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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perubahan di lingkungan sekitar adalah suatu keadaan yang sangat sulit
untuk diramalkan, diperkirakan dan dipastikan di masa yang akan datang.
Perusahaan tidak terlepas dari berbagai macam perubahan yang bersumber
dari lingkungan eksternal maupun lingkungan internal perusahaan. Perubahan
yang berpengaruh negatif merupakan gangguan bagi perusahaan, sedangkan
perubahan yang berpengaruh positif akan dapat menunjang kelangsungan hidup
di perusahaan.

Setiap perusahaan, baik yang bergerak di bidang produk ataupun jasa,
mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan berkembang, tujuan tersebut dapat
dicapai melalui upaya untuk dapat mempertahankan dan meningkatkan tingkat
keuntungan atau laba operasional perusahaan. Hal ini dapat dilakukan, jika
perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan hasil penjualan produk
atau jasa yang mereka produksi. Dengan penerapan strategi pemasaran yang
akurat melalui pemanfaatan peluang dalam meningkatkan hasil penjualan,
membuat posisi atau kedudukan perusahaan di pasar jadi meningkat dan dapat
dipertahankan. Sehubungan dengan itu, pelaksanaan pemasaran modern dewasa
ini mempunyai peranan yang sangat besar sebagai penunjang langsung terhadap

peningkatan laba perusahaan.



Perkembangan bisnis di Indonesia belakangan ini semakin lama semakin
menonjol akan kompleksitas, persaingan, perubahan dan ketidakpastian.
Sehingga perusahaan harus lebih cermat membaca serta mengantisipasi keadaan
pasar agar dapat menciptakan produk berkualitas dan memberikan pelayanan
yang baik untuk memuaskan konsumen dalam memenangkan persaingan.

Dalam konteks persaingan usaha dikembangkan prinsip bersaing yang
sehat dan benar. Prinsip persaingan yang sehat dan benar menurut Islam,
antara lain: memberikan yang terbaik kepada konsumen, tidak berlaku curang
dan kerjasama positif.! Prinsip memberikan yang terbaik kepada konsumen,
dapat berupa memberikan kualitas produk terbaik, memberikan harga yang
kompetitif dibandingkan dengan yang lain dan memberikan pelayanan terbaik
kepada konsumen. Dalam konteks ini, segala aktivitas bisnis mulai dari kegiatan
produksi sampai kegiatan barang tiba di pasar, sepenuhnya ditujukan untuk
merebut hati atau membangun image konsumen dengan memberikan yang terbaik.

Orang tidak dapat berasumsi bahwa pasar atau dunia bisnis dipenuhi
oleh orang-orang jujur, berhati mulia dan bebas dari akal bulus serta kecurangan
atau manupulasi. Tidak dapat dipungkiri bahwa keadaan seperti ini pasti
terjadi dalam persaingan bisnis guna mendapatkan keuntungan materiil semata
tanpa melihat kemaslahatan yang sebenarnya masih bisa diwujudkan. Dalam

kondisi inilah, bisnis dalam Islam bertujuan untuk mencapai empat hal utama,

! Muslich, Etika Bisnis Islam: Landasan Filosofis, Normatif dan Substansi Implementatif

(Yogyakarta: Ekonisia, 2004), 108.



yaitu: (i) target hasil; profit-materi dan benefit-non materi, (ii) pertumbuhan,
(iii) keberlangsungan, (iv) keberkahan.?

Islam menegaskan bahwa pemilik alam semesta beserta isinya secara
mutlak adalah Allah SWT. Manusia sebagai khalifah diberikan kemampuan
yang bersifat konseptual, sehingga dapat mengolah dan memanfaatkan alam
beserta isinya untuk menciptakan kesejahteraan dan kemakmuran bersama.’

Di Indonesia, keinginan dan kesungguhan negara untuk menciptakan
iklim industri yang sehat, telah dilakukan dengan memberlakukan Undang-
Undang Nomor 5 Tahun 1999 tentang Larangan Praktek Monopoli dan Persaingan
Usaha Tidak Sehat dan berlaku efektif satu tahun kemudian.* Karena itulah,
kegiatan perniagaan dalam pandangan Islam merupakan suatu kelaziman dalam
tuntutan kehidupan di samping memiliki dimensi ibadah. Karena memang di
lingkungan bisnis, persaingan dalam perniagaan adalah hal yang wajar.

Tujuan aktivitas bisnis dalam Islam yang paling mendasar adalah
mewujudkan kesejahteraan ekonomi dalam kerangka moral yang Islami,

sebagaimana tertuang pada firman Allah yang berbunyi:
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Artinya: “Maka apabila telah ditunaikan sembahyang, bertebaranlah kamu di
muka bumi dan carilah karunia (rezeki) Allah dan ingatlah akan
Allah banyak-banyaknya, mudah-mudahan kamu menang (sukses).”
(QS. Al-Jumu’ah [62]: 10)°

2 Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet Widjayakusuma, Menggagas Bisnis Islami
(Jakarta: Gema Insani Press, 2000), 18.

3 Haris Faulidi Asnawi, Transaksi Bisnis E-Commerce Perspektif Islam (Yogyakarta: Magistra
Insani Press, Cet. [, 2004), 2.

* Gelhorn dan Gunawan, Seri Kulum Bisnis: Marger dalam Perspektif Monopoli (Jakarta: PT.
Raja Grafindo Persada, 2000), 7.

> Departemen Agama RI, A/-Quran dan Terjemahnya (Semarang: Tanjung Mas Inti, 1995), 554.



Sedangkan tujuan aktivitas bisnis yang bermakna sebagai terwujudnya
pendapatan serta kekayaan yang merata dan adil, tercantum dalam firman-
Nya berikut:
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Artinya: “Allah melebihkan setengah kamu dari yang lain tentang rezeki,
maka orang-orang yang dilebihkan itu bukanlah memberikan
rezekinya kepada hamba-sahayanya, (melainkan Allah jua), maka
mereka itu bersama-sama pada rezeki itu. Apakah mereka ingkar
pada nikmat Allah?” (QS. An-Nahl [16]: 71)°

Melalui kedua ayat di atas, dapat ditafsirkan bahwa aktivitas bisnis dalam
pandangan Islam di samping harus dilakukan dengan cara profesional yang
melibatkan ketelitian dan kecermatan dalam proses manajemen dan administrasi
agar terhindar dari kerugian, juga harus terhindar dari unsur-unsur penipuan

(gharar), kebohongan, riba dan praktek-praktek lain yang dilarang oleh syari’ah.

Selain itu, dalam kegiatan berbisnis, Islam juga melarang adanya unsur

manipulasi (penipuan), sebagaimana hadits Nabi Muhammad SAW yang

berbunyi:
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Artinya: “Jauhkanlah dirimu dari banyak bersumpah dalam penjualan, karena
sesungguhnya ia memanipulasi kemudian menghilangkan keberkahan.”

(HR. Muslim, An-Nasa’i dan Ibnu Majah).’

Sejalan dengan tujuan aktivitas bisnis dalam Islam di atas, maka kebutuhan

akan analisis dan pilihan strategi untuk menghadapi persaingan dalam dunia

®Ibid., 219.
7 Syeh Muhammad bin Ahmad Al-Adawi, Mifiahul Khithobah (Lebanon: Bayrut, 1341 H), 192.



usaha, sebagian besar melibatkan para pembuat keputusan di lingkungan
perusahaan untuk menyerap berbagai informasi yang bersifat obyektif. Untuk
itu, setiap penyusun strategi harus bisa menghasilkan alternatif, mengevaluasi
alternatif dan memilih tindakan yang spesifik. Jika tidak, maka kondisi
perusahaan dapat saja mengalami kerugian yang fatal.

Aspek perilaku dari perumusan strategi yang digambarkan, termasuk
pemikiran politik, budaya, etika dan tanggung jawab sosial merupakan rangkaian
tak terpisah yang harus dijadikan pertimbangan. Kelengkapan alat-alat modern
dalam merumuskan strategi dan peran serta dewan direksi yang terlibat dalam
satu perusahaan, sudah semestinya menjadi faktor utama yang wajib didiskusikan
secara bersama dan kontinu. Sebab organisasi manapun, apakah itu organisasi
militer, organisasi yang orientasi pada produk dan jasa, organisasi pemerintahan,
atau bahkan organisasi atletik sekalipun, harus mampu mengembangkan strategi
yang baik untuk bisa berhasil sesuai yang digambarkan sebelumnya. Serangan
bagus tanpa pertahanan yang bagus, biasanya akan menghasilkan kekalahan.
Karena itulah, setiap organisasi memiliki beberapa peluang dan ancaman
eksternal serta kekuatan dan kelemahan internal yang dapat dihubungkan untuk
merumuskan alternatif strategi yang layak.®

Strategi pemasaran adalah rencana yang hendak diikuti oleh manajer
pemasaran. Rencana tindakan ini didasarkan atas analisa situasi dan tujuan-

tujuan perusahaan dan merupakan cara untuk pencapaian tujuan tersebut.’

8 R. Fred David, Manajemen Strategi Konsep (Jakarta: Salemba Empat, 2009), 284.
? Fandy Tjiptono, Total Quality Management (Yogyakarta: Penerbit Andi, 2004), 43.



Demikian pula perubahan-perubahan yang terjadi pada faktor-faktor tersebut
tidak dapat diketahui sebelumnya secara pasti.

Strategi untuk menghadapi lingkungan eksternal dapat ditetapkan dengan
mengetahui apa yang menjadi ancaman (zAreats) dan apa yang menjadi peluang
(opportunities) bagi perusahaan. Setelah mengetahui lingkungan eksternal yang
dihadapi, maka analisis lingkungan internal perlu dilakukan guna mengetahui
apa yang menjadi kekuatan (strengths) dan apa yang menjadi kelemahan
(weaknesseses) dari perusahaan. Dengan demikian perusahaan selalu dapat
beradaptasi dengan lingkungannya sehingga upaya untuk mencapai tujuan
perusahaan senantiasa akan dapat dicapai.

Penggunaan analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, Threats)
sebenarnya telah muncul sejak ribuan tahun yang lalu dari bentuk yang paling
sederhana, yaitu dalam rangka menyusun strategi untuk mengalahkan musuh
dalam setiap pertempuran, sampai menyusun strategi untuk memenangkan
persaingan bisnis dengan konsep cogperation dan competition. SWOT merupakan
salah satu alat yang dapat dipakai untuk mengetahui keunggulan dan kelemahan
suatu perusahaan, khususnya pada bidang pemasaran. Analisis SWOT adalah
analisis terhadap kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesseses), peluang/
kesempatan (opportunitiess) dan ancaman (threats) yang dimiliki dan dihadapi
oleh perusahaan.'’

Analisis SWOT timbul secara langsung atau tidak langsung karena

adanya persaingan yang datang dari perusahaan lain yang memproduksi barang

19 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 2004), 18.



dan jasa yang sejenis dengan produk perusahaan. Hal ini membuat perusahaan
harus menetapkan strategi untuk memenangkan persaingan atau paling tidak
dapat bertahan hidup di pasar. Persaingan yang semakin ketat dan tajam
mengakibatkan perusahaan membutuhkan antisipasi yang tepat dan akurat
sehingga perusahaan dapat memasarkan produknya di pasar, dan bahkan bila
memungkinkan menjadi pemimpin pasar. Perusahaan harus menjalankan semua
operasinya secara efektif dan efesien tidak terkecuali di bidang pemasaran.
Analisis SWOT terdiri dari analisis lingkungan mikro yang bertujuan untuk
mengetahui kekuatan dan kelemahan perusahaan, dan analisis lingkungan makro
yang bertujuan untuk mengetahui peluang dan ancaman bagi perusahaan. Kotler
mengemukakan bahwa analisis SWOT adalah evaluasi terhadap keseluruhan
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman.'' Sehingga strategi perusahaan,
khususnya strategi pemasaran merupakan langkah yang tepat yang harus ditempuh
dan direalisasikan oleh setiap perusahaan yang ingin dapat bertahan di pasar.
Sebagaimana diketahui bahwa setiap usaha dalam aktivitas bisnis itu
cenderung bersifat dinamis, yang diwarnai oleh perubahan dari waktu ke
waktu dan adanya keterkaitan antar satu dengan yang lainnya. Usaha yang
bersifat dinamis dengan perubahan waktu ke waktu semacam ini, biasanya juga
banyak dipengaruhi selera masyarakat terhadap suatu produk. Strategi perusahaan
menjadi harus mampu melihat keinginan pasar dengan memuaskannya terhadap

produk yang dipasarkan.

"' Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi 12, Jilid 1 dan II, Terjemahan Hendra Teguh

(Jakarta: PT. Erlangga, Cet. I, 2008), 88.



Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam
persaingan. Hal ini akan sangat membantu dalam mengenali diri, serta
memanfaatkan setiap peluang yang ada dan menghindari atau meminimalkan.
Dimana strategi pemasaran merupakan upaya mencari posisi pemasaran yang
menguntungkan dalam suatu industri atau arena fundamental persaingan
berlangsung. Pemasaran di suatu perusahaan, selain bertindak dinamis juga
harus selalu menerapkan prinsip-prinsip yang unggul dan perusahaan harus
meninggalkan kebiasaan-kebiasaan lama yang sudah tidak berlaku serta terus
menerus melakukan inovasi. Karena sekarang bukanlah zaman dimana
produsen memaksakan kehendak terhadap konsumen, melainkan sebaliknya
konsumen memaksakan kehendaknya terhadap produsen.

Perusahaan mau tidak mau dituntut untuk selalu melakukan inovasi
dalam strategi bersaing. Dimana strategi bersaing merupakan upaya mencari
posisi bersaing yang menguntungkan dalam suatu industri atau arena
fundamental dimana persaingan berlangsung. Selain itu teori pemasaran
modern menyatakan bahwa kunci sukses sebuah perusahaan bersaing
tergantung pada penyesuaian secara dinamis terhadap lingkungan yang
kompleks dan selalu berubah-ubah.

CV. Global Warna merupakan Perseroan Komanditer yang bergerak di
bidang jasa percetakan dan penerbitan. Perusahaan ini didirikan pada hari
Senin, tanggal 22 April 2013 oleh Edi Budiarto dan Alex Miftakhullah,
dengan berkantor di JI. Sarirogo Nomor 18 Sidoarjo.'? Sesuai dengan visinya,

yaitu “menjadi perusahaan percetakan terpercaya dengan keunggulan layanan

12 Willy Yustiawan, Manajer Pemasaran CV. Global Warna, Wawancara, Sidoarjo, 25 April 2015.



dan kualitas,” maka percetakan CV. Global Warna memberikan perhatian
istimewa pada kepercayaan, layanan dan kualitas."?

CV. Global Warna telah menunjukkan kualitas kerja dengan memenuhi
tuntutan dari berbagai macam jenis penerbitan. Terutama penerbitan harian Duta
Masyarakat dan Tabloid Warta serta beberapa surat kabar lain yang
mempercayakan perusahaan ini sebagai pencetak, juga beberapa buku dan
cetakan khusus berupa kitab suci Al-Quran, yang dikerjakan.'*

Selain sebagai percetakan berskala besar di Sidoarjo, CV. Global
Warna juga bagian dari unit kelompok usaha Duta Grup, yang merupakan
gabungan antara usaha penerbitan dan percetakan. Duta Grup pada awalnya
mulai berkiprah menerbitkan harian Duta Masyarakat dan Tabloid Warta.
Duta Grup ini didukung oleh unit usaha percetakan besar di Jawa Tengah di
bawah bendera PT. Tanjung Mas Inti. Sebagai perusahaan pendukung dari
sebuah kelompok penerbitan dan percetakan, CV. Global Warna bertekad
memperbarui diri dengan teknologi terkini di bidang industri percetakan,
dengan melengkapi mesin-mesin dan perangkat pra-cetak yang sesuai standar
kebutuhan dunia percetakan.'”

Untuk dapat mengikuti perubahan terkini dari industri percetakan dan
penerbitan, percetakan CV. Global Warna bergabung dengan berbagai asosiasi,
seperti: Serikat Grafika Pers (SGP) dan Persatuan Perusahaan Grafika Indonesia

(PPGI) serta asosiasi di bidang percetakan lainnya. Kualitas adalah masalah

'3 Tim Marketing Global Warna, Company Profile Global Warna (Sidoarjo: CV. Global Warna), 2.
14 Edj Budiarto, Direktur CV. Global Warna, Wawancara, Sidoarjo, 22 April 2015.

'S Tim Marketing Global Warna, Company Profile..., 2.
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yang dinamis, berubah sesuai dengan tuntutan pelanggan dan berbagai
macam faktor lain, seperti perubahan dan kemajuan teknologi dalam bidang
mesin cetak, komputerisasi peralatan-peralatan pracetak, perkembangan bidang
telekomunikasi dan pengiriman data dan sebagainya.'®

Agar dapat mempertahankan dinamika persaingan hasil-hasil produk
percetakan yang berkualitas, perusahaan juga memberikan kemudahan berupa
pelayanan terbaik terhadap konsumen melalui berbagai mekanisme penawaran
harga-harga yang relatif lebih murah tapi tetap menjaga kualitas hasil produksi,
sehingga dari waktu ke waktu, dengan menerapkan strategi pemasaran yang
berpihak terhadap pelanggan, CV. Global Warna Sidoarjo dapat eksis dan survive
dalam mengembangkan usahanya.

Kondisi persaingan yang sangat kompetitif di bidang usaha percetakan
dan penebitan, menuntut CV. Global Warna merumuskan sebuah strategi
pemasaran yang efektif dan efesien untuk mengendalikan pangsa pasar yang
bergerak dinamis. Dalam kaitan ini strategi pemasaran yang diterapkan oleh
pihak marketing CV. Global Warna, selain bersifat business to business, juga
menggunakan strategi “jemput bola” alias door to door. Untuk memuluskan
strategi pemasaran tersebu diperlukan adanya sebuah analisis tentang kondisi
lingkungan internal maupun eksternal. Salah satu alat analisis yang sering
digunakan oleh sebagian besar perusahaan adalah analisis SWOT yang
didukung dengan Extemnal Factors Analysis Summary (EFAS) dan Internal
Factors Analysis Summary (IFAS). Karena analisis SWOT merupakan salah

satu sarana bagi manajemen dalam mengambil arah kebijakanaan yang efesien

16 1bid.
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serta menentukan efektivitas strategi yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan.
Analisis SWOT ini juga sering terbukti keberhasilannya dalam membantu
memperoleh strategi yang ideal bagi perusahaan dalam menjalankan
manajemen usahanya.

Dari penjabaran latar belakang di atas, dapat diambil pertimbangan
bahwa melalui analisa SWOT diharapkan strategi pemasaran yang diterapkan
oleh CV. Global Warna Sidoarjo dapat meningkatkan volume penjualan di
tengah persaingan dengan perusahaan-perusahaan lain. Hal inilah yang
membuat penelitian berjudul “Penentuan Strategi Pemasaran Melalui Analisa
SWOT dalam Peningkatan Daya Saing di CV. Global Warna Sidoarjo” ini

menjadi menarik untuk diteliti.

B. Indentifikasi dan Batasan Masalah
1. Identifikasi Masalah
Dari latar belakang masalah yang telah dipaparkan, maka penulis

mengidentifikasi masalah-masalah yang berkaitan erat dengan judul

penelitian ini. Beberapa masalah yang berkaitan tersebut adalah:

a. Penentuan strategi pemasaran yang berpihak terhadap pelanggan, agar
perusahaan dapat eksis dan survive dalam mengembangkan usaha.

b. Kondisi persaingan yang sangat kompetitif di bidang usaha percetakan
dan penebitan.

c. Penerapan analisis SWOT yang didukung dengan External Factors
Analysis Summary (EFAS) dan Intemnal Factors Analysis Summary

(IFAS).



12

d. Strategi pemasaran yang dilakukan telah merujuk kepada prinsip-

prinsip pemasaran dalam Islam.

2. Batasan Masalah

Dari identifikasi masalah tersebut, penulis membatasi masalah yang
ada untuk mempermudah proses penelitian di lapangan. Adapun batasan
masalahnya adalah:

a. Menganalisis strategi pemasaran yang sudah dijalankan CV. Global
Warna sesuai dengan prinsip-prinsip pemasaran dalam Islam.

b. Melakukan analisis SWOT dalam menentukan strategi pemasaran untuk
meningkatkan daya saing perusahaan.

c. Merumuskan strategi pemasaran yang sesuai dengan prinsip-prinsip

pemasaran dalam Islam.

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan pada identifikasi dan batasan masalah tersebut, maka

yang menjadi rumusan masalah dalam penelitian ini, antara lain:

1.

Bagaimana penentuan strategi pemasaran sebagai upaya peningkatan daya
saing di CV. Global Warna Sidoarjo?

Apa saja faktor-faktor internal dan faktor-faktor eksternal yang terdapat
pada CV. Global Warna Sidoarjo?

Bagaimana cara menentukan strategi pemasaran dengan analisis SWOT

dalam peningkatan daya saing di CV. Global Warna Sidoarjo?
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D. Kajian Pustaka

Kajian pustaka pada penelitian ini pada dasarnya adalah untuk mendapat
gambaran hubungan topik yang akan diteliti dengan peneliti lain sebelumnya,
sehingga tidak terjadi pengulangan materi penelitian secara keseluruhan.
Penelitian yang telah dilakukan oleh beberapa peneliti terdahulu yang berkaitan
dengan strategi pemasaran, analisis SWOT dan daya saing, antara lain:

Pertama, skripsi yang ditulis oleh Achmad Zainul Muhaimin dengan
judul “Analisis Strategi Pemasaran Simpanan dan Pembiayaan di Koperasi Jasa
Keuangan Syariah (KJKS) Manfaat Surabaya™"’

Tujuan dalam penelitian tersebut adalah untuk bertujuan untuk
menjelaskan mekanisme strategi pemasaran pada simpanan dan pembiayaan di
KJKS Manfaat Surabaya. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa strategi
pemasaran yang dilakukan oleh KJKS Manfaat Surabaya dalam upaya
memperkenalkan dan memasarkan produk simpanan dan pembiayaan adalah
dengan menjalin kerja sama dengan anggota yang bekerja sama dengan KJKS
Manfaat Surabaya. Bentuk kerja sama tersebut dilakukan melalui media cetak
seperti brosur atau pamflet, koran serta majalah bisnis, melalui iklan, melalui
open table di pameran-pameran atau event-event yang bertajuk properti, dengan
memanfaatkan frend umum yang saat ini dianggap sangat mudah dan praktis
dalam menyampaikan baik informasi sebuah produk maupun pembaharuan-

pembaharauan seperti pemasaran khusus yang ingin disampaikan oleh pihak

7 Achmad Zainul Muhaimin, “Analisis Strategi Pemasaran Simpanan dan Pembiayaan di Koperasi
Jasa Keuangan Syariah (KJKS) Manfaat Surabaya” (Skripsi--Universitas Islam Negeri, Surabaya,
2014).
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pemasar baik koperasi maupun perusahaan-perusahaan bisnis lainnya, yakni
melalui jaringan sosial media seperti Twitter, Facebook dan lain-lain.'®

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan peneliti lakukan
adalah sama-sama membahas strategi pemasaran, sedangkan yang menjadi
perbedaan penelitian ini dengan yang akan peneliti lakukan adalah terlihat dari
obyeknya. Jika penelitian yang dilakukan Zainul Muhaimin Achmad obyeknya
adalah Koperasi Jasa Keuangan Syariah (KJKS) Manfaat Surabaya, sedangkan
dalam penelitian ini yang dijadikan obyek adalah CV. Global Warna Sidoarjo.

Kedua, skripsi Eny Siti Ma’rufah berjudul “Analisis SWOT dalam
Pertumbuhan Kredit Pensiun pada PT. Bank Tabungan Pensiunan Nasional, Tbk
Kantor Cabang Surabaya’, dari STIEI Surabaya.'’

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif yaitu dengan
cara melakukan wawancara, observasi dan dokumentasi. Penelitianini bertujuan
untuk menganalisis faktor-faktor yang dapat mempengaruhi pertumbuhan kredit
pensiun pada PT. Bank Tabungan Pensiunan Nasional, Tbk Kantor Cabang
Surabaya dengan menggunakan analisis SWOT. Berdasarkan hasil penelitian
yang dilakukan, diketahui bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi pertumbuhan
kredit pensiun pada PT. Bank Tabungan Pensiunan Nasional, Tbk Kantor
Cabang Surabaya dikarenakan tingginya angka pengurangan kredit pensiun yang

disebabkan karena banyaknya debitur meninggal dunia sebelum jatuh tempo

" Ibid., vii.

" Eny Siti Ma’rufah, “Analisis SWOT dalam Pertumbuhan Kredit Pensiun pada PT. Bank
Tabungan Pensiunan Nasional, Tbk Kantor Cabang Surabaya” (Skripsi-—-Sekolah Tinggi Ilmu
Ekonomi Indonesia, Surabaya, 2014).
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perjanjian kreditnya, tingginya jumlah pelunasan kredit pensiun, banyaknya
debitur yang tidak dapat melakukan pembaharuan kredit pensiun dikarenakan
usia debitur yang tidak lagi ada dalam ketentuan kredit pensiun dan semakin
banyaknya kompetitor dalam pemasaran kredit pensiun, oleh karena itu PT.
Bank Tabungan Pensiunan Nasional, Tbk Kantor Cabang Surabaya harus
senantiasa memperhatikan faktor-faktor lingkungan dalam menyusun kembali
strategi pemasaran kredit pensiun.?’

Persamaan penelitian yang dilakukan oleh Eny Siti Ma’rufah dengan
penelitian yang peneliti lakukan adalah sama-sama membahas analisis SWOT,
akan tetapi, yang membedakan penelitian ini juga terlihat pada objeknya. Jika
penelitian yang dilakukan Eny Siti Ma’rufah mengambil obyek penelitian
pertumbuhan kredit pensiun pada PT. Bank Tabungan Pensiunan Nasional Tbk.,
Kantor Cabang Surabaya, sedangkan dalam penelitian ini yang dijadikan
obyeknya adalah strategi pemasaran untuk peningkatan daya saing di CV.
Global Warna Sidoarjo.

Ketiga, skripsi Nurul Rizki Rahmayanti berjudul “Strategi Meningkatkan
Daya Saing pada Usaha Kuliner Fried Chicken di Kota Jember Tahun 2014~
dari Universitas Jember.*!

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi meningkatkan
daya saing pada usaha kuliner fried chickendi kota Jember tahun 2014. Penelitian

ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Hasil penelitian

20 1bid, 17.

2 Nurul Rizki Rahmayanti, “Strategi Meningkatkan Daya Saing pada Usaha Kuliner Fried Chicken
di Kota Jember Tahun 2014” (Skripsi--Universitas Jember, Jember, 2014).
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menunjukkan strategi yang diambil Kentucky Fried Chicken (KFC) Jember
dalam meningkatkan daya saing yaitu lebih memanfaatkan brand yang dimiliki
KFC, menjaga kualitas barang yang unik. Strategi yang diambil California Fried
Chicken (CFC) Jember yaitu dengan mencari pangsa pasar yang lebih besar,
meningkatkan manajemen produksi dengan menggunakan alat-alat yang sudah
canggih, memanfaatkan lokasi mall, memperbaiki nilai gizi untuk membuat
menu makanan yang sehat. Inti dari penelitian ini yaitu dalam menentukan
strategi meningkatkan daya saingnya ketiga usaha fifed chicken ini lebih
fokus kepada pelayanan, produk dan lokasi.??

Persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama membahas tentang
daya saing dan yang menjadi perbedaan penelitian ini dengan yang akan
peneliti lakukan adalah obyeknya. Jika penelitian yang dilakukan oleh Nurul
Rizki Rahmayanti mengambil obyek penelitian adalah Fried Chicken di kota
Jember, sedangkan dalam penelitian ini yang dijadikan obyeknya adalah CV.
Global Warna Sidoarjo.

Keempat, skripsi yang ditulis Rizky Rahmatullah dengan judul “Strategi
Pemasaran Bisnis Surety Bond Berdasarkan Analisis SWOT (Studi Kasus:
Cabang Khusus PT Jasaraharja Putera)”dari Departemen Ilmu Administrasi.>

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran Surety

Bondyang dirumuskan oleh Cabang Khusus PT. Jasaraharja Putera dalam upaya

22 s o
Ibid., vii-viii.

23 Rizky Rahmatullah, “Strategi Pemasaran Bisnis Surety Bond Berdasarkan Analisis SWOT
(Studi Kasus: Cabang Khusus PT Jasaraharja Putera)’ (Skripsi--Departemen Ilmu Administrasi,
Depok, 2012).
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membangun kekuatan, mengatasi kelemahan, mengeksploitasi peluang serta
menghadapi ancaman yang ada dengan menganalisa bauran pemasaran, untuk
mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang ada di perusahaan
berdasarkan analisis SWOT, dan untuk mengetahui alternatif strategi bersaing
dalam pemasaran Surety Bond berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah
dilakukan sebelumnya. Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi yang
dilakukan saat ini merupakan strategi bertahan yang mengutamakan pada
bagaimana mempertahankan keunggulan perusahaan atas perusahaan lain
dimana posisi perusahaan berada di posisi aman dan ideal.?*

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang akan peneliti lakukan
adalah sama-sama membahas strategi pemasaran dan analisis SWOT, sedangkan
yang menjadi perbedaan penelitian ini dengan yang akan peneliti lakukan adalah
terlihat dari obyeknya. Jika penelitian yang dilakukan Rizky Ramatullah
obyeknya adalah Cabang Khusus PT. Jasaraharja Putera Depok, sedangkan
dalam penelitian ini yang dijadikan obyek adalah CV. Global Warna Sidoarjo.

Kelima, skripsi berjudul “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan
Daya Saing Melalui Analisis SWOT PT. AXA Financial Cabang Medan
Sudirman’, yang ditulis Satria Mirsya Affandy Nasution.*’

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis SWOT yaitu kekuatan

(strengths), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), ancaman (threats)

24 1bid., vii.

%5 Nurul Rizki Rahmayanti, “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya Saing Melalui
Analisis SWOT PT. AXA Financial Cabang Medan Sudirman” (Skripsi--Universitas Sumatera
Utara, Medan, 2011).
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pada PT. AXA Financial Cabang Medan Sudirman. Hasil dari penelitian
menunjukkan bahwa saat ini PT. AXA Financial Cabang Medan Sudirman
belum memanfaatkan peluang-peluang yang ada secara maksimal. Strategi yang
diterapkan oleh PT.AXA Financial Cabang Medan Sudirman tidak hanya
menggunakan strategi promosi dan personal prospect saja, tetapi juga melalui
strategi lain seperti lebih inovatif dalam menciptakan produk agar dapat
memuaskan nasabah dan juga menambah kerja sama dengan pihak perbankan
dengan beberapa bank terkemuka lain kedepan agar dapat memperoleh rasa
kepercayaan (frust) yang lebih pada nasabah. Kelemahan-kelemahan dengan
nilai tertinggi adalah agent yang tidak fokus dan kurang maksimal dalam
bekerja sehingga kurang menguasai Product Knowledge.*

Persamaan dari penelitian ini adalah membahas strategi pemasaran, daya
saing dan analisis SWOT, tapi yang menjadi perbedaan penelitian ini dengan
yang akan peneliti lakukan terletak pada obyeknya. Jika penelitian yang dilakukan
oleh Satria Mirsya Affandy Nasution mengambil obyek penelitian adalah di
PT. AXA Financial Cabang Medan Sudirman, sedangkan dalam penelitian ini
yang menjadi obyeknya adalah CV. Global Warna Sidoarjo.

Dengan titik tekan penelitian yang terfokus pada faktor-faktor internal
dan eksternal yang tedapat di perusahaan, serta penentuan strategi pemasaran
dalam peningkatan daya saing. Hasil yang diharapkan dari penelitian ini
adalah pengetahuan tentang penentuan strategi pemasaran melalui analisa

SWOT dalam peningkatan daya saing di CV. Global Warna Sidoarjo.

26 1bid., vi.
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. Tujuan Penelitian

Setelah melihat rumusan masalah di atas, maka yang menjadi tujuan

diadakannya penelitian ini yaitu:

1.

Untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran sebagai upaya peningkatan
daya saing di CV. Global Warna Sidoarjo.
Untuk menjelaskan faktor-faktor internal dan faktor-faktor eksternal yang
terdapat pada CV. Global Warna Sidoarjo.
Untuk mengetahui cara menentukan strategi pemasaran dengan analisis

SWOT dalam peningkatan daya saing di CV. Global Warna Sidoarjo.

. Kegunaan Hasil Penelitian

1.

Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah keilmuan khususnya
bagi peneliti mengenai penentuan strategi pemasaran melalui analisa SWOT
dalam peningkatan daya saing, serta sebagai bahan referensi bagi peneliti
lain yang ingin melakukan penelitian yang relevan dengan materi yang
terkandung dalam penelitian ini.
Manfaat Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangsih
pemikiran bagi ilmu pengetahuan dan dalam ranah ekonomi Islam pada

umumnya serta bagi suatu perusahaan pada khususnya.
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G. Kerangka Konspetual
Untuk mempermudah pemahaman terhadap istilah kunci dalam
penelitian ini, maka di sini dijelaskan maknanya sebagai berikut:
1. Strategi Pemasaran
Dalam Kamus Umum Bahasa Indonesia, arti kata strategi adalah untuk
mencari suatu maksud.?’ Sedangkan menurut Philip Kotler, strategi adalah
wujud rencana yang terarah untuk mencapai tujuan yang diinginkan.?®
Basu Swastha menjelaskan bahwa pengertian strategi adalah suatu
rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan.”’ Menurut George L.
Morrysey, kata strategi juga didefinisikan sebagai suatu proses yang
menentukan arah yang perlu dituju oleh organisasi untuk memenuhi
misinya.’® Sedangkan dalam pandangan Fred David, strategi diartikan
sebagai sarana bersama dengan tujuan jangka panjang hendak dicapai.®'
Peter Drucker, salah seorang ahli yang terkenal dalam bidang manjemen,
mendefinisikan pemasaran sebagai suatu kegiatan manusia yang diarahkan
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.’?

Sementara menurut Saladin, pemasaran adalah suatu sistem total dari

kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,

TWIS. Poerwadarminta, Kamus Umum Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka, 1993), 965.

2% Philip Kotler, Marketing, Jilid 1. Terjemahan Heujati Porwoko (Jakarta: PT. Glora Aksara
Pratama, 1994), 7.

29 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modemn (Yogyakarta: Liberti, 1999), 5.

30 George L. Morrysey, Pedoman Pemikiran Strategis Membangun Perencanaan Anda,
Terjemahan Gianto Widianto (Jakarta: Prehallendo, 1997), 85.

31 R. Fred David, Manajemen Strategi Konsep..., 18.

32 Philip Kotler, Marketing..., 2.
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promosi dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan
keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan perusahaan.’”

William J. Stanto menjelasan bahwa pemasaran adalah suatu sistem
keseluruan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukan untuk merencanakan,
menentukan harga, mempromosikan barang dan jasa dapat memuaskan
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial.>*

Berdasarkan penjabaran di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran adalah rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan akan
dampak dari aktivitas pemasaran terhadap permintaan produk atau lini
produknya di pasar sasaran tertentu.

2. Analisa SWOT

Indrito Gitosudarmo menjelaskan bahwa analisis terhadap faktor
eksternal harus dapat mengetahui kesempatan (opportunity) yang terbuka
bagi organisasi serta dapat mengetahui pula ancaman (#reath) yang dialami
oleh organisasi yang bersangkutan. Analisis untuk mengetahui strength,
weaknesses, opportunity dan treath sering disebut analisis SWOT yang
merupakan singkatan dari keempat hal tersebut.’

Rangkuti menjelaskan bahwa analisis SWOT adalah identifikasi
berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan.
Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan
(strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat

meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threats). Proses

33 Djaslim Saladin, Manajemen Pemasaran (Bandung: Linda Karya, 2007), 1.
34 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran..., 5.

33 Indrito Gitosudarmo, Manajemen Strategis (Yogyakarta: PT BPFE, 2001), 36.
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pengambilan keputusan dengan cara ini selalu dikaitkan dengan
pengembangan misi, tujuan, strategi dan kebijakan usaha.>®

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa pada prinsipnya, analisis
SWOT membandingkan antara faktor eksternal (peluang dan ancaman) dan
faktor internal (kekuatan dan kelemahan) guna menetapkan formulasi strategi
(perencanaan strategi) dalam upaya penyusunan strategi jangka panjang.
Daya Saing

Kata daya dalam kalimat daya saing bermakna kekuatan, dan saing
berarti mencapai lebih dari yang lain atau memiliki keunggulan tertentu.
Berdasarkan penjelasan tersebut maka daya saing dapat bermakna kekuatan
untuk berusaha menjadi unggul dalam hal tertentu yang dilakukan seseorang,
kelompok, atau institusi tertentu.’

Istilah daya saing berasal dari kata daya yang bermakna kemampuan
untuk melakukan sesuatu atau bertindak dan kata saing yang berarti
berlomba untuk saling atas-mengatasi atau dahulu-mendahului.’® Karena
itulah menurut Agus Maulana, daya saing bukan suatu akhir atau sasaran,
melainkan suatu cara untuk mencapai peningkatan standar hidup dan

meningkatkan kesejahteraan sosial.*

3% Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis, Edisi 16 (Jakarta: PT.
Gramedia Pustaka Utama, 2009), 18.

37 Tumar Sumihardjo, Penyelenggaraan Pemerintah Daerah Melalui Pengembangan Daya Saing
Berbasis Potensi Daerah (Bandung: Penerbit Fokusmedia, 2008), 8.

38

Depdiknas RI, Kamus Bahasa Indonesia (Jakarta: Pusat Bahasa Departemen Pendidikan

Nasional, 2008), 325 dan 1243.

3% Agus Maulana dan Michael Porter, Strategi Bersaing Teknik Menganalisis Industri dan Pesaing
(Jakarta: Institut Pendidikan dan Pengembangan Manajemen), 291.
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Dari pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa daya saing adalah
kemampuan dari seseorang/kelompok untuk menunjukkan keunggulan dalam
hal tertentu, dengan cara memperlihatkan situasi dan kondisi yang paling

menguntungkan dibandingkan dengan yang lainnya.

H. Metode Penelitian
1. Pendekatan dan Jenis Penelitian
a. Pendekatan Penelitian

Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif atau
disebut juga naturalistik, yaitu pendekatan yang digunakan untuk
mendiskripsikan, menggambarkan atau melukiskan secara sistematis,
faktual dan akurat tentang fakta-fakta serta sifat hubungan antara
fenomena yang diselidiki.*’

Menurut Bogdan dan Taylor, metodologi kualitatif adalah
prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-
kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan prilaku yang dapat
diamati.*! Dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bentuk
publikasi, promosi dan dampak yang mempengaruhi publikasi dan
promosi wisata yang diakukan Humas Dinas Pariwisata Pacitan.

b. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang dipakai oleh peneliti adalah jenis deskriptif-

kualitatif yang mempelajari masalah-masalah yang ada serta tata cara

40 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian: Suatu Pendekatan Praktek, Edisi Revisi (Jakarta:
Rineka Cipta, 1996), 20.

! Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif(Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2000), 3.
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kerja yang berlaku. Penelitian deskriptif kualitatif ini bertujuan untuk
mendeskripsikan apa-apa yang saat ini berlaku. Di dalamnya terdapat
upaya mendeskripsikan, mencatat, analisis dan menginterpretasikan
kondisi yang sekarang ini terjadi atau ada. Dengan kata lain penelitian
deskriptif kualitatif ini bertujuan untuk memperoleh informasi-
informasi mengenai keadaan yang ada.*’
2. Jenis Data
Jenis data yang akan dikumpulkan meliputi ketentuan strategi
pemasaran dan faktor-faktor internal dan eksternal pada CV. Global
Warna Sidoarjo yang dianalisa menggunakan analisis SWOT.
3. Sumber Data
Dalam penelitian ini digunakan dua metode pengambilan data, yaitu
sumber data primer dan sumber data sekunder.*
a. Sumber Data Primer
Sumber data primer yakni subyek penelitian yang dijadikan
sebagai sumber informasi penelitian dengan mengenakan alat
pengukuran atau pengambilan data secara langsung.** Dalam hal ini
subyek penelitian yang telah ditentukan menjadi informan, meliputi:
1) Dokumen yang berupa berkas-berkas pemasaran di CV. Global

Warna Sidoarjo.

2 Mardalis, Metode Penelitian Suatu Pendekatan Proposal (Jakarta: Bumi Aksara, 1999), 26.

*3 Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka

Utama, 2000), 130.
* Qaifuddin Azwar, Metode Penelitian, Edisi I (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, Cet. I, 1998), 5.
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2) Informan, yang terdiri dari:
a) 1 orang Komisaris sekaligus pendiri CV. Global Warna Sidoarjo.
b) 1 orang Direktur CV. Global Warna Sidoarjo.
c) 1 orang Manajer Marketing CV. Global Warna Sidoarjo.
d) 1 orang Manajer Produksi CV. Global Warna Sidoarjo.
3) Pendapat para pengusaha sebagai pisau analisa utama dalam
penelitian ini.
Sumber Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang telah dikumpulkan untuk maksud
selain menyelesaikan masalah yang sedang dihadapi. Data ini dapat
ditemukan dengan cepat. Dalam penelitian ini yang menjadi sumber data
sekunder adalah literatur, artikel, jurnal serta situs di internet yang
berkenaan dengan penelitian yang dilakukan.*> Adapun beberapa referensi
yang mendukung terhadap sumber data primer dalam penelitian ini
terdiri dari:
1) Buku 7otal Quality Management, oleh Fandy Tjiptono, terbitan
Penerbit Andi, Yogyakarta, 2004.
2) Buku Manajemen Pemasaran, oleh Djaslim Saladin, terbitan Linda
Karya, Bandung, 2007.
3) Buku Manajemen Strategi Konsep, oleh R. Fred David, terbitan

Salemba Empat, Jakarta, 2009.

%5 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, Cet. VIII,

2009), 137.
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4) Buku Etika BisnisIslam: Landasan Filosofis, Normatif dan Substansi

Implementatif, oleh Muslich, terbitan Ekonisia, Yogyakarta, 2004.

4. Teknik Pengumpulan Data

Adapun untuk proses pengumpulan data-data di lapangan, peneliti

menggunakan teknik sebagai berikut:

a. Wawancara (/nterview)

Menurut pengertiannya, wawancara (interview) adalah teknik
pengumpulan data atau informasi dari “informan’ dan atau “responden”
yang sudah ditetapkan, dilakukan dengan cara “tanya jawab sepihak
tetapi sistematis” atas dasar tujuan penelitian yang hendak dicapai.*®

Teknik ini dipakai untuk memperoleh data dari informan secara
langsung, untuk menemukan data tentang strategi pemasaran di CV.
Global Warna Sidoarjo. Agar memperoleh data yang akurat, maka dalam
penelitian ini tindakan wawancara dilakukan dengan bertemu langsung
kepada sumbernya, yang terdiri dari: dua (2) orang keluarga sebagai
pemilik CV. Global Warna, satu (1) orang sebagai marketing di CV.
Global Warna, dan tiga (3) pegawai yang bekerja di CV. Global Warna.
Observasi

Observasi yaitu suatu penggalian data dengan cara mengamati,
memperhatikan, mendengar dan mencatat terhadap peristiwa, keadaan,

atau hal lain yang menjadi sumber data.*’ Observasi yang dilakukan di

46

Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial: Format-format Kuantitatit dan Kualitatif

(Surabaya: Airlangga University Press, 2001), 133.

*7 Adi Riyanto, Metodologi Penelitian Sosial dan Hukum (Jakarta: Granit, 2004), 70.
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CV. Global Warna Sidoarjo ini untuk mengumpulkan data tentang
penerapan dan penentuan strategi pemasaran, faktor-faktor internal dan
eksternal yang menjadi kekuatan dan kelemahan perusahaan, serta teknik
peningkatan daya saing perusahaan tersebut dengan cara mengadakan
pengamatan langsung terhadap obyek yang diteliti.
c. Dokumentasi
Dokumentasi adalah sesuatu yang tertulis, tercetak atau terekam
yang dapat dipakai sebagai bukti atau keterangan. Adapun definisi
dokumentasi adalah pemberian atau pengumpulan bukti-bukti dan
keterangan yang memuat garis besar data yang akan dicari dan
berkaitaan dengan judul penelitian.*® Dalam hal ini data yang dicari
adalah data-data dari beberapa referensi yang memuat tentang strategi
pemasaran dan persaingan di CV. Global Warna Sidoarjo.
5. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data dalam penelitian ini dilakukan secara deskriptif
kualitatif, dimana sebagian data kualitatif yang diperoleh akan diangkakan
sekedar untuk mempermudah penggabungan dua atau lebih data variabel
kemudian setelah didapat hasil akhir akan dikualitatifkan kembali. Dalam
penelitian ini perangkat analisis data yang akan digunakan adalah dengan
menggunakan analisis SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities dan
Threats), terutama untuk mengetahui strategi pemasaran dalam peningkatan

daya saing pada CV. Global Warna Sidoarjo.

*® Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial..., 135.
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Data-data yang telah berhasil dikumpulkan, selanjutnya akan

dianalisis secara deskriptif kualitatif, yaitu penelitian yang menghasilkan

data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan

perilaku yang dapat diamati dengan metode yang telah ditentukan.*’

Tujuan dari metode ini adalah untuk membuat deskripsi atau gambaran

mengenai obyek penelitian secara sistematis, faktual dan akurat mengenai

fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.*°

a.

Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif yaitu cara menuturkan dan menguraikan serta
menjelaskan data yang terkumpul.”' Analisis ini digunakan untuk mengetahui

gambaran menggambarkan tentang faktor-faktor yang melatarbelakangi
strategi pemasaran dan persaingan di CV. Global Warna Sidoarjo dan
juga memaparkan kronologis kondisi obyek penelitian.
Analisis Tematik

Data-data yang telah dikumpulkan akan dilakukan dengan
menggunakan teknik analisis tematik. Menurut Boyatzis, analisis tematik
adalah proses yang dapat digunakan dalam hampir semua metode
kualitatif, dan memungkinkan penerjemahan gejala/informasi kualitatif
menjadi data kualitatif seperlu kebutuhan peneliti. Analisis tematik
merupakan proses mengkode informasi, yang dapat menghasilkan daftar
tema, model tema atau indikator yang kompleks, kualifikasi yang

biasanya terkait dengan tema itu, atau hal-hal di antara atau gabungan

* 1bid., 143.

3% Moh. Nazir, Metode Penelitian (Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2005), 63.

31 Adi Riyanto, Metodologi Penelitian Sosial dan Hukum. .., 82.
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dari yang telah disebutkan.’® Dalam kaitan ini, peneliti mengambil data
dari CV. Global Warna Sidoarjo yang kemudian diolah dan dianalisis,

untuk selanjutnya disajikan dalam bentuk tabel atau narasi.

Sistematika Pembahasan

Dalam penyusunan skripsi ini penulis membagi seluruh pembahasan
secara sistematis dalam lima bab. Adapun bab-bab ini merupakan bagian dari
penjelasan dari penelitian ini sebagaimana yang diuraikan dalam rangkaian
sebagai berikut:

Bab pertama, merupakan pendahuluan yang terdiri dari latar belakang
masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, kajian pustaka,
tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, metode
penelitian dan sistematika pembahasan.

Bab kedua, merupakan kerangka konseptual, yang menguraikan tentang
pengertian strategi pemasaran, macam-macam strategi pemasaran, serta faktor-
faktor internal dan eksternal yang dianalisis melalui analisa SWOT dalam
peningkatan daya saing pada suatu perusahaan.

Bab ketiga, merupakan hasil penelitian yang mengulas profile perusahaan
secara menyeluruh, termasuk penjabaran tentang strategi pemasaran yang
dilaksanakan di CV. Global Warna Sidoarjo, meliputi manajemen usaha,
sistem layanan pada pelanggan, sistem produksi serta proses distribusi dan

sasaran promosi .
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Bab keempat, merupakan analisa hasil penelitian lapangan tentang
penentuan strategi pemasaran melalui analisa SWOT dalam peningkatan daya
saing di CV. Global Warna Sidoarjo.

Bab kelima, merupakan penutup yang berisi tentang kesimpulan dan
saran. Dengan demikian bab kelima ini merupakan sarana untuk menjawab

rumusan masalah.



