal di satu pihak damakak dan

kelemahan internal di lain pihak.



3) Tantangan utama dalam penerapan analisis SWOTtalerlpada
identifikasi dari posisi sebenarnya suatu satuanigi

Gambar 2.3

ANALISIS SWOT

BERBAGAI
PELUANG
LINGKUNGAN
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Sumber : Dikutip dari Freddy Rangkuti, 2006:19

Kuadran 1 : ini merupakan situasif yang sangat guetungkan.
Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan
sehingga dapat memanfaatkan peluang yang adae@trat

yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah



mendukunug kebijakan pertumbuhan yang agr&xib\th

Oriented Strategy

Kuadran 2 ‘meskipun menghadapi berbagai ancanemsghaan ini
masih memiliki kekuatan dari segi internal. Stratgang
harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara

strategi diversifikasi (produk/pasar)

Kuadran 3 . perusahaan menghadapi peluang pasgrsgaigat besar,
tetapi dipihak lain ia menghadapi beberapa
kendala/kelemahan internal. Fokus strategi perasalva
adalah meminimalkan masalah-masalah internal peaasa

sehingga dapat merebut peluang pasar yang lekkih bai

Kuadran 4 > ini merupakan situasi yang sangat tid@kguntungkan,
perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan

kelemahan internal. (Rangkuti, 2006: 20)

Menurut Iriantara (2004: 20) dengan menganalisrgkiingan-
lingkungan sosial, operasional, dan internal terselmaka kita bisa
mengidentifikasi faktor-faktor strategis internalndeksternal. Karena tujuan
menganalisis lingkungan tersebut adalah untuk ndemgfikasi faktor-
faktor strategis yang akan berpengaruh terhadaerj&irorganisasi, baik
pada masa kini maupun masa datang. Hasil anahgjkuingan-lingkungan

sosial, operasional, dan internal tersebut kemudidnat rangkumannya



dalam IFAS [nternal Strategic Factor Analysis Summapang merupakan
rangkuman hasil identifikasi faktor-faktor strateginternal: kekuatan
(Strength)dan kelemahatWeaknessjlan EFAS External Strategic Factor
Analysis Summary)yang merangkum hasil identifikasi faktor-faktor

eksternal: peluanfOpportunities)dan ancamaf(rhreats).

Gambar 2.4
Konteks Dimana Strategi PemasaranDirumuskan
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Kekuatan Dan W‘ ‘( Ancaman Industri
Kelemahan Perusahaan [~ i (Ekonomi Dan
J L Teknologi)
A

A

Strategi
Pemasaran

y

Nilai-Nilai Yang Dianut W ( Harapan Masyarakat
Para Eksekutif Kunci J: tt

Sumber : Porter (Agus Maulana 1993:17)

Keterangan Gambar :

Gambar tersebut menggambarkan bahwa pada tingkat tgaluas

perumusan strategi bersaing harus mempertimbangkgat faktor utama



yang menentukan batas-batas yang dapat dicapaipelelsahaan dengan

berhasil.

a Kekuatan dan kelemahan perusahaan merupakan gesfilkekayaan

dan keterampilan relative terhadap pesaing yarigputie

i.  Sumber daya keuangan

ii. Posisiteknolgi

iii. Identifikasi merek dan lain-lain

b Nilai-nilai pribadi dari organisasi merupakan masi dan kebutuhan
para ekskutif kunci dan personil lain yang harushenapkan strategi

yang telah dipilih.

Kekuatan dan kelemahan yang dikombonasikan dendan n
nilai tersebut menentukan batas intern bagi peasakterhadap strategi
bersaing yang dapat diterapakan oleh perusahaaganleberhasil.
Batas-batas ekstern ditentukan oleh industri dagklingannya yang

lebih luas.

¢ Peluang dan ancaman industri menentukan lingkungensaingan,

dengan resiko serta imbalan potensial yang menggaa

d Harapan masyarakat mencerminkan dampak dari haldeplerti
kebijakan pemerintah, kepentingan sosial, adatadati yang

berkembang dan banyak lagi yang lain terhadap pkaas.



Keempat faktor ini harus dipertimbangkan sebeluatisbisnis
dapat mengembangkan perangkat tujuan dan kebijpag realitas

dan dapat diterapkan.

2.2.3.Pemilihan Strategi Pemasaran

1.

strategi pengembangan pasaviatket developmehtadalah strategi
pemasaran untuk produk yang sudah ada, tetapi rharake pasar yang
baru pengembangan pasar terdiri dari atas memasarkauk-produk
yang ada saat ini, sering kali terkait hanya dengadifikasi yang
bersifta kosmetik, untuk pelanggan di wilayah-wahypasar yang terkait
dengan cara menambah saluran distribusi atau deteyanmengubah

konten iklan atau promosi.

Strategi pengembangan produtrdduct developmentadalah strategi
pemasaran di pasar yang ada tetapi dengan melamcprioduk yang
baru, melibatkan modifikasi substansial terhadagpk yang ada saat
ini atau penciptaan produk yang baru namun maskaiteyang dapat
dipasarkan pada pelanggan saat ini melihat mekadliran distribusi
yang sudah ada. Strategi pengembangan produk dasingligunakan
untuk memperjang siklus hidup dari produk yang adat ini maupun
untuk memamfaatkan reputasi atau merek yang memggken. (John

A. Pearce Il, 2008 : 270).

Strategi Penetrasi Pasddrket Penetrationstrategi pemasaran di pasar

yang ada dengan produk yang ada, atau dengan laita |



mempertahankan wilayah dan produk yang ada atategirpenetrasi
pasar berusaha untuk meningkatkan market share fragiuk atau
pelayanan yang ada sekarang pada pasar yang &ersethlui usaha-
usaha pemasaran yang lebih besar.
(http://www.ririsatria.net/2008/08/11/penetrasi-pasdan-pengembanga

n -produk 20-03-201)0

Penetrasi pasar dapat dilakukan dengan beberapaea@erti :

a.

Meningkatkan pembelian pelanggan Anda saat ini Is&Ekara
volume maupun secara value penjualan, misalnya ulYak
mengedukasi pelanggan agar minum lebih dari 1l Isettap hari
dengan tujuan untuk membantu pencernaan Anda.aSdylasta
gigi yang mengedukasi pelanggan saat ini untulakeédan sikat
gigi min 3 kali sehari. begitu pula halnya dengdrampoo dan
produk lainnya.

Meningkatkan basis pelanggan yang ada saat ini,gaten
mengakuisisi pelanggan baru pada market yang ssecara
langsung dapat memberikan pertumbuhan bisnis gaymgfikan,
jika perusahaan Anda telah menjadi market lea@delapproduk
sejenis, Anda tetap masih dapat bertumbuh dengalakokan

penetrasi.H{ttp://strategibisnis.net/?p=720-03-2010)

Menurut Candra (2002:104) Proses pemilihan strategmasaran

membutuhkan pertimbangan cermat atas sejumlalnfipenasi



a. Tujuan dan sasaran produk

Tujuan produk dijadikan pedoman dalam menentukpe tlasar
strategi yang dibutuhkan. Jika tujuan utama proad#&lah meningkatkan
volume penjualan atau pertumbuhan pangsa paség at@rnatif utama
yang dipertimbangkan adalah strategi permintaaekselyang berfokus
pada upaya merebut pelanggan dari pesaing atau enleiap pasar yang
dilayani. Apabila tujuan produk lebih menekankamaaliran kas dan
profitabilitas, maka strategi pemasarannya difoknsk pada
mempertahankan atau meningkatkan permintaan dsis palanggan saat

ini.

b. Peluang pasar

Karakteristik dan besarnya peluang pasar harutagkan secara jelas
berdasarkan analisis pasar dan pengukuran pasagulRgan pasar
memberikan informasi mengenai besarnya gap perammamer diantara

potensi pasar dan penjualan industri.

c. Kesuksesan pasar

Manajer pemasaran harus memahami jenis keungg@esaibhg dan
tingkat pengeluaran pemasaran yang diperlukan unto&ncapai
kesuksesan pasar. Melalui analisis persaingan, speaan dapat
memahami siapa pesaingnya, dan keunggulan apa \eaws
dikembangkan dalam rangka bersaing secara efektifikumencapai

sasaran pangsa pasar.



Gambar 2.5
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Sumber: Dikutip dari Gregorius Chandra, 2002: 105

2.2.4. Analisa Lingkungan Perusahaan
Analisa lingkungan perusahaan bertujuan untuk meadga dan
mengidentifikasi ancaman maupun peluang (saat am thasa depan) yang
mungkin berpengaruh terhadap keberhasilan perusatelan mencapai tujuan.
(Iriantara, 2004: 15)
a. Analisa Lingkungan Eksternal
Menurut Kotler (2002: 159) mengatakan bahwa linglameksternal

itu dapat dipengaruhi oleh :



1) Demografi

Demografi merupakan studi stratistik tentang kepenéan
beserta karakteristik distribusinya dan yang palaigantau oleh
pemasar adalah populasi, karena oranglah yang nmokbgasar.
Faktor demografi adalah ukuran populasi, bauraa pspulasi, tingkat

pendidikan, serta pola rumah tangga.

2) Kondisi Perekonomian

Kondisi perekonomian juga dapat mempengaruhi sistem
pemasaran perusahaan. Adapun elemen yang termakuk &ondisi
perekonomian adalah faktor pertumbuhan ekonomgké#n inflasi,
defisit atau surplus perdagangan, defisit atauusuphggaran, tingkat

tabungan bisnis, dan tingkat suku bunga.

3) Faktor Sosial dan Budaya

Faktor-faktor sosial dan budaya yang mempengarulaitus
perusahaan mencakup perempuan sebagai tenaga kerfgaman
tenaga kerja, sikap terhadap kualitas hidup bekesijeap terhadap
lingkungan, pergerakan pilihan pekerjaan dan kaerta pergerakan

pilihan berkaitan dengan karakteristik produk d=saj

4) Politik dan Hukum
Keputusan pemasaran sangat dipengaruhi oleh pegkeyab
lingkungan politik dan hukum karena lingkungan difod oleh hukum.

Peraturan perundang-undangan bisnis memiliki tigegah utama yaitu:



melindungi perusahaan dari persaingan yang tidaktsenelindungi
konsumen dari praktek bisnis yang tidak sehat, daglindungi
kepentingan masyarakat dari perilaku bisnis yamigkti terkendali.
Pemasar harus memiliki pengetahuan kerja yang bagdngenai
peraturan perundang-undangan utama yang melindpaggaingan,

konsumen, dan masyarakat.

5) Teknologi

Salah satu kekuatan yang paling dramatis dalam etk
kehidupan manusia adalah teknologi karena dengamyadpenemuan-
penemuan baru berkembangnya di bidang teknologgosang dapat
mengubah cara hidupnya. Faktor-faktor yang mempahg&egiatan
pemasaran dalam teknologi adalah: inovasi produklikesi
pengetahuan, fokus pada privat dan pemerintah ylishgkung oleh
pengeluaran riset dan pengembangan, serta tekri@oginikasi yang

baru.

6) Persaingan

Persaingan yang terjadi antara beberapa perusatiapat
berasal dari perusahaan lain dalam satu industéw, dari perusahaan
lain yang menghasilkan barang atau jasa substitDs$i. dalam
industrinya perusahaan harus mengetahui strukéyabpolitik, harga,
promosi, dan beberapa aspek lain yang dapat merapgéng

perencanaan serta operasinya.



b. Analisa Lingkungan Internal

Salah satu kegunaan analisa lingkungan internalaladantuk
mengetahui kekuatan dan kelemahan perusahaan. g§ehinantinya
perusahaan dapat menetapkan strateginya dengah defzan kondisi
lingkungan yang selalu berubah-ubah. Dalam melakukanalisis
lingkungan internal dilihat dari sisi sumber daysruktur, dan kultur.
Sumber daya bukan hanya sumber daya manusia, jetgimencakup
sumber daya finasial, pemasaran, dan penelitiata sgengembangan.

(Iriantara, 2004: 19)

Dalam menganalisis sumber daya, Anssoff (Wheelem ddunger,
1995: 121) dalam bukunya lIriantara (2004: 19) memykan untuk
mengorganisasikan keterampilan dan kompetensi sudddga organisasi
atau perusahaan ke dalam profil kompetensi samraan fungsi-fungsi
pemasaran, finansial, penelitian, dan pengembasgea operasional. Ini

merupakan cara termudah untuk menganalisis lingkumngernal.

2.2.5. Matriks Perencanaan Strategi Kuantitatif (Q$M)

Matriks ini berfungsi untuk membantu para manajeenganalisis
strategi mana yang paling baik berdasarkan anaisaisis sebelumnya.
Alternatif strategi yang muncul pada sebelumnyanakailai dan dihitung mana
yang paling layak diterapkan oleh perusahaan. &d@arsep, QSPM menentukan
daya tarik relatif dari berbagai strategi berdasarkseberapa jauh faktor

keberhasilan kunci internal dan eksternal.



Kompenen-kompenen dalam QSPM adalah : Alternattt&gi, Faktor
kunci, Bobot, Nilai Daya Tarik Attractiveness Score - AS Total Nlai Daya
Tarik (Total Attractiveness Score - TA&N penjumlahan Total Nilai Daya Tarik
(Sum Total Attractiveness - STAS

Langkah-langkah dalam menyusun QSMP adalah :

a. Membuat daftar peluang/ancaman eksternal dan kakikaiemahan

internal kunci perusahaan pada kolom kiri dalam RSP

b. Berikan bobot untuk masing-masing faktor interraat @ksternal.

c. Evaluasi matriks, SWOT dan IE serta identifikasemdative strategi

yang harus dipertimbangkan organisasi untuk diimpletasikan

d. Tentukan Nilai Daya Tarik (AS)

e. Hitung Total Nilai Daya Tarik (TAS)

f. Hitung penjumlahan Total Nilai Daya Tarik (STAS)

Tahapan penerapan strategi bersaing selalu didakdri analisis
lingkungan eksternal dengan menggunakan alat analisatas. Setelah
semua faktor lingkungan dianalisis dan disimpulkaglalui QSPM, maka
perusahaan dapat menerapkan strategi bersaingogiéing bak berdasarkan
perhitungan di QSPM. Penerapan strategi bersairdapat diterapkan pada
tingkat korporasi mauoun tingkat unit bisinis gumaningkatkan daya saing

unit bisnis perusahaan dalam menghadapi kenyatraaipgan.



2.2.6. Pengertian Manajemen Srategi

Para penulis memberikan yang beragam mengenai emeaj strategi.
Menurut David (2002: 5) manajemen strategi dideik@n sebagai seni dan
pengetahuan untuk merumuskan, mengiplemintasikaan dnengevaluasi
keputusan lintas fungsional yang membuat organisasimpu mencapai
obyektifnya. Menurut jauch dan Glueck (1996: 6) mjamen strategi adalah
sejumlja keputusan dan tindakan yang mengarah paalgususnan suatu strategi
atau sejumlah strategi yang efektif untuk mencapsaian perusahan.

Sedangkan menurut Pearce dan Robinson (1997: a3hasekumpulan
keputusan dimana tindakan yang menghasilkan pemamuyfrmulasi) dan
pelaksanaan (implementasi) rencana-rencana yaramcding untuk mencapai
sasaran-sasaran. Dan menurut Wheelen dan Hund¥: (20Dmanajemen strategi
adalah serangkaian keputusan dan tindakan manegjarig menentukan kinerja
perusahaan dalam jangka panjang.

Menurut David (2004 : 5) Manajemen strategi adas&agai ilmu
tentang perumusan, pelaksanaan, dan evaluasi kgpdkeputusan lintas fungsi
yang memungkinkan organisasi mencapai tujuan. $@&baga tersirat dalam
definisi tersebut, manajememstrategis terfokus pada upaya memadukan
manajemen, pemasaran, keuangan/akuntansi, proojuissi, pengendalian dan
pengembangan, serta sistem informasi komputer umtekcapai keberhasilan
organisasi.

Berdasarakan definisi diatas dapat diambil kesiarpulbahwa

manajemen strategi adalah seni dan ilmu penegetabntuk menyusun atau



merumuskan, megimplementasikan, dan mengivaluascama-rencana dan
strategi-strategi perusahaan dalam mencapai tujp@musahaan yang telah
ditetapakan sebelumnya.
2.2.7. Manfaat Strategi
Menurut Greenley dalam David (2002: 19) bahwa nmemejn strategi
menawarkan manfaat antara lain :
a. Memungkinkan mengenali, menetapkan prioritas, dan

memammfaatkan berbagai peluang.

b. Menyediakan pandangan obyektif mengenai masalalajeraen.

c. Menjadi kerangka kerja untuk memperbaiki koordinagan

pengendalian aktivitas.

d. Meminimalkan pengaruh kondisi dan perubahan yanggilan.

e. Memungkinkan keputusan utama yang lebih baik memaglsasran

yang telah ditetapkan.

f. Memungkinkan alokasi waktu dan sumber daya yantn lefektif

untuk mengenali peluang.

g. Memungkinkan sumber daya yang lebih kecil dan walktfoih
sedikit dicurahkan untuk mengoreksi kesalahan &sputusanad

hoc

h. Menciptakan kerangka kerja untuk komunikasi intedmantara staf.



i.  Membantu memadukan tingkah laku individual menjatil.

j.  Menyediakan dasar untuk penjelasan tanggung jamhtidiu.

k. Memberikan dorongan untuk pemikiran mas depan.

I. Meyediakan pendekatan kerja sama, terpadu, darsiastdalam

menangani berbagai masalah dan peluang.

m. Mendorong sikap yang menerima perubahan.

n. Memberikan tingkat disiplin dan formalitas yang deppada

manajemen dari suatu bisnis.

2.2.8. Bisnis Islami

a. Pengertian Bisnis Islami

Setiap manusia memerlukan pemunuhan kebutuhanrydumaka
manusia kan berusaha memperolehnya dengan berh@ghia. Salah

satunya dengan bekerja, termasuk berbisnis.

Islam mewajibkan setiap muslim, khususnya yang rildmi
tanggungan, untuk bekerja. Bekerja merupakan sa@ahsebab pokok yang
memungkinkan manusis memiliki harta kekayaan. Unmmungkinkan
manusia berusaha mencari nafkah, Allah SWT meld@andpumi serta
menyediakan berbagai fasilitas yang dimamfaatkanusia untuk mencari

reziki (Yusanto, 2002 : 17).
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Artinya : “Allah-lah yang menciptakan langit dan bumi dan
menurunkan hujan dari langit. Kemudian, Dia mengétan dengan
air hujan itu berbagai buah-buahan menjadi rezekiukmu dan Dia
telah menundukkan bahtera bagimu supaya bahterdetlayar di
lautan denga kehendak-Nya dan Dia telah pula meukikah (pula
bagimu matahari da ulan yang terus menerus beredafam
orbitnya), dan telah menundukkan bagimu malam damgs Dan dia
telah memohonkan kepada-Nya. Dan, jika kamu mangihibikmat
Allah, tidaklah kamu dapat menghinggakaah{Q.S Ibrahim: 32-34)
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Artinya : Dialah yang menjadikan bumi ini mudah bkgmu sekalian
di bumi dan kami adakan bagimu di muka bumi inin{sar-sumber)
penghidupan(Q.S Huud: 61)

“ Kedua telapak tangan seorang anak adam di hari kiamasih
belum beranjak ditanya kepadanya mengenai limagrarktentang
hartanya, dan dari mana dia peroleh dan untuk apsa lwklanjakan,
dan tentang ilmunya, apa dia kerjakan dengan ilnauity.” (HR

Ahmad)
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“ Dan, janganlah kalian berbuat israf (menafkahkarrthadi jalan
kemaksiatan) sesungguhya, Allah tidak menyukai ggaang yang
berbuat israf.” (Al-An’am: 141)
Dari definisi diatas, menurut yusanto (1992) bisisemi dapat
dartikan sebagai serangkaian aktivitas bisnis dalterbagai bentuknya
yang tidak dibatasi jumlah (kuantitas) kepemilikeartanya (barang/jasa)

termasuk profitnya, namun dibatasi dalam cara phesl dan

pendayagunaan hartanya (ada aturan halal da haram).
b. Perbedaan Bisnis Islam dan Bisnis Non Islami

Menurut Yusanto (2002:21) bisnis islami dikendatikaleh aturan
halal dan haram, baik dari cara perolehan mauporapgaatan harta, sama
sekali berbeda dengan bisnis nonislami. Dengarakard sekularisme yang
bersendikan pada nilai-nilai  material, bisnis nlams tidak
memperhatiakan halal dan haram dalam setiap perancpelaksaan, dan

segala usaha yang dilakukan dalam meraih tujuamatupisnis.

Dari dasar sekuler inilah, seluruh bangunan kardksmis nonislami
diarahkan pada hal-hal yang bersifat bendawi danafii@n nilai ruhiyah
serta keterikatan pelaku bisnis pada aturannyar laairi nilai-nilai
transendental (aturan halal dan haram). Kalaupun ada aturan, tsema

bersifat etik yang tidak ada hubungannya dengaa das pahala.



Dengan melihat karakter yang dimiliki, bisnis Islalranya aka
hidup secara ideal dalam system dan lingkungangy&tami pula. Dalam
lingkungan yang tidak islami, sebagaimana yang tarjadi, disadari atau
tidak, disengaja atau tidak, suka atau tidak spk&ku bisnis islami akan
midah sekali terseret dan sukar berkelit dala kagigang dilarang agama.
Mulai dari uang pelican saat perizinan usaha, nmpgn uang dalam

rekening Koran yang berbunga, hinggga iklan yasaktisenonoh.

Sebaliknya, bisnis nonislami juga tdak akan hidegasa ideal dalam
sistem lingkungan yang islami kecuali ia mengubgimyh menjadi bisnis
yang memperhatikan nilai-nilai Islam. Bisnis noaisi dalam lingkungan
Islami pasti akan berhadapan dengan dengan attusamayang melarang
segala kegiatan yang bertentangan dengan syadatnknya, bisnis-bisnis
maksiat semacam pub, diskotik, panti pijat, perbankibawi, prostitusi,

judi, dan sebagainya pasti tidak akan tumbuh dalgstem bisnis Islami.

Jadi jelaslah bahwa tumbuh tidaknya jenis kegitkanasangat

bergantung pada macam sistem dan lingkungan yang ad



Tabel 2.2

Karakter Bisnis Islami dan Non Islami

ISLAMI KARAKTERISTIK BISNIS NONISLAMI
Aqgidah  Islam  (nilai-nilai ASAS Sekularisme (nilai-nilal
transendental) material)
Dunie-akhira MOTIVASI Dunie
Profit dan Benefit (non ORIENTASI Profit, keberlangsungan
materi/gimah), pertumbuhan,
keberlangsungan, keberkahan
Tinggi, Bisnis adalah bagian ETOS KERJA Tinggi, bisnis adalah kebuth

dari ibadah

duniawi

an

12

jo=

Maju dan produktif, SIKAP MENTAL Maju dan produktif sekaligu
konsekuensi konsumtif konsekuens
keimananmanifestasi aktualisasi diri

kemusliman

Terpercaya dan bertanggung AMANAH Tergantung kemauan individ
jawab, tujuan tidak (pemilik  kapital), tujuan
menghalalkan segala c menghalalkan segala c

Halal MODAL Halal dan hara

Sesuai dengan akad kerjanys SDM Sesuai dengan ka@gahya

atau sesuai dengan keingin
pemilik modal

Halal

SUMBER DAYA

Halal dam haram

Visi dan misi organisasi terika

erat dengan misi penciptaan

manusia di dunia

it MANAJEMEN STRATEGIK

Misi dan misi ditetapka
berdasarkan kepad
kepentingan material belakan

h
a

g

Jaminan halal bagi setig
masukan, proses dan keluar
mengedepankan produktivits
dalam koridor syariah

p MANAJEMEN OPERASI
an,
S

Tidak ada jaminan halal ba
setiap masukan, proses d
keluaran,
produktivitas dalam korido
mamfaa

mengedepankan

gi
an

r

Jaminan halal bagi setidgpMANAJEMEN KEUANGAN | Tidak ada jaminan halal bagi
masukan, proses dan keluanan setiap masukan, proses dan
keuangan keluaran keuangan

Pemasaran dalam  koridor MANAJEMEN Pemasaran menghalalkan
jaminan halal PEMASARAN segala cara

SDM professional dan MANAJEMEN SDM SDM  professional, SDM

berkepribadian Islam, SDM adalah factor produksi, SDM

adalah pengelola bisnis SDM bertanggung jawab pada djri

bertanggung jawab pada di

majikan dan Allah SWT

dan majikan

Sumber : Yusanto (2002

:22)



2.2.9. Jenis-jenis Organisasi Bisnis (Syirkah) dama Islam
Dalam istilah syariah, kerja sama bisnis seringlulis sebagai syirkah.

M. Shiddiq Al-Jawi dalamwww.syariah.orgmenjelaskan praktik ini dengan

runtut. Dalam fikih, syirkah termasuk salah satntbk kerja sama dagang dengan
syarat dan rukun tertentu. Kata syirkah dalam kahbasb berasal dari kata
syarika (fi'il madhi), yasyraku (f'il mudhari’), yarikan/syirkatan/syarikatan
(mashdar/kata kasar); artinya menjadi sekutu atikes. Menurut arti bahas
Arab (makna etimologis), syirkah berarti mencanpuarkdua bagian atau lebih
sedemikiam rupa sehingga tidak dapat lagi dibedaein sati bagian dengan
bagian lainnya. Adapun menurut makana syariatkalyiadalah akad antara dua
pihak atau lebih, yang bersepakat untuk melakuatauswsaha dengan
memperoleh keuntungan
2.2.10. Hukum dan Rukun Syirkah
Syirkah hukumnya ja'iz (mubah), berdasarkan dalé&die Nabi

Muhammad SAW, berupa taqrir (pengakuan) beliauatdap syirkah. Rukun
syirkah yang pokok ada 3 (tiga) yaitu: (1) akadkiikabul), disebut juga shighat;
(2) pihak yang berakad (‘agidani), syaratnya hanesiliki kecakapan (ahliyah)
melakukan tasharruf (pengelolaan harta); (3) obglekd (mahal), disebut juga
ma’qud ‘alayhi yang mencakup pekerjaan (amal)$ atan/ modal (mal) adapun
syarat sah aka dada 2 (dua) yaitu: (1) obyek akadrgrupa tashaaryf, yaitu
aktivitas pengelolaan harta dengan melakukan akad;anisalnya akak jual-beli;
(2) obyek akadnya dapat diwakilkan (wakalah), dgamtungan syirkah menjadi

hak bersama di antara para syarik (mitrausaha).



2.2.11. Macam-macam Syirkah

Menurut An-nabhani, berdasarkan kajian beliau tgiba berbagai
hukum syirkah dan dalil-dalilnya, terdapat lima @uacsyirkah dalam Islam yaitu:
(1) syirkah inan, (2) syirkah abdan, (3) syirkahdmawabah, (4) syirkah wujuh,
dan (5) syirkah miwafadah (An-Nabhani, 1990: 148)-Nabhani berpendapat
bahwa semua itu adalah syirkah yang dibenarkaniasydslam, sepanjang
memenuhi syaratnya. Pandangan ini sejalan dengamaulHanafiyah dan
Zaidiyah.

Menurut ulama hanabilah, yang sah hanya empat magatu: syirkah
inan, abdan, mudharabah, dan wujuh, menurut ula@ikiyah, yang sah hanya
tiga macam yaitu: syirkah inan, abdan, dan mudlaEratMenurut ulama
Syalfiiyah, zahiriyah, dan imamiyah, yang sah hawekah inan dan mudharabah
(Wahbah Az-Zuhaili, Al-Figh al-Islami wa Adillatuhd/795).

a. Syirkah inan

Syirkah inan adalah syirkah antara dua pihak aédoihlyang
masing-masing memberikan kontribusi kerja (‘famahh anodal (mal).
Syirkah ini hukumnya boleh berdasarkan dalil Asrain dan ijma
sahabat (An-Nabhani, 1990: 148).
b. Syirkah ‘Abdan

Syirkah ‘abdan adalah syirkah antara dua pihak khiln yang
masing-masing hanya memberikan kontribusi kerjam@, tanpa
kontribusi modal (mal). Kontribusi kerja itu didagzerupa kerja pikiran

(seperti pekerjaan arsitek atau penulis) ataupuma kiesik (seperti



pekerjaan tukang kayu, tukang batu, sopir, pembuelayan, dan
sebagainya). (An-Nabhani, 1990: 150).
c. Syirkah Mudharabah

Syirkah mudharabah adalah syirkah antara dua patek lebih
dengan ketentuan, satu pihak memberikan kontritkasja (‘amal),
sedangkan pihak lain menberikan kontribusi modall;m{An-Nabhani,
1990: 152). Contoh: A sebagai pemodal (shahib #rafd al-mal)
memberikan modalnya sebesar Rp 10 juta kepada B Yertindak
sebagai pengelola modal (‘amil/mudharabah) dalaah usperdangan
umum (missal, usaha took kelontong).
d. Syirkah Wujuh

Syirkah wujuh disebut juga syirkah ‘ala adz-dzim&Al-
Khayyath, Asy-Syarikat fi asy-Syariah al-Islamiya®/49) . disebut
syirkah wujuh karena didasarkan pada kedudukanpk&btin, atau
keahlian (wujuh) seseorang di tengah masyarakateéywujuh adalah
syirkah antara dua pihak (missal Adan B) yang saama memberikan
kontribusi kerja (‘amal), dengan pihak ketiga (fmga C) yang
memberikan kontribusi modal (mal). Dalam hal inihgk A dan B
adalah tokoh masyarakat. Syirkah semacam ini hakikatermasuk
dalam syirkha mudharabah sehingga berlaku keterket@mtuan syirkah

mudharabah padanya. (An-Nabhani, 1990: 154).



e. Syirkah Mufawadhah

Syirkha mifawadhah adalah syirkah antara dua pé#tak lebih
yang menggabungkan semua jenis syirkahdi ataskéyinan, abdan |,
mudharabah, dan wujuh), (An-Nabhani, 1990: 156).

f.  Manajemen Organisasi Dalam Persefektif Islam

Manajemen dalam organisasi pada dasarnya dimakssekeagai
suatu proses (aktivitas) penetuan dan pencapaipantumemlalui
pelaksanaan empat fungsi dasplanning, organizing, actuatingdan
controlling dalam penggunaan sumber daya organisasi. Oleh&éren
aplikasi manajemen organisasi hakikatnya adalah pmal perbuatan
SDM organisasi yang bersangkutan.

Menurut Yusanto (2002: 8 ) berkenaan dengan halstam telah
menggariskan bahwa hakikat amal perbutan manusies leeriorientasi
bagi pencapaian ridha Allah SWT. Hal ini sepermyalinyatakan oleh
imam Fudhail bin lyad (105-187 H) , salah seorangugmam syafi’l
dan perawi hadist yang tgisah, dalam menjelaskaimr @.S Al-Mulk: 2-
3 mensyaratkan diepenuhinya dua syarat sekaligits, giat yang ikhlas
dan cara yang harus sesuai dengan hokum syamat.|8ila perbutan
manusia memenuhi dua syarat itu sekaligus, amatergolongahsan

(ahsanul amglyakni amal terbaik disis Allah SWT.



Dengan demikian, kebenaran manajemen strategi isegmarus
dipandang pula sebagai suatu sarana untuk memudamidementasi
Islam dalam kegitan organisasi tesebut. Imp;ememitsui-nilai Islam
terwujud pada difungsikannya Islam sebgai kaidatiikbedsan kaidah
amal (tolak ukur perbuatan) dalam seluruh kegiataganisasi. Nilai-
nilai Islam sesungguhnya yang menjadi nilai utamgaoisasi. Dalam
implementasi selanjutnya, nilai-nilai Islam in kamemnjadi payung
strategis hingga taktis seluruh aktivitas orgamis&ebagai kaidah
berfikir, agidah dan syariah difungsikan sebagailasdasan po;a piker
dalam beraktivitas, sedangkan sebagai kaidah, ayaliah difungsikan
sebagai tolak ukur kegitan organisasi. Tolak ukariah yang digunakan
untuk membedakan aktivitas yang halal atau haraamydl kegiatan
yamng halal saja yang dilakukan oleh seorang muslamentara yang
haram akan ditinggalakn semata-mata untuk mengdepiaihaan Allah
SWT.

Beranjak dari papran diatas, definisi manajemeateggi dalam
persefektif Islam dapat dinyatakna sebgai rangakaises aktivitas
manajemen Islami yang mencakup tahaapan formuiagilementasi,
dan evaluasi keptusan-keputusan strategis  organisgang
memungkinkan pencapaain tujuannya dimasa yang @dtmg. Sebagai
proses Islami, maka manajemen strategis bagi solganisasi akan
memiliki sejumlah karakter khas. Manajemen stratesyiariah memliki

Sembilan karakter khas yang membedakannya dengamajenaen



strategi konvensional (nonislami). Kesembilannyalad karakter yang

ditinjau dari aspek-aspek :

a.

b.

Asas

Motivasi

Orientasi

Strategi induk

Strategi fungsional operasi
Strategi fungsional keuangan
Strategi fungsional pemasaran
Strategi fungsional SDM

Sumber daya

2.3. Pelaksanaan Strategi Bersaing di RMABWS Cabanilalang

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher@&lh Manager

RMABWS Cabang Malang, Ibu Hoqy Ismawati bagiar keuangan dan Bapak

Minggus Eko Purnomo diperoleh penjelasan bahwakpataan strategi bersing

yang dilakukan yaitu : (hasil wawancara 09 Jan2@1t0)

1. strategi

pengembangan pasaviatket developmejt adalah strategi

pemasaran untuk produk yang sudah ada, tetapi rbafake pasar yang

baru pengembangan pasar terdiri dari atas memasgmcuk-produk

yang ada saat ini, sering kali terkait hanya dengadifikasi yang bersifta

kosmetik, untuk pelanggan di wilayah-wilayah pagang terkait dengan

cara menambah saluran distribusi atau dengan aamgubah konten iklan

atau promosi.



2. Strategi pengembangan produgrqduct developmentadalah strategi
pemasaran di pasar yang ada tetapi dengan melamcymioduk yang
baru, melibatkan modifikasi substansial terhadaylpk yang ada saat ini
atau penciptaan produk yang baru namun masih tegkang dapat
dipasarkan pada pelanggan saat ini melihat medaluran distribusi yang
sudah ada. Strategi pengembangan produk seringdikalnakan untuk
memperjang siklus hidup dari produk yang ada saiatmaupun untuk

memamfaatkan reputasi atau merek yang menguntungkan

3. Strategi Penetrasi Pasaidrket Penetratioh strategi pemasaran di pasar
yang ada dengan produk yang ada, atau denganakataémpertahankan
wilayah dan produk yang ada atau strategi pengbessar berusaha untuk
meningkatkan market share bagi produk atau pelaygaag ada sekarang

pada pasar yang tersedia melalui usaha-usaha pamasag lebih besar.

Penetrasi pasar dapat dilakukan dengan beberapae@erti :

a. Meningkatkan pembelian pelanggan Anda saat ini Is@kara
volume maupun secara value penjualan.

b. Meningkatkan basis pelanggan yang ada saat ini,gaten
mengakuisisi pelanggan baru pada market yang sasmaras
langsung dapat memberikan pertumbuhan bisnis ymymifikan,
jika perusahaan anda telah menjadi market leadda paoduk
sejenis, anda tetap masih dapat bertumbuh dengdakukan

penetrasi pasar.



2.4. Kerangka Berfikir

Gambar 2.6. kerangka berfikir

Analisis P Perusahaan Analisis
Lingkungan [T d Lingkungn
Eksternal Internal

A
Strategi Pemasaran

v

v
Peluang Dan Kekuatan dan
Ancaman di Kelemahan
Lingkungan Perusahaan
A 4
Analisis
SWOT

A 4
Implementasi

Hasil

Dari gambar kerangka berfikir tersebut dapat disitkgn bahwa sebuah
perusahaan pasti mempunyai strategi-strategi khdsilem meningkatkan
pangsa pasarnya dan menghadapi pesaingnya. Mak& umenganalisis
kondisi perusahaan itu ditinjau dari dua analisgkungan yaitu analisis

lingkungan internal dan analisis lingkungan eksdkrrDari menganalisis




lingkungan internal dan eksternal tersebut perwwmahdapat menentukan

strategi yang tepat untuk menghadapi pesaingnya.



BAB llI
METODE PENELITIAN
3.1. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian di lakukan di JI. Tengger No. @nfah Makan Ayam

Bakar Wong Solo Cabang Malang.

3.2. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif déghf, yaitu penelitian
yang bersifat penjelasan yang ada dan pola pengana&ngan rentang waktu
tertentu. Marzuki (2001: 8) menyatakan penelitideskriptif hanya akan
melukiskan keadaan obyek atau persoalannya dak titaaksudkan untuk
mengambil atau menarik kesimpulan yang berlaku umMdengingat sifat dari
penelitian ini mempunyai perspektif (Emik) artingata dipaparkan dalam bentuk

deskripsi menurut bahasa, cara pandang subjekit@meHamidi (2004:70)

Sedangkan menurut Menurut Moleong (2006:6), peaelitkualitatif
merupakan penelitian yang bermaksud untuk memalf@moimena tentang apa
yang dialami oleh subjek penelitian misalnya pktila persepsi, motivasi,
tindakan dan sebagainya secara holistik dan deogi@ndeskripsi dalam bentuk
kata-kata dan bahasa pada suatu konteks khusus wghargiah dengan

memanfaatkan berbagai metode alamiah.

Sedangkan metode deskriptif dapat diartikan selq@gaiedur pemecahan
masalah yang diselidiki dengan menggambarkan atukiskan keadaan subjek

atau objek penelitian (seseorang, lembaga, masytadda lain-lain) pada saat



sekarang berdasarkan fakta-fakta yang tampak athagaimana adanya.

(Soejono, 1999: 23)

Dari pernyataan di atas bahwa penelitian ini menggan metode
penelitian kualitatif deskriptif karena peneliti nggnginkan untuk mengetahui
sejauh mana langkah perusahaan dalam menerap&taysstrategi bersaing dan
mampu bersaing dengan para pesaing guna meningkpétgsa pasarnya. Jadi
peneliti mengasumsikan metode ini yang paling tepatk dipergunakan dalam

penelitian ini.

Setiap penelitian memiliki karakteristik tertentdimana karakteristik

penelitian kualitatif adalah sebagai berikut : Mwlg (2006:8)

=

Berlangsung dalam latar belakang ilmiah
2. Peneliti merupakan instrumen atau alat pengumgtal yang utama
3. Analisa datanya dilakukan induktif
4. Sifatnya deskriptif
5. Menggunakan metode kualitatif
3.3. Sumber Data
Sumber data adalah obyek dari mana data dapattipeiDalam hal ini

peneliti menggunakan data :

1. Data Primer
Data Primer adalah data yang diperoleh atau dikikapuangsung di
lapangan oleh peneliti atau yang bersangkutan yaegerlukannya. Data

primer disebut juga data asli atau data baru. Datemempunyai 2 metode



atau tehnik dalam pengumpulan datanya, yaitu metade/iew (wawancara)
dan observasi/pengamatan langsung pada objek s&kgisan penelitian di

lapangan. (Igbal Hasan , 2002:82)

Data primer dari penelitian ini meliputi :

a) Makna strategi bersaing versi RM ABWS Malang
b) Strategi-strategi yang digunakan dalam RM ABWS Ngla
c) Faktor-faktor pendukung dan penghambat Rumah Makam Bakar
Wong Solo Cabang Malang dalam menghadapi pesaing da
meningkatkan pangsa pasarnya
d) Kondisi lingkungan internal dan eksternal Rumah &alkyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang kualitas produk, sertarjdangelayanan)
karyawan baik di bagian administrasi maupun peraasar
Adapun yang menjadi informan dalam penelitian @alah, orang yang
dianggap sangat mengetahui tentang produk RumahamMa&yam Bakar
Wong Solo Cabang Malang yaitu Bapak Drajat sebligaiager yang secara
konsep mengetahui dan memahami seluk beluk strga@gi dipakai dan cara
memasarkan produknya yang ada di Rumah Makan AyakarBNong Solo
Cabang Malang, kepala bagian keuangan yang menakegjaar masuknya
keuangan yang ada di Rumah Makan Ayam Bakar Worlg Sabang
Malang, dan kepala bagian SDM (personalia) RumakadaAyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang yang mana mengetahui kadtierja karyawan

baik karyawan bagian penjualan, pengiriman maugsir k



2. Data Sekunder

Data Sekunder yaitu data yang diperoleh atau dikilikap oleh orang
yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yaigy @au data yang
diperoleh dari pihak lain, melalui dokumen-dokurmyang telah tersedia pada

perusahaan dan sebagainya. Igbal Hasan (2002:83)

Data sekunder merupakan data suplemen yang meliputi

a) Profil Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Mala
b) Dokumen-dokumen yang relevan dengan pembahasaritipendan
arsip-arsip yang berupa dokumen

c) Data file langsung dari komputer

d) Foto-foto Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabardgkiy
3.4. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data adalah suatu prosedur untuk melapedata yang
dibutuhkan dalam penelitian. Dalam Penelitian peneliti menggunakan tiga
metode yang sudah lazim di gunakan dalam penelkisditatif, diantaranya

adalah:

1) Metode Observasi/pengamatan

Yang dilakukan waktu pengamatan adalah mengamgiaggejala
sosial dalam kategori yang tepat, mengamati bekedilidan mencatat segera
dengan memakai alat bantu seperti alat pencatahufv dan alat mekanik

(Mardalis, 1999: 63).



Dalam penelitian ini, peneliti mengamati Rumah Malksyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang (ABWS) meliputi lokasi psarannya, kinerja
para karyawan, produk yang ditawarkan, dan strategisaing yang
digunakan dalam memasarkan produknya sehingga dapaingkatkan

pangsa pasarnya

2) Metode interview/wawancara

Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang digumpeneliti
untuk mendapatkan keterangan-keterangan lisan umekicakapan dan tatap
muka dengan orang yang dapat memberikan keterapgada peneliti.

(Mardalis, 1999: 64).

Moleong (2006:135) menyatakan “Wawancara adalahcagapan
dengan maksud tertentu”. Percakapan itu dilakukeh dua pihak, yaitu
pewawancara (interviewer/peneliti) yang mengajukantanyaan dan yang

diwawancarai (interviewee) yang memberikan jawaditas pertanyaan itu.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metodterview dalam
bentuk interview bebas terpimpin. Suharsimi Arilkurf2002) menjelaskan
bahwasannya interview bebas terpimpin yaitu konsidari interview bebas
dan interview terpimpin. Dalam melaksanakan int®mi pewawancara
membawa pedoman yang hanya merupakan garis besandgehal-hal yang

akan ditanyakan.

Perihal yang mau ditanyakan mengenai tentang: madtnategi

bersaing versi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solba@g Malang,



strategi bersaing yang digunakan dalam Rumah Ma&keam Bakar Wong
Solo Cabang Malang, Faktor-faktor pendukung dangpambat dalam
meningkatkan volume penjualannya, kondisi lingkungaternal dan
eksternal Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabaatah, kualitas
produk, serta kinerja (pelayanan) karyawan baikagidin administrasi

maupun pemasaran.

3) Metode Dokumentasi

Metode dokumentasi yang diamati bukan benda hict@pi benda
mati. Di dalam melaksanakan metode dokumentasi lipen@enyelidiki
benda-benda tertulis, seperti buku panduan lembagaalah, dokumen,

peraturan-peraturan, notulen rapat, catatan hdearain sebagainya.

Dalam prakteknya, peneliti diberi dokumen oleh gilRM ABWS,
berupa buku panduan RM ABWS, profil, yang ada di RBWS. Jadi,

dokumen yang ada berupa naskah cetak.

Dokumentasi ini digunakan untuk melengkapi datagydiperoleh dari
wawancara dan observasi. Dengan dokumentasi, pem&lncatat tentang
profii Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo, yang mdiip: sejarah
berdirinya, struktur organisasi besejtb diskription produk-produknya,

unit-unit usaha dan mitra usahanya.

3.5. Analisis Data
Metode analisis data merupakan kumpulan alat-alslisss yang

digunakan di dalam penelitian untuk mengolah suksia. Analisis data dalam



penelitian ini adalah analisis data kualitatif, dima analisis datanya dilakukan
dengan cara non statistik, yaitu penelitian yatgkdkan dengan menggambarkan
data yang diperoleh dengan kata-kata atau kalinaatg ydipisahkan dalam
kategori-kategori untuk memperoleh kesimpulan. ,Jadialisis data kualitatif
yaitu setelah data diperoleh data diproses, dsieatlan dibandingkan dengan
teori-teori dan kemudian di evaluasi. Hasil evaluassebut yang akan ditarik

kesimpulan untuk menjawab permasalahan yang muncul.

Di pihak lain, analisis data kualitatif (Seiddel99B) dalam bukunya

Moleong (2006: 248) merupakan sebuah proses yajadresebagai berikut:

1) Mencatat yang dihasilkan dari lapangan, kemudiarmerdikode agar
sumber datanya tetap dapat ditelusuri.

2) Mengumpulkan, memilah-milah, mengklasifikasikanemibuat ikhtisar
dan membuat indeksnya.

3) Berfikir dengan jalan membuat agar kategori dataebout mempunyai
makna, mencari dan menemukan pola dan hubungambabuserta
membuat temuan-temuan umum.

Pada penelitian kali ini adalah dengan mengumpulemua data yang
ada, baik data primer (melalui metode wawancara ataervasi) maupun data
sekunder (melalui dokumentasi). Kemudian mengaralidan akhirnya

mengambil kesimpulan atas analisisnya.



Data primer (melalui metode wawancara dan obsgryasig dibutuhkan
sehingga dapat data dengan baik yaitu dengan car@entukan informan,

diantaranya informan tersebut adalah sebagai keriku

a) Manajer Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo CabangaMalyaitu:
Bapak Drajat Kherudin, S.P. yang secara konsep etehgi dan
memahami seluk beluk strategi yang ada di RMABWS.

b) Bagian Staff keuangan dengan Ibu Hoqgy ImawatiwnBh Makan Ayam
bakar Wong Solo Cabang Malang (RMABWS).

c) Bagian Staff SDM/personalia dengan Bapak Minggus Bkirnomo di
Rumah Makan Ayam bakar Wong Solo Cabang Malang (BM/S) yang
mana mengetahui kualitas kerja karyawan baik kaayawbagian
penjualan, pengiriman maupun kasir.

Analisis data akan dilakukan setelah peneliti memgulkan data-data
yang diperlukan. Peneliti menganalisis menggunakeiode analisis SWOT
yang meliputi analisis IFAS dan EFAS sebagai bagim analisis SWOT. Yang
berdasarkan pada kondisi objektif lingkungan iraérmaupun lingkungan
eksternal. Metode tersebut dipilih peneliti kard@agian pada kali ini mengenai
strategi bersaing yang diterapkan oleh RABWS (Ruriitkan Ayam Bakar
Wong Solo Cabang Malang) dalam meningkatkan volpegjualannya. Maka
dirasa perlu untuk menggunakan analisis SWOT untakganalisis lingkungan

internal dan lingkungan eksternal.



Adapun langkah-langkah yang dapat dilakukan dalamsgs perumusan

matrik IFAS (nternal Strategic factors Analysis Summafiangkuti, 2006 :24)

a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan sealemahan
perusahaan dalam kolom

b. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengaraskaulai dari 1,0
(paling penting) sampai 0,0 (tidak penting), beadkan pengaruh faktor-
faktor tersebut terhadap posisi strategis perusatfaamua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00)

c. Hitung rating (dari kolom 3) untuk masing-masingktta dengan
memberikan skala mulai dari #utstandingg sampai dengan 1pgor),
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap $opdrusahaan yang
bersangkutan.

Rating :

1 = merupakan kelemahan utama

2 = merupakan kelemahan yang kecil

3 = merupakan kekuatan yang kecil

4 = merupakan kekuatan utama

Variabel yang bersifat positif (semua variabel yamgsuk kategori
kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengeh (sangat baik)
dengan membandingkan dengan rata-rata industri @agan pesaing

utama. Sedangkan variabel yang bersifat negattlketmnya. Contohnya,



jika kelemahan perusahaan besar sekali nilainytada sedangkan jika
kekuatan perusahaan sangat besar, nilainya adalalli4 Rating mengacu
pada kondisi perusahaan, sedangkan bobot mengdaurmustri dimana

perusahaan berada.

. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kol8muntuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilbgrupa skor
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilaibgavariasi mulai
dari 4,0 putstanding sampai dengan 1,pdor).

. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk peeoteh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nad&l ini

menunujukkan bagaimana perusahaan tertentu bertaksidap faktor-
faktor srategis internalnya. Skor nilai ini dapatgwhakan untuk
membandingkan perusahaan ini dengan perusahaanydaimgalam
kelompok industri yang sama.

Sedangkan langkah-langkah yang dapat dilakukan mdalaroses

perumusan matrik EFASEksternal Strategic factors Analysis Summary

(Rangkuti, 2006 :22)

a. Susunlah dalam kolom 1 faktor-faktor yang menjadupng dan ancaman

bagi perusahaan.

b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mdlari 1,0 (paling

penting) sampai 0,0 (tidak penting). Faktor-fakiersebut kemungkinan

dapat memberikan dampak terhadap faktor strategis.



Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masingktér dengan
memberikan skala mulai dari dutstanding sampai dengan 1

. (poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadagisioperusahaan
yang bersangkutan.

Rating :

1= merupakan ancaman utama

2 = merupakan ancaman yang kecil

3 = merupakan peluang yang kecil

4 = merupakan peluang utama

Jika nilai ancamannya sangat besar, ratingnyaladal8ebaliknya,
jika peluangnya sangat besar ratingnya 4. Ratitentlikan berdasarkan
efektivitas strategi perusahaan. Dengan demikialajnga didasarkan

pada kondisi perusahaan.

. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kol8m untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Haailbgrupa skor
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilaibgavariasi mulai
dari 4,0 putstanding sampai dengan 1,pdor).

. Jumlahkan semua skor untuk mendapatkan skor teigi perusahaan
yang dinilai. Skor total 4,0 mengidentifikasi bahperusahaan merespon
dengan cara yang luar biasa terhadap peluang-gelyang ada dan

menghindari ancaman-ancaman di pasar industringmeStara itu, skor



total sebesar 1,0 menunjukkan bahwa perusahaak trdamanfaatkan

peluang- peluang yang ada atau tidak menghindararaan-ancaman

eksternal.

Menurut Rangkuti (2006: 42) Matrik Internal Ekst@rn (IE)
dikembangkan dari model General Electric (GE-MadeParameter yang
digunakan meliputi parameter kekuatan internal gemean dan pengaruh
eksternal yang dihadapi. Tujuan penggunaan modedaiah untuk memperoleh

strategi bisnis di tingkat korporat yang lebih deta



Gambar 3.1
Model Strategi Korporat

KEKUATAN INTERNAL BISNIS

kuat Rata-rata
lemah
1 2 3
Tinggi GROWTH GROWTH | RETRENCHMENT
Melalui melalui integrasi Penciutan
DAYA TARIK integrasi horizontal _
INDUSTRI vertikal melaluiTrun —
around
Menengah
4 5 6
Rendah
STABILITY GROWTH RETRENCHMENT
Hati-hati melalui integrasi Penciutan
horizontal
7 8 9
GROWTH GROWTH RETRENCHMENT
Diversifikasi diversifikasi Likuidasi/ Bangkrut
konsentrik konglomerat

Sumber : dikutip dari Freddy Rangkuti, 2006:42

Diagram tersebut dapat mengindentifikasikan 9 switegi perusahaan,
tetapi pada prinsipnya kesembilan sel tersebuttddipelompokkan menjadi tiga

strategi utama yaitu :

a. Growth strategyyang merupakan pertumbuhan perusahaan itu s€seliri

1, 2, 4 dan 5) atau upaya diversifikasi (sel 7 8jan



b. Stability strategiadalah strategi yang diterapkan tanpa mengubdh ara
strategi yang telah diterapkan.

c. Retrenchment strategfsel 3, 6, dan 9) adalah usaha memperkecil atau
mengurangi usaha yang dilakukan perusahaan.

Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor wggs perusahaan
adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkanara jelas bagaimana
peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perasabapat disesuaikan
dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. riknaini dapat

mengahasilkan empat set kemungkinan alternatifesfisa

TABEL 3.1

Diagram Matriks SWOT

STRENGHTS (S) WEAKNESSES (W)
IFAS

Tentukan faktor-faktor Tentukan faktor-faktor
EFAS kekuatan internal kelemahan internal
OPPOTINITIES (O) | Strategi SO Strategi WO
Tentukan faktor-faktor| Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
peluang eksternal menggunakan kekuatan meminimalkan kelemahan

untuk memanfaatkan peluangintuk memanfaatkan peluang
THREATS (T) Strategi ST Strategi WT
Tentukan faktor-faktor| Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
ancaman eksternal menggunakan kekuatan meminimalkan kelemahan damn

untuk mengatasi ancaman | menghindari ancaman

Sumber: Dikutip dari Freddy Rangkuti, 2006:31



a. Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran pehasn, yaitu
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk meddutmemanfaatkan

peluang yang sebesar-besarnya.

b. Strategi ST
Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan ydingliki

perusahaan untuk mengatasi ancaman.

c. Strategi WO
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatamapgl yang ada

dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.

d. Strategi WT
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersiédénsive dan

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada sertahinelagi ancaman.



BAB IV

PAPARAN DATA DAN HASIL PENELITIAN
4.1. Paparan Data Hasil Penelitain
4.1.1 Sejarah Berdirinya Rumah Makan Ayam Bakar Worg Solo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo merupakan usahalaia dalam

payung usaha PT. Sarana Bakar Digdaya yang didirckeh Puspo Wardoyo
seorang pria kelahiran Surakarta, 30 November 1%atla awalnya Puspo
Wardoyo memulai usahanya dengan membuka warungaes# kota Solo Jawa
Tengah sekitar tahun 1990 selapas mengundurkedadirpegawai Negeri Sipil

sebagai guru sebuah SMA di Muntilan, Kabupaten Néauge

Melihat peluang usaha warung makan di kota medamagera Utara
sangat bagus, mka warung makan lesehan yang yengsigk perintis warung
makan di kota Solo pun dijual. Pada tahun 1991 aenmodal awal Rp.
700.00,00 Puspo Wardoyo membuka warung kaki lim@langan polonia medan
dengan menyewa lahan seluas 4x4 m, yang menyedmk&an ayam bakar plus
nasi. Warung inilah yang kelak akan melahirkamgain Rumah Makan “ Ayam

Bakar Wong Solo”.

Pada awal berdirinya usaha yang dijalankan oleraB&spo Wardoyo
mengalami masa-masa sulit, berjalan lambat dak tiemberikan keuntungan.
Tetapi lambat laun Rumah Mkan Ayam Bakar Wong So&mulai melejit dan

sukses karena bisa mengatasi berbagai rintangahastabatan hingga bisa eksis,



sukses dan terus berkembang dengan melebarakamyadkebeberapa kota lain

melalui cabang-cabang yang didirikan dalam kuruktw&urang dari 10 tahun.

Berbekal citra atabrand image Rumah Makan Ayam Bakar wong Solo
yang sangat bagus dan kekayaan menu yang disagéiagat variatif serta
memiliki cita rasa yang khas dan sangat cocokkusétmua segmen masyarakat,
maka pada tahun 1997 Puspo Wardoyo mengembangkaisnya dengan
mewaralabakan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo. tearyata langkah
tersebut mendapat sambutan yang sangat tinggintesyarakat calon investor.
Sehingga sampai sekarang Rumah Makan Ayam BakargWsaolo yang
berkantor di kota medan, telah memiliki outlet-etitabang lebih dari 48 tempat,
terbesar di kota-kota di Indonesia seperti : JakéBandung, Padang, Makasar,
Bandar Lampung dan lain-lainya, bahkan telah membubktlet di luar negeri,

tepatnya di Selangor, Malaysia.

Untuk outlet cabang Kota Malang , Rumah Makan Ayam Bakar Wong
Solo berdiri pada tanggal 8 Maret 2001 yang bedagielan Arjuno (Tengger No.

2) Malang dengan Karyawan 54

Tabel 4.1
Tingkat Pendidikan Terakhir Karyawan

No
1 | Sarjana 3
2 |D3 9
3 D1 21
4 | SMU dan sederajat 19
5 | SMP dan sederajat 2

Jumlah 54

Sumber : Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang 2010



4.1.2. Lokasi Perusahaan
Bagi setiap kegiatan usaha terutama usaha rumaanmnp&milihan lokasi
merupakan suatu masalah yang tidak dapat diabaikargna lokasi usaha

merupakan salah satu faktor yang dapat mempendegbarhasilan dalam usaha.

Kawasan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo di Malang

menempati lahan + 400°mengan batas-batas lokasi sebagai berikut :

a. Sebelah Utara : Jalan Tengger

b. Sebelah Selatan : Eks. Kantor Kecamatan Klojen

c. Sebelah Timur : Perumahan Penduduk Kelurahan Kloje
d. Sebelah Barat : Jalan Arjuno

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo di Malang terletgjalan Arjuno
(Tengger No. 2) Malang, lokasi ini sangat stratégisena tidak terlalu jauh dari
pusat kota malang dan disekitar Rumah Mkan terdggakantoran, dan

pemukiman penduduk.

4.1.3. Hari dan Jam Kerja

Pembagian jam kerja pada Rumah Makan Ayam Bakar g\V8alo

Cabang Malang sebagai berikut :

a. Shift | : Mulai pukul 07.30 — 15.30 WIB
b. Shift 1l : Mulai pukul 12.30 — 20.30 WIB

c. Shift 1l : Mulai Pukul 15.30 — 22.30 WIB



Hari kerja normal untuk jangka waktu satu minggalad enam hari hari
kerja dengan dan satu hari libur. Jumlah jam kerjiuk masing-masing shift
adalah 8 jam dengan waktu istirahat satu jam utiktiap shiff. Untuk libur
karyawan adalah mulai dari hari senin sampai hariat dengan jadwal rotasi
tersendiri, untuk hari minggu serta hari libur Nasil lainnya selain Hari Raya
Idul Fitri dan Hari Raya ldul Adha karyawan tetapsuk biasa dengan penjualan

shiffyang sama.

Dalam satu tahun setiap karyawan mendapatkan gatihmaksimal 2x6
nari. Sedangkan untuk karyawan wanita yang sedaargil hatau melahirkan

berhak mendpatkan cuti maksimal 3 bulan.

4.1.4. Gaji dan Tunjangan

Gaji merupakan balas jasa yang di berikan oleh gadvaan kepada
karyawan. Komposisi gaji dari karyawan pada Rumatkén Ayam Bakar Wong
Solo Cabang Malang adalah gaji pokok sebesar Rp0800sesuai dengan
standart UMR di kota Malang tahun 2010, dan dengsajangan —tunjangan

seperti :

a. Tunjangan operasional
b. Tunjangan istri

c. Tunjangan kesehatan
d. Tunjangan hari raya

e. Jamsostek



Sedangkan gaji diberikan kepada karyawan setiap lmdan sekali pada

tanggal 1 setiap bulannya.

4.1.5. Visi, Misi dan Tujuan Perusahaan
Manajemen Ayam bakar Wong Solo Pusat mempunyaipéasisahaans
sebagai berikut : “ Menjadi Bisnis Waralaba Makargernuansa Islami yang

profesional dan maju. Misi manajemen Ayam Bakar @/8nlo Pusat antara lain:

a. Mengelola usaha atau bisnis dengan menerapkars lsisoara Islami
b. Mencetak generasi insani Ayam Bakar Wong Solo yarggul dan sukses
baik di dunia maupun di akhirat dengan penanaméafaklkyang baik dan

penerapan budaya Islami

Berbicara mengenai filosofi, Puspo Wardoyo sebs@armempunyai
suatu pandangan yang sederhana tetapi maknanyat sklgm bahwa hidup ya
bisnis, bisnis ya ibadah, hidup ya ibadah, jadigestya walaupun secara istilah
berbeda tetapi bagi Puspo Wardoyo maknanya sadak tisa dipisahkan satu
dengan yang lainnya, sebagaimana diterangkan dalgeh Alquran sebagai

berikut :

@H GE®A + ) @B% %, @ €%
- < 0 < 1/ " Lous ) |
| K E@

Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, sukakah nka aku
tunjukkan suatu perniagaan yang dapat menyelamakieanu dari azab
yang pedih (yaitu), kamu beriman kepada Allah damsufya dan



berjihad di jalan Allah dengan harta dan jiwamuuldh yang lebih baik
bagi kamu jika kamu mengetahui.Q$ : Ash Shaff : 10-11

M>I1 14 8% 7 A" $

Artinya : “dan aku (Allah) tidak menciptakan jin dananusia kecuali
untuk menyembah-ku (ibadah)QS : Adz-dzaariyat : 56)

Dua ayat diatas jelas bahwa antara hidup dan bignisierupakan satu

kesatuan yang tidak terpisahkan.

Kunci sukses Ayam Bakar Wong Solo tidak lepas datkum-hukum
Allah dan memahami bahwa hal terpenting dalam namfan roda
perniagaannya adalah bagaimana suatu pekerjaarebuérsjustru dapat
menyelamatkan diri dari siksa api neraka. Insan AB¥WS memandang bekerja
adalah beribadah. Disetiap outlet tersedia sararibgulatan berupa musholla dan
mewajibkan pendalaman agama bagi para staf danawary secara terus-

menerus.

Adapun tujuan perusahaan adalah mencapai laba yegadai guna
membiayaai pertumbuhan perusahaan dan menyediaketbesdaya yang
dibutuhkan untuk mencapai sasaran perusahaan yang $edangkan moto
perusahaan adalah ABWS yahglalan toyyiban Halal artinya produk-produk
yang disajikan berasal dari bahan-bahan yang hddel diproses dengan
memperhatikan hukum-hukum agama Islam. Sedangkanban (baik) artinya
menu-menu yang disajikan berasal dari bahan-balzg ysegar ffesh dan

memiliki nilai gizi yang tinggi.



4.1.6. Struktur Organisasi
Struktur organisasi merupakan kerangka hubungaar as#tuan-satuan
organisasi yang didalamnya terdapat jabatan, tsgida wewenang yang masing-
masing mempunyai peranan tertentu dalam suatu ueasatang utuh. Artinya
suatu struktur organisasi perusahaan bukanlah sekedmbantu menentukan
batas-batas pembagian wewenang, tanggung jawalugias antar personsel saja,
aka tetapi mendiskripsikan keseluruhan kerangkga ksgrta fungsi-fungsi yang

dapat berhubungan satu dengan yang lain.

Struktur organisasi yan tepat dan sesuai dengadidicserta tujuan yang
diharapkan oleh perusahaan mempunyai pengaruhdsgh&elancaran kerja
keseluruhan perushaan, yang pada akhirnya akanammgan dan mengarahkan

pimpinan perusahaan tersebut untuk mencapai tuj@any telah ditetapkan.



Gambar 4.1. Struktur Organisasi RMABWS Cabang Malarg
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Adapun uraian secara garis besar tentang tugamgrasising bagian

antara lain sebagai berikut :

1) Manager Cabang

a) Bertanggungjawab untuk mengadakan perencanaan tgiahgmeliputi
pemilhan dan penentuan tujuan organisasi dan pengus strategi
kebijaksanaan, program dan kebijakan usaha.

b) Bertanggungjawab dalam pengorganisasian, yang atelpenetuan
sumberdaya dan kegiatan yang dibutuhkan, menyusiemfpok kerja,
penugasan wewenang dan tanggung jawab serta kasrdin

c) Bertanggungjawab dalam penyusunan personalia, yamiputi
perekrutan/selekstraining, pengembangan, penempatan dan orientasi
karyawan.

d) Bertanggungjawab dalam pengawasaonf{rolling), yang meliputi
penetapan standar, pengukuran pelaksanaan dannmafeyatindkan
korektif.

e) Bertanggungjawab untuk memberikan pengarahan, awtiypada
karyawan dalam mengerjakan tugasnya.

f) Bertanggungjawab dalam menentukan kebijkan-kebijakanum
lainnya seperti bidang pemasanafketing.

g) Bertanggungjawab secara khusus kepada pimpinart pgaa Rumah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang memerasget yang

telah ditetapkan.



2) Staf Servis

a) Melakukan kegiatan yang menyangkut segala sesuatngenai
pemesanan makanan dan juga pemesanan terapangtion.

b) Bertugas melakukan dan memperhatikan kebersihangama dan
lingkungan sekitar Rumah Makan Ayam Bakar Wong SOabang
Malang.

c) Dengan ramah dan cekatan memberikan pelayanan&eptahggan.

d) Bertugas mengantarkan pesanan pelanggan dengamvedqa.

Staf servis membawabhi :

a. Customer service
b. Cleaning service
c. Delivery service
d. Petugas parkir
3) Staf Administrasi dan Keuangan

a) Menangani dan menerima setoran penerimaan darubedeksi.

b) Melakukan pencatatan, penerimaan dan pengeluaranbsrhubungan
dengan keuangan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solmar@a
Malang.

c) Menangani pembelian dari barang-barang yang digemluoleh
RABWS Malang untuk kepentingan operasional.

d) Bertanggungjawab menciptakan serta memeliharansisi@ministrasi

yang akurat, efesien dan infomatif.



4)

5)

Staf administrasi dan keungan membawabhi :

a. Bedahara
b. Kasir
Staf Produksi
a) Bumbu
Bertugas untuk melakukan pengecekan persedi@mck bumbu
dan juga memperhatikan secara teliti dari kuabtasbu tersebut.
b) Belanja
a. Mempersiapkan kebutuhan operasional dapur dengén yaag
didapatkan dari pasar ataupun swalayan untuk parsedhari-hari.
b. Melakukan pengecekan terhadap kebutuhan operasiapak yang
habis atau tinggal sedikit.
c) Gudang
a. Memberikan laporan tentang keluar masuknya basatigp hari
b. Melakukan pengecekan sirkulasi barang yang disinsibgudang
Data Skoring Internal Faktor Evaluation dan Eksternal Faktor
Evaluation
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kimer8dP
(Manager Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabangaigl

menjelaskan bahwa : (wawancara 09 januari 2010).
Faktor Strategi Internal (IFAS)

a. Kekuatan $trengh:

Budaya perusahaan yang Islami 0,1, SDM yang meygiuatos
kerja (himmatul'amal) yang tinggi, amanah dan beribadian Islam
0,1, proses produksi yang dan produk yang temdralalan toyyiban
0,1, pemasaran yang jujur, jauh dari riswah (sogwnyogok) dan
dilakukan secara insentif 0,1, sumber dana daggeraan dana yang



halal 0,05, cita rasa masakan khas 0,1 dan kdiarsdahan baku
0,05.

b. Kelemahanweakness

Pelayanan yang kurang terhadap konsumen 0,1, tlagmpat usaha
kurang menarik 0,1, tempat pakir kurang memadaidan evaluasi
kerja karyawan kurang efektif 0,1

2. Faktor Strategi Eksternal (EFAS)
a. Peluang Qpportunitie$ :

Meningkatnya jumlah penduduk 0,05, opini dan pessepasyarakat
baik 0,075, masyarakat mayoritas Muslim 0,1, kesadanasyarakat
akan pentingnya mengkonsumsi produk hal dan theyyil®,1,
perkembangan teknologi 0,025, hubungan pemasdk @82 dan
kesetian pelanggan 0,1.

b. Ancaman Threatg

Kondisi politik yang tidak stabil 0,05, ancamankmgia inflasi 0,075,
adanya kenaikan harga BBM 0,1, tingkat persaingamg \ketat 0,075,
adanya perubahan selera konsumen 0,1, adanya &ekuatvar
menawar pembeli 0,025, adanya produk substansj @dibpersaingan
yang kurang sehat 0,05.

Bobot mengacu pada industri dimana perusahaameatada. O - 0,05
perusahaan berada di bawah rata-rata industri,-@Q0B perusahaan berada pada
rata-rata industri, 0,11 - 0,15,perusahaan berad#ad rata-rata industri, 0,16 -
0,20 perusahaan sangat kuat..

4.1.7. Lingkungan Internal dan Eksternal Rumah Makan Ayam Bakar
Wong Solo Cabang
Lingkungan internal menunjukkan kekuatan dan kelemayang dimiliki
oleh perusahaan yang berpengaruh pada keefektifrancapaian tujuan
perusahaan, dengan mengoptimalkan dan memanfalgkaatan yang dimiliki

dan meminimalkan kelemahan yang ada. (Iriantar@209) Analisis lingkungan



internal dapat dilakukan berdasarkan pendekatagsfanal, dilakukan dengan

cara menganalisis factor, keuangan dan sumberdagyagsia.

a) Keuangan

Kondisi keuangan perusahaan menentukan kegiatdra uBmasa
yang akan datang. Berdasarkan wawancara dengakidgy Ismawati
bagian staf keuangan diperoleh penjelasan bahwa :

“Sejauh ini, Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Capan
Malang tidak mengalami masalah dalam pemenuhan umakewajiban
keuangan tetapi hanya sedikit kurang tertibnya jeamen keuangan yang
dilakukan oleh kasir, tetapi hal tersebut tidak jadnmasalah dalam
Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang”.(hasil waaea 09
Januari 2010)

Dari hasil penjelasan tentang keuangan Rumah Makgam
Bakar Wong Solo Cabang, dapat dinyatakan bahwa shaegera
dilakukan perbaikan sistem keuangan yang diteragfenena dengan
kurang tertibnya manajemen keuangan yang dilakukéeh kasir.
Walaupun tidak menjadi masalah bila dibiarkan termsnerus akan

menjadi penghambat dalam proses kinerja organiBasnah Makan

Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang.

b) Sumber Daya Manusia (SDM)
Berdasarkan wawancara dengan Bapak Minggus EkamPwuristaf
bagian SDM Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Calsdingeroleh

penjelasan bahwa :

“Sumber daya manusia yang dimiliki oleh Rumah Makeam
Bakar Wong Solo Cabang Malang sebagian besar hamg@empuh
hingga tingkat D1 atau sederajat dan bekerja padgab administrasi,



tukang masak, baik penjualan, pengiriman maupunr kdan tidak
membedakan status.” (hasil wawancara 09 Janua@)201

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malangktida
membedakan status karyawannya karena yang tergesdiah kualitas
dan kreatifitas kerja karyawan dan pelayanan yaatk lblan ramah
terhadap pelanggan. Baik karyawan laki-laki maupearempuan semua

sama dan bekerja sama dalam meningkatkan layapad&eelanggan.

1. Lingkungan Eksternal
a. Demografi

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher&im
(manajer Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo CabangiMpMalang)
menjelaskan bahwa :

“Produk Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangakigl
dapat dijangkau oleh semua kalangan, baik kalang@s maupun
kalangan menengah kebawah.” (hasil wawancara @@&jaa010)

Secara demografi penduduk Indonesia mengalami glesian
jumlah penduduk yang signifikan setiap tahunnyanda@ pertumbuhan
penduduk yang meningkat maka akan bertambah pglaese yang ada
pada Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang danngieatnya
kebutuhan konsumsi masyarakat. Hal ini menjadigejuRumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang untuk memperipasgsa

pasarnya.



b. Ekonomi
Kondisi perekonomian pada saat ini dan prediksiamasig akan
datang, tentunya akan sangat mempengaruhi penenfarankebijakan
suatu strategi yang tepat serta diharapkan akan bawean sebuah
keberhasilan bagi perusahaan dalam menjalankan usalanya dalam

rangka mencapai kesejahteraan perusahaan.

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher&iP
(Manajer Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang akil
menjelaskan bahwa :

“Kondisi perekonomian Indonesia dan khususnya dalavig
sangat mempengaruhi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Sabang
Malang dalam meningkatkan pangsa pasarnya dandaigan menentuan
harga yang ditetapkan karena penentuan harga padaliRMakan Ayam
Bakar Wong Solo Cabang Malang ini menyesuaikan aenkondisi
perekonomian Malang. Seperti pada waktu perekononii@onesia
belum stabil, kenaikan harga BBM yang semakin tiryggng mana harga
bahan baku untuk membuat produksi Ayam mengalaniakan dan
adanya flu burung, biaya transportasi juga meningiaka Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang juga menaikkarga menu
makanan yang ada, dan hal ini mengakibatkan seb#rkurangnya
konsumen yang ada di Rumah Makan Ayam Bakar Worlg Sabang
Malang pada waktu itu” (wawancara 09 januari 2010).

Hal ini menjadi ancaman bagi Rumah Makan Ayam Bakang

Solo Cabang Malang dalam meningkatkan pangsa peasaKenaikan
BBM dan flu burung turut mempengaruhi melambungingga dari
segala macam kebutuhan masyarakat. Mulai dari kbbat transportasi
sampai harga barang kebutuhan sehari-hari. Bukayahaasyarakat yang
dibuat bingung dan resah akibat kenaikan BBM tgtaga kalangan dunia

usaha, dimana kenaikan harga BBM juga akan ditdetn kenaikan tarif



listrik khusus kepada golongan usaha produksi semaklit untuk

berkembang. Bahkan di Jawa Timur sekitar 40% dusa&ha mengalami
krisis. Kenaikan harga BBM per 1 Oktober 2005 laerupakan lonjakan
paling tinggi dalam sejarah Indonesia. Hal ini selaerpengaruh pada

kehidupan masyarakat.

Tren positif dari pertumbuhan ekonomi merupakandiginyang
menguntungkan bagi perkembangan dunia usaha padammya.
Sebaliknya tren yang negatif akan menghambat atetugikan bagi
perkembangan dunia usaha secara umum. Dengan agartyanbuhan
perekonomian Indonesia maka semakin meningkatnyaadasan

masyarakat terutama di perkotaan.

c) Sosial Budaya

Lingkungan eksternal perusahaan selalu menghadapiist sosial
masyarakat yang berbeda-beda. Faktor-faktor sakial budaya yang
mempengaruhi suatu perusahaan mencakup perempbagasdenaga
kerja, keragaman tenaga kerja, sikap terhadapté&sdlidup bekerja, sikap
terhadap lingkungan, pergerakan pilihan pekerjaan Harir. (Kotler,

2002: 159)

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher@&ih
(Manajer Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang ahtg)

menjelaskan bahwa :



“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Nla
khususnya, perempuan sebagai tenaga kerja tidajadnenasalah yang
terpenting adalah kualitas dan kreatifitas kerjarykaan, tidak
membedakan status antara karyawan laki-laki daengewan semua
diperlakukan sama.” (hasil wawancara 09 Januai®R01

Faktor sosial budaya ini mempengaruhi kesempatartatdgangan
dalam pencapaian tujuan suatu organisasi. RumahaiMalyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang mencoba menangkap peluglngnqy yang
ada yaitu “kota malang dikenal sebagai kota pehdidiini menjadi
peluang tersendiri bagi Rumah Makan Ayam Bakar W8ontp Cabang
Malang karena pelajar (mahasiswa) juga ikut terlibdalam
mempromosikan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo @abdalang
lewat kegiatan yang dilaksanakan baik kegiatan m@mataupun yang
lainnya. Hal ini menjadi kekuatan bagi Rumah Makgam Bakar Wong
Solo Cabang Malang untuk lebih dapat meningkatkamgga pasar dan

memasarkan produknya.

d) Politik Hukum

Kegiatan usaha suatu perusahaan sangat dipengalsihiarah,
kebijakan, dan stabilitas politik suatu negara diangperusahaan itu
beroperasi karena lingkungan dibentuk oleh hukuektdt politik bisa
saja menjadi hambatan bila kondisinya tidak statalh sebaliknya jika
stabil maka akan mendukung kelancaran dunia us&eaturan
perundang-undangan bisnis memiliki tiga tujuan ataraitu: melindungi

perusahaan dari persaingan yang tidak sehat, meljidkonsumen dari



praktek bisnis yang tidak sehat, dan melindungiekéipgan masyarakat

dari perilaku bisnis yang tidak terkendali.

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher&im
(Manajer Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabandaip
menjelaskan bahwa :

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Rtala
khususnya pemasaran perundang-undangan hukum jumagats
diprioritaskan untuk melindungi perusahaan, konsyntan masyarakat
dari persaingan dan praktek bisnis yang tidak seRedduk Rumah
MakanAyam Bakar Wong Solo Cabang Malang juga sutfamin
kehalalan kebersihannya oleh Departemen KesehatanMUI”. (hasil
wawancara 15 Januari 2010)

Dengan adanya perundang-undangan hukum maka peamsah
konsumen, masyarakat akan terlindungi dari persairdan bisnis yang
tidak sehat. Produk Ayam yang ada di Rumah Makaamf\Bakar WWong
Solo Cabang Malang juga tidak mengandung bahanapesigatau zat

kimia lain yang membayakan.

e) Teknologi

Salah satu kekuatan yang paling dramatis dalam metubk
kehidupan manusia adalah teknologi karena denganyadpenemuan-
penemuan baru berkembangnya di bidang teknologieosang dapat
mengubah cara hidupnya. Faktor-faktor yang mempehgskegiatan
pemasaran dalam teknologi adalah: inovasi prodekgembangan, serta

teknologi komunikasi yang baru.



Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher®iP
(Manajer Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabandaip
menjelaskan bahwa :

“Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malanglsel
mengikuti perkembangan teknologi dalam hal memberikformasi dan
dari segi pengelolaan keuangannya dari yang madaal beralih ke
teknologi yang modern tetapi dalam segi memasafljisi masih
menggunakan alat tradisional karena sesuai dengarRumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang yaitu masakaug Yeerciri khas
masakan yang tradisional. (hasil wawancara 15 Ja2d&0)

Dengan semakin berkembangnya teknologi yang ada. irHa
menjadi peluang Rumah Makan Ayam Bakar Wong Salbafig Malang
dalam memasarkan produknya dan merambah pangse y@aga lebih

luas.

f) Persaingan

Dalam suatu usaha atau pemasaran, perusahaanytertidak
lepas dari persaingan. Adanya perusahaan yangrbkrdebidang yang
sama akan menjadi cambuk bagi Rumah Makan AyamrBAkag Solo
Cabang Malang untuk lebih meningkatkan kualitas dpko yang

dihasilkan.

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher&ih
(manajer Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabandamda
menjelaskan bahwa :

“Untuk menghadapi persaingan, Rumah Makan Ayam Bdkang
Solo Cabang Malang menghadapinya dengan cara pad \gaitu dengan

lebih meningkatkan kualitas produk Ayam Bakar yatigroduksi dan
pelayanan kepada pelanggan.” (hasil wawancararit&ada?010)



Karena berdasarkan analisis lingkungan sekitar piexmbeli di
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang,beéntidak
begitu mempermasalahkan harga yang terpentingtdsiahyam Bakar

tidak berubah.

4.2.Pembahasan Hasil Data Penelitian
4.2.1. Analisa Lingkungan Internal dan Eksternal RMABWS Cabang
Malang
Analisa SWOT merupakan salah satu instrumen anglesg ampuh
apabila digunakan dengan tepat. SWOT merupakanniakraintuk kata-kata
“Strenght (kekuatan), YWeakness(kelemahan), Opportunitie$ (peluang) dan
“Threats (ancaman) , faktor kekuatan dan kelemahan dalamht organisasi
termasuk satuan bisnis tertentu, sedangkan fak&luapg dan ancaman
merupakan faktor lingkungan yang dihadapi organisésu perusahaan atau

satuan bisnis tersebut. (Rangkuti,2006: 19)

Faktor-faktor kekuatan yang dimiliki oleh suatu ysahaan termasuk
satuan-satuan bisnis yang didalamnya antara lampktensi, khususnya terdapat
dalam organisasi yang berakibat pada pemilikan gguian komperatif oleh unit
usaha yang dipasarkan. Contoh-contoh bidang kelenggiliantaranya adalah
kekuatan pada sumber pemasaran, ciri positif kddurdpasar, hubungan dengan
pemasok, loyalitas pengguna produk, dan kepercaymabagai pihak yang

berkepentingan.



Fakto-faktor kelemahan ialah keterbatasan atau rkekgan dalam hal
sumber keterampilan dan kemampuan yang menjadihpdaryy serius bagi
penampilan kinerja organisasi yang memuaskan. til@dpat dilihat dari sarana
dan prasarana yang dimiliki atau yang tidak dimillemampuan manajerial yang
rendah, keterampilan pemasaran yang tidak sesngadduntutan pasar, produk

yang kurang diminati para penggunanya atau keuatuggng kurang memadai.

Faktor peluang ialah berbagai situasi lingkungangyaenguntungkan

dari suatu bisnis.

Faktor ancaman adalah kebalikan dari peluang, yé#atktor-faktor
lingkungan yang tidak menguntungkan satuan bigike tidak diatasi maka akan
menjadi ganjalan bagi satuan bisnis yang bersaagkasik untuk masa sekarang

atau yang akan datang.

1) Problematika RMABWS Malang
a. Faktor Intern

Pelayanan yang kurang terhadap konsumen kurangargmas dan
prasarana promosi, kurang tertibnya manajemen kruayang dilakukan
oleh kasir, tempat parkir yang kurang memadai, uayosaha yang
sederhana sehingga kurang begitu maksimal untuknbeekan

pelayanan dan lain sebagainya.

Untuk menghadapi permasalahan tersebut perlu adawigapromosi
khusus seperti dengan kegiatan seminar mahasiswa kegiatan

masyarakat (kerja bakti) untuk memperluas pangsaarpga dan



menghadapi persaingnya. (hasil wawancara dengaragearRMAWS

Cabang Malang Bapak Drajat Kherudin S.P 09 Jara@drd )

b. Faktor Ekstern

RMABWS Cabang Malang dimana terhadapat Rumah Maieeny
sejenis yang memproduksi produk-produk yang sareaumutRMABWS
Cabang Malang dituntut untuk mempergunakan strategiegi khusus
dalam hal proses pemasaran misalnya dalam hal gromalam hal ini
RMABWS Cabang Malang kurang menggunakan media-angaing ada
seperti iklan pada televisi, internet, radio, koraan lain sebagainya
sebagai pola promosi yang untuk mengenalkan prpdo#uk yang

dihasilkan.

2) Kendala-kendalaRMABWS Cabang Malang dalam Meningkatkan
Pangsa Pasarnya dan menghadapi pesaingnya

Dalam menjalankan suatu usaha pasti adanya suaalahakendala,
hambatan atau tantangan yang harus dihadapi. Padaka-kendala yang
muncul, tentunya dapat dijadikan suatu pelajaramgyberharga dalam
pengembangan usaha yang akan datang. Maka dapala,penerapan
strategi pemasaran yang tepat pada RMABWS Cabarignlyla sangat
mempengaruhi dalam meningkatkan atau memperluagspapasarnya.
Berdasarkan wawancara dengan staff Keuangan (RMAB®#bBang
Malang) ada beberapa kendala RMABWS Cabang Maladglam

meningkatkan pangsa pasarnya dan menghadapi pgsaliantaranya :



a. Kurangnya sarana dan prasarana dalam  pengembangan
pemasaran/promosi
b. Tempat yang sederhana sehingga kurang memadai petalkanan
dan pengaturan sarana/prasarana penjualan. Sehikggsumen
kurang nyaman dan santai untuk bisa menikmati groehsebut
Maka dalam situasi seperti ini, RMABWS Cabang Mglamelakukan
pola promosi atau alternatif-alternatif promosnlgiang lebih tepat agar
dapat menghadapi pesaing-pesaing yang semakin. kd&ka dari itu
perlu adanya membenahi/meningkatkan pola promosg ydilakukan
selama ini untuk dapat meningkatkan pangsa pasatagamenghadapi
persaingan dan juga membenahi/meningkatkan kuatitasajemen yang
selama ini diterapkan seperti diadakannya pelathkeyawan, seminar,
atau diklat guna meningkatkan efektivitas dan efisi pemasaran yang
ada di RMABWS Cabang Malang. (hasil wawancara denganager

RMAWS Cabang Malang Bapak Drajat Kherudin S.P 0fuda 2010 )

4.2.2.Kondisi RMABWS Cabang Malang Dalam Hal Analisis SWOT
a. Analisis Kekuatan dan Kelemahan Lingkungan Usaha
1. Kekuatan
1) Kualitas Terjamin.
“Produk RMABWS Cabang Malang terjamin kebersihannya
dan kesehatannya (tanpa bahan pengawet atau z& km)

sudah ada jaminan oleh departemen kesehatan dan”. MUI



(keterangan diperoleh dari hasil wawancara dengsgpaB Draje

Kherudin S.I Manajer RMABWS Cabang Malang 8 .i 2010).

Kualitas produk Ayam Bakar dalam RMABWS Cab:
Malang sangat diutamakan. Karena dengan Kkualitasg
memuaskan, konsumen tidak akan berpindah ke prtzdkHal
ini sesuai dengan hadist yang diriwayatkan olehhauk(5629)

sebagai berikui

Artinya : “Nabi bersabda : kejujuran mendatangkaebkikan,
kebaikan menunjukkan ke surga. Maka hendaknya IsesE
berbuat jujur hingga menjadi orang yang jujur. Kdélmmgan
menunjukkan kejelekan. Kejelekan menunjukkan kakaeOrang
yang berbohong ditis oleh sebagai pembohon(HR. Bukhari :
5629)

Implementasi syari'ah dalam varia-variabel baural
pemasaran dapat dilihat, misalnya pada produk,ngadan jas:
yang ditawarkan adalah yang berkualitas atau selrgjan yan
dijanjikan. Unsur kejujurarmerupakan hal yang paling penti
bagi seorang pelaku bisnis dan merupakan faktaryqimk

keberkahan bagi pedagang dan pen



2) Pelayanan.

Kualitas pelayanan pada RMABWS Cabang Malang juga
diutamakan, karena dengan pelayanan yang memuaasdkam
menciptakan konsumen yang mempunyai loyalitas kepad
perusahaan. Dalam hal ini RMABWS Cabang Malang mlala
melayani pelanggan dengan ramah, dan sopan. Terbekgan
adanya karyawan yang menyambut pelanggan yanggldeagan
wajah yang senyum dan ramah dengan mengucapkany&ada
bisa saya bantu” sehingga pelanggan merasa puasydaman

(berdasarkan observasi peneliti).

Muslich (2004:109) Konsep persaingan dalam Islantukun
meningkatkan pangsa pasarnya adalah memberikan teabaik
bagi konsumen dan sekaligus untuk mengungguli pesaingnya,
maka ada beberapa cara yang dapat ditempuh peansaha

diantaranya :

a) Bekerja dan bersaing dengan cara-cara yang leldih dfaktif
dan efisien

b) Membuat barang atau jasa yang lebih bermutu

c) Memberikan pelayan yang lebih baik

Sebagaimana hadist nabi SAW yang berbunyi :

porD grpg o p_p< PG [ skpphgp @GP prp Lp< t rp& @6nD uqp& p p_
G A p (0@ ity oGnd'l np poP nekDope 8RR gN
JA5> d35Tp'dl pvoB Apdn pvoiB wHipe\p kb



3)

2.

Artinya : "Diriwayatkan dari Ali bin Abbas berkata abu Ghossan
Muhammad bin Muthrof berkata Muhammad bin Munkatdiri
jabir bin Abdullah ra. Bahwasanya Rosulullah SAWsheda:
Allah menyayangi seseorang yang bermurah hati &eatilenjual,
ketika membeli dan ketika mengadakan penadi&R. Bukhari)

Memberikan pelayanan yang baik kepada masyarakat
merupakan hal yang penting yang perlu diperhatdaaena secara
langsung atau tidak, produk yang dihasilkan ituufolya kepada
masyarakat. Pada waktu kita memberikan pelayarsanraglayani
orang lain hendaknya bermurah hati (seperti senyamah tamah,
dan sopan serta santun). Islam telah memberikaararajbagi
umatnya untuk berbuat kebaikan bagi orang laintdema dalam
hal bisnis. Ketika perusahaan sudah mampu memipesikatu hal
yang lebih baik dan bermanfaat bagi orang lain rdatel ini
konsumen, maka secara otomatis konsumen akanikedan
memillih barang atau jasa yang ditawarkan sehinggasahaan
dapat menghadapi para pesaingnya secara sehat alset d

meningkatkan pangsa pasar

Produk.
Produk RMABWS Cabang Malang yang dihasilkan terfami
kualitasnya.

Kelemahan



1) Promosi
Kurangnya promosi melalui media-media seperti isiev
internet, radio, koran dan lain-lain. Sehingga pkodyang
ditawarkan kurang begitu di kenal oleh konsumen.
2) Manajemen keuangan yang kurang tertib
Di tengah persaingan yang semakin ketat, dengam pol
pengolahan yang masih apa adanya, yang mana ktegimya
manajemen keuangan yang dilakukan oleh kasir, nokka itu
RMABWS Cabang Malang dirasa kurang dalam memaniatgs
keuangannya untuk meningkatkan produktivitas kargf pada
RMABWS Cabang Malang dalam meningkatkan pangsarpgsa

dan menghadapi pesaingnya.

3) Tempat parkir yang kurang memadai
Perlu adanya juru parkir khusus untuk menata pamkiyiar

lebih rapi.

b. Analisis Peluang dan Ancaman Lingkungan Usaha
1. Peluang
a. Meningkatnya jumlah penduduk
Meningkatnya jumlah penduduk yang terus meningkat
mempengaruhi pertumbuhan usaha Rumah Makan terutama
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang MalanggBe
meningkatnya pertumbuhan penduduk maka kebutuhaam ak

makanan dan minuman akan bertambah, dengan demikian



permintaan akan produk akan terus menigkat. Di Kdtdang
pertambahan penduduk terus mengalami peningkataningja
akan menjadi pasar potensial bagi Rumah Makan ARakar
Wong Solo Cabang Malang
b. Opini dan persepsi masyarakat baik

Penerimaan masyarakat yang baik terhadap produisgtesan
akan memberikan dampak yang sangat positif terhadaea
perusahaan dan tingkat kepercayaan masyarakat &epad
perusahaan. Dan hal ini direalisasikan dalam voly®ejualan
yang meningkat. Masyarakat mempunyai opini dasegpsi yang
baik kepada Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Ggban
Malang. Masyarakat melihat perusahaan sebagai Isebua
perusahaan waralaba lokal yang sukses dan mampgusery
nuansa Islami dalam lingkungan perusahaan. Selamasyarakat
sangat percaya bahwa produk-produk yang di hasiRamah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang halal dan
dikonsumsi untuk umat muslim. Sehingga ini dapgadikan
peluang bagi perusahaan terutama dalam hal pemapavduk
perusahaan.

c. Masyarakat mayoritas muslim

Produk makanan halal sangat di butuhkan bagi pénagama

Islam. Dengan jaminan kualitas produk yang hakah dengan

nuansa Islam, maka akan banyak konsumen dari naksyar



muslim untuk menjadikan Rumah Makan Ayam Bakar @/8olo
Cabang Malang sebagai pilihan yang tepat bagi raerek
2. Ancaman
1) Tingkat persaingan yang tinggi
2) Perekonomian yang belum stabil. Seperti kenaikagahBBM dan
Flu Burung,
4.2.3. Penarapan Strategi Pemasaran
Penerapan strategi pemasaran pada perusahaan ol@nepengamatan
lingkungan terlebih dahulu untuk mengendentifikessempatan, ancaman, yang
mungkin terjadi, dan kekuatan dan kelemahan yanmilii perusahaan.
Pengamatan lingkungan adalah pemantauan, pengsiaiudan penyebaran
informasi dari lingkungan. Analisis lingkungan imtal dan eksternal akan
membantu perusahaan untuk menerapkan srategi fggrpada Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang dalam menghadapaman atau
peluang dan mengendentifikasi kekuatan dan kelemalzai Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang. Strategi yategapkan akan tepat dan
membantu menciptakan kondisi-kondisi yang lebihk bbagi Rumah Makan

Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang.

4.2.4. Analisisinternal Faktor Evaluation (IFE)
Adapun analisis dari lingkungan internal Rumah Muak®&am Bakar

Wong Solo Cabang Malang dapat dirinci sebagai berik



1. Kekuatan $trength¥
Adapun kekuatan yang dimiliki Rumah Makan Ayam BaWéong
Solo Cabang Malang antara lain :
a) Budaya Perusahaan yang Islami
Wong Solo berusaha menepis anggapan masyarakat kala
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang
mengendentifikasi dengan sesuatu yang dianggapenamgl eksklusif.
Seperti rumah makan dengan label nuansa Islam,sasuasyarakat
dengan menganggap bahwa rumah makan ini hanya arang Islam.
Tetapi Wong Solo mengembangkan cara beragama yakigsif
member pelayanan kepada konsumen dari semua segamyarakat
lintas suku, agama, ras dan golongan, sehinggandiényataan di
berbagai outlet pengunjung yang terbanyak adatdahl €tonghoa.
Budaya perusahaan yang ditujukan untuk mendukutegiar

insan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Nalersebut
antara lain : (1). Semua karyawati wajib mengenaitaab (2). Kuliah
agama tujuh menit (kultum) dilakukan oleh karyawdam karyawati
sebelum memulai pekerjaannya, dengan menegaskaipnitéi yang
terkandung dalam hadist-hadist pendek. (3). Dilakukpengajian
dengan metode diskusi bagi para staf atau pimpiaag dilaksanakan
secara regular. (4). Setiap manajer harus lancerb@aea Al quran dan

mampu menjadi khatib shalat jumat. (5). Rumah Makgam Bakar



Wong Solo Cabang Malang membersihkan hasil usahal®yean

mengeluarkan zakat 10% melalui amil zakat Wong .Solo

b) Sumber daya manusia yang mempunyai etos kerja (&iohiriamal)
yang tinggi, amanah dan berkepribadian Islam.

Etos kerja (himmatul ‘amal) yang tinggi sangat nwodg
peningkatan kinerja perusahaan. Dalam bisnis dyagianasuk Rumah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang senanivesadlorong
SDM selalu bekerja keras serta bersungguh-sungguéné aktivitas
kerjanya dalam pandangan Islam merupakan bagianbdaiah. Sikap
amanah mutlak dimiliki oleh SDM muslim. Sikap amlanakan
berdampak positif bagi dir sendiri, masyarakat, &taglan perusahaan.
Kepribadian Islam harus dimiliki setiap SDM bistéé&am. SDM yang
mempunyai etos kerja (himmatul ‘amal) yang tinggmanah dan
berkepribadian Islam diwujudkan oleh Rumah MakaramlyBakar
Wong Solo Cabang Malang dengan melakukan rekruityaegy ketat,
dan mengadakan training atau pembinaan Islam bagialvannya.
Setiap hari dilakukan kultum sebelum melakukan peke, dan
diadakan kajian setiap hari minggu untuk meningkatkepribadian
Islam SDM.

Ada enam kharakteristik yang membentuk budaya kerja
karyawan dan karyawati Wong Solo. Keenam hal tertselolalah :
pertama : selalu proaktif, kreatif, dan berinisiatif sepga terasa

kehadirannya ditengah-tengah rekan kerjam§edua Memulai usaha



dengan akhir dalam pikiran hwa segala sesuatu yang dikerja
adalah Lillahita’ala dengan tujuan mencari ridhdaAl Ketige, Selalu
mengutamakan yang paling utanKeempg, selalu berfikir menar-
menang/positif thingkingKelima, Selalu mendahulukan kepenting
bersama dari pada pentngan diri sendiri, meskipun kepentingan
sendiri itu penting, semua ini di penuhi denganakgkan kerjasami
Keenanr Selalu meningkatkan kualitas dari dalam melaksamakgas
dan tanggung jawabn
c) Proses produksi dan produk yang terjaminlan toyyibal

Jaminan dan kualitas produk sangat diperhatikam Rlemat
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang. Mulai ganyediar
bahan baku yang halal dan toyyiban, proses prodyksg halalai
toyyiban, pengemasan produk juga terjamin. Pemdsdiar-bahan
produksi selalu dikontrol untuk menjaga kehalardpko Hal ini sesue

dengan hadist yang diriwayatkan oleh Bukhari (562%agai beriku

Artinya : “Nabi bersabda : kejujuran mendatangkan kebail
kebaikan menunjukkan ke surga. Maka hendaknya isexg
berbuat jujur hingga menjadi orang yang jujur. Kélmmgan



menunjukkan kejelekan. Kejelekan menunjukkan kakaeOrang
yang berbohong ditulis oleh sebagai pembohoft¢R. Bukhari :
5629)

Implementasi syari'ah dalam variabel-variabel baura
pemasaran dapat dilihat, misalnya pada produk,ngadan jasa
yang ditawarkan adalah yang berkualitas atau semmjan yang
dijanjikan. Unsur kejujuran merupakan hal yang m@alpenting
bagi seorang pelaku bisnis dan merupakan faktorygieb

keberkahan bagi pedagang dan pembeli.

d) Pemasaran yang jujur, jauh dari riswah (menyogokyogok) dan
dilakukan secara intensif Rumah Makan Ayam Bakam@V&olo
Cabang Malang melakukan pemasaran dengan intesiftidak
melakukan praktik riswah (sogok-menyogok) sehingtgap
berlandaskan pemasaran syariah.

Dalam bukunya Muslich (2004:93) bahwa proses peraasdapat
dilakukan dalam beberapa tahapan diantaranya :

a. Ada kebutuhan dana keinginan di masyarakat

b. Ada daya beli di masyarakat

c. Ada keinginan keputusan untuk melakukan transa&silqelian di
masyarakat
Dari ketiga pandangan tersebut oleh Muslich (200483) juga

dikatakan landasan tauhid atau ilahiyah bertitlakgada keridlaan Allah.
Tata cara yang dilakukan sesuai dengan Syariah Kggiatan bisnis

seperti aspek produksi, konsumsi, perdaganganukaeen dan distribusi



dikaitkan pada prinsip dan tujuan ilahiyah. Landasermatif dari hal
tersebut dijabarkan seperti dibawah ini :
a. Manusia muslim berproduksi karena memenuhi perintdiah.

Sebagaimana dalam Al-Qur’an surat Al-Mulk 15 :

Artinya : “Dialah Yang menjadikan bumi itu mudah dbekamu, maka
berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah selggdn dari rezki-
Nya. Dan hanya kepada-Nya-lah kamu (kembali setali#angkitkan”
(QS. Al-Mulk 15)

b. Manusia berkonsumsi dengan konteks niat beribadehksanakan
perintah Allah. Sebagaimana dalam Al-Quran sur&Bagarah

168:

Artinya : “Hai sekalian manusia, makanlah yang Hdkgi baik dari apa
yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengilarigkah-langkah
syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu adalah umugang nyata
bagimu” (QS. Al-Bagarah 168)

Ayat lain dalam surat Al-Bagarah 172 :

19

Artinya : “baik-baik yang Kami berikan kepadamu déersyukurlah
kepada Allah, jika benar-benar kepada-Nya kamu merah” (QS. Al-
Baqgarah 172)



sebagaimana hadist yang diriwayatkan oleh Ibnu Mga30

Artinya : “Nabi bersabda: pedagang yang terpercaya, jujur aera
suhada’ di hari kiamat (HR. Ibnu Majah : 213(

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang knkkn
promosi terutama pada kegin yang diselenggarakan mahasiswa se
seminar, diklattalk show, prensentasi dll. Dan kegiatan ini terbukti efe
untuk memperkenalkan sekaligus menanamkan citréifppgrusahaan
Akan tetapi, dalam waktu dekat ini pemesaran RuMakan Ayam Bake
Wong Solo Cabang Malang dikurangi intensitas pranyas alokasi untul
sponsor di batasi. Karena manajemen Rumah MakamAgakar Wonc
Solo Cabang Malangberusaha untuk mempromosikarausatunya yaiti
Mie Jogja Pak Karso dan Mie Koco

€) Sumber danaan pengunaan dana yang hi

Islam sangat menekankan aspek kehalalan dari paagudar
sumberdana perusahaan. Untuk mewujudkan hal tdrsélbmah Makat
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang berusaha menghindana dai
sumbe-sumber yang jelas kehalalan dengan bekerjasama deng
lembaga keuangan syariah. Pengunaan dananya jpga terlepas da
alokasi untuk zakat sebesar 10% dari total penda,

f) Cita rasa masakan ki



Cita rasa merupakan salah satu modal utama dalamgemdangkan
bisnis rumah makan. Cita rasa dapat memberikannkdsa keinginan
untuk menikmati masakan iti kembali. Dalam bismisah makan cita rasa
dapat juga dikatakan sebagai salah satu bentukitdgjaldan kualitas
merupakan salah satu kunci sukses usaha. Sehiniggaasa yang khas
harus selalu ditonjolkan oleh setiap rumah makaar dgpat memberikan
kesan di hati bagi pelanggannya. Rumah Makan AyakaBWong Solo
Cabang Malang banyak mengembangkan variasi menakarasawa, Cina,
Thailand, Singapura, dll. Tetapi masyarakat mengarusahaan identik
dengan masakan ayam bakar. Hal ini selain karek@rfaayam bakar
sebagai produk utama, dikarenakan rasa masakabwerishas Jawa. Oleh
karena itu perusahaan dapat merebut hati masyadstajan cita rasa
yangkhas. Cita rasa masakannya yang khas menduRuntggah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malangmenetapkan hbegsaing dan
mendapatkan kesetian pelanggan.

g) Ketersedian bahan baku

Bahan baku merupakan pokok dala fungsi produksugadgraan.
Dalam industri rumah makan ayam, ketersedian bahaku ayam
berkualitas baik memegang peranan yang vital bagekangsungan dan
kelancaran operasional perusahaan. Rumah Makan Bydiar \WWong Solo
Cabang Malang mempunyai hubungan yang cukup bailgate pemasok,

sehingga kekurangan ketersedian bahan baku dapatisifpasi. Rumah



Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang sudah ramp
mengantisipasi berbagai permasalahan pasokan bakan
Pemasok atausupplier dimana masing-masing pemasok akan
menyediakan bahan baku secara bergiliran atau meaggn sistem
rolling, yaitu dengan cara menyuplai daging ayam setiap k&l dalam
seminggu dengan satu kali hari libur. Hal ini dilekn dengan tujuan agar
didalam memperoleh pasokan bahan baku tidak tehadtrokan antara
masing-masing pemasok.
h) Telah memiliki dagang merek yang terkenal
Sebagian masyarakat mempunyai gaya hidup mengkanguatuk
untuk menunjukkarprestiseseseorang atau istilah “membeli merek” dan
bagian lain mempunyai persepsi “harga sesuai delkgalitas” dimana
merek juga menunjukkan kualitas. Sehingga dapdatatlilbahwa merek
merupakan salah satu faktor yang diperhitungkan yamakat dalam
mengkonsumsi produk. Ayam Bakar Wong Solo yang paan salah satu
merek terkenal dan diperhitungkan serta meraih Ae@Superbrand.
2. KelemahanWeaknegs
a) Pelayanan yang kurang terhadap konsumen
Di bidang pelayanan konsumen Rumah Makan Ayam Bakar
Wong Solo Cabang Malang memiliki beberapa kelemadrgara lain
lambatnya penyajian. Tidak semua karyawan dari Rulkfiakan Ayam

Bakar Wong Solo Cabang Malangyang mengerti tekrelayanan



konsumen, jadi ada sebagian karyawan kurang bdé&mdanelayani
konsumen.
b) Layout tempat usaha kurang menarik

Layout tempat usaha akan mempengaruhi keefektian da
lelancaran kegiatan operasional perusahaan. Runa&ianryang rapi,
bersih, dan menarik akan memberikan kenyaman bagguymjung
hingga membuatnya betah dan ingin kembali ke rumakan tersebut.
Dan hal ini termasuk salah satu bentuk pelayandmadep konsumen,
sedangkan pelayanan merupakan salah satu kunessd&kam industri
rumah makan. Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Gabéadang
mempunyai beberapa kelemahan dalam tata letak af@n rtiang.
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malangrikiah
dengan luas bangunan 300Dpelanggan sebanyak 125 orang dengan
meja sebanyak 30 buah dan hal tersebut membem keaagan terlalu
penuh dan sesak. Sehingga perlu penataan ulangamuayar terlihat
lapangdan terkesan menarik. Dari segi tata ruamgah makan ini
membutuhkan ruang khusus sebagai tempat penyeeisangn nasi
kotak, karena selama ini persiapan dilakukan diameglanggan,
sehingga terkadang mengganggu proses pelayanaiggafta Sehingga

hal ini dapat mempengaruhi citra atenageperusahaan.

c) Tempat parkir kurang memadai



Tempat parkir yang luas akan member kenyaman pnagin
dalam memarkir kendaraannya. Dan hal itu termaaldhssatu fasilitas
terhadap konsumen. Pada tempat parkir Rumah MakemABakar
Wong Solo Cabang Malang tidak terlalu luas dan iirdntai atau
tanahnya tidak rata sehingga trekadang menyulif@rgunjung dala
memarkir kendaraannya. Sehingga hal ini merupakalahs satu
kelemahan bagi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Soloatgb
Malang.

d) Evaluasi kerja karyawan kurang efektif

Evaluasi kerja karyawan yang efektif sangat digenuuntuk
meningkatkan produktifitas kerja. System evaluasrjek karyawan
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ignuemakan
system kekeluargaan. Sehingga atasan dalam melakwkiuasi sering
terjangkit perasaan tidak enak dalam menegur kagawang
melakukan kesalahan.

Dari penjelasan tersebut, Matrikternal Factor Evaluation IFE)

dapat disajikan seperti tabel.



Tabel 4.2

Matrik Internal Factor Evaluation (FE)

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang

Faktor Strategi Internal

(IFAS)

Bobot

Rating

Skor

Kekuatan trengh:
a.

b.

e.

f.

g.
Kelemahanweakness

a.

b

C.

d

. Pemasaran yang jujur, jauh dari riswah (sog

. Layout tempat usaha kurang menarik

. Evaluasi kerja karyawan kurang efektif

Budaya perusahaan yang Islami

SDM yang mempunyai etos kerja
(himmatul’amal) yang tinggi, amanah dan
berkepribadian Islam

Proses produksi yang dan produk yang
terjamin halalan toyyiban

menyogok) dan dilakukan secara insentif
Sumber dana dan penggunaan dana yang h

Cita rasa masakan khas
Ketersedian bahan baku

Pelayanan yang kurang terhadap konsumer

Tempat pakir kurang memadai

0,1
0,1

0,1

dk1
alal 0,0
0,1

0,05

0,1
0,1
0,1
0,1

0,4

0,4
0,4

,15 |0
0,4
0,15

0,2

Total

1,00

3,1

Sumber data: Analisis lingkungan internal (Datdati®2010), Freddy Rangkutdo4 : 136.

Rating 4 : Sangat kuat
Rating 3 : Cukup kuat

Rating 2 : Tidak begitu lemah
Rating 1 : Sangat lemah

4.2.5. AnalisisExternal Factor Evaluation(EFE)



Metode EFE External Factor Evaluationdigunakan untuk menganalisis
faktor eksternal berupa peluar@pportunitie3 dan ancamartreaty. Analisis ini
dilakukan dengan memberikan bobot pada masing-gadaktor dalam
lingkungan eksternal yang di analisis mulai daf {sangat penting) sampai
dengan 0,0 (tidak penting). Dan memkaing sesuai dengan kondisi perusahaan.
Adapun analisis dari lingkungan eksternal Rumah &halkkyam Bakar Wong

Solo Cabang antara lain :

1. Peluang Qppurtunities)

d. Meningkatnya jumlah penduduk

Meningkatnya jumlah penduduk yang terus meningkat
mempengaruhi pertumbuhan usaha Rumah Makan terutdomaah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang. Denganimgkatnya
pertumbuhan penduduk maka kebutuhan akan makanmanmdaiman
akan bertambah, dengan demikian permintaan akadulprakan terus
menigkat. Di kota Malang pertambahan penduduk temengalami
peningkatan. Sehingga akan menjadi pasar poteagl Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang
e. Opini dan persepsi masyarakat baik

Penerimaan masyarakat yang baik terhadap produlsgiesan
akan memberikan dampak yang sangat positif terhade perusahaan
dan tingkat kepercayaan masyarakat kepada perusalsm hal ini
direalisasikan dalam volume penjualan yang meningkéasyarakat

mempunyai opini dan persepsi yang baik kepada Ruviekan Ayam



Bakar Wong Solo Cabang Malang. Masyarakat melihatugahaan
sebagai sebuah perusahaan waralaba lokal yang ssulks® mampu
mengusung nuansa Islami dalam lingkungan perusah8afain itu
masyarakat sangat percaya bahwa produk-produk didmasilkan Rumah
Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang halal dizonsumsi
untuk umat muslim. Sehingga ini dapat dijadikarupeh bagi perusahaan
terutama dalam hal pemasaran produk perusahaan.
f. Masyarakat mayoritas muslim

Produk makanan halal sangat di butuhkan bagi pémafiama
Islam. Dengan jaminan kualitas produk yang hat dengan nuansa
Islam, maka akan banyak konsumen dari masyarakalirmuuntuk
menjadikan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabisliadang
sebagai pilihan yang tepat bagi mereka.
g. Kesadaran masyarakat akan pentingnya mengkonswuwodulp halal

dan toyyiban

Kebutuhan akan produk halal dan toyyib semakin gt
seiring dengan kesadaran masyarakat dalam bemdtatiriengkonsumsi
produk. Kesadaran tersebut akan mendorong masyastalkean memilih
produk-produk yang terstandarisasi halal sebagtrmaltif termasuk
diantaranya adalah Rumah Makan Ayam Bakar Wong Stbang
Malang yang sudah terkenal dan terpercaya dalanjageerkualitas dan
kehalalan produk.

h. Perkembangan teknologi



Perkembangan teknologi memberikan kontribusi yaesab bagi
perusahaan. Diantaranya adalah penghematan biaymelagembangkan
produk. Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangaip
memamfaatkan perkembangan teknologi informasi umnugnghemat
biaya komunikasi dengan membuka sitvgw.wongsolo.com.

i. Hubungan pemasok baik

Hubungan dengan pemasok merupakan salah satu faktor
pendukung kelancaran kegiatan operasional perusakadungan yang
baik memberikan banyak keuntungan bagi perusahaaisalnya
penandaan pembayaran persedian bahan baku, pemeseaso&an dengan
standart khusus, standar kualitas, dll. Rumah Makgam Bakar Wong
Solo Cabang Malang mempunyai pemasok yang cukugakgonmlahnya
dalam memenuhi kebutuhan perusahaan baik dari seBairmah Makan
Ayam Bakar Wong Solo maupun pemasok selain itu.inggh tidak
terjadi monopoli harga baik pihak pembeli maupumasok.

j. Kesetian pelanggan

Kesetian pelanggan merupakan kunci sukses padastindoi
ataupun industri lainnya. Dengan adanya kesetignparusahaan tidak
perlu mengeluarkan biaya untuk memperkenalkan tasajiang dihasilkan
karena pelanggan percaya kepada perusahaan. RurakhnM Ayam
Bakar Wong Solo Cabang Malang mempunyai pelanggamy ysetia

dengan produknya. Hal ini karena percaya dengarg ydihasilkan



perusahaan sehingga menjadikan mereka tetap mealgunproduk
perusahaan.
. Ancaman threat9
a. Kondisi politik yang tidak stabil

Kondis politik dalam suatu daerah atau negara &apengaruh
pada perusahaan. Kebijakan-kebijakan yang ditetapkhiasa
menguntungkan atau merugikan perusahaan. Dengadisk&ondisi
politik yang tidak stabil, seperti banyak pemeirmi@an parlemen, dan
kebijakan yang menyengsarakan rakyat akan membangak buruk
bagi masyarakat dan berimbas pada perusahaan.
b. Ancaman naiknya inflasi

Ancaman adanya kenaikan inflasi akan mengakibatieya beli
masyarakat turun dikarenakan harga barang kebutidiramya melonjak
naik. Biaya produksi juga naik, inflasi yang terjadpanjang tahun 2009
yang disebabkan adanya pemilu mendorong industkaman menaikkan
harga. Maka Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabédalang
juga melakukan kenaikan harga produk secara bgrtaha
c. Adanya kenaikan harga BBM

Adaya kenaikan harga BBM dapat menjadikan tinggibyaya
operasional perusahaan terutama transportasi danromkan daya beli

masyarakat terhadap produk.

d. Tingkat persaingan yang ketat



Dengan semakin ketatnya persaingan antar rumah rmagu
dengan yang lainnya memberikan dampak kepada prahuk ditawarkan
tiap perusahaan semakin bervariatif bahkan terdepsamaan diantara
produk-produk yang ditawarkan. Hal ini akan menfaeri kekuatan
kepada konsumen untuk memilih produk mana yandp leik dilihat dari
segi manapun. Sehingga hal ini akan sangat mempdngaerusahaan.
Dengan jumlah pesaing yang banyak dan skala usamg wama,
persaingan dalam industri rumah makan ayam di Malkukup tinggi.
Masing-masing pemain menerapkan strategi yang hasgmea, misalnya
strategi harga, variasi produk, pelayanan dll. MBkemah Makan Ayam
Bakar Wong Solo Cabang Malang perlu menerapkategir@aru dalam
mengungguli pesaingnya.

e. Adanya perubahan selera konsumen

Perubahan selera masyarakat dalam mengkonsumsi gretuk
akan menyurutkan minat konsumen terhadap produkg ysemula
dikonsumsi. Sehingga hal ini berpengaruh cukupifskgm bagi volume
penjualan perusahaan.adanya perubahan pola darhighys masyarakat
Kota Malang terutama hal selera yang lebih menyuakakanan instant,
fast food danjunk food,seperthamburger, hot doq, pizza, sosajad dan
sebagainya menjadi ancaman tersendiri bagi RumdtaMayam Bakar

Wong Solo Cabang Malang.

f. Adanya kekuatan tawar menawar pembeli



Pembeli atau pelanggan dapat juga menekan harggamdawar
menawar harga dimana semua ini dapat menurunkan gabusahaan.
Kekuatan tawar menawar pembeli atau konsumen MakaaR Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malangrelatif besaa jielanggan
pembeli dalam jumlah besar, misalnya untuk kegiatminar, talk show,
dll. Seingga pelanggan dapat melakukan tawar mendwega atau
minimal meminta harga khusus atau diskon. Hal kanaberpengaruh
pada kondisi keuangan perusahaan.

g. Adanya produk substansi

Konsumen sangat selektif dalam memilih suatu produkuk
memenuhi kebutuhannya. Konsumen akan memilih progulg sesuai
dengan masing-masing. Masyarakat Kota Malang meayyknis
makanan barat sepejftink food, fast foodlan makanan instan lainnya.
Dengan adanya hal tersebut, maka merupakan susdman bagi industri
makanan tradisional seperti Maka Rumah Makan AyakeB\Wong Solo
Cabang Malang itu sendiri. Tapi ancaman tersebkam@ancaman utama
karena mayarakat sudah sadar akan bahaya makamangkak foodbagi
kesehatan.

h. Persaingan yang kurang sehat

Persaingan yang kurang sangat menghambat perkearbasgha.
Dalam makanan dan minuman banyak sekali isu-isug yakan
berkembang untuk mempengaruhi opini public terhagepusahaan

sehingga citra perusahaan di mata masyarakat nmémjachg baik.



Dari penjelasan tersebut matikternal Factor EvaluatiofEFE)

dapat disajikan seperti tabel sebagai berikut :

Tabel 4.3

Matrik External Factor Evaluation(EFE)

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang

Faktor Strategi Eksternal Bobot Rating | Skor
(IFAS)
Peluang Qpportunitie$ :
a. Meningkatnya jumlah penduduk 0,05 3 0,15
b. Opini dan persepsi masyarakat baik 0,075 3 0,225
c. Masyarakat mayoritas muslim 0,1 4 0,4
d. Kesadaran masyarakat akan pentingnya 0,1 4 0,4
mengkonsumsi produk halal dan thoyyibah
e. Perkembangan teknologi 0,025 2 0,05
f. Hubungan pemasok baik 0,025 3 0,075
g. Kesetian pelanggan 0,1 3 0,3
Ancaman Threatg
a. Kondisi politik yang tidak stabil 0,05 2 0,1
b. Ancaman naiknya inflasi 0,075 2 0,15
c. Adanya kenaikan harga BBM 0,1 2 0,2
d. Tingkat persaingan yang ketat 0,075 3 0,225
e. Adanya perubahan selera konsumen 0,1 2 0,2
f. Adanya kekuatan tawar menawar pembeli 0,02 1 50,02
g. Adanya produk substansi 0,05 1 0,5
h. Persaingan yang kurang sehat 0,05 1 0,5
Total 1,00 2,6
Sumber data: Analisis lingkungan internal (Datdati@010), Freddy Rangkuti 2004 : 137



Rating 4 : Respon perusahaan luar biasa terhaltgy farsebut

Rating 3 : Respon perusahaan diatas rata-ratadaphfaktor tersebut
Rating 2 : Respon perusahaan rata-rata terhadeg teksebut
Rating 1 : Respon perusahaan di bawah rata-rdtadep faktor tersebut

4.2.6. AnalisisStrengths Weaknesses Opportunities Threg@88VOT)

Setelah melakukan analisis EFE dan IFE maka tabEmjatnya adalah
analsis matrik swot. Tujuan dari analisi ini meriudavid (2002 : 187) adalah
menghasilkan strategi alternative yang layaj, bukamtuk memilih atau
menetapakan strategi mana yang terbaik. Untukmakakanalisis SWOT perlu
mengendentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang dacaman perusahaan.
Identefikasi tersebut diambil dari matrik EFE d&kElpada tahap sebelumnya.
Adaoun hasil analisis matrik SWOT pada Rumah Makgam Bakar Wong Solo

Cabang Malang disajikan pada table sebagai berikut



Tabel 4.4

Analisis Strengths Weaknesses Opportunities Threg88VOT)

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang

IFE — | Strengths (S) WeaknessedV)
EFE a. Budaya perusahaan yang a Efrl:zngrhﬁlr;%
Islami . konsumen
l b. SDM yang mempunyai Layout tempat
etos kerja (himmatul'amal) ™ usaha yang kuran
yang tinggi, amanah dan menarik
berkepribadian Islam Tempat parkir
c. Proses produksi yang ' pkurgn
terjamin halalan toyyiban ?/na;r%a dai 9
d. Pemasaran yang jujur, jayh Evaluasi kerja
dari riswah (sogok ' karyawan yang
menyogok) dan dilakukan kurang efekif
secara intensif
e. Sumber dana dan
penggunaan dana yang
halal
f. Cita rasa masakan khas
g. Ketersedian bahan baku
OppotunitieqO) Strategi SO Strategi WO
a. Penlngkatan a. Meningkatka budaya _ 2. Melakukan
jumlah penduduk perusahaan yang Islami renovasi ulang
b. Opini dan b. Mewujudkan visi-misi pada RM ABWS
persepsi perusahaan dengan Malang agar lebih
masyarakat baik dukungan masyarakat menarik dan
c. Masyarakat mayoritas muslim mempertahankan
mayoritas muslim c. Mendaftarkan produk pada kesetian pelanggah
d. Kesadaran lembaga sertifikasi halal Harga disesuaikar
masyarakat akan (MUI) agar produk lebih ' dengan kualitas
pentingnya terjamin kehalalannya dan member
menkonsumsi d. Menggunakan merek di
. iskon atau harga
produk halal dan dagang untuk mencari khusus pelanggan
thoyyibah kesetian pelanggan )
. : setia
e. Perkembangan | e. Meningkatkan kapasitas Meningkatkan
teknologi produksi ' |
f. Hubungan f.  Membangun hubungan pelayanan

pemasok baik

baik dengan pemasok da

—

konsumen untuk
mempertahankan




g. Kesetian melakukan pengawasan kesetian pelanggah
pelangan terhadap pemasok
Threats(T) Strategi ST Strategi WT
a Kondls_l politk . | a. Menjadikan Budaya Islami a. Melakukan
yang tidak stabil S .
_— perusahaan sebagai cirri penekanan biaya
b. Ancaman naiknya Kh K K duksi
inflasi as untuk memenangkan produksi
. persaingan yang ketat . Melakukan
c. Adanya kenaikan b L
harga BBM : T_etap mempertahankan ef|5|gn5| dan _
. cita rasa makanan yang efektifitas kerja
d. Tingkat . X
ersaingan van khas, sehingga kekuatan . Meningkatkan
Eetat ganyang tawar menawar pembeli pelayanan kepada
rendah dan perubahan konsumen
e. Adanya : : )
selera konsumen diatasi . Menaikkan harga
perubahan selera . .
K dengan melakukan inovasi  secara bertahap
onsumen i
produk dengan terus . Peningkatan
f. Adanya kekutan
menerus mempertahankan  pelayanan untuk
tawar menawar \
: cita rasa memenangkan
pembel ersaingan
g. Adanya produk P 9
substansi
h. Persaingan yang

kurang sehat

Sumber : analisis lingkungan ekternal dan intefDaka diolah), 2010

Dari matrik analisis SWOT tersebut dapat diketastwategi yang dapat

diterapkan oleh perusahaan, diantaranya SO, WQJ&TWT. dari alternative-

alternatif strategi tersebut dapa diringkas seblagakut :

1. Strategi menggunakan kekuatan internal perusahadwk umeraih

peluang yang ada, antara lain dengan mewujudkaaylugerusahaan

yang Islami secara konsisten dengan dukungan na@taryang

mayoritas muslim, karena budaya perusahaan yaam Islerupakan

kekutan yang besar bagi perusahaan untuk mendaplatiercayaan



pelanggan dan tetap berpegang teguh kepada hokkumhillah,
mendaftarkan produk ke LP POM MUI, menggunakan kegweng
terkenal, dan meningkatkan kapasitas produksi. Baraa yang jujur
dan jauh dari riswah harus tetap dipertahankanndafeningkatkan
jumlah pelanggan dan mengikuti uswah Rasulullah ssevta
dilakukan secara gencar dan intensif.

Strategi dalam mengatasi kelemahan perusahaan oesign
peluang-peluang yang ada, antara lain meningkgtketayanan yang
ramah, cepat, dan prima, merenovasi rumah makatedgwat parkir,
menyesuiakan harga dengan kualitas.

Strategi dalam mengurangi dampak dari ancaman rekstdengan
kekuatan perusahaan yang dimiliki, antara lain adikpn budaya
Islami perusahaan sebagai cirri khas perusahaalakok@n inovasi
produk, mempertahankan dan meningkatkan kualitasdubs;
kehalalan produk untuk mendapat kepercayaan korrsupadwa
produk RM ABWS Malang terjamin kehalalannya dan
mempertahankan cita rasa, memberikan diskon ataga hhusus,
menekan biaya produksi dengan mencari pemasok \epgt,
membuat anggaran yang baik dan menaikkan hargeaseedkala.
Strategi dalam mengurangi kelemahan dan ancamamsgiexan,
antara lain, melakukan penekanan biaya produkssieesi dan

efektifitas kerja serta peningkatan pelayanan éapa@ansumen.



4.2.7. Analisisinternal External (IE)

Penggunaan matrikénternal External (IE) adalah untuk memperoleh
strategi yang lebih tepat bagi perusahaan. Matfiksdibuat total skor yang
didapat dari analisis EFE dan IFE dengan total slaor matriks IFE pada sumbu
X sedangkan matriks EFE terletak pada sumbu Y. Addmasil analisis matriks

IE dapat digambarkan seperti gambar 4.1

Gambar 4.3
analisis Matriks IE
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang
Total skor IFE

4.0 3.1 3,0 2,0 1,0
Tinggi I Il Il
\Y Y VI
Total skor
faktor strategi  Menengah
ekternal
Rendah Vi VIl IX

Sumber : Analisis lingkungan eksternal dan inte(Baita diolah) 2010

Dari hasil analisis diatas, dimana matriks IFE dhpeh total skor 3,1
yang menunjukkan perusahaan sudah mempunyai stridéglg dalam
mengantisipasi kelemahan internal. Selain itu, rsecgernal perusahaan

berada pada kondisi diatas rata-rata. Dan dariked®FE diperoleh total

3,0

2,6

2,0

1,0



2,6 yang menunjukkan perusahaan masih harus mengasiisipcaman
eksternal yang ada karena posisi perusahaan tata®@&h karena itu,
dengan melihat table matriks IE diatas, dimana gpdRumah Makan

Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang berada sel latdaPsel ini

strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaaratadatrategi-strategi
yang umum dipakai yaitu strategi penetrasi paseategi pengembangan
produk dan pengembangan pasaetapi RMAWBS Malang juga harus
memperbaiki kualitas pelayanan, karena bagaimanapabila fasilitas dan
pelayanan memuaskan, pelanggan akan merasa puapedesiya terhadap

produk perusahaan. Bisa juga menarik pelanggan bahingga pendapatan

perusahaan juga meningkat.

4.2.8. Quantitave Strategic Planing Matrix (QSPM)

Setelah melaluinput stagedanmatching stagetelah diperoleh alternatif-
alternatif strategi yang dapat diterapkan oleh genaan. Dari analisis-analisis
yang dilakukan dengan menggunakan matriks EFE, d&k IE, maka didapat
beberapa alternative strategi yang bisa dipakaugadraan. Strategi-strategi
tersebut adalah strategi penetrasi pasaarket penetratiop dan strategi
pengembangan produkrpduk developmentdan pengembangan pasarafket
development Untukdecision stagatau tahap pemilihan, alternative strategi yang
harus diprioritaskan, dipilih mengggunakan alatliais|a QSPM Quantitative
Strategic planning matrjx Dari alat analisis tersebut dapat diketahui besa
Total Attractiveness Sco(@AS) untuk masing-masing alternatif stratefilapun

hasil analisis QSPM pada RMABWS Malang dapat disajipada Tabel 4.5



Analisis Quantitative Strategic Planning Matri{QSPM)

Tabel 4.5

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang

Alternatif Strategi

Critical Success Factor

Bobot

Pengembangat

Pasar

n Pengembangar

Produk

Penetrasi

Pasar

AS

TAS

AS

TAS

AS | TAS

Kekuatan (Strength

a.Budaya perusahaan
yang Islami

0,1

0,4

0,4

0,4

b.SDM yang
mempunyai etos kerjs
(himmatul’amal) yang
tinggi, amanah dan
berkepribadian Islam

54

0,1

0,4

0,4

0,3

c. Proses produksi yang
dan produk yang
terjamin halalan
toyyiban

0.1

0,4

0,4

0,4

d.Pemasaran yang juju
jauh dari riswah
(sogok menyogok)
dan dilakukan secara
insentit

-

0,1

0,4

0,4

0,4

e.Sumber dana dan
penggunaan dana
yang halal

0,05

0,2

0,2

0,2

f. Cita rasa masakan
khas

0,1

0,4

0,4

0,4

g.Ketersedian bahan
baku

0,05

0,2

0,4

0,2

h. Telah memiliki merek|
dagangyangterkenal

0.1

0,4

0,4

0,4

Kelemahan Weaknesy

a.Pelayanan yang
kurang terhadap
konsumen

0.1

0,3

0,3

0,3

b.Layout tempat usaha

0.1

kurang menarik

0,3

0,3

0,3




c. Tempat pakir kurang| 0,1 0,3 0,4 0,3
memadai
d.Evaluasi kerja
karyawankurang 0.1 03 03 0.3
efektif
Peluang Oppurtunitieg
a.Meningkatnya jumlah 0,05 0,2 0,05 0,2
penduduk
b.Opini dan persepsi 0,075 0,3 0,3 0,3
masyarakat baik
c.Masyarakat mayoritas 0,1 0,4 0,4 0,4
muslim
d.Kesadaran
masyarakat akan
pentingnya 0,1 0,4 0,4 0.4
mengkonsumsi
produk halal dan
thoyyibah
e.Perkembangan 0,025 0,05 0,025 0.07
teknologi
f. Hubungan pemasok | 0,025 0,1 0,1 0,1
baik
g.Kesetian pelanggan 0,1 0,4 0,4 0,4
Ancaman (Threaty
a.Kondisi politik yang 0,05 0,15 0,15 0,1
tidak stabil
b.Ancaman naiknya 0,075 0,225 0,225 0,22
inflasi
c.Adanya kenaikan 0,1 0,3 0,4 0,3
harga BBM
d.Tingkat persaingan | 0,075 0,15 0,3 0,02
yang ketat
e.Adanya perubahan 0,1 0,2 0,3 0.4
selera konsumen
f. Adanya kekuatan
tawar menawar 0,025 0,075 0,025 0,
pembeli
g.Adanya produk 0,05 0,1 0,15 0,1
substansi
h.Persaingan yang 0,05 0,05 0,05 0,0
kurang sehat
Total 6,9 7,375 7,425

Sumber : Analisis lingkungan ekstenal dan inte(Balta diolah 2010)



Penjelasan dari tabel diatas yaitu, strategi pmbgegan pasaMarket
development adalah strategi pemasaran untuk produk yang sadah tetapi
merambah ke pasar yang baru pengembangan pasardardatas memasarkan
produk-produk yang ada saat ini, sering kali terkanya dengan modifikasi yang
bersifta kosmetik, untuk pelanggan di wilayah-wihypasar yang terkait dengan
cara menambah saluran distribusi atau dengan cengubah konten iklan atau
promosi. Strategi pengembangan prodpkoduct developmentadalah strategi
pemasaran di pasar yang ada tetapi dengan melamcytoduk yang baru,
melibatkan modifikasi substansial terhadap prodw@ngy ada saat ini atau
penciptaan produk yang baru namun masih terkaig ydapat dipasarkan pada
pelanggan saat ini melihat melalui saluran dissibgang sudah ada. Strategi
pengembangan produk sering kali digunakan untuk pegjang siklus hidup dari
produk yang ada saat ini maupun untuk memamfaatiautasi atau merek yang
menguntungkan. (John A. Pearce I, 2008 : 270at&gr Penetrasi Pasavidrket
Penetration strategi pemasaran di pasar yang ada denganlpyaohg ada, atau
dengan kata lain mempertahankan wilayah dan produlg ada atau strategi
penetrasi pasar berusaha untuk meningkatkan mahat bagi produk atau
pelayanan yang ada sekarang pada pasar yang temsmdalui usaha-usaha
pemasaran yang lebih besamtt://www.ririsatria.net/2008/08/11/penetrasi-

pasar-dan-pengembangan-produk 20-03-2010

Penetrasi pasar dapat dilakukan dengan beberagpaeaaerti :
C. Meningkatkan pembelian pelanggan Anda saat ini lsmkara

volume maupun secara value penjualan, misalnya ulYak



mengedukasi pelanggan agar minum lebih dari 1l lsetttap hari
dengan tujuan untuk membantu pencernaan Anda.dsdyasta
gigi yang mengedukasi pelanggan saat ini untulakodgian sikat
gigi min 3 kali sehari. begitu pula halnya dengdrampoo dan
produk lainnya.

d. Meningkatkan basis pelanggan yang ada saat ini,gaten
mengakuisisi pelanggan baru pada market yang ssecara
langsung dapat memberikan pertumbuhan bisnis gagmgfikan,
jika perusahaan Anda telah menjadi market leadela pproduk
sejenis, Anda tetap masih dapat bertumbuh dengalakokan
penetrasi.Http://strategibisnis.net/?p=74 20-03-2010

4.2.9. Implementasi Strategi

1. Strategi Unit Bisnis
Berdasarkan hasil analisis matriks IF&t¢rnal Factor Evaluatioh

diperoleh skor 3,1 yangenunjukkan perusahaan mempunyai strategi baik

dalam mengantisipasi kelemahan internal. Selain $@cara internal
perusahaan berada pada kondisi datas rata-rata.d@arhasil analisis

matriks EFE ¢ksternal Factor Evaluation di peroleh skor 2,6

menunjukkan perusahaan masih harus mengantisipaaiman eksternal

yang ada karena psisi perusahaan dibawah rataMalea pada analisis
matriks IE (nternal Externadl diperoleh posisi perusahaan RMABWS

Malang berada pada sel IV. Pada sel ini strategiegji yang diterapakn

oleh peerusahaan adal&row dan Build. Adapun strategi-strategi yang



umum dipakai yaitu strategi pengembangan pasarket development
strategi penetrasi pasamdrket penetrationdan strategi pengembangan
produk produk development Dan berdasarkan analisi QSPM
(Quantitative Strategic Planning Matrixstrategi yang paling mungkin
diterapkan oleh RMABWS Cabang Malang adalah stragegetrasi pasar
(Market penetrasion Strategi ini berusaha untuk meningkatkaarket
sharesuatu produk atau jasa melalui usaha-usaha pemagang lebih
besar. Jadi, tujuan strategi ini adalah meningkafi@ngsa pasar dengan
usaha pemasaran yang maksimal.
2. Strategi Fungsional
Setelah mengetahui strategi unit bisnis yang tepgt perusahaan,
maka langkah selnajutnya menentukan strategi fangkiyang dapat
digunakan perusahaan dalam mengimplementasikaegitseang didapat
perusahaan. Strategi fungsional diperlukan olehingasasing bidang
fugsional dari satu bisnis atau usaha. Dimana egji-strategi tersebut
akan menghasilkan tugas-tugas khusus yang dibesgbkgai realisasi
strategi bisnis. Adapun penjabaran strategi fumgdiantara lain :
a. Bidang Operasional atau Produksi
Strategi bidang operasional atau produksi berpenatuk
pengambilan keputusan yang berhubungan dengantlsmpat usaha,
proses produksi dan pengelolaan persedian. PadaABRWMS Malang
strategi fungsional bidang operasional atau praduyksg dapat

dilakukan antara lain :



a) Menjamin kehalan produk
Kehalaln produk harus terjamin mulai dari bahanupdkahan
penolong, proses produksi, pengemasan produk. Dan
mendaftarkan produk pada LP POM Majelis Ulama |recoen

b) Penerapan manajemen mutu
Mutu yang dimaksud adalah mutu atau kualitas prodak
masukan ifput), proses, maupun keluaramufpu) untuk
mendapatkan produk yang berkualitas sesuai staatay telah
ditentukan oleh manajemen Ayam Bakar Wong SolotPusa

c) Peningkatan pelayanan konsumen
Pelyanan konsumen meliputi sebelum atau pra peamhgiada
saat pemebelian, dan pasca atau sesudah pemirelirk p

d) Peningkatan efektivitas produksi
Peningkatan efektifitas produksi meliputi penyedimhan baku
dan proses produksi.

e) Pengaturan layout tempat usaha secara efesien
Pengaturan ini bertujuan menghemat waktu, efeksvit
operasional perusahaan, serta peningkatan nilasaleaan.

b. Bidang Keuangan
Strategi fungsional dibidang keuangan berperan ndala
pengambilan keputusan dalam mengarahkan manajelinan dana,

yakni pada penghimpunan dan pendayagunaan dania metdukung



pencapaian strategi perusahaan secara halal daaksiemalisasi nilai
perusahaan. Adpun penjabaran strategi dibidangigamsadalah :
a) Menghimpun dana secara halal, dengan mencari suddrea
yang sesuai koridor halal.
b) Menggunakan dana secara halal.
¢) Melakukan evaluasi kondisi keuangan perusahaan
Strategi ini bertujuan untuk mengetahui posisi deondisi

keuangan perusahaan secara periodic

d) pembuatan perencanan anggaran dengan cermat
c. Bidang Pemasaran
strategi fungsional dibidang pemasaran berperanandal
pengambilan keputusan dalam bidang pemasaran. Bteki®gi yang
dapt dilakukan antara lain :
a) Penetapan produk yang sesuai dengan pasar sasaran
b) Menetapkan harga kompetitif
c) Memperkuat jaringan pemasaran melalui saluran damgsi
yang halal yang sesuai dengan uswah saw, jujurjalam dari
praktek riswah (sogok-menyogok)
d) Meningkatkan hubungan baik dengan pelanggan
d. Bidang sumber daya manusia
Strategi fungsional dibidang sumber daya manusigeban
dalam pengambilan keputusan dalam perencanaanpngamisasian,

pengarahan dan pengendalian sumber daya manusia.



Maka strategi yang dapat dilakukan pada bidangntara lain :

a) Peningkatan kepribadian Islam, etos kerja, dan keamman
karyawan.
b) Peningkatan budaya kerja Islami
c) Menerapkan kerja karyawan yang efektif
d) Peningkatan loyalitas karyawan
e) Penetapajob descriptionyang jelas
f) Peningkatan kualitas SDM
g) Pemberian reward dan punishment yang sesuai dekwyafor
syariah dan mendasarkan pada motivasi kerja karyayemg
ditujukan untuk mencapai keridhaan Allah SWT
e. Kebjikan perusahaan
Agar dapat diimplementasikan kedalam kegiatan pédyasn,
maka strategi fungsional harus jabarkan dalam keydng lebih rinci
sebagai bentuk kebijakan perusahaan.
1. Bidang Operasional atau Produksi
a. Menjamin kehalalan produk
1) Segera mendaftarkan produk ke LP POM MUI
2) Melakukan pengawasan pada proses produksi
b. Penerapan Manajemen Mutu
1) Pembelian bahan baku yang berkualitas sesuai dengan
standart yang telah ditetapkan oleh manajemen Agakar

Wong Solo.



2) Melakukan pengontrolan kualitas produk baik masukan

(input), pada saat proses, maupun keluaoarpyy).
c. Peningkatan Pelayanan Konsumen

1) Memberikan keramahan kepada konsumen baik sebelum
atau pra pembelian.

2) Mempercepat waktu penyajian atas pesanan konsumen

3) Menetapkan sistendelivery servicedengan pembatasan
waktu pengiriman pesanan berupa pengiriman jar&iatde
dengan waktu 1/2jam, pengiriman jarak sedang dengan
waktu 1 jam, dan pengiriman pesanan jarak jauhoda k
malang dengan pembatasan waktu 1 ¥z jam.

4) Mengadakan pelatihan kepada karyawan tentang pelaya
konsumen.

d. Peningkatan Efektifitas Produksi

1) Menerapkan sitem persediarst in timeatau metode EOQ
(Economic Order Quantity dimana dengan metode ini
perusahaan dapat merencanakan kapasitas produkiinya
dapat mengatasi masalah pengadaan bahan baku

2) Melakukan pengawasan yang ketat terhadap proses
produksi agar produk terjamin kehalalan dan temami

ketoyyibannya.



e. Pengaturan layout tempat usaha secara efesien
1) Penyedian ruangan tambahan sebagai tempat penyiapan
pesanan untuk produk dengan sistitivery service.
2) Merenovasi bangunan utama dengan desain yang lebih
menarik
f. Memperindah dan memperluas tempat parkir kendaraaan
2. Bidang keuangan
a. Menghimpun dana secara halal, dengan mencari sudaimer
yang sesuai koridor halal
1) Menghimpun dana dengan bagi hasil
2) Meminjam pada lembaga keuanagan syariah
b. Menggunakan dana secara halal
1) Mengalokasikan 10% keuntungan untuk zakat
2) Mengalokasikan untuk berbagai kegiatan perusahesueas
dengan prinsip syariah
c. Melakukan evaluasi kondisi keuangan perusahaan
Membuat evaluasi kondisi keuangan setiap bulan
d. Pembuatan perencanaan anggaran dengan cermat
Membuat rencana secara periodic
3. Bidang Pemasaran
a. Penetapan produk yang sesuai dengan pasar sasaran

1) Penetapan harga disesuaikan dengan kualitas



2) Kenaikan harga bertahap pada saat ada terjadi Keanai
harga BBM atau inflasi
b. Menetapkan harga kompetitif
1) Penetapan harga tetap desesuaikan dengan kualitas.
2) Kenaikan harga dilakukan bertahap padaa saat aaaite
kenaikan BBM atau inflasi
c. Memperkuat jaringan pemasaran melalui salurarrilolisi
dan promosi yang halal yang sesuai dengan Raduladsv,
jujur dan jauh dari praktek riswah (sogok-menyogok)
1) Memantapkan saluran distribusi
2) Melakukan riset pasar
3) Melakukan promosi secara gencar dan efektif
4) Melakukan promosi secara jujur dan mencontoh Uswah
Raulullah saw
Penampilan : tidak membohongi pelanggan, baik
mennyangkut besran (kuantitas) maupun Kkualitas ype&n,
pelanggan yang tidak sanggup membayar kontan hepdakberi
tempo untuk melunasinya, selanjutnya, pengampuniia (
memungkinkan) hendaknya diberikan jika ia benarabetdak
sanggup membayarnya. Persuasi dengan menjauhi suyapg
berlebihan dalam menjual suatu barang. Pemuasara ldengan
kesepakatan besama, dengan suatu usulan dan pes@rim

penjualan akan sempurna.



d.

Meningkatkan hubungan baik dengan pelanggan
1) Memberikan sponsorship pada event-event yang ada.
2) Memberikan diskon khusus atau harga khuspsacd

defferentiatiof untuk pembelian dalam jumlah besar

4. Bidang sumber daya manusia

a.

Peningkatan kepribadian Islam, etos kerja, dan keaiman

karyawan.

1) Melakukan pembinaan pembentukan kepribadian Islam

2) Melakukan evaluasi dan pendampingan terhadap
perkembangan kepribadian Islam karyawan secara

kekeluargaan

. Menerapkan evaluasi karyawan yang efektif

1) Membuat kartu kendali bagi karyawan yang melakukan
kesalahan

2) Membuat aturan yan tegas sesuai dengan hokum Ilsyaria
dan menyelesaikan permasalahan secra kekeluargaan

Peningkatan loyalitas karyawan

1) Memberika kompensasi yang layak bagi karyawan sesua
dengan kinerjanya.

2) Pemberian bonus dan sarana kerja yang nyaman.

3) Adanya penghargaan untuk memacu motivasi kerja dan

memberikan peluang untuk mengembangkan diri.



. Penetapajob descriptionyang jelas.

Adanya pembagian kerja yang jelas.

. Peningkatan kualitas SDM

1) Melaksanakan program pelatihan dan pengembangan
karyawan.

2) Sitem perekrutan yang selektif yang ditekankan pada
potensi dan skill.

3) Peenngkatan disiplin kerja dalam hal presensi,rjdngan
sosisal kerja.

4) Pelatiah OJT (On The Job Training) sesuai dengstruiksi
kerja.

5) Pelatihan SDM (Dasar Sistem Manajemen) vyaitu 5 R
(Ringkas, Rapi, Resik, Rajin dan Rawat) bagi kagaw

. Pemberian reward dan punishment yang sesuai déagaor

syariah dan mendasrkan pada motivasi kerja karyayaag

ditujukan untuk mencapai keridhaan Allah SWT.

1) Memberikan motivasi berupa nasehat-nasehat bijala pa
saat karyawan melakukan kesalahan.

2) Memberikan penyadaran kepada karyawan bahwa
kesalahan yang dilakukan bukan hanya berdampakjikeeru
materi tapi pertanggung jawabannya kepada Allah SWT

3) Memberikan rewar berupa motivasi dan bonus sesuai

dengan prestasi kerja.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

1. Hasil analisis lingkungan eksternal dengan matik& menunjukkan bahwa
posisi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangahalterhadap
lingkungan eksternal adalah cukup baik. Rumah Makgam Bakar Wong
Solo Cabang Malang dapat memanfaatkan peluang dangantisipasi
ancaman yang muncul dari lingkungan sekitarnyaamgng itu analisis
lingkungan internal dengan matriks IFE menunjukkamwa Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang sudah dapat miaaikan kekuatan
dan sudah mampu mengatasi kelemahan internal.

2. kendala-kendala yang dihadapi Rumah Makan Ayam Bakang Solo
Cabang Malang yaitu kurangnya sarana dan prasaeperti kurangnya
memadainya tempat parkir kurang tertibnya manajerkenangan yang
dilakukan oleh kasir, tempat yang sederhana sehikggang memadai untuk
pelayanan dan pengaturan sarana/prasarana perpeiamatrik Internal
Eksternal (IE), berada pada sel IV (empat) dengdrategi yang
direkomendasikan adalah penetrasi pasar . Hadiitpegan matriks QSPM
adalah strategi pengembangan pasar, srategi pangsar dan pengembangan
produk. Jadi, strategi yang direkomendasikan kepRdanah Makan Ayam

Bakar Wong Solo Cabang Malang adalah strategi pesigiasar.



5.2. Saran

Adapun saran-saran yang dapat dipertimbangkanpaaisahaan berdasarkan

kondisi lingkungan yang dimiliki antara lain :

1. Peluang yang ada, peluang yang sangat membantwsapaan yaitu
kesadaran konsumen terhadap pangan halal dan &byybrta kesetian
pelanggan. Kami berharap peluang tersebut bis&atimeendasikan untuk
perkembangan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Culidéalang,
antara lain dengan mewujudkan budaya perusahaag Memi secara
konsisten dengan dukungan masyarakat yang mayaritasdim, karena
budaya perusahaan yang Islam merupakan kekuatag lasar bagi
perusahaan untuk mendapatkan kepercayan pelanggatetdp berpegang
teguh kepada hokum-hukumAllah, mendaftarkan prddukP POM MUI,
meningkatkan kapasitas produksi, pemasran yang jdah sogok
menyogok dan jujur harus tetap dipertahankan, ehsitkan serta
digencarkan agar mendapat market share yang lebdr kagi.

2. Kelemahan perusahaan diantisipasi dengan mengguretaang-peluang
yang ada, antara lain meningkatkan pelayanan yangph, cepat, dan
prima, merenovasi rumah makan dan tempat parkinyesiaikan harga
dengan kualitas. Dampak dari ancaman eksternalasiiadengan
memamfaatkan kekuatan perusahaan, antara lain dileamabudaya Islami
perusahaan sebgai ciri khas perusahaan, melakukavasi produk,
memperthankan dan meningkatkan kualitas produkalidn produk untuk

mendapat kepercayaan konsumen bahwa produk Ayarar Bakng Solo



terjamin kehalalannya dan mempertahankan cita reaber diskon atau
harga khusus, menekan biaya produksi dengan meyeraasok yang tepat,
membuat anggaran yang baik dan menaikkan hargaa skeerkala.

Kelemahan dan ancaman perusahaan diatasi dengakukeh penekanan
baiya produksi, efisiensi dan efektifitas kerjatagpenigkatan pelayanan
kepda konsumen. Kenaikan harga BBM dan adanya dluny sangat
berpengaruh terhadap industri makanan, begitu peyagan inflasi dan
ancaman-ancaman dari lingkungan eksternal harusamtjgapi secara

cermat da cepat dengan kebijakan yang sesuai dé&ogdor halal.



DAFTAR PUSTAKA
An-Nanbhani, Tagiyuddin, 1996Membangun Sistem Ekonomi Alternatif
Persepetif Islam, Risalah Gusti, Surabaya.

David, Fred R. 1998. Manajemen Srategis: Konseperjemahan oleh Drs.
Alexander Sindoro, 2002, PT. Prenhallindo, Jakarta.

Hamidi. 2004 Metodologi Penelitian KualitatifPenerbit UMM Press, Malang.

Hasan, Igbal, 2002Metodologi Penelitian Dan AplikasinydPenerbit Ghalia
Indonesia, Bogor selatan.

http://www.jurnal  skripsi.com/manajemen-strategi-pada-rumah-makaarray
bakar-wong-solo-cabang-malang-pdf.htm 29-12-09

http://www.duaberita.com/pertumbuhan Ekonomi Indwa®010/15 Januari
2010 23:39

http://strateqgibisnis.net/?p=,/20-03-2010

http://www.ririsatria.net/2008/08/11/penetrasi-pagan-pengembangan-produk
20-03-2010

Iriantara, Yosal, 2004Manajemen Strategis Public RelatiorBenerbit Ghalia
Indonesia, Jakarta.

Jauch, Lawrence R. & William f. glueck. 198Manajemen Strategis dan
Kebijakan PerusahaanTerjemahan oleh Murad; A.R. Henri Sitanggang;
Herman Wobowo, 1996, Erlangga, Jakarta.

John A, Pearce. 2008Vanajemen Strategis Formulasi Implementasi dan
pengendalianSalemba Empat. Jakarta

Kotler, philip, 2005Menejemen Pemasaran jilid, IPenerbit PT. Indeks, Jakarta

Kotler, philip, 2002.Menejemen Pemasaran jilid | edisi mileniuRenerbit PT.
Prenhallindo, Jakarta.

Mardalis, 1993 Metode Penelitian Suatu Pendekatan Propo®&anerbit Bumi
Aksara, Jakarta.

Marzuki, 2005Metodologi Riset, Ekonisj&’ ogyakarta.



Moleong, Lexy, 2006 Metode Penelitian Kualitatif edisi revjsPenerbit PT.
Remaja Rosdakarya, Bandung.
Muslich, 2004 Etika Bisnis IslamPenerbit Ekonisia, Yogyakarta.

Pearce, John A. dan Richard B. Robinson JR, 188fhajemen strategic :
Formulasi, implementasi, dan Pengendaliafieriemahan oleh Agus
Maulana MSM, 1997, PT. Binapura Aksara, Jakarta.

Rangkuti, Freddy, 200&nalisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bjgeserbit
PT. Gramedia Pustaka Utama. Jakarta

Soejono, 1999Metode PenelitianPenerbit PT. Rineka Cipta, Jakarta.

Siagian, P.Sondang, 1998anajemen StrategjlPenerbit Bumi Aksara, Jakarta

Thorik, Gunawa & Utus Hardiono Subidnyo, 200arketing Muhammad SAW
CV Multi Trust Creativ Service, bandung.

Tjiptono, Fandy, 1997Strategi PemasararPenerbit Andi, Yogyakarta.

Wheelen, Thomas L & J. David Hunger, 198tanajemen Strategigerjemhan
oleh Julianto Agung, 2003, Andi, Yogyakarta.

www.duaberita.com/pertumbuhan ekonomi Indonesi®,22®-12-09

Yusanto. M, I. & M.K Widjayakusuma, 200®4enggagas Bisnis IslamGema
Insani Press, Jakarta.



Lampiran 1: Pedoman Interview

Pedoman Interview (Terstruktur)
Analisis Penerapan Srtategi Bersaing Pada Rumah Mai Ayam Bakar

Wong Solo Cabang Malang

1. Proses strategi
Apa tujuan mendirikan Rumah Makan Ayam Bakar Woidp SCabang
Malang?
Apakah kondisi perekonomian seperti pertumbuhanneks, tingkat
inflasi dan Demografi mempengaruhi Rumah Makan Aygakar Wong
Solo Cabang Malang dalam memasarkan produknya?
Apakah faktor sosial dan budaya seperti perempeabagai tenaga kerja,
keragaman tenaga kerja, dan sikap terhadap kudfhidgp bekerja
mempengaruhi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Galbdalang
memasarkan produknya?
Apakah faktor politik dan hukum diperlukan dalammasarkan produk
yang ada di Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo CaMaigng?
Bagaimanakah Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Gaidalang
dalam menggunakan teknologi yang semakin cangdibkumenghadapi
persaingan antar sesama rumah makan?
Bagaimanakah langkah Rumah Makan Ayam Bakar Worlg Gabang
Malang dalam menghadapi persaingan yang ada s@gesiingan antar
produk yang sejenis?
Dari beberapa faktor lingkungan eksternal terseimatnakah yang lebih
dominan dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Ggidalang
dalam penerapan strategi bersaing?
Bagaimanakah Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Galhéalang
dalam mengatur keuangan dan SDM yang ada sehirggh btapat
bersaing dengan baik?



2. Strategi Bersaing
Bagaimana pemahaman strategi bersaing menurukBapa
Strategi bersaing yang seperti apa yang digunakanaR Makan Ayam
Bakar Wong Solo Cabang Malang selama ini dalam imesapi pesaing
dan memasarkan produknya?
Apa sajakah kendala yang dihadapi Rumah Makan Agakar \Wong
Solo Cabang Malang dalam merealisasikan strategalmg tersebut?
Bagaimana langkah Rumah Makan Ayam Bakar Wong $dbang

Malang dalam menghadapi kendala-kendala tersebut?



Lampiran 2: Hasil Interview

Laporan Penelitian
(Hasil Interview)

1. Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kheraidin (manajer
Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang) etaskan
bahwa :

Tujuan mendirikan RMABWS Cabang Malang adalah ekspasaha
yaitu meliputi visi dan misi perusahaan karena mglaecara potensi
sangat besar untuk mendirikan Rumah Makan. (wawan@f januari
2010).

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Khef@in(manajer
Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang) etaskan

bahwa :

“Kondisi perekonomian Indonesia khususnya di Mglasangat
mempengaruhi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Galddalang
dalam meningkatkan pangsa pasarnya dan juga dakmentuan harga
yang ditetapkan karena penentuan harga pada RuraknVAyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang ini menyesuaikan dengan di&on
perekonomian Malang. Seperti pada waktu perekononii@onesia
belum stabil, kenaikan harga BBM yang semakin tiryggng mana harga
bahan baku untuk membuat produksi Ayam mengalaniakan dan
adanya flu burung, biaya transportasi juga menihgieka Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang juga menaikkan hargaunmeakanan
yang ada, dan hal ini mengakibatkan sedikit berkymga konsumen yang
ada di Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang paddu itu”
(wawancara 09 januari 2010).

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Khe®idin(manajer

Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang) jefeskan
bahwa :

“produk Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangatiap
dijangkau oleh semua kalangan, baik kalangan atagpum kalangan
menengah kebawah.” (hasil wawancara 09 januari)2010



Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Khe®din(Rumah

Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang) menjelaskan bahwa

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang lsiga,
perempuan sebagai tenaga kerja tidak menjadi nayalag terpenting
adalah kualitas dan kreatifitas kerja karyawarakidhembedakan status
antara karyawan laki-laki dan perempuan semua ldipgtan sama.”
(hasil wawancara 09 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Khe®idin(manajer
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang)njeleskan
bahwa :

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Nla
khususnya unit pemasaran perundang-undangan hukiga $angat
diprioritaskan untuk melindungi perusahaan, konsyntan masyarakat
dari persaingan dan praktek bisnis yang tidak seRedduk Rumah
MakanAyam Bakar Wong Solo Cabang Malang juga sutifamin
kehalalan kebersihannya oleh departemen kesehaanMI”. (hasil
wawancara 15 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kheidin(manajer
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang)jeteskan
bahwa:

“Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang selalu gikeiti
perkembangan teknologi dalam hal memberikan inferrdan dari segi
pengelolaan keuangannya dari yang manual dan bhdeieknologi yang
modern tetapi dalam segi memasak/produksi masihggwerakan alat
tradisional karena sesuai dengan visi Rumah MakgemABakar Wong
Solo Cabang Malang yaitu masakan yang berciri kinasakan yang
tradisional. (hasil wawancara 15 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat (maRaj@ah Makan

Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang) menjelaskamvbah

“Untuk menghadapi persaingan, Rumah Makan Ayam Bakang
Solo Cabang Malang menghadapinya dengan cara y&iad yaitu dengan
lebih meningkatkan kualitas produk Ayam yang dipiicad dan pelayanan
kepada pelanggan.” (hasil wawancara 15 Januari)2010



Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kheidin(manajer
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang malang)jefeeskan

bahwa :

Yang paling mempengaruhi adalah kondisi perekononsaperti
adanya kenaikan BBM dan Flu Burung

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Kher(danajer

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang) menjetabkAwa :

Yaitu pencarian posisi bersaing yang menguntungkdalam suatu
industri, arena fundamental tempat persaingandiefjaasil wawancara 09
Januari 2010)

Strategi yang digunakan oleh RMABWS Malang dalammigieatkan
pangsa pasar dan menghadapi persaingan yaitu depeygyembangan
pasar, pengembangan produk, penetrasi pasar. (hasiancara 09
Januari 2010)

Kendala-kendala yang dihadapi RMABWS Malang yaittempat
parkir yang kurang memadai, layout tempat usahag yaederhana
sehingga kurang begitu maksimal untuk memberikaaypeaan. (hasil
wawancara 09 Januari 2010)

Untuk menghdapi kendala-kendala tersebut yaityauatempat usaha
lebih diperbaiki sehingga lebih menarik, penatasnpat parkir yang lebih
rapi dengan diatur oleh juru parkir, RMABWS Cabadglang lebuh
berusaha menambah sarana dan prasarana untuk psepedi melalui
kegiatan mahasiswa (seminar) atau kegiatan mastalakrja bakti).
(hasil wawancara 09 Januari 2010)



Laporan Penelitian

(Hasil Interview)

2. Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualmarHoqy
Ismawati Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabanganggl

menjelaskan bahwa :

“Sejauh ini, Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cab#dak
mengalami masalah dalam pemenuhan maupun kewdjéemgan tetapi
hanya sedikit kurang tertibnya manajemen keuangag ylilakukan oleh
kasir, tetapi hal tersebut tidak menjadi masaldard&Rumah Maka Ayam
Bakar Wong Solo Cabang”.(hasil wawancara 9 jar2@iD)

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualbgariHoqy
Ismawati (manajer Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solababg

Malang) menjelaskan bahwa :

Tujuan mendirikan RMABWS Cabang Malang adalah ekspasaha
yaitu meliputi visi dan misi perusahaan karena m@laecara potensi
sangat besar untuk mendirikan Rumah Makan. (wawan@f januari
2010).

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualbgariHoqy
Ismawati (manajer Rumah Maka Ayam Bakar Wong Solababg

Malang) menjelaskan bahwa :

“Kondisi perekonomian Indonesia khususnya di Mglasangat
mempengaruhi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Galbéalang
dalam meningkatkan pangsa pasarnya dan juga dakmentuan harga
yang ditetapkan karena penentuan harga pada RurakanVAyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang ini menyesuaikan dengan dikbn
perekonomian Malang. Seperti pada waktu perekononiraonesia
belum stabil, kenaikan harga BBM yang semakin tiryggng mana harga
bahan baku untuk membuat produksi Ayam mengalanaikan dan
adanya flu burung, biaya transportasi juga menihgieka Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang juga menaikkan hargaunmakanan
yang ada, dan hal ini mengakibatkan sedikit berkymga konsumen yang



ada di Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang paddu itu”
(wawancara 09 januari 2010).

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualfgaridoqy

Ismawati menjelaskan bahwa :

“produk Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangatiap
dijangkau oleh semua kalangan, baik kalangan ataspum kalangan
menengah kebawah.” (hasil wawancara 09 januari)2010

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualbgariHoqy

Ismawati menjelaskan bahwa :

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang kbinga,
perempuan sebagai tenaga kerja tidak menjadi nayalag terpenting
adalah kualitas dan kreatifitas kerja karyawarakidhembedakan status
antara karyawan laki-laki dan perempuan semua ldipgtan sama.”
(hasil wawancara 09 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualfgaridoqy

Ismawati menjelaskan bahwa :

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Nala
khususnya unit pemasaran perundang-undangan hukiga $angat
diprioritaskan untuk melindungi perusahaan, konsyntan masyarakat
dari persaingan dan praktek bisnis yang tidak seRedduk Rumah
MakanAyam Bakar Wong Solo Cabang Malang juga sutgiamin
kehalalan kebersihannya oleh departemen kesehaanMdUl”. (hasil
wawancara 15 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualfgaridoqy

Ismawati menjelaskan bahwa:

“‘Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang selalu gikeiti
perkembangan teknologi dalam hal memberikan infeirrdan dari segi
pengelolaan keuangannya dari yang manual dan beetieknologi yang
modern tetapi dalam segi memasak/produksi masihgguerakan alat
tradisional karena sesuai dengan visi Rumah MakganmABakar Wong
Solo Cabang Malang yaitu masakan yang berciri kinasakan yang
tradisional. (hasil wawancara 15 Januari 2010)



Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualbgariHoqy

Ismawati menjelaskan bahwa :

“Untuk menghadapi persaingan, Rumah Makan Ayam Ba&Wang
Solo Cabang Malang menghadapinya dengan cara piad \gaitu dengan
lebih meningkatkan kualitas produk Ayam yang dipikad dan pelayanan
kepada pelanggan.” (hasil wawancara 15 Januari)2010

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualfgaridoqy

Ismawati menjelaskan bahwa :

Yang paling mempengaruhi adalah kondisi perekononsaperti
adanya kenaikan BBM dan Flu Burung

Berdasarkan wawancara dengan bagian Staf keualfgaridoqy

Ismawati menjelaskan bahwa :

Yaitu pencarian posisi bersaing yang menguntungkdalam suatu
industri, arena fundamental tempat persaingandie(jaasil wawancara 09
Januari 2010)

Strategi yang digunakan oleh RMABWS Malang dalamigieatkan
pangsa pasar dan menghadapi persaingan yaitu deyeyggembangan
pasar, pengembangan produk, penetrasi pasar. (hasiancara 09
Januari 2010)

Kendala-kendala yang dihadapi RMABWS Malang yaittempat
parkir yang kurang memadai, layout tempat usahag yasederhana
sehingga kurang begitu maksimal untuk memberikaaypaan. (hasil
wawancara 09 Januari 2010)

Untuk menghdapi kendala-kendala tersebut yaityauatempat usaha
lebih diperbaiki sehingga lebih menarik, penataanpat parkir yang lebih
rapi dengan diatur oleh juru parkir, RMABWS Cabavglang lebuh
berusaha menambah sarana dan prasarana untuk psepedi melalui
kegiatan mahasiswa (seminar) atau kegiatan masal&lkerja bakti).
(hasil wawancara 09 Januari 2010).



Laporan Penelitian
(Hasil Interview)

3. Berdasarkan wawancara dengan bagian staf SDM deBggak
Minggus Eko Purnomo Rumah Makan Ayam Bakar Wongo Sol

Cabang Malang menjelaskan bahwa :

“Sumber daya manusia yang dimiliki oleh Rumah Maksgam Bakar
Wong Solo Cabang sebagian besar hanya menempugahimgkat D1
atau sederajat dan bekerja pada bagian adminjsto&ksing masak, baik
penjualan, pengiriman maupun kasir dan tidak meraukesd status.” (hasil
wawancara 09 Januari 2010).

Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHtknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang etesian
bahwa :

Tujuan mendirikan RMABWS Cabang Malang adalah ekspasaha
yaitu meliputi visi dan misi perusahaan karena mglaecara potensi
sangat besar untuk mendirikan Rumah Makan. (wawan@f januari
2010).

Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHtknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang etesian

bahwa :

“Kondisi perekonomian Indonesia khususnya di Mglasangat
mempengaruhi Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Gabaalang
dalam meningkatkan pangsa pasarnya dan juga dakmentuan harga
yang ditetapkan karena penentuan harga pada RuraknVAyam Bakar
Wong Solo Cabang Malang ini menyesuaikan dengan dikbn
perekonomian Malang. Seperti pada waktu perekononii@onesia
belum stabil, kenaikan harga BBM yang semakin tiryggng mana harga
bahan baku untuk membuat produksi Ayam mengalaniakan dan
adanya flu burung, biaya transportasi juga menihgieka Rumah Makan
Ayam Bakar Wong Solo Cabang juga menaikkan hargaunmeakanan
yang ada, dan hal ini mengakibatkan sedikit berkymga konsumen yang
ada di Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang paddu itu”
(wawancara 09 januari 2010).



Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHzknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ehesian
bahwa :

“produk Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangatiap
dijangkau oleh semua kalangan, baik kalangan ataspum kalangan
menengah kebawah.” (hasil wawancara 09 januari)2010

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Drajat Khe®din(Rumah
Maka Ayam Bakar Wong Solo Cabang) menjelaskan bahwa

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang kbinga,
perempuan sebagai tenaga kerja tidak menjadi nayalag terpenting
adalah kualitas dan kreatifitas kerja karyawamakithembedakan status
antara karyawan laki-laki dan perempuan semua ldipgtan sama.”
(hasil wawancara 09 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHtknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ehesian
bahwa :

“Dalam Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Nla
khususnya unit pemasaran perundang-undangan hukiga $angat
diprioritaskan untuk melindungi perusahaan, konsynt&n masyarakat
dari persaingan dan praktek bisnis yang tidak seRedduk Rumah
MakanAyam Bakar Wong Solo Cabang Malang juga sutifamin
kehalalan kebersihannya oleh departemen kesehaanMI”. (hasil
wawancara 15 Januari 2010)

Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHtknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ebesian
bahwa:

“Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang selalu gikeiti
perkembangan teknologi dalam hal memberikan infeirrdan dari segi
pengelolaan keuangannya dari yang manual dan bhdetieknologi yang
modern tetapi dalam segi memasak/produksi masihgguwerakan alat
tradisional karena sesuai dengan visi Rumah MakgemABakar Wong
Solo Cabang Malang yaitu masakan yang berciri kinasakan yang
tradisional. (hasil wawancara 15 Januari 2010)



Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHzknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ehesian
bahwa :

“Untuk menghadapi persaingan, Rumah Makan Ayam Bakang
Solo Cabang Malang menghadapinya dengan cara piad \gaitu dengan
lebih meningkatkan kualitas produk Ayam yang dipikal dan pelayanan
kepada pelanggan.” (hasil wawancara 15 Januari)2010

Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHtknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ehesian

bahwa :

Yang paling mempengaruhi adalah kondisi perekononsaperti
adanya kenaikan BBM dan Flu Burung.

Berdasarkan wawancara SDM dengan Bapak MinggusHtknomo
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang ehesian
bahwa :

Yaitu pencarian posisi bersaing yang menguntungkdalam suatu
industri, arena fundamental tempat persaingandiefjaasil wawancara 09
Januari 2010)

Strategi yang digunakan oleh RMABWS Malang dalamigieatkan
pangsa pasar dan menghadapi persaingan yaitu depeygyembangan
pasar, pengembangan produk, penetrasi pasar. (hasilancara 09
Januari 2010)

Kendala-kendala yang dihadapi RMABWS Malang yaittempat
parkir yang kurang memadai, layout tempat usahag ysederhana
sehingga kurang begitu maksimal untuk memberikdaypeaan. (hasil
wawancara 09 Januari 2010)

Untuk menghdapi kendala-kendala tersebut yaityauatempat usaha
lebih diperbaiki sehingga lebih menarik, penataanpat parkir yang lebih
rapi dengan diatur oleh juru parkir, RMABWS Cabawvglang lebuh
berusaha menambah sarana dan prasarana untuk psepedi melalui
kegiatan mahasiswa (seminar) atau kegiatan masfalakerja bakti).
(hasil wawancara 09 Januari 2010)



Lampiran : 3 Data IFAS dan EFAS

Tingkat bobot dengan skala yang lebih tinggi bamig berprestasi lebih
berprestasi lebih tinggi. Jumlah seluruh bobot sissabesar 1,00. Nilai bobot
dicari dan dihitung berdasarkan rata-rata indugdrin

Bobot mengacu pada industri dimana perusahaamradhb.

0-0,05 = Perusahaan berada di bawah rata-ratatimd
0,06 - 0,10 = Perusahaan berada pada rata-ratstindu
0,11 -0,15 = Perusahaan berada di atas rataacuatri

0,16 - 0,20 = Perusahaan sangat kuat

Dan rating nilai antara 1 sampai 4 bagi masing-ngadaktor yang
memiliki nilai ;

1 = sangat lemah

2 = tidak begitu lemah

3 = cukup kuat
4 = sangat kuat

Rating mengacu pada kondisi perusahaan yang tesgadlini.



Matrik Internal Factor Evaluation (FE)

Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang

Faktor Strategi Internal

(IFAS)

Bobot

Rating

Skor

Kekuatan (Strengh3
h. Budaya perusahaan yang Islami

i. SDM yang mempunyai etos kerja
(himmatul’amal) yang tinggi, amanah dan
berkepribadian Islam

j. Proses produksi yang dan produk yang
terjamin halalan toyyiban

k. Pemasaran yang jujur, jauh dari riswah (sog
menyogok) dan dilakukan secara insentif

|. Sumber dana dan penggunaan dana yang h

m. Cita rasa masakan khas
n. Ketersedian bahan baku
Kelemahan (veaknes}y

e. Pelayanan yang kurang terhadap konsumer
f. Layout tempat usaha kurang menarik
g. Tempat pakir kurang memadai

h. Evaluasi kerja karyawan kurang efektif

0,1
0,1

0,1
ak 1
alal 0,0
0,1

0,05

0,1
0,1
0,1
0,1

0,4

0,4
0,4

,15 |0
0,4
0,15

0,2

Total

1,00

3,1

Sumber data: Analisis lingkungan internal (Datdati®?010), Freddy Rangkuti 2004 : 136



Matrik External Factor Evaluation(EFE)
Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabang Malang
Faktor Strategi Eksternal (IFAS) Bobot | Rating | Skor

Peluang Opportunitieg :

h. Meningkatnya jumlah penduduk 0,05 3 0,15

i. Opini dan persepsi masyarakat baik 0,075 3 0,225

j. Masyarakat mayoritas muslim 0,1 4 0,4

k. Kesadaran masyarakat akan pentingnya 0,1 4 0,4
mengkonsumsi produk halal dan thoyyibah

|. Perkembangan teknologi 0,025 2 0,05

m.Hubungan pemasok baik 0,025 3 0,0[75

n. Kesetian pelanggan 0,1 3 0,3

Ancaman (Threat9

i. Kondisi politik yang tidak stabil 0,05 2 0,1

j- Ancaman naiknya inflasi 0,075 2 0,15
k. Adanya kenaikan harga BBM 0,1 2 0,7

|. Tingkat persaingan yang ketat 0,075 3 0,225
m. Adanya perubahan selera konsumen o, Y, 0,2
n. Adanya kekuatan tawar menawar pembeli 0,0p5 1 50,02
0. Adanya produk substansi 0,05 1 0,5
p. Persaingan yang kurang sehat 0,05 1 0,5

TOTAL 1,00 20

Sumber data: Analisis lingkungan internal (Datdati®?010),Freddy Rangkuti 2004 : 137



Lampiran 4 : Dukumentasi Wawancara

Peneliti mewawancarai manajer Rumah Makan Ayam Békang Solo
Cabang Malang



Proses Pembungkusan di Rumah Makan Ayam Bakar \@ologCabang
Malang



Slogan Rumah Makan Ayam Bakar Wong Solo Cabangivgl



Proses Pembayaran dikasir pada Rumah Makan Ayamar Bé&ng Solo
Cabang Malang






Lampiran 6 : Surat Keterangan Penelitian



Lampiran 7 : Biodata Peneliti

BIODATA PENELITI

A. Data Pribadi

1. Nama : Syamsuri

2. Tempat & Tanggal Lahir  : Pamekasan 03-juni-1985

3. Jenis Kelamin : Laki-laki
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