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pasar yang begitu ketat. Strategi-strategi ini meliputi strategi bisnis yang
dilakukan oleh suatu pengusaha dan pengembangan manajemen merek yang ada
pada perusahaan tersebut. Toko Sumber Rejeki Ban yang ada di kota Rembang,
Jawa Tengah, merupakan toko yang bergerak di bidang penjualan ban. Strategi
bisnis atau usaha vyang diterapkan di toko ini tergolong masih tradisional,
contohnya perusahaan hanya mementingkan penjualan yang berhasil dilakukan
setiap harinya tanpa memikirkan suatu stratetgi bisnis untuk mengembangkan dan
mempertahankan usahanya di kemudian hari dalam menghadapi para pesaingnya.
Selain itu, di Toko Sumber Rejeki Ban ini belum mempunyai suatu manajemen
merek yang kuat yang digunakan untuk membantu toko ini di dalam menjalankan
strategi bisnis yang akan diterapkannya. Selain itu, ban merupakan suatu produk
vang tidak memiliki produk pengganti atau produk subsitusinya, sehingga
perdagangan dalam bidang ban sangat menjanjikan. Maka tak heran jika banyak
toko yang merintis dan menggeluti dalam bidang jual-beli ban. Dengan
mengetahui strategi bisnis apa yang cocok untuk diterapkan dan melakukan
pengembangan manajemen merek pada jenis usaha ini, diharapkan Toko Sumber
Rejeki Ban Rembang dapat bertahan lama dan mampu menghadapi para
pesaingnya.

Tujuan yang ingin dicapai pada penelitian ini adalah memberi usulan
rancangan strategi bisnis untuk memperkuaf daya saing yang dimiliki Toko
Sumber Rejeki Ban terhadap pangsa pasar yang ada, menguji seberapa besar
brand equity score yang dimiliki oleh Toko Sumber Rejeki Ban Rembang, dan
membantu di dalam peningkatan dan pengembangan manajemen merek yang ada
di Toko Sumber Rejeki Ban.

Adapun batasan masalah yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis dalam penelitian ini dilakukan sesuai dengan kondisi dan situasi pada saat
penelitian, pada tahap pemadanan (maftching stage) hanya akan menggunakan 3
jenis matriks saja, yaitu Matriks SWOT, Matriks IE, dan Grand Strategy Matrix,
dan pengusulan pembuatan brand elements hanya sebatas dalam pembuatan logo,
tagline, dan website {URLs) untuk pihak toko.
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Metode

Langkah awal yang dilakukan adalah dengan melakukan penganatan awal, dengan
cara melakukan diskusi dan wawancara dengan pemilik toko. Kemudian,
dilanjutkan dengan melakukan perumusan masalah, yang bertuyjuan untuk
mengidentifikasi permasalahan-permasalahan apa yang sedang dihadapi oleh
pemilik. Setelah itu menentukan tujuan penelitian yang akan dilakukan yaitu
melakukan problem solving terhadap masalah yang sedang dihadapi. Langkah
selanjutnya adalah, melakukan studi kepustakaan terkait dengan penyelesaian
masalah yang ingin dicapai dalam penelitian ini, dalam penelitian ini memakai
studi kepustakaan terkait materi strategi bisnis dan manajemen merek. Setelah
melakukan studi kepustakaan, langkah berikutnya adalah melakukan
pengumpulan data. Data-data yang dibutuhkan berasal dari data primer yang
meliputi wawancara dengan pihak toko untuk menggali SWOT yang ada pada
Toko Sumber Rejeki Ban Rembang, penyebaran kuesioner untuk menggali data
terkait skor dan bobot yang dibutuhkan seperti skor dan bobot dari critical sucsses
factor, IFE dan EFE Matrik, serta nilai mean dari ke-4 dimensi brand equity.
Sedangkan data sekunder didapat dari literatur-literatur lain, untuk mendukung
penelitian ini. Setelah data-data terkumpul, maka dilakukanlah pengolahan dan
analisis data, meliputi pembuatan analisis struktur industri, analisis formulasi
strategi, perhitungan brand equity scoring, pengusulan brand elements dan media
promosi lainnya. Setelah melakukan pengolahan dan analisis data, langkah
terakhir adalah menarik kesimpulan dan saran, pada tahap ini akan dilakukan
analisis terintegrasi untuk mengetahui strategi bisnis apa yang cocok untuk
diterapkan di Toko Sumber Rejeki Ban Rembang dan juga untuk mengembangkan

manajemen merek di toko ini.

Hasil dan Pembahasan

Data-data yang telah terkumpul akan diolah dan dianalisis sesuai dengan topik
yang diambil oleh peniliti, yaitu berhubungan dengan strategi bisnis dan
manajemen merek yang akan diterapkan pada Toko Sumber Rejeki Ban

Rembang.
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1. SWOT (Strengh, Weakness, Opportunities, Threats) Toko Sumber Rejeki
Ban Rembang.
Penentuan SWOT yaitu berupa kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman
dilakukan dengan cara melakukan wawancara kepada pemilik Toko. SWOT
yang ada pada Toko Sumber Rejeki Ban Rembang dapat dilihat pada Tabel 1.
EFE Matriks dan Tabel 2. [FE Matriks, pada kolom key external factors dan

key internal factors.

2. Analisis Struktur Industri

v Daya Tawar Pemasaok

Toko Sumber Rejeki Ban tidak merasa cemas akan adanya daya tawar
menawar dari pemasok, karena pemasoknya bukanlah pemasok tunggal
melainkan pemasoknya terdiri dari banyak distributor, selain itu yang bisa
menjadi pemasok ban bukanlah para distributor saja, melainkan juga bisa
berasal dar para rekan bisnis yang dipunyai oleh Toko Sumber Rejeki Ban.

v" Ancaman Pendatang Baru

Barier to entry pada jenis usaha ini sangat banyak, salah satunya adalah modal
yang dibutuhkan untuk membuka usaha toko ban ini tidaklah sedikit, yaitu + 3
Milyar Rupiah.
Strategi yang diterapkan : Strategi bertahan hidup.

v’ Ancaman Produk Subsitusi

Toko Sumber Rejeki Ban merasa tidak adanya ancaman yang berarti karena
ban merupakan produk yang tidak memiliki produk subsitusi atau produk
pengganti.

v" Daya Tawar Pembeli

Pelanggan di Indonesia pada umumnya tidak mempunyai daya tawar yang
cukup kuat terhadap pembelian suatu merek ban tertentu. Hal tersebut
disebabkan karena adanya faktor psikologis yang mempengaruhi mereka
(pembeli) yaitu sifat fanatik terhadap tempat pembelian ban.

Startegi yang digunakan : menerapkan harga yang kompetitif dan siap

bersaing.
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v" Persaingan diantara perusahaan yang ada dalam industri

Rivalitas untuk merebut gelar atau peringkat sebagai toko ban nomor satu.
Kendala : Toko Sumber Rejeki Ban Rembang bukan pioner usaha jual-beli ban
yang ada di Kabupaten Rembang.

Startegi yang digunakan : berinovasi jauh lebih baik lagi & berusaha untuk
memuaskan hati para pelanggannya. Contohnya saja dalam segi harga, kualitas,

maupun pelayanan yang diberikan.

3. Analisis Formulasi Strategi

Dalam menentukan strategi, yang perlu dilakukan perusahaan adalah harus
melakukan analisis faktor-faktor perusahaan. Langkah pertama, perusahaan harus
mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dimilikinya. Setelah
mengetahui keempat faktor tersebut, maka perusahaan dapat menganalisisnya
untuk membentuk strategi. Analisis formulasi strategi dilakukan dengan beberapa
tahap, yaitu tahap input, tahap pemadanan, dan tahap keputusan.
a) Tahap Input
v" Matriks Evaluasi Faktor Eksternal (EFE Matriks)

Tabel 1. EFE Matriks

Key external factors - Weighted
Opporiunities Weight  Rating Secore
Banyak konsumen yang belum terjangkau 0.13 3
oleh sister pemasaran yang ada. ) 0.39
Semakin meningkatnya produksi mobil 0.14 4
sehingga kebutuhan akan ban meningkat. ’ 0.56
Semakin variatifnya keinginan konsumen 0.12 3
akan jenis maupun kualitas dari produk ban. ) 0.36
Semakin meningkatnya kebutuhan barang 011 3
koimpiementer dari produk ban. ' 0.33
Threats
Gencarnya promosi yang dilakukan oleh 0.12 4
para pesaing. ) 0.48
Banyaknya pesaing dalam bidang yang 0.10 3
sama. ) 0.3
Rencana Direktorat Jenderal Bea Cukai yang
ingin memperluas bea cukai, termasuk 0.07 2
produk ban. 0.14
Munculnya beberapa ban merek baru yang 0.08 :
beredar di Indonesia. ’ 0.08
Mulai maraknya strategi menghancurkan
atan menjatuhkan barga yang sering 0.13 4

dilakukan oleh para pesaing untuk merusak
harga pasaran 0.52
TOTAL 1 3.16
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Berdasarkan Matriks EFE Toko Sumber Rejeki Ban Rembang memiliki total
bobot 3.16, di mana bila totalnya di atas 2.5 berarti perusahaan tersebut responsif
terhadap lingkungan eksternalnya (David, 2006, him 143-144). Dengan demikian,
dapat dikatakan bahwa Toko Sumber Rejeki Ban Rembang sangat responsif
terhadap lingkungan eksternalnya, yaitu mampu mengenali peluang yang ada

untuk digunakan dalam mengatasi setiap ancaman yang dirasakan.

v" Matriks Evaluasi Faktor Internal (IFE Matriks)
Tabel 2. IFE Matriks

Key internal factors Weighted
Strength Welght  Rating Score
Memiliki harga yang murah dan siap
. 0.10 4
bersaing. 04
Tempat toko yang strategis. 0.08 4 0.32
Mempunyai lzhan parkir yang memadai. 0.06 4 024
Pelayanan terhadap pelanggan memuaskan 0.08 3 0.24
Memiliki kelompok kerja yang solid antara 0.06 3
atasan dan bawahannva. ' 0.18
Memiliki rekan bisnis yang bekerja di
. 0.07 4
bidang yang sama 0.28
Memiliki staf yang berpengalaman di
. 0.05 3
bidangnya 0.15
Weakness
Jangkauan pemasaran yang belum luas dan
merata di Jawa Tengah, Jawa Timur, dan  0.08 1
sekitarnya. 0.08
Media promosi yang digunakan masih 0.09 5
terbatas. ) 0.18
Belum menggunakan komputerisasi di 0.07 1
dalam sistem database-nva. ’ 0.07
Adanya pesaing yang memberikan layanan
. 0.10 2
yang lebih untuk para pelanggannya. 0.2
Belum  mempunyai  beberapa  alat
. - . ; 0.09 2
penunijang, seperti mesin spooring. 0.18
Belum menjual item-item pendukung 0.07 :
seperti oli. onderdil, accu. dan lain-lain. ' 0.07
TOTAL 1 159

Berdasarkan Matriks IFE ban Dunlop memiliki total bobot 2.59, di mana bila
totalnya di atas 2.5 berati kinerja perusahaan tersebut baik (David, 2006, hlm 206-
207). Dengan kata lain ban Toko Sumber Rejeki Ban Rembang mampu

menggunakan kekuatan yang dimilikinya untuk mengatasi kelemahan.
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v’ Competitive Profile Matrix
Tabel 3. Competitive Profile Matrix

Toko Sumber . Teguh Laksana
Rejeki Ban Maju Ban Ban

CSF’s Weight | Rating | Pei8hred Weighted Weighted

Score Rating Score Score

Rating

Pelayanan
yang sangat
baik &
memuaskan,

0.26 4 1.04 3 0.78 3 0.78

Harga

terjangkau. 0.19 4 0.76 3 0.57 2 0.38

Barang /
produk yang
dijual lengkap 0.13 4 0.52 3 0.39 2 0.26
dan selalu
tersedia.

Tempat / lahan
toko yang
memadai dan
strategis.

0.10 3 0.30 3 0.30 3 0.30

Memiliki
termpat parkir
yang luas dan

aman.

0.09 3 0.27 3 0.27 3 0.27

Memiliki
peralatan yang 0.07 3 0.21 4 0.28 2 0.14
lengkap.

Produk yang
dijual memiliki
mutu yang 0.06 4 0.24 4 0.24 2 0.12
bagus &
terkenal.

Mempunyai
teknisi yang 0.05 3 0.15 3 0.15 2 0.10
handal.

Tempat tunggu
yang nyamar.

0.04 3 0.12 4 0.16 3 0.12

Memiiliki
tempat display 0.01 3 0.03 4 0.04 3 0.03
ban yang luas.

Total 1.00 3.64 3.18 2.50

Berdasarkan hasil perhitungan matriks CPM di atas dapat dilihat bahwa Toko
Sumber Rejeki Ban memiliki skor bobot yang paling tinggi, vaitu sebesar 3.64,
kemudian diikuti oleh Toko Maju Ban, yaitu sebesar 3.18 dan Toko Teguh
laksana Ban sebesar 2.50. Hal tersebut berarti Toko Sumber Rejeki Ban paling
unggul diantara kedua pesaing tersebut. Dari matriks CPM, berdasarkan
kuesioner, para konsumen memilih pelayanan yang sangat baik & memuaskan,

sebagat faktor terpenting bagi usaha ban sehingga memiliki bobot tertinggi. Pada
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urutan berikutnya, konsumen memilih harga yang terjangkau dan barang / produk
vang dijual harus lengkap dan selalu tersedia. scbagai faktor terpenting bagi
kesuksesan penjualan ban. Dari ketiga faktor tersebut Toko Sumber Rejeki Ban
Rembang memiliki rating 4 atau paling tinggi dibanding dengan Toko Maju Ban
dan Toko Teguh Laksana Ban, schingga dapat dikatakan Toko Sumber Rejeki

Ban unggul pada faktor terpenting dalam usaha penjualan ban.

b) Tahap Pemadanan
v’ Grand Strategy Matrix

PERTUMBUHAN FASAR YANG TINGGI1

Kuadran f

1 Pengembangan pasar 4 Pengembangan pasar

2 Penetrasi pasar 2 Penetrasi pasar

3 Pengembangan produk 3 Pengem_bangan produk

4 |megrasi horizontal 4 Integrasi ke depan

5 Divestasi 5 integrasi ke belakang

6. Likuidasi B Integrasi horizontal
POSIST

KOMPETITIF
YANG LEMAH Kuadran Hif
1 Diversifikasi konsentrik

2 Diversifikasi konsentrik 2 Diversifikasi herizontal

3 Diversifikasi horizontal 3 Diversifikasi konglomerat
4 Drversifikasi 4 Joint venture
konglomerat

5 Divestas:

6 Likuidasi

Gambar 1. Grand Strategy Matrix

Penjualan ban yang ada pada Toko Sumber Rejeki Ban Rembang,
tergolong cukuplah besar, berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik, selama 3
bulan terakhir ini (dimulai pada bulan Juni) Toko Sumber Rejeki Ban Rembang
telah berhasil menjual ban sebanyak + 5.000 ban. Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa pertumbuhan pasar untuk Toko Sumber Rejeki Ban Rembang
tergolong pada pertumbuhan pangsa pasar yang tinggi. Sedangkan untuk dimensi
evaluasi terkait dengan posisi persaingan, Toko Sumber Rejeki Ban Rembang
tergolong pada posisi persaingan yang kuat. Hal ini dikarenakan, semakin tajam
dan kerasnya persaingan yang ada pada bisnis ini. Persaing utama dari Toko
Sumber Rejeki Ban Rembang, adalah Toko Maju Ban. Toko Maju Ban
merupakan pelopor atau pioner toko ban yang ada di daerah kabupaten Rembang,
Apalagi Toko Maju Ban telah membuka cabang tokonya yang baru yaitu Toko
Jaya Ban dengan fasilitas yang lengkap, belum lagi dengan para pesaing lainnya

seperti Toko Teguh Laksana Ban yang memiliki peralatan vulkanisir ban sendiri.
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maka grand strategy matrix yang tepat untuk Toko Sumber Rejeki Ban Rembang

adalah masuk pada Kuadran 1.

v" IE-Matrik

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari matriks IFE dan EFE, maka dapat
disusun matriks I-E. Total skor bobot IFE sebesar 2.59 dan EFE sebesar 3.16
menempatkan pengembangan usaha yang dijalankan oleh Toko Sumber Rejeki
Ban Rembang pada sel 2. Posisi ini menggambarkan pengembangan Toko
Sumber Rejeki Ban Rembang dalam kondisi tumbuh dan berkembang (growth
dan stability), sehingga strategi yang paling cocok untuk divisi yang masuk pada
sel ini adalah strategi intensif yang meliputi penetrasi pasar, pengembangan pasar,
dan pengembangan produk atau startegi integratif yang meliputi integrasi ke

belakang, integrasi ke depan, dan integrasi horizontal.
TOTAL SCORE IFE
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Gambar 2. IE Matriks

v SWOT Matrik

Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman
eksternal yang dihadapi Toko Sumber Rejeki Ban Rembang yang dapat
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini dapat
menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategis seperti yang ditunjukkan

pada tabel berikut ini.

10
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Tabel 4. SWOT Matriks

INTERNAL

STRENGTH

. Memiliki harga yang murah dan

stap bersaing.

. Jangkauan

WEAKNESS
pemasaran

yang belum luas dan

2. Semakin meningkatnya

3. Semakin

4, Semakin meningkatnya

yang belum terjangkau
oleh sistem pemasaran
yang ada.

produksi mobil
sehingga  kebutuhan
akan ban meningkat.
variatifnya
keinginan  konsumen
akan jenis maupun
kualitas dari produk
ban.

kebutuhan
komplementer
produk ban.

barang
dari

Meningkatkan market share
dengan cara selalu melakukan
inovasi & promosi, serta
meningkatkan program
pemasaran yang ada. (S1,S3,01)
Membuka cabang toko di dalam
dan di luar  Kabupaten
Rembang.(52,02)

Menetapkan harga produk yang
dapat  bersaing di  pasar
perdagangan ban. (S1, O3)
Menjual jenis produk ban bekas,
batikan, dan vulkanisir. (81, O3)
Memaksimalkan penjualan ban,
dengan memberikan pelayanan
yang lebih  kepada  para
konsumen. (84, 87, O1)

. Meningkatkan

. Memberikan

FACTOR . Tempat toko yang strategis. merata di Jawa Tengah,
. Mempunyai lahan parkir yang Jawa Timur, dan
memadai. sekitarnya.
. Pelayanan terhadap pelanggan | 2. Media promosi yang
memuaskan digunakan masih terbatas.
. Memiliki kelompok kerja yang | 3. Belum menggunakan
solid  antara  atasan  dan komputerisasi di dalam
bawahannya. sistem darabase-nya.
. Memiliki rekan bisnis yang | 4. Adanya pesaing yang
bekerja di bidang yang sama memberikan layanan
. Memiliki staf yang berpengalaman vang lebih untuk para
di bidangnya pelanggannya.
. Belum mempunyai
EXTERNAL beberapa alat penunjang,
FACTOR seperti mesin spooring.

. Belum menjual item-item
pendukung seperti oli,
onderdil, accu, dan lain-
lain.

OPPORTUNITY STRATEGI S-O STRATEGI W-0O
1. Banyak konsumen Strategi maxi-maxi Strategi mini-maxi

promosi
untuk  memperkenalkan
Toko Sumber Rejeki Ban
ini di masyarakat luas
baik di dalam maupun di
luar kota Rembang. (W2,
on

. Meningkatkan

kepercayaan kepada
konsumen, dengan
memberikan bukti bahwa
ban yang dijual awet pada
periode &  keadaan
tertentu. (W4, O3)
jaminan
kepada konsumen,
apabila ban mengembung
dalam  kurun  waktu
Ibulan terhitung sejak
proses pemasangan, maka
konsumen akan mendapat
ganti ban yang baru
(ketentuan berlaku). (W4,
03)

. Membuat inovasi dengan

menyediakan jasa
franchise atau waralaba
untuk jenis usaha
penjualan ban {toko ban).
(W1, 02)

. Menjual lini produk vang

baru, seperti oli, accu,

1
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Tabel 4. SWOT Matriks (lanjutan)

dan  aksesoris mobil

lainnya. (W6, O4)

6. Menyediakan pelayanan

jasa baru, seperti cuci
mobil, ganti oli, mengisi
ulang accu, modifikasi
mobil, dan lain-lain. (W4,
04)

7. Meningkatkan dan

memperkuat jasa
vulkanisir ban. (W5, 03)

THREAT

1. Gencarnya promosi
yang dilakukan oleh
para pesaing.

2. Banyaknya  pesaing
dalam bidang yang
sama.

3. Rencana  Direktorat
Jenderal Bea Cukai
yang ingin memperluas
bea cukai, termasuk
produk ban.

4. Munculnya beberapa
ban merek baru yang
beredar di Indonesia.

5. Mulai maraknya
strategi
menghancurkan  atau
menjatuhkan harga
yang sering dilakukan
oleh para pesaing
untuk merusak harga
pasaran.

STRATEGIS-T
Strategi ntini-maxi

. Melakukan inovasi pemasaran dan

penentuan harga supaya
tetap bersaing di
perdagangan ban. (85, T1)

dapat
pasar

. Menyesuaikan harga dan mutu

produk dengan pangsa pasar yang
ada baik yang ada di dalam
maupun di luar kota Rembang,
(81, T2)

. Mencari informasi terkait dengan

peredaran ban-ban jenis baru yang
sedang masuk di perdagangan ban
di Indonesia. (86, T4)

. Memberikan promo dan
pemberian marchendise kepada
konsumen  setiap  melakukan

pembelian ban. (S84, T1)

. Meyakinkan kepada konsumen

bahwa produk yang dijual
memiliki kualitas dan mutu yang
terjamin. Caranya dengan
memberikan garansi 1 bulan
terhitung sejak pemasangan ban
(ketentuan berlaku). (84, T2)

. Memasok jenis ban dalam jumlah

besar, seperti jenis ban bekas,
batikan, maupun jenis ban
vulkanisir. (86, T4)

. Menawarkan harga produk ban

yang paling murah & tidak
mengecewakan. (81, T5)

STRATEGI W-T
Strategi mini-mini
Menyediakan after sales
service  yang  baik.
(W3,W4, T2)

Membuat promosi yang
dapat menarik perhatian
konsumen. (W2, T1)
Melakukan
pengembangan
penjualan produk,
dengan cara menjual
beberapa barang
komplementer dari
produk ban. (Wé, T2)
Melakukan kerjasama
dengan rekan bisnis
sejenis, untuk mengatasi
kelemahan dan ancaman
yang dihadapi. (W4, T3)
Memberikan  jaminan
dan  bukti  kepada
konsumen, bahwa harga
yang diberikan benar
sesuai dengan harga di
pasaran. (W4, T5)
Membuat inovasi
dengan  menyediakan
jasa  framchise atau
waralaba untuk jenis
usaha penjualan  ban
(toko ban). (W1, T2)

c¢) Tahap Keputusan

Alternatif strategi dengan jumlah nilai TAS tertinggi adalah alternatif strategi

terbaik, di mana peluang eksternal cukup besar untuk dimanfaatkan dengan

menggunakan kekuatan dan kelemahan perusahaan saat ini. Terlihat jelas bahwa

total nilai AS yang tertinggi pada Toko Sumber Rejeki Ban adalah terletak pada

strategi penetrasi pasar (market penetration).

12
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Tabel 5. Matrix

Faktor Kunci Markef Product Concentric

No Keberhasilan Bobot Penetration Development  diversification
AS TAS AS TAS AS TAS

Strengh
1 Memiliki harga vang murah. 0.1 4 0.4 2 0.2 1 0.1
2 Tempat toko vang strategis. 0.08 4 0.32 2 0.16 3 0.24
3 Lahan parkir vang memadai. 0.06 4 0.24 1 0.06 3 0.18
4 Pelavanan memuaskan 0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16
5 Kelompok keria vang solid .06 4 0.24 1 0.06 2 0.12
¢ Memiliki rekan bisnis yang 00 4 508 3 921 2 04
bekeria di bidang vang sama

7 Memiliki saf o oyang 000 4 g5 o 0.1 3015

berpengalaman di bidangnya
Weakness

1 Jangkauan pemasaran yang

belumn Tuas dan merata. 0.08 3 0.24 2 0.16 4 0.32

Media promaosi yang
2 digunakan masih terbatas. 0.09 4 0.36 2 0.18 3 0.27
Belum menggunakan

3 komputerisasi di  dalam 0.07 3 0.21 1 0.07 4 0.28
sistem database-nva.
Adanya  pesaing  yang

4  memberikan layanan yang 0.1 3 0.3 2 0.2 4 04
lebih.

s Belum mempunyai beberapa o9 4 g3 009 2 018
alat penunjang.

6 Belum menjual item-item 0.07 3 0.21 5 0.14 4 028
pendukung.

Total 1 3.68 1.87 2,82
Opportunities

Banyak konsumen yang
1 belum  terjangkau oleh  0.13 4 0.52 2 0.26 3 0.39
sistem pcmasaran vang ada.
Semakin meningkatnya
produksi mobil sehingga
kebutuhan akan ban
meningkat.
Semakin variatifnya
keinginan konsumen akan
jenis maupun kualitas dari
produk ban.
Semakin meningkatnya
kebutuhan barang
komplementer dari produk
ban.
Threats
1 (encarnya promosi yang
dilakukan oleh para pesaing.
Banyaknya pesaing dalam
bidang vang sama.
Rencana Direktorat Jenderal
Bea Cukai yang ingin
memperluas bea  cukai,
termasuk produk ban.
Munculnya  beberapa ban
merek baru vang beredar di

0.14 4 0.56 3 0.42 2 0.28

0.12 3 0.36 4 0.48 2 0.24

0.11 3 0.33 2 0.22 4 0.44

0.12 4 0.48 2 0.24 3 0.36

2 0.1 4 04 3 0.3 2 0.2
0.07 4 0.28 3 0.21 1 0.07

0.08 4 0.32 3 0.24 2 0.16
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Mulai maraknya strategi
menghancurkan atau
menjatuhkan  harga yang
sering dilakukan oleh para
pesaing untuk  merusak

4. Strategi STPD (Segmentation, Targetting, Positioning, Diferentiation)
Segmentation pada toko ini adalah melakukan strategi spesialisasi pasar, yaitu
pada segmen B2B (Business-to-Business) dan B2C (Business-to-Customer) yang
berarti Toko Sumber Rejeki Ban Rembang menjual kepada para pelaku bisnis
atau wholeseller, seperti retailer toko ban lainnya dan juga menjual produk
bannya kepada end wuser. Sedangkan untuk targeting, target market utama yang
ditetapkan oleh Toko Sumber Rejeki Ban Rembang ini adalah para pengguna
produk ban khusunya para pengguna mobil ke atas, seperti mini bus, truk, angkot,
bus, dan lain sebagainya. Kemudian mengenai positioning, Toko Sumber Rejeki
Ban Rembang memposisikan dirinya sebagai toko ban yang memilik: harga yang
relatif jauh lebih murah dibanding dengan toko-toko ban lainya. Serta
memposisikan dini sebagai toko ban yang yang berani memberikan garansi pada
setiap pembelian produk bannya. Yang terakhir adalah mengenai differentation,
yang membedakan Toko Sumber Rejeki Ban Rembang, dengan toko ban lainnya
adalah ban yang dijual ditoko ini relatif lebih murah dibanding dengan harga yang
ada di pasaran, dan pelayanan yang ada di toko ini sangatlah baik karena adanya
beberapa layanan ekstra, seperti pelayanan panggilan bongkar pasang ban, apabila
konsumen mengalami kebocoran ban yang letaknya jauh dengan Toko Sumber

Rejeki Ban Rembang, tetapi masih dalam lingkup Kota Rembang.

5. Strategi 8P

a) Product

Di Toko Sumber Rejeki Ban Rembang menawarkan produk dalam bentuk barang
dan jasa. Barang yang dimaksud adalah ban, sedangkan jasa yang ditawarkan
meliputi, tambal ban, isi nitrogen, dan lain-lain. Adapun strategi usulan mengenai

elemen produk yang ada pada Toko Sumber Rejeki Ban Rembang ini, yaitu:
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merek sendiri memiliki 4 komponen utama, yaitu brand awareness, brand
associations, perceived quality, dan brand loyalty.

a. Brand Awareness

abel 6. Hasil Rekapitulasi Data Kuestoner Dimenst Brand Awareness Dalam Persentase

END USER GROSIR
Persentase Tertinggi 52 5% SI::]I;)(:: r Tertinggi  37.5% SI;];C; i
Top of TOEr 52.5% SUMBEr 39 504
Terendah  0.8% Rejeki Terendah  0.5% Rejeki
Mind
Ban Ban
Tertinggi  84.3% Toko Tertinggi  64.1% Toko
Persentase Sumber Sumber
0 0,
Heart . rendah  09%  Rejeki 79" Terendah 07%  Rejeki 0017
Share
Ban Ban
Kriteria Penilaian untuk Variabel Kesadaran Merek pada Ekuitas Merek
Target Penilnian (End User} Penilaian (Grosir) Skor
Top of Mind Top of mind > 52.5% Top of mind >= 37.5% 3
mencapai 0.8% <= Top of mind <= 52.5% 0.5% <= Top of mind < 37.5% 2
53% Top of mind < 0.8% Top of mind < 0.5% l
Heart share Heart share > 84.3% Heart share > =64.1% 3
mencapai 0.9% <= Heart share <= 84.3% 0.7% <= Heart share < 64.1% 2
53 % Heart share < 0.9% Heart share <0.7% |

Karena persentase fop of mind pada Toko Sumber Rejeki Ban Rembang
sebesar 52,5% (end user) dan 37,5% (grosir), maka skor untuk top of mind
untuk toko ini adalah 3. Begitu juga dengan persentase hear! share, Karena
persentase Heart Share pada Toko Sumber Rejeki Ban Rembang sebesar
84,3% (end user) dan 64,1% (grosir), maka skor untuk Heart Share untuk
Toko Sumber Rejeki Ban Rembang adalah 3.

b. Brand Associations, Perceived Quality, dan Brand Loyalty

Tabel 8. Hasil Grand Mean Dart 53 Dimensi Ekuitas Merek
Dimensi End User Grosir
Brand Associations 4.60 4.47
Perceived Quality 4.34 4.15
Brand Lovality 4.96 4.82

Tabel 9. Kriteria Penilaian untuk Variabel Asosiasi Merek. Kesan Kualitas, dan Lovalitas Merek

Penilaian Skor Arti Skor
Mearn 3.68 — 5.00 3 Penilaian terhadap proeduk sudah baik.
Mean 2.34 - 3.67 2 Penilaian terhadap produk sudah cukup baik
Mean 1.00 — 2.33 ] Penilaian terhadap produk kurang baik.

Karena grand mean dari dimensi brand associations, perceived quality, dan brand

{oyalty tergolong pada penilaian mean dengan range 3.68 — 5.00, maka skor untuk
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data di toko ini akan terpenuhi semua kebutuhannya, dari harga yang murah,
pelayanan yang baik, kualitas produk yang terjamin, dan lain-lain.

Sedangkan untuk media promosi lainnya diusulkaniah pembuatan media
promosi seperti, stiker, kalender, member card, dan seragam untuk para
karyawan Toko Sumber Rejeki Ban Rembang.

=>Desain member card yang diusulkan :

Gambar 3. Desain Member Card Yang Diusulkan

Konsep member card ini adalah setiap pelanggan yang membeli minimal 2 buah
ban (tidak berlaku kelipatannya) akan mendapatkan 1 buah stampel, jika

pelanggan berhasil mengumpulkan 10 stampel, maka dia akan berhak

mendapatkan hadiah promo yang ada pada bulan tersebut.

Kesimpulan

1.

Analisis Struktur Industri

Analisis struktur industri yang ada pada toko ini terkait 5 kekuatan persaingan
pokok yaitu meliputi daya tawar pembeli, daya tawar pemasok, ancaman
produk subsitusi, dan persaingan diantara perusahaan yang ada dalam industri
sudah tergolong sehat dan baik. Hal ini membuktikan bahwa pihak toko dapat
mengendalikan 5 kekuatan persaingan pokok tersebut dengan baik.

Analisis Formulasi strategi

Setelah melalui 3 tahapan dalam analisis formulasi strategi, dapat ditarik
kesimpulan bahwa Strategi bisnis yang cocok untuk diterapkan pada Toko
Sumber Rejeki Ban Rembang, adalah tipe strategi Market Penetration karena

memiliki skor tertinggi yaitu 7,45, disusul dengan strategi concentric
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