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Abstrak-Penelitian ditujukan untuk menggambarkan strategi
pengembangan bisnis pada aspek manajemen pemasaran pada
UD.Sumber Baru dengan menganalisa lingkungan internal dan
eksternal perusahaan.Analisa lingkungan internal menggunakan
analisa fungsi bisnis sedangkan analisa lingkungan eksternal
menggunakan Porter Five’s Forces.Dari analisa lingkungan
internal dan eksternal perusahaan menggunakan alat SWOT
untuk melihat kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman
yang dimiliki perusahaan.Jenis penelitian ini adalah deskriptif
kualitatif dengan menggunakan metode wawancara terhadap
informan.Data yang diperoleh diuji validitasnya menggunakan
metode triangulasi data.Dari hasil penelitian dapat disimpulkan
bahwa pengelolaan fungsi internal perusahaan pada UD. Sumber
Baru tergolong baik, posisi eksternal perusahaan tergolong kuat,
dan formulasi strategi pemasaran yang tepat untuk diterapkan
adalah strategi fokus nilai terbaik (Best Value Focus)

Kata Kunci - Lingkungan Internal, Lingkungan Eksternal,
Best Value Focus

I. PENDAHULUAN

Seiring perkembangan bisnis otomotif berdampak pada
perkembangan bisnis oli di Indonesia yang semakin lama semakin
tajam baik tingkat persaingan maupun tingkat pelayanan.Hal ini
dapat dilihat dari semakin banyaknya bengkel, cucian mobil, dan
bahkan supermarket yang menjual oli. Para konsumen semakin
banyak memiliki pilihan dimana mereka dapat membeli produk oli
tersebut. Bengkel, toko oli, dan cucian mobil semakin bersaing untuk
mengeluarkan jasa dan produknya agar dapat membuat konsumen
loyal.

Manajemen menurut Daft (2008) dibagi menjadi 4 fungsi utama,
yaitu :

1. Perencanaan : perencanaan memiliki arti menentukan tujuan dan
hal-hal apa saja yang akan dilakukan untuk kemajuan perusahaan
di masa depan,

2. Pengorganisasian pengorganisasian  dilakukan  setelah
perencanaan seperti pengelompokan tugas dan sumber daya,

3. Pengarahan : pengarahan dilakukan kepada karyawan agar
karyawan dapat bekerja dengan baik dan tidak mengalami
kebingungan dan agar dapat mengkomunikasikan tujuan,

4. Pengendalian pengendalian merupakan suatu bentuk
pengawasan pada aktivitas karyawan, menentukan target tujuan
dan melakukan koreksi.

Menurut Porter yang dikutip (dalam Luis Gomes & David
Balkin, 2012) terdapat 5 kekuatan yang dapat digunakan untuk
menganalisa lingkungan eksternal meliputi : ancaman pendatang
baru, ancaman produk pengganti, daya tawar pemasok, daya tawar
pelanggan, intensitas persaingan di antara kontestan yang ada.

Menurut Luis Gomes & David Balkin (2012) pemahaman
menyeluruh tentang sumber daya dan kemampuan perusahaan dapat
membantu manajemen untuk memiilih strategi yang tepat dalam
memanfaatkan aset-aset internal.Menurut David Hunger dan Wheeln
(2011) Kemampuan internal perusahaan secara fungsional merupakan
fungsi pokok internal dalam fungsi perusahaan tertentu yang meliputi
kemampuan pemasaran, sumber daya manusia, operasional
perusahaan, dan keuangan yang ada pada perusahaan.

Menurut Rangkuti (2004), analisa SWOT terdiri dari S (Strenght
atau Kekuatan), W (Weakness atau Kelemahan), O (Opportunity
atau Kesempatan), dan T (Threat atau Ancaman). SWOT seringkali
digunakan untuk membuat progam kerja dan biasa digunakan untuk
merencanakan suatu strategi dalam sebuah manajemen.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) segmentasi pasar
merupakan proses membagi pasar ke dalam kelompok yang berbeda
dari pembeli yang memiliki kebutuhan dan perilaku berbeda.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) setelah segmen-segmen
pasar diketahui, selanjutnya perusahaan perlu memutuskan beberapa
target pasar yang akan dicakup, lalu memilih segmen mana yang
akan dilayani.

Posisi pasar menurut Kotler dan Armstrong (2012), setelah
perusahaan memutuskan segmen pasar mana yang akan masuk,
perusahaan harus memutuskan bagaimana ia akan membedakan
penawaran pasar untuk setiap segmen yang ditargetkan dan posisi apa
yang ingin dicapai.

Menurut Porter (dalam David : 2011)formulasi manajemen
strategis memungkinkan organisasi memperoleh keunggulan
kompetitif dari tiga landasan strategi berbeda yang digunakan :

1. Strategi Biaya Rendah (cost leadership)

Strategi Biaya Rendah (cost leadership) menekankan pada upaya

memproduksi produk standar dengan biaya per unit yang sangat

rendah.

2. Strategi Pembedaan Produk (differentiation)

Strategi Pembedaan Produk (differentiation), mendorong perusahaan

untuk sanggup menemukan keunikan tersendiri dalam pasar yang jadi

sasarannya agar berbeda dengan produk yang dijual oleh pesaing.

3. Strategi Fokus (focus)

Strategi fokus digunakan untuk membangun keunggulan bersaing

dalam suatu segmen pasar yang lebih sempit dengan menggunakan

keunggulan yang dimiliki oleh perusahaan.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) setelah menentukan
strategi pemasaran secara keseluruhan, perusahaan siap untuk mulai
merencanakan rincian dari bauran pemasaran, salah satu konsep
utama dalam pemasaran modern. Bauran pemasaran adalah
seperangkat alat pemasaran taktis bagi perusahaan untuk
menghasilkan respon yang ingin dicapai di pasar sasaran, meliputi :

1. Produk (product), menurut Stephen Dann (2007) produk adalah
semua barang yang dapat menyampaikan nilai yang dapat
ditawarkan kepada pasar untuk dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan pemakainya terdiri dari produk diri dan produk
pelengkap. Menurut Kotler dan Armstrong (2012) produk atribut
meliputi kualitas, fitur, desain dan gaya produk.

2. Harga (Price) menurut Kotler dan Armstrong (2012) pendekatan
— pendekatan umum penetapan harga meliputi :

a. The cost-based approach : menambah bagian laba (markup)

standar ke biaya produk

b. Buyer-based Approach atau Value-Based Pricing : harga

ditentukan berdasarkan pada persepsi pelanggan tentang nilai

produk

c. Competition-based  Approach menetapkan  harga

berdasarkan harga — harga yang ditetapkan oleh para pesaing

untuk produk yang sama yang dijual.
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3. Tempat ( Place) menurut aspek store design
(http://smallbusiness.chron.com/retail-store-design-43321.html)
terdiri dari :

a. Store Layout

Tata letak toko biasanya ditata dengan barang baru berada di

depan untuk menarik pembeli ke toko.
b. Customer Treatment

Customer treatment adalah cara yang efektif untuk menarik

pelanggan ke toko. Hal ini penting bagi penjual untuk

memperlakukan pelanggan seperti raja untuk mengharapkan
loyalitas dari mereka.
c. Store Ambiance

Store ambiance memainkan peran penting dalam menarik

pelanggan baru dan mempertahankan yang pelanggan yang sudah

ada.
4. Promosi (Promotion)
Menurut Cannon Perreault dan Carthy (2008) kegiatan promosi
mencakup personal selling, mass selling dan sales promotion. Yang
masing-masing dapat dijelaskan sebagai berikut :
a. Personal Selling : Melibatkan pembicaraan langsung dalam
komunikasi antara penjual dan pembeli potensial.
b. Mass Selling : Komunikasi dengan konsumen dalam jumlah besar
pada waktu yang bersama.
c. Sales Promotion : Kegiatan yang untuk merangsang minat atau
pembelian oleh konsumen.
Tujuan Penelitian:

Berdasarkan penelitisn yang telah dilakukan oleh peneliti tujuan
penelitian yang ingin dicapai dari penulisan karya ilmiah ini antara
lain adalah untuk menganalisa lingkungan internal dan eksternal pada
UD. Sumber Baru dan untuk menggambarkan strategi pengembangan
bisnis pada aspek manajemen pemasaran yang ada pada UD. Sumber
Baru
Kerangka berpikir yang melandasi penelitian yang dilakukan
terhadap UD. Sumber baru digambarkan melalui gambar dibawah ini:
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Gambar 1.1. Kerangka Berpikir

II. METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Penelitian pada UD.Sumber baru ini menggunakan penelitian
kualitatif deskriptif. Menurut Sugiyono (2012), dalam penelitian
kualitatif deskriptif, peneliti bisa menggambarkan data yang sudah
terkumpul dan membandingkan fenomena-fenomena tertentu
sehingga merupakan suatu studi komparatif (berdasarkan
perbandingan), sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat
kesimpulan yang berlaku untuk umum. Menurut Kuncoro (2003),
jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif deskriptif
yaitu penelitian yang mengumpulkan data untuk menjawab
pertanyaan mengenai status terakhir dari subjek penelitian. Tipe
paling umum dari penelitian ini meliputi penilaian sikap atau
pendapat individu, organisasi, keadaan, ataupun prosedur.

Subjek dan Objek Penelitian

Subjek penelitian ini adalah orang bersangkutan dan bisa dimintai
informasi dalam proses penelitian gambar pengelolaan dan
pengembangan fungsi manajemen. Dalam penelitian ini Subjek
penelitiannya pemilik, serta seluruh bagian di dalam perusahaan
UD.Sumber Baru yang terkait dalam penelitian ini.

Objek penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari,
objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan
penulis untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya.Objek penelitian
yang diteliti adalah kegiatan-kegiatan operasional fungsi manajemen
dalam UD. Sumber Baru, gambaran situasi perusahaan berupa
aktifitas-aktifitas yang mencakup beberapa fungsi dalam manajemen,
yaitu : Keuangan, Pemasaran, dan Operasional.

Teknik Penetapan Sumber Informasi

Subjek penelitian dari penelitian ini terdiri dari orang-orang
dalam perusahaan UD. Sumber Baru. Teknik sampling yang
digunakan adalah snowball sampling. Definisi Snowball sampling
menurut Cooper dan Schindler (dalam Business Research Methods
(2011) adalah metode dimana penulis memilih informan awal untuk
diwawancara setelah itu responden awal tersebut diminta untuk
merekomendasikan orang lain yang memenuhi syarat target populasi
untuk diwawancara berikutnya oleh penulis dan proses akan bergulir
seperti bola salju.

Jenis Data

Jenis data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah data
kualitatif dan kuantitatif. Menurut Cooper dan Schindler (dalam
Business Research Methods (2011) data kualitatif adalah data yang
bukan merupakan angka namun data yang menggambarkan realita
secara deskriptif melalui kata dan kalimat atau uraian kalimat.
Sumber Data

Data yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah data primer dan
sekunder. Menurut Cooper dan Schindler (dalam Business Research
Methods (2011) data primer adalah data yang belum tersedia saat
penulis melakukan penelitian, sehingga data tersebut harus dicari
terlebih dahulu dengan diperoleh dari sumber aslinya. Penulis
memperoleh data primer melalui wawancara.

Sedangkan data sekunder menurut Cooper dan Schindler (dalam
Business Research Methods (2011) adalah data yang sudah
dikumpulkan terlebih dahulu. Penulis memperoleh data sekunder ini
melalui buku literatur, serta data yang diperoleh dari perusahaan,
berupa struktur organisasi dari UD. Sumber Baru.

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan
wawancara mendalam dan studi pustaka.
1. Wawancara

Pengumpulan data melalui teknik wawancara dalam penelitian ini
adalah dengan menentukan responden yang akan dijadikan sebagai
sumber informasi yang dapat memberikan informasi sesuai data yang
dibutuhkan oleh peneliti.
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2. Studi Pustaka

Pengumpulan data melalui studi pustaka yang penulis lakukan
adalah kegiatan pengumpulan data yang dimana dalam kegiatan
pengumpulan data penulis melakukan pencarian terhadap sumber-
sumber pustaka yang kebanyakan dari buku-buku perpustakaan
kampus.

Analisa lingkungan eksternal UD. Sumber Baru menggunakan
Five Porter’s Forces dijelaskan melalui tabel dibawah ini :

Porter’s Five Forces (Lingkungan

External) Penjelasan Faktor

Pemasok pada UD. Sumber Baru tidak hanya satu pemasok

Konsentrasi Pemasok | saja, tetapi juga kepada beberapa pemasok yang berada di

Keabsahan Data Tingkat Hubungan ;;ﬁﬁa?’mgt‘erj;linlama:yait\}sekl‘tﬁ:kurmsleb@28
Studi kasus ini menggunakan penelitian pendekatan kualitatif Yin Do | denganPemasok | (Ehe tingkat kepada pemasok cukup
(2003) dengan menggunakan triangulasi data dengan menggunakan D e B
berbagai sumber data seperti dokumen, arsip, hasil wawancara, hasil Switching Cost | akan membutuhkan biaya yang besar apabila melakukan

observasi atau juga dengan mewawancarai lebih dari satu subjek Bovar Order Pembell | perpelan vang alsiukan oleh & et dan ot
yang dianggap memiliki sudut pandang yang berbeda. DayaTavar | Sensitivitas Harga :ﬁ;ﬁ;;@a dari produk UD. Sumber Baru tergolong

Tingkat Diferensiasi

I1l. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN Produk

Diferensiasi produk hanya dari perbedaan terhadap kualitas
dan harga produk oli vang dijual.

B H B Para pelanggan ndak memerlukan biaya pergantian produk
Rangkuman analisa lingkungan internal UD. Sumber Baru Daya Tawar | S¥ichmg Cost | PF POTEE Ve persmman B
H H H H H i Pelanggan Pengetahuan Hasil Pelanggan cenderung lebih selektf dan kritis dalam masalah
menggunakan fungsi manajemen pada fungsi bisnis dijelaskan B | amancars Pembeli | produk sang mereks pilth/oeli
H 1 ini - Jumlah pesaing UD. Sumber Bamu cukup banvak yang
melalui tabel dibawah ini : Peresingan Jumlah P38 | berjumiah 3 bengkel khususnya yang berlokasi di Palur.
Diamaﬁa Perbedaan Kualitas Produk yang chju_al UD. Surf]b_ErB_aru merupakan produk yang
Famdraga Fuspel Slanjmsa pedy Kostestan asli dan berkualitas melalui distributor resmi.
Funge Eoewa Clingiomzen brdamels N d Lovalitas Pelanggan | Tingkat loyalitas pelanggan dari UD. Sumber Baru tinggi
yangada Harga pada UD. Sumber Baru mengacu pada harga pasaran
dardan Perbedaan Harga | oo Gotem pembayaran vang flevible.
Kemudahan Oli Pertamina sebagai produk penggant merk oli lain
Fenpiopionran Mendapatkan Produk | merupakan produk yang mudah didapatkan.
Ancaman Penggant ] _ _ .
Produlk ] Harga Yang Ha:rga oli Pertamina sebagai produk pengganti termasuk cukup
B St | Ditawarkan Produk | terjangkau untuk semua kalangan
Pengganti
. Untuk perpindahan ke produk substiusi, konsumen Gdak
£ O R O L = e B Switching Cost e I:pk_gmgia_n da_lagn biaya peralihan produk.
— Loyalitas Pelanggen E:;i;{atluyalitas pelanggan dari UD. Sumber Baru tergolong
. L. Produk yang dijual UD. Sumber Baru tergolong produk umum
) ) Ancaman | Diferensiasi Produk | ORI g T
n 2m opcraorall dun ren . kenngn Pendatang Biaya Investasi Biaya investasi bagi pemain barn tdak begitu besar
W - mAInp L Baru Akses Saluran Untuk faktor saluran distribusi, untuk jenis produk ini tidak
Iaiam Anppanan DA Leian dehaniar Distribusi begitu sulit
Kebijakan Pemerintzh galiFur kebijakan pemerintah bukalah hambatan yang berarti
agi pendatang baru.
Tengenduian Gambar 2.2. Rangkuman Analisa Lingkungan Eksternal
=== Rangkuman analisa SWOT perusahaan yang dimiliki oleh UD.
Sumber Baru dijabarkan melalui tabel di bawah ini :
Kekuatan (Strength) Kelemahan (Weaknass)
(W1) Penilzsian dan
Pz PEErEEEE EFAS (81) Pengalaman perusshasn pemantzuan masih
vang panjang dibidang oli. dilakukan secars manual.
(32) Nama peruszhzan sudsh (W2) Kondisi toke yang
dikenal oleh banyzk memerlukan renovast
:':='=_—.' wERRas E pelanggan. agar layzk bagi
Fmppemim= = Memmebes poeduk (53) Produk yang dijual asli langgan.
Fomzmem - M b bbuyon yy bk dan berkualitas (W3) Peruszhamn belum
! A (54) Pelayanan yang baik pada memiliki sistem
= Te==s kfenmea= smo=a pelanggan manzjemen yang dapat
) IFAS 2 ian antar
- E“_E:: o g=| Masmg-masmg divisi
- Peluang (Opportuniy) Strategi SO Strategi WO
Mg AmsEyiSnaks comdubsEen fmmrn (01} Permmtazn pelanggan UD. | » Dengan pengalaman + Meyzkinkan pada konsumen
F=g =3 ==ge=r = =T Sumber Baru vang terus peruszhamn vang cukup lama bahwa faktor tempat bukan
i === B . ; meningkat di luar dzersh dibidang oli serta pelayanan sesuaty hal utama yang perlu
- lmmsnzkmzusgs dmssminimads Surakartz. yang baik terhadap pelanggan dilthat dari sebush produk,
;== dapat memperkust posisi dengzn membultikan bahwa
= Meoemiw becbriemin dSbn produk UD. Sumber Baru di dengan pelayanan yang bagus
— Mces pokok poocsls g pasar luar daersh (51, 54,01) dan harga berszing pada
= Mecgi= snd=kbhelbin | cuta pecduk * MMenjaga pama bail produk tetzp dapat diterima
- peruszhaan agar mampu oleh masyarakat karena
menjagz kredibilitas Iuzlitss produk vang dijuzl
Feomemes - peruszhaan dimata konsumen, terzebut baik (W2, 01)
sehingga dapat lebih loyal
untuk selaln memilih produk
dari UD. Sumber Bam (54,
Ogeenacasl - on
Ancaman (Thread) trategi ST trategi W L
- (T1) Memilki banyzk pesaimg » Dengan kualitss produk yang | » Membuat sistem hasil
= e di daerzh sekitar toko sanpat baik serta adamya wawancara perusshazn
=gemEame=s - (T2) Tekmelogi hasil pelayanan, cukup dapat sehingga perusshazn dapat
wawaneara saat ini mengztzsi para peszmg di unggul dan hal mi untuk
membuat pelanggan lebih daerzh sekitar Toko(33, 84, mengatsi ancaman dari
mudzh dalam mengzkses T pesang berat. (W3, T2)
hasil wawancara (produk * Nzma peruszhazn dan
sejenis) pengalaman yang dimiliki
Femppasalan oleh perusshaan yang baik
kepada pelanggan zkan
- — - mengztzsi permintaon hargs
= Feageaans (onol] cohadhy ngan posfandun dari kekuatan pelanggan (52,
dan gy ey begialam 84, T2)
dpcrusien: = Haday el ks * Menjaga dan meningkation
ks ading LS Sami ualitas hubungan antara
emgemchiisan - mane dn g T———— peruszhazn Qengau_ pelanggzn
- — e . yang potensizl schingga
dnemeian kemdiew ke ko Shes pemguminm
- N R peruszhasn dapat mengatasi
- s e i s R — ancaman dari perusshasn
s ek maas danps pesamg lamnva (52, T2).

Gambar 2.1. Rangkuman Analisa Lingkungan Internal

Gambar 2.3. Rangkuman Analisa SWOT
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Analisa Identifikasi Peluang yang dimiliki oleh UD. Sumber Baru

meliputi :

Segmentasi (Segmentation)

Geografis : konsumen berasal dari daerah Surakarta dan sekitarnya.
Demografis : konsumen berada pada rentang usia antara 20-60 tahun,
dalam lingkup grosir dan retail dengan mempertimbangkan kuantitas
barang yang mereka beli.

Psikografis : merupakan konsumen yang terpengaruh oleh harga oli
yang ekonomis.

Perilaku Faktor : merupakan konsumen yang loyal karena mereka
percaya atas kualitas barang yang dijual.

Target Pasar (Targeting)

Target pasar pada UD. Sumber Baru adalah : Pada konsumen retail
dan grosir yang mencari produk oli dengan kualitas baik dan harga
yang lebih ekonomis pada rentang usia 20-60 tahun di daerah
Surakarta dan sekitarnya.

Posisi Pasar (Positioning)

Posisi pasar sebagai toko yang dapat memenuhi semua kebutuhan
konsumen akan produk oli motor dan mobil yang terjamin
kualitasnya dengan harga bersaing dan pelayanan yang memuaskan
bagi pelanggan.

Strategi pemasaran yang sesuai untuk diterapkan pada UD.
Sumber Baru saat ini adalah Strategi Fokus Nilai Terbaik (Best Value
Focus). Faktor - faktor penggunaan strategi pemasaran fokus nilai
terbaik (Best-Value Focus) pada UD. Sumber Baru dapat dilihat
dengan kondisi :

e Perusahaan menjual barang yang asli dan berkualitas

e Perusahaan memiliki hubungan yang baik dengan pelanggan.
e Perusahaan menjual dengan harga yang bersaing.

e Tempat UD. Sumber Baru tergolong strategis

¢ Perusahaan memberikan promosi dan layanan yang bagus.

Implementasi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yang
dilakukan pada UD. Sumber Baru meliputi :
Produk (Product):

Pada konsumen retail lebih berfokus mengenai fitur, kualitas, dan
keaslian yang ada pada setiap merk oli yang dijual.

Pada konsumen grosir berfokus pada keaslian dan kualitas produk oli
yang dijual dan pemilihan merk oli yang dijual dengan
memperhatikan desain dan gaya produk yang menarik, menambah
varian dari produk yang dijual.

Harga (Price) :

Konsumen grosir : konsumen grosir mendapatkan harga yang
lebih murah dan sistem pembayaran dengan jangka waktu
pembayaran yang lebih lama dengan batas pembayaran maksimal 2
minggu jatuh tempo.

Konsumen retail : terdapat kebijakan perusahaan untuk tidak
memberi tambahan biaya bila melakukan penggantian oli yang
membuat harga jual retail lebih ekonomis daripada pesaing sejenis.
Promosi (Promotion)

Konsumen retail : memberikan suatu produk dari principle
berupa kaos berlogo merk oli, bolpoin, jam tangan, dan gantungan
kunci. juga membuat kalender dan membagikan Tissue dengan kotak
yang berlogo “Sumber Baru”.

Konsumen grosir : memberikan hadiah parcel pada hari besar tertentu
berupa hadiah berupa kaos berlogo merk oli, bolpoin, jam tangan,
dan gantungan kunci dan spanduk dengan tambahan makanan yang
disertakan pada parcel tersebut.

Tempat (Place)

Konsumen Grosir memberi penataan store layout sehingga
memudahkan konsumen dalam memilih dan membeli barang dan
store ambience untuk lebih memberikan suasana belanja yang
mendukung pada konsumen dalam membeli barang agar lebih
bersemangat.

Konsumen Retail : memberi ruang tunggu khusus bagi konsumen
yang mengganti oli dan berfasilitas wifi agar lebih membuat
konsumen nyaman.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

4.1 Kesimpulan
Dari hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi

pengembangan bisnis studi aspek pemasaran maka dapat disimpulkan

sebagai berikut :

1. Analisis Internal perusahaan dalam fungsi keuangan, pemasaran,
dan operasional pada fungsi perencanaan, pengorganisasian,
fungsi pergerakan, maupun fungsi pengawasan telah dijalankan
dengan baik oleh UD. Sumber Baru. Untuk Fungsi keuangan
hanya berfokus pada aktifitas anggaran saja, pencatatan aktifitas
keuangan belum dilakukan sehingga perlu dilakukan pencatatan
aktivitas keuangan agar pendanaan lebih terarah. Untuk fungsi
pemasaran dalam penerapan masih belum maksimal dan perlu
ditingkatkan lagi agar dapat menunjang fungsi bisnis yang lain.
Untuk fungsi operasional merupakan fungsi bisnis yang sudah
optimal yang diterapkan karena berfokus pada pelayanan
konsumen dan kinerja karyawan sangat terkontrol dalam UD.
Sumber Baru. Namun fungsi sumber daya manusia belum
dijalankan pada UD.Sumber Baru sehingga pengelolaan terhadap
karyawan belum maksimal karena tidak adanya pengelolaan yang
mengatur  karyawan.Secara keseluruhan dari tiap fungsi
manajemen telah diterapkan dan dijalankan dengan baik oleh UD.
Sumber Baru.

2. Analisa Eksternal perusahaan melalui analisa Porter dapat
disimpulkan bahwa UD.Sumber Baru memiliki posisi yang kuat
dengan daya tawar pemasok yang rendah, daya tawar pelanggan
yang kuat, Intensitas persaingan antara pesaing perusahaan yang
tinggi, ancaman produk subtitusi yang tinggi, dan ancaman
pendatang baru yang tinggi.

3. Analisa SWOT perusahaan dapat disimpulkan bahwa kekuatan
dan kesempatan yang dimiliki perusahaan lebih besar
dibandingkan dengan kelemahan serta ancaman yang ada
sehingga hal ini dapat membuat UD.Sumber Baru dapat lebih
maju dan berkembang ke depannya.

4. Berdasarkan segala faktor dan kondisi yang terjadi pada UD.
Sumber Baru maka strategi pemasaran yang tepat untuk
diterapkan adalah strategi fokus nilai terbaik (Best Value Focus)
karena sangat sesuai dengan kondisi dan kemampuan yang
dimiliki oleh perusahaan agar dapat unggul dari kondisi
persaingan yang ada.

4.2 Saran

1. Untuk dapat mengembangkan perusahaan UD. Sumber Baru
memerlukan perbaikan dan adanya konsistensi dalam penerapan
kebijakan dalam fungsi bisnis yang ada dengan melakukan
prosedur perusahaan yang ada dengan lebih baik agar kinerja
perusahaan dapat menjadi lebih baik.Penambahan fungsi Sumber
Daya Manusia diperlukan agar dapat lebih mengoptimalkan
kinerja karyawan dan dapat membuat fungsi bisnis yang ada
menjadi lengkap dan dapat terintegrasi dengan baik antara satu
dengan yang lainnya.Pada fungsi keuangan harus melakukan
pencatatan setiap transaksi yang ada dan melakukan pemfokusan
anggaran untuk perluasan pasar. Pada fungsi pemasaran
dilakukan optimalisasi pada promosi agar dapat membuka
perusahaan baru di luar kota bahkan luar pulau Jawa untuk lebih
mengembangkan perusahaan dengan mulai memasarkan produk
melalui media online, dan membuat website perusahaan agar
pelanggan luar daerah dapat mengenal UD. Sumber Baru.

2. Untuk implementasi bauran pemasaran perlu difokuskan pada
tempat / store untuk menjual produk yaitu dengan perusahaan
melakukan perbaikan kondisi store dengan melakukan renovasi
dan inovasi melaui store ambience terhadap toko agar perusahaan
dapat lebih bersaing dengan pesaing yang menjual produk sejenis
yang lebih mengutamakan kenyamanan pelanggan dengan
menyediakan store yang memadai. Penambahan macam produk
pelengkap yang dijual seperti ban sepeda motor dan aksesoris
mobil dapat dilakukan agar lebih membuat konsumen loyal
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dengan membeli segala kebutuhan kendaraan pada satu toko.
Selain itu UD. Sumber Baru dapat bekerja sama dengan Principle
untuk melakukan advertising sebagai tambahan promosi yang
telah dilakukan dalam bentuk mengecat dan memilih UD.
Sumber Baru sebagai bengkel resmi yang menjual oli dengan
merk tersebut agar dapat lebih membuat konsumen retail dan
grosir percaya akan kualitas produk yang dijual.
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