FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ANDALAS

SKRIPSI

STRATEGI BAURAN PEMASARAN DALAM MENCAPAI KEUNGGULAN
BERSAING PADA PRODUK KREASI PERUSAHAAN
UMUM PEGADAIAN PADANG

Oleh :

NUR BETY HASNAH
0810525200

Mahasiswa Program Strata Satu (S - 1) Jurusan Manajemen

Diajukan Untuk Memenuhi Sebahagian Syarat-Syarat
Guna Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi

PADANG
2011




JURUSAN MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ANDALAS

LEMBAR PENGESAHAN SKRIPSI

Dengan ini dinyatakan bahwa :

Nama : NUR BETY HASNAH

No. BP : 081052 5200

Jenjang Pendidikan : (S1) Strata Satu

Jurusan :  Manajemen

Judul : Dalam Meningkatkan Keunggulan Strategi

Bauran Pemasaran Bersaing Pada Produk
Kreasi Perusahaan Umum Pegadaian Padang

Telah diuji dan disetujui skripsinya melalui ujian seminar hasil yang diadakan

pada tanggal 08 Agustus 2011 sesuai dengan prosedur ketentuan dan

kelaziman yang berlaku.
Padang,  Agustus 2011
Pembimbing
Suziana, SE.MM
NIP.19720613 199903 2001
Disetujui Oleh:
Dekan Fakultas Ekonomi Ketua Jurusan Manajemen
DR. H. Syafruddin Karimi, SE, MA DR. Harif Amali Rivai, SE, M.Si

NIP. 195410091980121001 NIP. 197102211997011001



No Alumni Universitas NUR BETY HASNAH No Alumni Fakultas

BIODATA

a) Tempat / Tanggal Lahir : Padang Panjang / 11 Januari 1986 b) Nama Orang
Tua : Burhaiman dan Zulhaini Artati ¢) Fakultas : Ekonomi d) Jurusan :
Manajemen e) No.BP : 0810525200 f) Tanggal Lulus : 08 Agustus 2011 g)
| Predikat Lulus : Sangat Memuaskan h) IPK : 3,14 i) Lama Studi : 2 Tahun 10
.| Bulan j) Alamat Orang Tua : Komp.BPTP F.18 rt5/rwl Bandar Buat

Strategi Bauran Pemasaran Dalam Mencapai Keunggulan Bersaing Pada
Produk Kreasi Perusahaan Umum Pegadaian

Skripsi S-1 Oleh : Nur Bety Hasnah Pembimbing : Suziana, SE, M.M
Abstract

Perum Pegadaian merupakan lembaga keuangan non perbankan yang memberikan jasa kredit
pada masyarakat, dimana Perum Pegadaian sebagai satu-satunya lembaga keuangan yang
menyalurkan dana pinjaman dalam bentuk kredit gadai, dalam hal ini mampu menjadi alternatif
karena sistem pelayanannya yang melalui prosedur yang sederhana, cepat dan mudah sesuai dengan
mottonya “Mengatasi masalah tanpa masalah®. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi
bauran pemasaran yang dilakukan oleh produk KREASI Perusahaan Umum Pegadaian dalam
mencapai keunggulan bersaing. Tipe penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif dengan teknik
pengumpulan data menggunakan metode wawancara dan studi pustaka, sedangkan sumber data yang
digunakan adalah data primer dan data sekunder. Data tersebut di analisa dengan analisis SWOT dan
Matrik Generik strategy. Kreasi ditujukan untuk pengusaha mikro kecil yang ingin mengembangkan
usahanya dengan pengembalian pinjaman susuai dengan permintaan yang mengambil kredit dengan
bunga 1% dengan proses cepat dan mudah. Strategi bauran pemasaran yang dipakai oleh Perusahaan
Umum Pegadaian untuk mencapai keunggulan bersaingnya adalah dengan melakukan cost
leadership, fokus dan differensiasi produk. Hasil dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa strategi
bauran pemasaran yang dilakukan Perum Pegadaian sudah memenuhi syarat dan dapat mencapai
keunggulan bersaing yang dimiliki oleh Perum Pegadaian.

Skripsi telah dipertahankan di depan sidang penguiji dan dinyatakan lulus pada tanggal
08 Agustus 2011, dengan penguiji :

Tanda
Tangan % 2 3

Nama
Terang

Suziana, SE, M.M Drs. Irsyal Ali, MLSi Rida Rahim, SE, M.E

Mengetahui,

Ketua Jurusan Manajemen : Dr. Harif Amali Rivai, SE, M.Si
NIP. 197102211997011001 Tanda tangan

Alumnus telah mendaftar ke fakultas dan telah mendapat Nomor Alumnus:

Petugas Fakultas / Universitas Andalas

No Alumni Fakultas Nama: Tanda tangan:

No Alumni Universitas Nama: Tanda tangan:




PERNYATAAN

Dengan ini Saya menyatakan, bahwa skripsi ini tidak terdapat karya yang pernah
diajukan untuk memperoleh gelar kesarjanaan di suatu perguruan tinggi dan sepanjang
sepengetahuan Saya juga tidak terdapat karya atau pendapat orang lain, kecuali yang tertulis atau

diacu dalam skripsi ini dan disebutkan dalam daftar referensi .

Padang, September 2011

NUR BETY HASNAH
0810525200




KATA PENGANTAR

LRI A s

Dengan mengucap puji dan syukur kehadirat Allah SWT, yang telah

memberikan rahmat dan karunia-Nya sehingga penulis dapat menyelesaikan

skripsi ini dengan judul “Straregi Bauran Pemasaran Dalam Meningkatkan

Keunggulan Bersaing Pada Produk KREASI Perusahaan Umum Pegadaian

Padang”

Penyusunan skripsi ini dalam rangka memenuhi salah satu syarat untuk

memperoleh gelar sarjana ekonomi pada jurusan manajemen. Penulisan skripsi ini

tidak lepas dari peran serta dan bantuan berbagai pihak yang bersedia

menyumbangkan saran, ide, waktu maupun bantuan spritual dan material. Untuk

itu sebagai penghargaan, penulis mengucapkan rasa terima kasih kepada :

L.

Kedua orang tua tercinta, Papa Burhaiman Dt. Malakewi dan Mama
Zulhaini Artati, S.Pd yang berkat doa dan dukungannya hingga penulis
menjadi seperti sekarang ini.

Bapak Dr. H. Syafruddin Karimi, SE. MA selaku Dekan Fakultas
Ekonomi Universitas Andalas Padang.

Bapak Dr. Harif Ali Rivai,SE, M.Si selaku Ketua Jurusan Fakultas
Ekonomi Universitas Andalas Padang.

Ibu Dr. Vera Pujani, SE. MMt selaku Sekretaris Jurusan Manajemen
Fakultas Ekonomi Universitas Andalas Padang.

Ibu Dra.Yanti, SE. MM selaku Ketua Program Studi Manajemen Reguler

Mandiri Fakultas Ekonomi Universitas Andalas Padang.




10.

¥i.

12,

13.

Ibu Sari Surya SE, MM selaku Pembimbing Akademik yang telah
membantu penulis melalui pengarahan dan bimbingan selama
perkuliahan.

Ibu Suziana SE, MM, selaku Pembimbing Skripsi yang terus memberi
arahan dan bimbingan sehingga skripsi ini dapat diselesaikan.

Bapak Drs. Irsyal Ali, MSi dan Ibu Rida Rahim, SE, ME, selaku penguji
yang telah memberi masukan untuk penyempurnaan skripsi ini.

Biro Administrasi Jurusan Manajemen FE-UA beserta jajarannya yang
memudahkan penulis dalam urusan adminstrasi dan akademik lainnya.
Bapak/ibu Dosen dan staf pengajar di Fakultas Ekonomi Universitas
Andalas,yang telah memberikan ilmunya yang berguna bagi penulis.
Adikku Ari Rahmat Elsad SHI (Sarjana Hukum InsyaAllah) hehe, cepat
menyusul wisudanya, terima kasih atas support dan semangatmu, tiada
usaha yang sia-sia karma Allah akan beri rahmat dan karunianya bagi
hambanya yang berusaha ingat itu dek.

Ucapan terima kasih buat seluruh keluarga besar ku yang telah memberi
ku semangat dalam menjalankan pendidikan ini.

Terima kasih buat teman-teman ku : badul, ica, tata dan mami yang
sama-sama berjuang dalam mengerjakan skripsi dan cuwid yang telah
dulu meraih gelar sarjana nya. Best friend Cruizt keith, momo, mimi dan
idut. Anak sm’98 nsu, fandoet, rani, boim, bebek, emil thank a lot of
many more love and spirit.

Dan tak lupa juga terima kasih buat “kamu”, kamu semangatku.




15.  Semua pihak, yang tidak dapat penulis sebutkan satu persatu yang telah
membantu sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.

Penulis menyadari bahwa skripsi ini jauh dari kesempurnaan. Tanggapan,

kritikan dan saran akan sangat berarti bagi penulis dalam mencapai kesempurnaan

skripsi ini. Dengan segala kerendahan hati, penulis harapkan semoga skripsi ini

bermanfaat nantinya bagi semua pihak.

Padang, Agustus 2011

Penulis




DAFTAR ISI

LEMBAR PENGESAHAN
LEMBAR PERSEMBAHAN
LEMBAR PERNYATAAN
ABSTRAK

KATA PENGANTAR
DAFTAR ISI.

DAFTAR TABEL....
DAFTAR LAMPIRAN..

BABI PENDAHULUAN
L R IR TREE BRSHIRN ©.iocivionmmmnsarensninssosmmaniinsinssessdiiibutoensrsos
2 OO ORI .vcascisnvavvsavsssannsissmomsvinindionmamsbusias Nesons
P3N PR v cassnvusiisinoviannsissombendbiiis i oioses
1A © IR P QHOIREMRIL .1s oo onvo s ossevonsonnsmumennnenivgadussisbiipu busibosnsomiinnss
1.5 o BARE LR PRI ...ociiiisiniceiassinsnsinsmnsnisamnsasionassbsetsshsaees

L6 S BistematRA PEANBSAN ..o ivammminmssisninsiin iyt

BABII LANDASAN TEORI
e B ST T T R L S RN
P L T RSS54SR O
2.3 Konsep Strategi Bauran PEMASAraN ............ccussmssssessssossssiss

3 LR SOUNBRENEERET). . ..ovammimsinminsmmmssnsenciinssisenssbramsmvonsosbaiaboss
2RI BEINIOY .o..cociummssomininerionmsapsrsssnsssssineid b smsaipinpenitats
LS LOMIDREUEINERY. ... ooosivissinivssininss BisttiasTi N R  Rs e iassoivis
230 BOIMOBEEPIMDOIION) . .o sc00v5055vs00ss 550w websnnnmaiaibe surbbosanmasibes
O L T S OSN3 47 o A e A
2.3.6 Bukti Fisik (Physical Evidence) ..........cococovveirennnveresrenene.

\'




24
2.5
2.6
22

BAB III
3.1
32
3.3
34
3.5

3.6
3.7

BAB IV
4.1
42
43
44

BAB YV
|

5.7 DR ATIIRE) i s s sssis i s b o 26

L L T 27
LT R USSR U DL S 32
Tinjauan Penelitian Terdahulu..........cc.cccoooiieiiiecnicicecee 35
KerRnEln Kovln MOnSEIAL . ......ciivviiniimismivmiiismiriaimmsatmmnsns 37
METODE PENELITIAN

R DRI = ovsoinnsiss G sk R e et haren 38
R MBI s 5 ssssssaivnmmmmnmssirsaiin e R s 38
Alasan Pemilihan Objek Penelitian.............cccccovvvevivcivecressennnne. 38
O - S 1 51 -SSR 38
Metode Pengumpulan Data..........cccoveveenricreerenieseeeere e 39
B TR RO . s v oimaim s e B AR G G a e 39
T T T SO RO ) SR 40
Teknik Pengumpulan Data. ...........ooooooooooeoeooeeoeoeeeeooee oo 40
BSOS AMBEIEH DIER ......c0nc0cninnnnrsncnssmsnonsisninorbinssromsnisosmsasass 40
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Umum Perusahaan..................cooeviviiiiiiiniinnnnnn. 44
PO U O c - -« isccm0ss oiivinsnvanin Robnst binbanid babemid oo 48
Kegiatan Usaha Perum Pegadaian................c.covveereninsencss 50
PREEIOR O POTHRRIBED ... ... v s ovo svvveporcivasnimmnnassvnibssntns s 51
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Strategi Bauran Pemasaran dalam Mencapai Keunggulan Bersaing
pada Produk KREASI Perusahaan Umum Pegaidaian Padang ... 52
RO T T T JFSE R 52
ST BB UIMIARE).. .. ccooncesncrosmsasiressassssasssssssssiasanissmsssusnissnas 54
Sl 3 FEMBRLIPIIEE)......ooicinmssrsenssanserenssnsarnosspasmpiasiasmimeniosdnse 55
.10 BRI ITTOtON). . o nanuinannsansamssas 0
Ll YRR NI .. ..o s inmanimsssssaimeai s T s 57



5.1.6 Bukti Fisik (Physical Evidence)
3. T PIOBOERTTOBRE) v.soovssvnivsismsnsissvumsssussismsiinsosssinansssesussisnss
5.2  Keunggulan Bersaing ..........ccoccociiniiciiiniissnsnninsnesssnsssnssssnens
D21 ERUERSIREE PUOTIK .c.oviis05scisnssnsonssnismmmmmaibmisiiiaminsnsntbastanss
5.2.2 Diferensiasi Kualitas Pelayanan
DS THCEPOREIIL DTN s nvosisasisivossisnsssssinmiibhvge ot popssinsaossssd
D) I WERNE . oot th siit biomnensinbasionsyie sobiany Soekavlilits cors bbb

T RS I ) SR (e ) (ol
O L UAICAMBINE. .o ol esitscessvsinvsseevalbsescassoasilas IOt oot i L

Bl TR REE TR ... .ocosirsrtrnisnemsssuseonnseidmnnsnt Bbssnsstbamtpetbeivasos

BAB YV PENUTUP
0 T RIS o055 smnsavesinsinibaismasnsranemscanssiasfsionpalbnbenith duldbuns s
R P | TR 1 IR

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN RERRR——
DAFTAR RIWAYAT HIDUP

vil




Gambar 2.1 :
Gambar 2.2 :
Gambar 3.1 :
Gambar 5.1 :
Gambar 5.2 :

DAFTAR GAMBAR

Halaman
Model Porter’s Generic Strategy .........ccceevvvevieaervenerennnnns 28
Kerangka Kerja Konseptual..................civvcseessissanssassnes 37
DR ARSI SWIOT ......ocisimiiinsmsmiadisimivriassasnssostine 43
Matrik SWOT untuk Perum Pegadain Padang.................. 76
RN ANRHE B WOIT ... iosinsiniiusivimits fin i cbismsssrisisets 77

viii



Tabel 2.1
Tabel 2.2
Tabel 5.1
Tabel 5.2
Tabel 5.3

Tabel 5.4

DAFTAR TABEL

Halaman

R NN SR 34
Penelitian Terdahulu ........c.ccocvevivreinnieniciccecece e, 35

: Angsuran Kredit Fidusia (KREASI) .......c..ccovvvevvervresvernnnns 54
: IDREIRE RO SMRIRIOAL .. .vooisasisivisasimsisismsssistainssostni 60

: Perbandingan Keunggulan bersaing Perum Pegadaian dengan

ORI SO . s M 1 e 66

: Perkembangan Jumlah Pinjaman Kredit selama tahun 2006 —

e T e e T Easlon N 70

ix



DAFTAR LAMPIRAN

Halaman

Lampiran 1 : Daftar Wawancara Terstruktur

Lampiran 2 : Hasil wawancara

................................................................




BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Pesatnya perkembangan teknologi, berdampak pada semakin
ketatnya persaingan dan semakin cepatnya terjadi perubahan pada
lingkungan usaha. Tidak hanya itu seperti sekarang ini membawa dampak
yang sangat besar dalam berbagai aspek terutama dalam dunia bisnis, di
antaranya pelanggan (Customer), persaingan (Competition). Meningkatnya
pertumbuhan ekonomi selain menigkatkan taraf kehidupan masyarakat
juga diikuti oleh perkembangan berbagai lembaga infrastruktur yang
terkait di dalamnya. Tumbuh berkembang lembaga keuangan bank dan
non bank yang sudah menjangkau masyarakat sampai dipedesaan.
Kehadiran lembaga-lembaga ini disamping mampu merangsang
masyarakat untuk keperluan investasi, juga merupakan sarana penunjang
kelancaran dunia usaha.

Lembaga keuangan bank sebagai lembaga keuangan yang
menyalurkan kredit (produktif dan konsumtif) kepada masyarakat,
dirasakan  memiliki  prosedur  yang  berbelit-belit  dengan
mempertimbangkan banyak faktor oleh sebagian masyarakat, terutama
golongan menengah kebawah. Apalagi setelah adanya kredit macet,
menyebabkan pihak bank sangat hati-hati dalam memberikan pihak

kreditnya. Akibatnya mereka berusaha mencari alternatif sumber

pembiayaan lain untuk membiayai usaha atau kebutuhan yang lain.




Perum Pegadaian merupakan lembaga keuangan non perbankan
yang memberikan jasa kredit pada masyarakat, dimana Perum Pegadaian
sebagai satu-satunya lembaga keuangan yang menyalurkan dana pinjaman
dalam bentuk kredit gadai, dalam hal ini mampu menjadi alternatif karena
sistem pelayanannya yang melalui prosedur yang sederhana, cepat dan
mudah sesuai dengan mottonya “Mengatasi masalah tanpa masalah®,
Berbeda dengan bank yang pemberian kreditnya didasarkan pada jenis
usaha dan dengan jaminan yang bernilai cukup besar, pegadaian
memberikan kreditnya didasarkan pada nilai barang jaminan yang
diserahkan tanpa memperhatikan penggunaan kredit tersebut. Tujuan dari
lembaga ini adalah mencegah masyarakat, terutama golongan menengah
kebawah, yang membutuhkan pinjaman agar tidak jatuh ketangan pelepas
uang yang dalam memberikan pinjaman mengenakan bunga yang sangat
tinggi dan berlipat ganda.

Perum Pegadaian sebagai salah satu sistem perekonomian yang
berbasis kerakyatan dan penopang dari kekuatan perekonomian nasional di
tuntut untuk menjawab tuntutan dan permintaan pasar ditengah persaingan
bisnis yang semakin kompleks tersebut. Pemilihan strategi yang tepat
dalam proses pemasaran akan sangat mempengaruhi terhadap tercapainya
tujuan Perum Pegadaian. Oleh karena itu peran seorang manajer
pemasaran sangatlah menentukan untuk memformulasikan program-

program mengenai perencanaan, perumusan, dan penetapan strategi



pemasaran serta menganalisis strategi bauran pemasaran yang telah
ditetapkan untuk proses perkembangan selanjutnya.

Bagi dunia usaha yang bergerak dalam perekonomian yang
semakin sulit akibat persaingan yang ketat, baik tingkat nasional maupun
internasioanl dewasa ini, bahwa pemasaran memegang peranan yang
sangat fital bagi kelangsungan operasi perusahaan baik perusahaan besar
maupun perusahaan kecil karena untuk menanggapi proses pemasaran
melalui perbuatan atau pertukaran produk dan ketrampilan (Cahyono,
2001: 25).

Perum Pegadaian menawarkan salah satu jenis usaha jasa yaitu
kredit angsuran fidusia (KREASI) yang diberikan kepada usaha mikro
kecil dan menengah (umkm) untuk mengembangkan usahanya. Salah satu
bentuk fasilitas pinjaman yang dapat diperoleh oleh pengusaha umkm
adalah kredit KREASI. Perum pegadaian selalu berusaha membantu
perkembangan usaha produktif, terutama bagi pengusaha mikro kecil dan
menengah melalui pemberian berbagai fasititas kredit cepat, mudah dan
murah. KREASI mempunyai tingkat suku bunga yang rendah. Kredit ini
sangat berbeda dengan kredit gadai, kredit KREASI menggunakan agunan
yang masih bisa digunakan oleh nasabah yang dititipkan hanyalah surat-
surat atau BPKB. Hal ini terbukti dari semakin meningkatnya jumlah
kredit yang disalurkan dalam kredit KREASI ini oleh Perum Pegadaian
cabang Terandam

Untuk lebih jelas data dilihat dari table di bawah ini:



Tabel: 1.1
Perkembangan Jumlah Pinjaman dan Nasabah pada Perum
Pegadaian cabang Terandam Tahun 2006 — 2010

" Jumlah

Tahun Jumlah Kredit Ngsihil
2006 11.795.177.300 7.798
2007 13.376.386.000 7.097
2008 17.267.620.500 7177
2009 23.450.404.500 T2
2010 25.662.367.500 8.210

Sumber : Buku Kerja Perum Pegadaian, Tahun 2006-2010

Dapat dilihat adanya perkembangan jumlah nasabah dan jumlah
pinjaman kredit yang disalurkan oleh Perum Pegadaian dari 2006 sampai
dengan 2010. Pada tahun 2006 jumlah kredit yang diberikan oleh perum
pegadaian adalah sebesar Rp 11.795.177.300 dengan jumah nasabah
sebanyak 7.798 orang. Sedangkan pada tahun 2006 mengalami
peningkatan yang signifikan dengan jumlah kredit sebesar Rp
13.376.386.000 dengan jumlah nasabah sebanyak 7.097. perkembangan
selama dua tahun ini dikarenakan Perum Pegadaian masih menerima
barang jaminan seperti baju sehingga dengan barang jaminan yang seperti
ini mempengaruhi minat para nasabah untuk menggadaikan barangnya.
Pada tahun 2007 sampai 2010 mengalami peningkatan kembali dengan
jumlah pemberian kredit sebesar Rp 17.267.620.500 dikarenakan adanya
promosi yang dilakukan oleh Perum Pegadaian untuk mengenalkan

produknya kepada para calon nasabah yang belum mengetahui dan

memahami tentang produk yang ditawarkan oleh Perum Pegadaian.




Kegiatan usaha yang dijalankan dari tahun ke tahun sangatlah
mengalami kemajuan yang berarti, baik dari produktifitasnya maupun
manajemennya. Keberhasilan Perum Pegadaian untuk dapat terus
beroperasi dan menjalankan usaha di masa perekonomian Indonesia yang
sedang mengalami gejolak merupakan sebuah prestasi yang cemerlang dan
patut dibanggakan. Strategi bauran pemasaran (marketing mix strategy)
pada perusahaan manufaktur secara tradisional dilaksanakan dengan
menetapkan 4P meliputi Product, Price, Place dan Promotion sedangkan
pada perusahaan jasa bauran pemasaran / service marketing strategy
modern dilakukan melalui 7P yaitu Product, Place (cyberspace and Time),
Price, Promotion, Process, People, Physical evidence yang merupakan
pengembangan dari 4P tradisional. (lovelock & wright, 2011).

Dari latar belakang di atas maka penulis akan mengekspolarasikan
sejauh mana mekanisme atau pelaksanaan dan pemilihan strategi bauran
pemasaran yang ditetapkan oleh Perum pegadaian. Oleh sebab itu Penulis
tertarik mengambil judul:  “Strategi Bauran Pemasaran dalam

Mencapai Keunggulan Bersaing Pada Produk Kreasi Perum

Pegadaian”

1.2  Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut penulis membuat

rumusan masalah sebagai berikut : “Bagaimana Strategi Bauran




Pemasaran yang dilakukan oleh Perum Pegadaian dalam Mencapai

Keunggulan Bersaing pada Produk Kreasi”

1.3  Tujuan Penelitian
Adapun yang menjadi tujuan penulis untuk melakukan penelitian
pada Perum Pegadaian adalah untuk mengetahui Strategi Bauran

Pemasaran Perum Pegadaian dalam Mencapai Keunggulan Pada Produk

Kreasi

1.4 Manfaat-Penelitian
Hasil penelitian yang dilakukan diharapkan bisa memberikan manfaat
kepada:
1) Perusahaan
a. Untuk memberika konstribusi wawasan dan pemikiran terkait
dengan dunia aplikasi bagi lingkungan akademis dan untuk dapat
dijadikan referensi bagi yang masih mengikuti proses akademis.
b. Untuk memberikan sumbangan berupa konsep atau pemikiran bagi
perusahaan dalam melaksanakan aktifitas guna tercapainya tujuan

pemasaran perusahaan.

2) Penulis

a. Sebagai studi banding antara teori yang ada dengan kenyataan yang

terjadi




3)

1.5

. Mendapatkan gambaran tentang kondisi perusahaan dalam

kaitannya dengan Manajemen Pemasaran

. Menambah wawasan penulis untuk berfikir secara kritis dan

sistematis dalam menghadapi permasalahan yang terjadi

Pihak Lain

. Sebagai acuan, pertimbangan ataupun perbandingan dalam

penelitian yang berkaitan dengan Manajemen Pemasaran

. Sebagai bahan bacaan yang bermanfaat bagi yang memerlukannya

sehingga dapat menambah pengetahuan dan dapat dihunakan
sebagai bahan perbandingan atau pertimbangan dalam

memecahkan masalah yang serupa.

Ruang Lingkup

Untuk mencegah terjadinya perluasan pembahasan dan kerancuan

pembahasan, maka penulis membatasi permasalahan yang akan dibahas

hanya pada Strategi Bauran Pemasaran dalam Mencapai Keunggulan

Bersaing pada Produk Perum Pegadaian

1.6

Sistematika Penulisan

Sitematika penulisan penclitian ini terdiri dari 6 bab yaitu :

BAB I : PENDAHULUAN




Pendahuluan ini berisi tentang latar belakang dilakukan penelitian
ini, perumusan masalah penelitian, tujuan penelitian, manfaat
penelitian, ruang lingkup pembahasan dan sistematika penulisan.
BAB II : TINJAUAN LITERATUR
Tinjauan literatur berisi tentang konsep-konsep dan teori tentang
stratgi bauran pemasaran serta hasil penelitian yang pernah
dilakukan scbelumnya, hal ini dipergunakan sebagai dasar dalam
melakukan penelitian sehingga variabel-variabel yang di
pergunakan adalah yang sesuai dengan konsep teori yang sudah
ada serta hipotesis penelitian.
BAB III : METODE PENELITIAN
Metode penelitian akan memberikan gambaran dan panduan bagai
mana penelitian ini dilakukan scperti desain yang digunakan, siapa
yang menjadi populasi dan sampel dalam penclitian ini, bagaimana
teknik pengumpulan data, teknik analisis yang akan digunakan,
defenisi operasional dan model penelitian.

BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
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Berisikan gambaran umum mengenai porusak
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perusahaan. aktifitas perusahaan. dan  struktur  organisas!
perusahaar.

BAB V : ANALISIS DAN PEMBAHASAN



Dalam bab ini dijelaskan tentang bagaimana analisis yang telah
dilakukan tentang apa temuannya, hasil temuan tersebut akan
digunakan untuk pengujian hipotesis yang dibuat.

BAB VI : PENUTUP

Bab ini merupakan penutup yang berisikan kesimpulan dan saran




BAB II

LANDASAN TEORI

2.1. Pengertian Pemasaran
Aktivitas dari pemasaran bukanlah semata-mata hanya sekedar
kegiatan untuk memasarkan suatu produk saja, melainkan lebih dari itu seperti
kegiatan yang terjadi setelah pembelian barang atau jasa tersebut. Perusahaan
haruslah memberikan jaminan yang baik terhadap barang atau jasa yang
mereka tawarkan. Memahami konsep pemasaran memang tidak mudah,
banyak literature yang memberikan konsep yang berbeda mengenai pemasaran
tersebut. Dibawah ini memuat pendapat dari para pakar mengenai pemasaran.
Kotler (2007) mengatakan bahwa :
"Pemasaran adalah suatu proses social yang didalamnya terdapat
individu dan kelompok, untuk mendapatkan apa yang mereka butuhkan
dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”
Pemasaran menurut Kertajaya (2003) adalah:
“Pemasaran adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan
pada proses penciptaan, penawaran dan perubahan values dari suatu

inisiator kepada stakeholders-nya".

Sedangkan menurut Kotler dalam Asosiasi Pemasaran Amerika (2002)

mengatakan bahwa pemasaran adalah:

"(Manajemen) Pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan
pelaksanaan pemikiran, penciptaan harga, promosi serta penyaluran
gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang
memenuhi sasaran-sasaran individu dan organisasi”.

Selanjutnya Basu Swasta (2000) mengatakan bahwa pemasaran :

"Pemasaran merupakan system keseluruhan dari kegiatan usaha yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan
dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan
kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensial
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Dari berbagai definisi yang dikemukakan oleh para pakar tersebut,
maka dapat disimpulkan bahwa pada dasarnya pengertian pemasaran ialah
seluruh kegiatan atau aktivitas yang dilakukan untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen, sekaligus menguntungkan perusahaan itu sendiri
yang telah menggunakan seluruh sumber daya yang ada secara maksimal. Jadi
konsep pemasaran tidak hanya memperhatikan kepentingan konsumen semata-
mata tetapi juga harus memberi keuntungan kepada produsen.

Menurut Kotler (2007:17) mendefinisikan bahwa bauran pemasaran
adalah "set controllable tactical marketing tools product, price, place, and
promotion that the firm blend to produce the response it wants in the target
market”, yang berarti bahwa bauran pemasaran adalah seperangkat alat-alat
pemasaran taktis yang dapat dikendalikan yaitu produk, harga, tempat atau
distribusi, dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan
respons yang diinginkan dalam pasar sasaran.

Strategi bauran pemasaran (marketing mix strategy) pada perusahaan
manufaktur secara tradisional dilaksanakan dengan menetapkan 4P meliputi
Product, Price, Place dan Promotion sedangkan pada perusahaan jasa bauran
pemasaran / service marketing strategy modern dilakukan melalui 7P yaitu
Product, Place (cyberspace and Time), Price, Promotion, Process, People,
Physical evidence yang merupakan pengembangan dari 4P tradisional.

(Lovelock & Wright, 20011).
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