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ABSTRAKSI

Dewasa ini tidak satupun perusahaan dapat bertahan hidup hanya dengan
sekedar melakukan kegiatannya dengan baik. Mereka dituntut untuk bekerja secara
istimewa agar berhasil menjual produknya di pasar. Kondisi semacam ini terjadi
karena semakin ketatnya intensitas persaingan, terbultt dengan banyakoya produk
sejenis di pasar. Tidak saja untuk produk-produk konsumsi rumah tangga, tetapi juga
produk-produk dengan teknologi tinggi. Dengan demikian untuk mencapar sokses,
perusahaan-perusahaan harus berortentasi pada pesaing karena gerak dari perusahaan
dipengaruhi oleh pesaingnya dan cenderung bereaksi terhadap pesaing. Reaksi yang
muncul dapat berupa balasan dengan melakukan tindakan yang serupa atan berbeda
dengan pesaing. Dalam suatu industri, perusahaan-perusahaan saling tergantung antara
yang satu dengan yang lainnya, sehmgga tindakan suatu perusahaan sangat tergantung
dari pengetahuan mereka tentang pesaingnya

Dalam kancah perdagangan bebas saat ini, strategi pemasaran amat penting bagn
perusahaan untuk menjamin kelancaran produknya, selain itu perusahaan harus dapat
mempertahankan pangsa pasar bahkan kalan dapat meningkatkannya dengan menentukan
strategi pemasaran yang tepat dalam menghadapi para pesaingnya Peranan pimpinan
perusahaan dalam perusahaan tidak hanya dapat menentukan strategi pemasaran
perusahaan, tetapi yang lebih penting adalah menerapkan strategi pemasaran tersebut
dalam perusahaan. Strategi pemasaran yang tepat harus dapat menciptakan keunggulan
yang berbeda dengan keunggulan yang dimiliki oleh perusahaan lainnya dan secara
langsung dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan.

Uraian diatas menggambarkan betapa pentingnya penerapan strategi pemasaran
dalam perusahaan terhadap kelancaran penjualan produk. Dalam penulisan skripsi ini
penulis mengadakan penelitian di PT. KUBOTA INDONESIA Semarang, yaitu
perusahaan yang memproduksi mesin diese! dan produknya di pasarkan di seluruh
Indonesia Skripsi ini disusun untuk mengetahui sistem pemasaran produk pada PT.
KUBOTA INDONESIA Semarang dan strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT.
KUBOTA INDONESIA Semarang berdasarkan posisinya dalam industri untuk
mempertahankan pangsa pasar dalam menghadapi persaingan.

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penulisan skripsi ini
adalah dengan menggunakan metode observasi dan interview. Sedangkan metode
penelitian yang digunakan adalah deskrlptlt dengan menggunakan teknik analisis
kualitatif dan kuantitatif

' Sistem pemasaran yang digunakan oleh PT. KUBOTA INDONESIA Semarang
dalam memasarkan produknya ke seluruh Indonesia adalah menggunakan saluran
distrbusi. Saluran distrbusi yang digunakan adalah dealer. Dealer-dealer tersebut
bertugas untuk memasarkan mesin diesel ke pemakai industri dan kanm petani dan
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nelayan, di samping itu juga sebagai wakil produsen pada daerah pemasarannya
masing-masing.

Berdasarkan klasifikasi posisi perusahaan di dalam industri, maka perusahaan
dapat menempati posisi yang didasarkan pada perilaku perusahaan di dalam industri,
yaitu sebagai pemimpin, penantang, pemanut atau pelubuk pasar.

Selain berdasarkan posisi perusshaan di dalam industri, dalam penetapan
strategi pemasaran harus didukung dengan pengetahuan tentang kondisi lingkungan
internal dan eksternal perusahaan. Kondisi lingkungan internal dan eksternal
perusahaan dapat dianalisis dengan menggunakan analisis SWOT. Analisis SWOT
merupakan suatu analisis yang berfungsi untuk menentukan strategi pemasaran yang
tepat agar sasaran dan tujuan yang ditentukan oleh perusahaan dapat tercapai. Setelah
perusahaan mengetahui faktor-faktor kekuatan, kelamahan, peluang dan ancaman dari
analisis SWOT yang telah dilakukan, maka selanjutnya menempatkan hasil dari analisis
SWOT ke dalam matrik SWOT, tujuannya adalah untuk membantu perusahaan
mengetahui kondisi lingkungan internal dan eksternal perusahaan, sehingga perusahaan
dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan.

Berdasarkan. hasil analisis SWOT diketahui bahwa kekuatan utama PT.
KUBOTA INDONESIA Semarang adalah terletak pada kualitas produk; kelemahan
perusahaan terletak pada penetapan harga jual dan biaya promosi; peluang terbesar
yang dimiliki oleh perusahaan adalah adanya faktor alam yang mendukung, peraturan
pemerintah, kebutuhan akan teknologi modern dan corak masyarakat, sedangkan
ancaman vyang dihadapi oleh perusahaan adalah tingkat persaingan, kondisi
perekonomian negara, bargaining position, pangsa pasar. Selanjulnya dari pengamatan
matrik SWOT diketahui bahwa posisi perusahaan terletak pada kuadran I, kuadran ini
menunjukkan ini bahwa perusahaan memiliki kekuatan yang lebih ‘besar dari
kelemahannya dan memiliki peluang yang lebih besar dari ancaman yang dihadapi oleh
perusahaan.

Dengan demikian penyusun menyimpulkan bahwa posisi perusahaan di dalam
industrit menjadi salah satu pedoman untuk penetapan strategi pemasaran dalam
menghadapi situasi persaingan yang semakin tajam. Selain itu dalam penetapan strategi
pemasaran perusahaan perlu menganalisis faktor-faktor lingkungan internal dan
eksternal perusahaan, sebab dalam dunia nyata tidak semua teori dapat diterapkan.
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. KUBOTA INDONESIA Semarang adalah
strategi marketing mix yang dilakukan secara agresif dengan menerapkan pula strategi
diferensiasi untuk mempertahankan pangsa pasar.
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