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ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN DI EL-RAHMA  EDUCATION CENTRE YOGYAKARTA
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SUKANTI


A. PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan sistem keseluruhan dari kegiatan usaha dengan tujuan untuk merencanakan produk, menentukan harga, mempromosikan, mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan kepada konsumen. Dalam bidang pendidikan, kegiatan pemasaran dapat meliputi perencanaan produk pendidikan, penentuan harga (dalam hal ini besarnya biaya pendidikan), dan mempromosikan produk pendidikan yang ditawarkan oleh lembaga pendidikan yang bersangkutan.
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Strategi pemasaran (marketing strategy) yang didalamnya terdapat bauran pemasaran (marketing mix), banyak dilakukan oleh lembaga pendidikan dan perusahaan-perusahaan pada umumnya. Tentunya  strategi ini juga dilakukan oleh El-Rahma Education Centre dengan tujuan agar dapat memenuhi atau melayani kebutuhan dan keinginan konsumen sekaligus meningkatkan volume penjualan dan memperoleh laba yang maksimum.

Banyak faktor yang dapat mempengaruhi berhasil tidaknya strategi pemasaran (marketing strategy) yang dilakukan oleh El-Rahma Education Centre. Faktor-faktor tersebut diantaranya seperti demografi, kondisi perekonomian, sosial dan kebudayaan, politik dan hukum, teknologi, kompetitor, marketing mix Sumber Daya Manusia,  kebijakan pemerintah setempat, kondisi eksternal dan internal lembaga pendidikan dan lain-lain yang kesemuanya dapat mempengaruhi strategi pemasaran yang dilakukan oleh El-Rahma Education Centre. Untuk itu, El-Rahma Education Centre hendaknya melakukan riset untuk mengetahui informasi yang relevan dengan masalah strategi pemasaran.

Identifikasi Masalah

1. Bagaimanakah peran strategi pemasaran dalam menghadapi kondisi persaingan yang ketat?

2. Apakah strategi pemasaran yang diterapkan oleh El-Rahma Education Centre sudah efektif untuk meningkatkan volume penjualan?

3. Faktor internal dan faktor eksternal apa saja yang mempengaruhi strategi pemasaran lembaga pendidikan?

Rumusan Masalah

1. Bagaimanakah situasi eksternal dan internal El-Rahma Education Centre?

2. Bagaimanakah peranan pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan?

Tujuan Penelitian

Mengetahui situasi eksternal dan internal El-Rahma Education Centre.

Mengetahui peranan pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan.

B. KAJIAN TEORITIS

1. Volume Penjualan

Pengertian penjualan menurut Affif :  “Penjualan adalah usaha meyakinkan gagasan kepada orang lain agar mereka mau melakukan sesuatu. Jadi inti dari kegiatan penjualan adalah membujuk atau meyakinkan orang lain agar mau membeli produk yang ditawarkan”, (1984 : 4).

2. Pemasaran dan Manajemen Pemasaran

a. Pengertian Pemasaran

Menurut William J. Stanton sebagaimana dikutip dan diterjemahkan oleh Basu Swastha dan Irawan mengatakan bahwa :

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik pada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. (1997 : 5)

b. Konsep Dasar Pemasaran

Konsep pemasaran menurut Basu Swastha dan Irawan adalah: “Pemasaran merupakan falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan”, (1990: 10)
3. Strategi  Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan alat yang digunakan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

4. Pemasaran Jasa

Pengertian jasa menurut Kotler seperti dikutip oleh Fandy Tjiptono sebagai berikut :

Jasa adalah setiap tindakan atau perbuatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya bersifat intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu. Produksi jasa bisa berhubungan dengan produk fisik maupun tidak. (1999 : 6)

5. Marketing Mix

Bauran Pemasaran untuk jasa ada 7 yaitu : Produk, harga, promosi, tempat, layanan pelanggan, orang, dan proses.

C. KERANGKA BERPIKIR

Dalam menjalankan strategi pemasarannya, lembaga akan selalu dipengaruhi oleh faktor-faktor eksternal. Untuk lebih jelasnya bisa dilihat pada gambar berikut ini :


D. Pengajuan Pertanyaan Penelitian

1. Bagaimanakah situasi internal di El-Rahma Education Centre?

2. Bagaimanakah situasi eksternal di El-Rahma Education Centre?

3. Bagaimanakah kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang ada pada El-Rahma Education Centre?

4. Bagaimanakah peranan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan di El-Rahma Education Centre ?

E. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Teknik Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif yang digunakan untuk menggambarkan strategi marketing mix di El-Rahma Education Centre serta teknik SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, dan Threat), yang digunakan untuk mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk memformulasikan strategi perusahaan khususnya strategi marketing mix.
Hasil penelitian yang telah dilakukan di El-Rahma dengan menggunakan teknik SWOT dapat dijelaskan pada tabel berikut ini :

Tabel 1. Strengths (kekuatan); Weakness (kelemahan); Opportunity (peluang) dan Threats (ancaman) di El-Rahma Yogyakarta.

	· Kekuatan 
	· Kelemahan 
	· Peluang 
	· Ancaman

	· Program pendidikan yang sesuai dengan dunia kerja dan perkembangan teknologi

· Harga bersaing cenderung lebih murah dari pesaing.

· Promosi yang efektif dalam menarik minat konsumen (direct mail).

· Pemilihan tempat yang strategis.

· Hubungan yang baik antara atasan dengan karyawan maupun sesama karyawan.
	· Biaya pemeliharaan yang mahal menyebabkan up-grade hanya dilakukan untuk sebagian sarana komputer.

· Dengan harga yang sudah ditetapkan belum dapat memenuhi keuntungan yang ditargetkan..

· Kegiatan promosi hanya bisa dilakukan di beberapa wilayah, mengingat biaya pengiriman pos cukup mahal, sehingga tidak dikenal di daerah tertentu.

· Kualitas SDM belum merata ke semua bagian.

· Fasilitas pendukung (mis : perpustakaan yang lengkap ) masih kurang.
	· Tersedianya segmen pasar yang luas.

· Kerjasama dengan pihak luar. 

· Ketersediaan informasi dunia kerja memper-mudah untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan, terutama dalam me-nyalurkan lulusan.

· Adanya back-up financial mendorong perkembang-an usaha sehingga mampu melakukan ekspansi.

· Dunia bisnis membutuh-kan tenaga kerja yang terampil.
	· Banyaknya persaingan baru dalam menawarkan lulusan di Departemen Tenaga Kerja.

· Kondisi ekonomi yang buruk mengancam kelangsungan usaha.

· Usaha internal lain bangkrut mengurangi tempat pe-nyaluran tenaga kerja.

· Pengaruh dari pesaing utama bila mampu merebut konsumen – segmen pasar semakin sempit.

· Munculnya bentuk pesaing baru (berdirinya lembaga pendidikan yang baru) di wilayah operasional.




Dari hasil analisis tersebut dapat dikatakan bahwa El-Rahma dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang yang dapat mendorong peningkatan volume penjualan serta meminimalkan kelemahan dan ancaman. Peluang serta ancaman dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki dengan menyusun 4 alternatif strategi yaitu : SO, ST, WO, dan WT.

Ditinjau dari hasil analisis volume penjualan, dapat diketahui bahwa volume penjualan pada tahun 1995 sebanyak 250 peserta, pada tahun 1996 mengalami penurunan yang drastis sebesar 316,6% dimana hanya memperoleh 60 peserta pendidikan. Pada tahun 1997, peserta mengalami peningkatan sebanyak 150 peserta. Sedangkan pada tahun 1998 hingga tahun 2000, mengalami kenaikan rata-rata 41,57%. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 2 berikut ini :

Tabel 2. Analisis Volume Penjualan El-Rahma Yogyakarta

	Tahun
	Jumlah Peserta Pendidikan
	Kenaikan /

Penurunan
	Persentase Kenaikan/ Penurunan

	1995

1996

1997

1998

1999

2000
	250

60

150

350

500

800
	-

190 (turun)

90

200

150

300
	190

_____ x 100 %  = 316,6 %
60

90

_____ x 100 %  = 60 %
150

200

_____ x 100 %  = 57,2 %
350

150

_____ x 100 %  = 30 %
500

300

_____ x 100 %  = 37,5 %
800




Sumber : data diolah 

F.KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

1. Situasi eksternal yang dihadapi oleh El-Rahma dalam menjalankan strategi pemasarannya adalah kondisi ekonomi, teknologi, sosial, finansial, pesaing utama, tujuan dan sasaran pesaing, pasar, serta kualitas jasa. Sedangkan situasi internal kaitannya dengan strategi pemasaran yang dijalankan meliputi : produk yang ditawarkan cukup bervariasi, harga yang ditetapkan cukup kompetitif walaupun masih belum memenuhi target yang telah ditetapkan, lokasi lembaga yang strategis, promosi yang cukup efektif bagi El-Rahma yakni dengan cara pengiriman pos langsung (direct mail), layanan pelanggan yang dilakukan El-Rahma berupa kotak komplin dan komplin langsung, orang atau karyawan yang bekerjasama dengan baik, serta proses yang berjalan sesuai dengan rencana.

2. Kekuatan yang dimiliki El-Rahma antara lain adalah  program pendidikan yang disesuaikan dengan dunia kerja dan perkembangan teknologi komputer, harga bersaing, promosi yang efektif, pemilihan tempat yang tepat dan hubungan antar Sumber Daya Manusia yang baik.

3. Kelemahan yang dimiliki El-Rahma adalah biaya pemeliharaan yang mahal karena kondisi ekonomi yang belum pulih, harga yang ditetapkan belum memenuhi target, kegiatan promosi belum menyeluruh, sarana dan prasarana seperti perpustakaan yang belum lengkap, serta kualitas Sumber Daya Manusia yang kualitasnya belum  merata.

4. Peluang yang dihadapi El-Rahma yaitu tersedianya segmen pasar yang luas, adanya kerjasama dengan instansi terkait seperti Depnaker, ketersediaan informasi tentang dunia kerja, adanya back-up finansial, serta dunia bisnis yang membutuhkan tenaga kerja terampil.

5. Ancaman yang dihadapi antara lain, kondisi ekonomi yang belum pulih, usaha internal sewaktu-waktu dapat mengalami kebangkrutan, adanya kegiatan pesaing utama, serta pesaing baru.

Ditinjau  dari hasil analisis SWOT dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran yang dijalankan El-Rahma Yogyakarta cukup tepat untuk kondisi El-Rahma  saat  ini. Ditinjau dari hasil analisis volume penjualan tahun 1995 – 2000, dapat dikatakan bahwa walaupun pada tahun 1996 volume penjualan mengalami penurunan, namun pada tahun 1998 sampai 2000 cenderung mengalami kenaikan rata-rata 41,57%. Keadaan ini diharapkan dapat dipertahankan dan ditingkatkan ke arah yang lebih baik lagi, sehingga laba yang diperoleh pun dapat meningkat pula, dan ekspansi lembaga pendidikan dapat dilakukan.

G.Saran

Kelemahan-kelemahan yang ada seperti biaya pemeliharaan yang mahal, harga yang belum memenuhi target, kegiatan promosi belum menyeluruh, sarana dan prasarana seperti perpustakaan yang belum lengkap, serta kualitas sumber daya manusia belum merata perlu diminimalisir dengan mencari solusi yang terbaik agar kelemahan-kelemahan tersebut tidak semakin bertambah yang pada akhirnya akan mempengaruhi volume penjualan.
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : 1) Situasi internal dan eksternal yang dihadapi El-Rahma, 2) Kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dihadapi oleh El-Rahma dalam menjalankan strategi pemasarannya, 3) Peranan pelaksanaan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan di El-Rahma.


Variabel dalam penelitian ini adalah Strategi Pemasaran yaitu marketing mix dan volume penjualan. Sumber data diperoleh secara langsung dari manajer cabang dan manajer operasional El-Rahma dengan menggunakan teknik wawancara, observasi dan dokumentasi. Data dianalisis dengan cara mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang berpengaruh, kemudian dicari kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman dalam pelaksanaan strategi pemasaran yang dijalankan El-Rahma saat ini dengan menggunakan analisis SWOT.


Hasil penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan hasil analisis SWOT, dapat diketahui bahwa El-Rahma memiliki peluang sebanyak 5, ancaman sebanyak 5, kekuatan sebanyak 5 dan kelemahan sebanyak 5. Reaksi terhadap faktor-faktor strategis eksternal sebesar 2,7 dan reaksi terhadap faktor-faktor strategi internal sebesar 3,0. Dari hasil analisis tersebut dapat dikatakan bahwa El-Rahma dapat memaksimalkan kekuatan dan peluang yang dapat mendorong peningkatan volume penjualan serta meminimalkan kelemahan dan ancaman. Peluang serta ancaman dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki dengan menyusun 4 alternatif strategi yaitu : SO, ST, WO, dan WT. Ditinjau dari hasil analisis volume penjualan, dapat diketahui bahwa volume penjualan pada tahun 1995 sebanyak 250 peserta, pada tahun 1996 mengalami penurunan yang drastis sebesar 316,6% dimana hanya memperoleh 60 peserta pendidikan. Pada tahun 1997, peserta mengalami peningkatan sebanyak 150 peserta. Pada tahun 1998 hingga tahun 2000, mengalami kenaikan rata-rata 41,57%.
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tepat / tidaknya strategi pemasaran yang diterapkan berdasarkan analisis SWOT pada El-Rahma Education Centre. 
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