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ABSTRAKSI

PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN YANG TEPAT BAGI
PERUSAHAAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PT.
HIKMAH CIPTA PERKASA JAKARTA

Tegar Wahyu Kusuma — 11211022

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, SWOT

Pertumbuhan ekonomi di Indonesia mendorong tumbuh kembangnya sektor industri
dan perdagangan. Kondisi tersebut menimbulkan persaingan yang ketat diantara
perusahaan-perusahaan sejenis, yang menuntut perusahaan untuk menerapkan
strategi yang tepat, guna mempertahankan kelangsungan hidupnya. Sebagai
perusahaan yang bergerak dalam bidang penyalur, yang sekaligus juga perusahaan
pemasaran obat, minuman suplemen, alat kecantikan dan kosmetik, perusahaan juga
mengalami tekanan dari kompetitornya yang mengakibatkan volume penjualannyan
menurun.

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui dan
menganalisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dimiliki perusahaan,
dimana analisis yang dihasilkan dapat dipergunakan oleh perusahaan untuk
menetapkan strategi pemasaran yang tepat dalam upaya meningkatkan volume
penjualan.

Teknik analisa data yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah analisa SWOT
dan dibantu dengan diagram SWOT untuk menentukan strateginya.

Dari penelitian ini diperoleh hasil Internal Factor Analysis Summary S>W
(1,50>1.11) yang menunjukkan bahwa kekuatan perusahaan lebih besar dibanding
dengan kelemahannya. Sedangkan dari hasil External Factor Analysis Summary
adalah O< T (1,38<1,45) yang menunjukkan bahwa ancaman lebih besar dari
peluang yang ada. Pilihan strategis adalah S dan T, dimana S berupa kekuatan
sebesar 1,50 dan T berupa ancaman sebesar 1,45, Sehingga pada diagram SWOT
strategi S dan T terletak pada Kuadran Il (deversifikasi strategi), yang artinya
kekuatan perusahaan dalam kondisi prima , namun faktor ancamannya juga besar.
Sehingga untuk dapat menguasai pasar, perusahaan harus segera merubah strategi,
agar volume penjualannya dapat meningkat seperti yang diharapkan, dan perusahaan
dapat bertahan hidup dan berkembang diwaktu yang akan datang.
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