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ABSTRACT

PT. Aman Jaya Perdana is one of the companies that produce palm oil (CPO). In addition to the export market, PT. Aman Jaya Perdana also targets local industrial markets as potential market targets. However, the number of similar companies with the same target market makes the competition increasingly tight. Therefore, PT Aman Jaya Perdana must be able to make a proper marketing strategy to win the competition. The purpose of this research is to identify and analyze the factors of strengths, weaknesses, opportunities and threats for CPO marketing and to formulate alternative marketing strategies appropriate products CPO at PT. Aman Jaya Perdana Bandar Lampung. Data analysis method used in this research is analysis of IFAS matrix, EFAS matrix, IE matrix and SWOT matrix.

Based on the results of research and data analysis conducted can be seen that the internal factors that become the strength in CPO marketing strategy are: quality of marketed CPO products, quality and employee loyalty, vision and mission of the company, marketing network, has a core garden and plasma garden, strategic company. While the disadvantages are: promotion of the company, product innovation development, equipment and production machinery that is old, and the location of processing plants. External factors that become opportunities are: the potential of the CPO industry is still large, the increase in population, government policies, and the development of information and communication technology. And the threat is: the number of competitor companies, the substitution products and environmental issues. The results of the company's IE matrix analysis are at the 5th cell position, so the strategy and position corresponding to the cell is the concentration through horizontal integration. SWOT matrix analysis yields several strategic alternatives, which are to improve the quality and quantity of CPO production to reach wider market, develop ICT-based CPO market, build distribution centers and product information of CPO, conduct maintenance and renewal of production machine, develop competitive strategy and increase service to customers, and develop promotion strategy and develop and innovate CPO derivative products.
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I. PENDAHULUAN

1.1     Latar Belakang

Kelapa sawit merupakan salah satu produk perkebunan yang memiliki nilai tinggi dan industrinya termasuk padat karya. Negara – negara yang dapat mengolah kelapa sawit dengan baik bisa mendapatkan hasil yang sangat menguntungkan dari industri produk ini. Pengembangan kelapa sawit di Indonesia mengalami pertumbuhan yang cukup pesat sejak tahun 1970 terutama periode 1980 an. Di Indonesi terdapat tiga pelaku perkebunan kelapa sawit, yaitu Perkebunan Besar Negara (PBN), Perkebunan Besar Swasta (PBS), dan Perkebunan Rakyat (PR). Berdasarkan data dari Direktorat Jenderal Perkebunan (2015) menunjukkan pada tahun 1980 total luas areal kelapa sawit adalah 294.560 ha dan pada tahun 2015 sudah mencapai 11.300.370 ha dimana 750.160 ha dimiliki oleh PBN, 5.975.109 ha dimiliki oleh PBS, dan 4.575.101 ha dimiliki oleh PR. Dalam kurun waktu tersebut tingkat produksi kelapa sawait juga mengalami pertumbuhan yang cukup pesat. Pada tahun 1980 total produksi kelapa sawit mencapai angka 721.172 ton dan pada tahun 2015 sudah mencapai 31.284.306 ton (Dirjen Perkebunan, 2015).

PT Aman Jaya Perdana Bandar Lampung merupakan salah satu perusahaan yang mengolah kelapa sawit menjadi minyak sawit (CPO). Selain pasar ekspor,  PT Aman Jaya Perdana juga membidik pasar industri lokal sebagai target pasar yang potensial. Namun, banyaknya perusahaan yang sejenis dengan target pasar yang sama membuat persaingan usaha semakin ketat. Perusahaan berlomba – lomba untuk bersaing dalam mempertahakan posisi produknya dan memperoleh pangsa pasar yang besar. Oleh karena itu PT Aman Jaya Perdana harus mampu membuat sebuah strategi pemasaran yang tepat dengan memperhatikan peluang dan ancaman yang ada dan sekaligus  melihat kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan.

1.2    Perumusan Masalah

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah Bagaimana perumusan strategi pemasaran CPO yang tepat di PT. Aman Jaya Perdana Bandar Lampung.

1.3    Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah :
1. Mengidentifikasi dan menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang merupakan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman bagi pemasaran minyak kelapa sawit (CPO) di PT. Aman Jaya Perdana Bandar Lampung.
2. Menganalisis posisi pemasaran minyak kelapa sawit (CPO) di PT. Aman Jaya Perdana Bandar Lampung.
3. Memformulasikan alternatif strategi pemasaran yang tepat bagi pemasaran minyak kelapa sawit (CPO)  di PT. Aman Jaya Perdana Bandar Lampung.
II.  LANDASAN TEORI

2.1  Pemasaran

William J. Staton (1984) menyatakan bahwa pemasaran adalah sebuah kreasi dan realisasi sebuah standar hidup. Pemasaran mencangkup kegiatan menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen, merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa yang akan memenuhi keinginan tersebut dan kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa tersebut. Sedangkan menurut Prawirosentono (2002), pemasaran adalah pusat kegiatan (central activity) dari suatu perusahaan yang modern, dengan melayani seluruh kebutuhan manusia (human needs) secara efektif. Maksud dari pelayanan kebutuhan tersebut adalah melalui transaksi pertukaran antara produsen dengan konsumen. Philip Kotlher dan Gary Armstrong (2004) mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.

2.2 Strategi Pemasaran

Menurut Philip Kotlher dan Gary Armstrong (2004) strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan oleh unit bisnis untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi tersebut berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, dan besarnya pengeluaran pemasaran. 

Perumusan strategi pemasaran didasarkan pada analisa yang menyeluruh terhadap pengaruh faktor – faktor lingkungan eksternal dan internal perusahaan. Lingkungan eksternal perusahaan setiap saat berubah dengan cepat sehingga melahirkan berbagai peluang dan ancaman baik yang datang dari pesaing utama maupun dari iklim bisnis yang senantiasa berubah. Konsekuensi perubahan faktor eksternal tersebut yang mengakibatkan perubahan faktor internal perusahaan, seperti perubahan terhadap kekuatan maupun kelemahan yang dimiliki perusahaan (Rangkuti, 2006).

2.3 Lingkungan Pemasaran

  Menurut Philip Kotlher dan Gary Amstrong (2004) lingkungan pemasaran terdiri dari lingkungan mikro dan lingkungan makro. Lingkungan mikro terdiri dari berbagai kekuatan yang dekat dengan perusahaan yang mempengaruhi kemampuannya melayani pelanggannya. Sedangkan lingkungan makro terdiri dari kekuatan masyarakat yang lebih luas yang mempengaruhi seluruh lingkungan mikro. Tugas manajemen pemasaran adalah menarik dan membina hubungan dengan pelanggan dengan cara menciptakan nilai dan kepuasan bagi pelanggan. Akan tetapi, manajer pemasaran tidak dapat menyelesaikan tugasnya sendirian. Keberhasilan mereka tergantung pada para pelaku lain dalam lingkungan mikro perusahaan, departemen lain dalam perusahaan. Menurut Philip Kotlher dan Gary Amstrong (2004) ada enam kekuatan utama dalam lingkungan makro yakni lingkungan demografi, lingkungan ekonomi, lingkungan alamiah, lingkungan teknologi, lingkungan politik, lingkungan budaya.
2.4 Minyak Sawit

Kelapa sawit adalah penghasil minyak nabati yang dapat diandalkan, karena minyak yang dihasilkan memiliki beberapa keunggulan dibandingkan dengan minyak yang dihasilkan oleh tanaman lain. Keunggulan tersebut diantaranya memiliki kadar kolestrol rendah, bahkan tanpa kolestrol. Minyak nabati yang dihasilkan dari pengolahan buah kelapa sawit berupa minyak sawit mentah atau Crude Palm Oil yang untuk selanjutnya disingkat CPO berwarna kuning, dan minyak inti sawit Palm Kernel Oil atau yang disingkat dengan PKO yang tidak berwarna atau jernih (Sastrosayono, 2003 dalam Sinaga, 2007).

III.  METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian dilaksanakan di PT. Aman Jaya Perdana Bandar Lampung pada bagian pemasaran Penentuan lokasi dilakukan secara sengaja (purposive).Pengambilan data dilaksanakan pada bulan Mei - Juli 2017.
3.2 Sumber dan Metode Pengumpulan Data
Sumber data yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari perusahaan berupa hasil pengamatan setempat dan perolehan dokumen perusahaan serta wawancara langsung dengan menggunakan daftar pertanyaan yang telah disediakan pada pimpinan perusahaan maupun pada karyawan yang bersangkutan. Data sekunder merupakan data yang tidak langsung yang diperoleh dari dokumen-dokumen. Dalam hal ini bersumber dari penelitian yang meliputi buku-buku referensi yang berkaitan dengan judul penelitian dan data-data yang terkumpul.
3.3 Metode Analisis Data

  Data yang diperoleh dalam penelitian akan diolah dan dianalisis sehingga dapat memberikan suatu alternatif strategi pemasaran yang baik untuk dijalankan PT. Aman Jaya Perdana. Analisis data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif, analisis lingkungan perusahaan, Analisis Matriks Faktor Strategi Eksternal (matriks EFAS), Analisis Matriks Faktor Strategi Internal (matriks IFAS), Analisis Matriks Internal Eksternal (IE), dan Analisis Matriks SWOT.
3.4 Diagram Alur Penelitian 
Gambar 1. Diagram Alur Penelitian
IV.    HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Identifikasi Kekuatan dan Kelemahan PT. Aman Jaya Perdana
Kekuatan merupakan sumber daya atau kapabilitas yang dikendalikan oleh atau tersedia bagi perusahaan yang membuat perusahaan relatif lebih unggul dibandingkan pesaingnya dalam memenuhi kebutuhan pelangganyang dilayaninya. Kekuatan muncul dari sumber daya dan kompetensi yang tersedia bagi perusahaan. Sedangkan kelemahan merupakan keterbatasan atau kekurangan dalam satu atau lebih sumber daya atau kapabilitas suatu perusahaan relative terhadap pesaingnya, yang menjadi hambatan dalam memenuhi kebutuhan pelanggan secara efektif. Berikut ini merupakan hasil dari identifikasi kekuatan dan kelemahan pada PT. Aman Jaya Perdana.
4.1.1 Kekuatan

Faktor-faktor strategis yang menjadi kekuatan pada PT. Aman Jaya Perdana berdasarkan identifikasi pada lingkungan internal perusahaan adalah sebagai berikut :

a. Visi dan Misi Perusahaan
Visi merupakan tujuan jangka panjang yang hendak dicapai oleh suatu perusahaan, sedangkan misi dalah langkah-langkah strategis yang akan dilakukan dalam rangka mencapai visi atau tujuan tersebut. Visi dari PT. Aman Jaya Perdana adalah PT. Aman Jaya Perdana menjadi perusahaan agribisnis berbasis minyak kelapa sawit, inti kelapa sawit yang tangguh serta berkarakter global. Visi PT. Aman Jaya Perdana merupakan kekuatan tersendiri bagi perusahaan karena selalu dijadikan acuan untuk terus berkembang dan maju. Maksud kata “Berkarakter Global” dalam visi tersebut dapat diinterpretasikan secara luas yaitu PT. Aman Jaya Perdana perusahaan nasional swasta yang mampu mandiri dalam hal agribisnis berbasis kelapa sawit yang terintegrasi sehingga mempunyai posisi yang sangat kuat dan strategis dalam mempengaruhi pasar dunia. 

b. Kualitas Produk CPO yang Dipasarkan
Minyak kelapa sawit (CPO) yang dipasarkan merupakan produk dari PT. Aman Jaya Perdana sendiri yang lokasi pabriknya berada di daerah kabupaten Way Kanan yang berstandar mutu baik. Proses pengendalian mutu dilakukan dengan ketat, mulai dari pemanenan di kebun, kemudian diangkut ke pabrik dan langsung diproses dihari yang sama, sehingga kualitas dan mutunya tetap terjaga. Pengendalian mutu juga dilakukan pada saat pemindahan dan penyimpanan CPO, oleh karena itu kualitas CPO yang dipasarkan mempunyai keunggulan tersendiri yang menjadi nilai tambah dan kekuatan baik di pasar lokal maupun pasar internasional. 

c. Memiliki Kebun Inti Dan Kebun Plasma Binaan Perusahaan
Kelapa sawit merupakan bahan baku dalam proses produksi CPO. Kelapa sawit yang diolah oleh PT. Aman Jaya Perdana bersumber dari kebun inti milik sendiri, kebun plasma binaan dan juga pembelian dari perusahaan lain. Memiliki kebun inti sendiri merupakan suatu kekuatan bagi perusahaan, karena tidak semua perusahaan penghasil CPO memiliki kebun inti.
d. Kualitas dan Loyalitas Karyawan  

Peranan sumber daya manusia dalam perusahaan merupakan salah satu penentu kesuksesan dari perusahaan tersebut. Sumber daya manusia yang bekerja di PT. Aman Jaya Perdana merupakan karyawan yang terampil, loyal dan berpengalaman karena mayoritas karyawan sudah bekerja lebih dari 10 tahun. 

e. Lokasi Perusahaan yang Strategis
PT. Aman Jaya Perdana berkantor pusat di Kota Bandar Lampung dan mempunyai pabrik pengolahan yang ada di daerah kabupaten Way Kanan. Produk CPO yang diproduksi di pabrik kemudian disimpan dalam tangki penyimpanan yang ada di kantor pusat di Kota Bandar Lampung yang merupakan lokasi cukup strategis dan dapat dijangkau dengan mudah. Selain akses ke pelabuhan seperti pelabuhan Panjang yang lebih dekat, perusahaan-perusahaan konsumen juga menjadi lebih dekat sehingga lebih memudahkan dalam proses distribusi produk ke pelanggan. 

f. Jaringan Pemasaran
Jaringan pemasaran PT. Aman Jaya Perdana cukup luas, baik pasar lokal maupun pasar internasional. Hal ini dapat dilihat dari para pelanggan yang membeli produk CPO pada PT. Aman Jaya Perdana. Pelanggan perusahaan terdiri dari para perusahaan besar yang bergerak diberbagai bidang yang membutuhkan CPO dalam proses produksinya. 

4.1.2 Kelemahan

Berdasarkan hasil dari identifikasi pada lingkungan internal, faktor-faktor strategis yang menjadi kelemahan pada PT. Aman Jaya Perdana adalah sebagai berikut :

a. Promosi yang Dilakukan Perusahaan
PT. Aman Jaya Perdana kurang maksimal dalam melakukan promosi. Hal ini menjadi salah satu kelemahan bagi perusahaan. Promosi yang dilakukan masih tergolong pasif yang menunggu datangnya pelanggan untuk membeli produk CPO. Perusahaan juga belum aktif dalam mengikuti pameran-pameran atau seminar-seminar yang merupakan salah satu media untuk promosi. Sehingga para konsumen atau pelanggan hanya didominasi oleh beberapa perusahaan saja. Oleh karena itu perlu adanya terobosan dan strategi promosi yang lebih aktif dan variatif sehingga konsumen tertarik untuk membeli dan bekerjasama dengan perusahaan. 
b. Pengembangan Inovasi Produk
Mengolah CPO menjadi produk hilir akan meningkatkan nilai tambah lebih tinggi. Pengembangan dan inovasi produk olahan CPO seharusnya menjadi perhatian khusus bagi PT. Aman Jaya Perdana selaku produsen dan pemasar produk ini. Lemahnya pengembangan dan inovasi produk dapat disikapi dengan pola kerjasama dengan perusahaan lain yang bergerak dalam bindang industri hilir, sehingga akan memberikan keuntungan tersendiri bagi perusahaan.

c. Peralatan dan Mesin Produksi yang Sudah Tua
Peralatan atau mesin memegang peranan penting dalam menentukan kesuksesan sebuah operasi produksi dari perusahaan. Penggunaan mesin yang berteknologi canggih dapat meningkatkan kualitas dan kuantitas produk yang dihasilkan. Mesin yang digunakan oleh PT. Aman Jaya tergolong cukup tua, sehingga membutuhkan perawatan yang lebih intensif dan ketelitian. Hal ini menjadi salah satu dari kelemahan perusahaan.

d. Lokasi Pabrik Pengolahan
Lokasi pabrik pengolahan kelapa sawit menjadi CPO yang berada di Kabupaten Way Kanan berada di sekitar daerah yang masih disengketakan masalah kepemilikan tanah oleh warga sekitar. Hal ini menjadi salah satu kelemahan bagi perusahaan karena keamanan sekitar lokasi pabrik kurang kondusif. 

4.2 Identifikasi Peluang dan Ancaman pada PT. Aman Jaya Perdana
Lingkungan eksternal perusahaan meliputi peluang dan ancaman. Berdasarkan anlisis lingkungan eksternal, maka dapat diidentifikasi peluang dan ancaman bagi perusahaan tersebut. Berikut ini merupakan hasil dari identifkasi peluang dan ancaman pada PT. Aman Jaya Perdana.
4.2.1 Peluang

Berdasarkan hasil identifikasi peluang yang dilakukan, faktor-faktor startegis eksternal yang menjadi peluang pada PT. Aman Jaya Perdana adalah sebagai berikut :

a. Peningkatan Jumalah Penduduk
Berdasarkan hasil 
ndust penduduk antar sensus tahun 2015, jumlah penduduk Indonesia mencapai 255.182.144 jiwa atau bertambah 16,7 juta jiwa sejak tahun 2010. Peningkatan jumlah penduduk akan berakibat pada peningkatan jumlah kebutuhan akan pangan. Salah satu kebutuhan pangan tersebut adalah kebutuhan minyak makan yang berbahan dasar CPO, baik itu yang berbentuk minyak 
ndust, margarin maupun bahan turunan lainnya yang berbasis CPO seperti 
ndustry barang jadi misalnya kue, roti, mie instan dan lain-lain sebagainya. 
b. Potensi Industri CPO yang Masih Besar
Selama kurun waktu 25 tahun terakhir mulai tahun 1990-2015, perkembangan luas areal perkebunan kelapa sawit di Indonesia terus meningkat, baik dari segi perkebunan rakyat, perkebunan negara maupun perkebunan swata. Hal ini menunjukkan bahwa industri kelapa sawit masih menjajikan keuntungan ekonomis. Pada tahun 1990 luas areal perkebunan kelapa sawit nasional tercatat 1.126.677 Ha, pada tahun 2000 sebesar 4.158.077 Ha, pada tahun 2010 sebesar 8.385.394 Ha dan pada tahun 2015 tercatat sebesar 11.300.370 Ha (Ditjenbun, 2015).

c. Kebijakan Pemerintah
Kebijakan pemerintah untuk meningkatkan perkembangan di industri hilir sektor kelapa sawit, pajak ekspor untuk produk minyak sawit yang telah disuling telah dipotong dalam beberapa tahun belakangan ini. Sementara itu, pajak ekspor minyak sawit mentah (CPO) berada di antara 0%-22,5% tergantung pada harga minyak sawit internasional. Indonesia memiliki mekanisme otomatis sehingga ketika harga CPO acuan Pemerintah (berdasarkan harga CPO lokal dan internasional) jatuh di bawah 750 dollar Amerika Serikat (AS) per metrik ton, pajak ekspor dipotong menjadi 0%. Ini terjadi di antara Oktober 2014 dan Mei 2016 waktu harga acuan ini jatuh di bawah 750 dollar AS per metrik ton (www.indonesia-investments.com).
d. Perkembangan Teknologi Informasi dan komunikasi
Pada era perdagangan bebas saat ini, membuat lingkungan yang hadapi oleh suatu perusahaan semakin kompleks dan sukar untuk diramalkan. Perkembangan teknologi yang semakin cepat, pergeseran pada ekonomi digital dan e-commerce menjadi salah satu penyebabnya. Semua itu membutuhka pengetahuan dan keterampilan. Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi dalam pemasaran memiliki peran penting untuk meningkatkan eksistensi sebuah perusahaan. Perkembangan teknologi ini dapat menjadi sebuah peluang sekaligus ancaman bagi PT. Aman Jaya Pedana dalam menghadapi persaingan global. 

4.2.2 Ancaman

Faktor-faktor strategis yang menjadi ancaman pada PT. Aman Jaya Perdana berdasarkan hasil indentifikasi pada lingkungan eksternal perusahaan adalah sebagai berikut :

1. Banyaknya Perusahaan Pesaing
Persaingan dalam dunia usaha merupakan suatu hal yang pasti. Oleh karena itu, yang menjadi permasalahan adalah bagaimana menghadapi persaingan tersebut. Persaingan yang dihadapi PT. Aman Jaya Perdana adalah banyaknya perusahaan-perusahaan yang bergerak pada bidang yang sama yaitu produski dan pemasar produk CPO baik BUMN maupun perusahaan swasta. 

2. Adanya Produk Subtitusi
Produk subtitusi dari CPO antara lain adalah minyak kedelai, minyak biji kapas, minyak bunga matahari, minyak canola, minyak zaitun, lemak hewani dan lain sebagainya. Penggunaan CPO untuk produk pangan bersaing dengan minyak kedelai yang merupakan produk sampingan dari pembuatan tepung kedelai. Sementara untuk produk non pangan juga bersaing dengan asam lemak yang dihasilkan dari lemak sapi (tallow) yang merupakan hasil samping dari produk daging (Pahan, 2008 dalam Ali, 2011). Oleh karena itu perkembangan minyak sawit dipasaran secara luas juga dipengaruhi oleh produk-produk tersebut.

3. Adanya Isu-Isu Lingkungan Hidup
Pemerintah Indonesia telah sering dikritik kelompok-kelompok pencinta lingkungan hidup karena terlalu banyak memberikan ruang untuk perkebunan kelapa sawit (yang berdampak pada penggundulan hutan dan penghancuran lahan bakau). Maka sejalan dengan semakin banyaknya perusahaan internasional yang mencari minyak sawit ramah lingkungan sesuai dengan kriteria Roundtable on Sustainable Palm Oil perkebunan-perkebunan di Indonesia dan pemerintah perlu mengembangkan kebijakan-kebijakan ramah lingkungan. Para pemerintah negara-negara Barat (misalnya Uni Eropa) telah membuat aturan-aturan hukum yang lebih ketat mengenai produk-produk impor yang mengandung minyak sawit, dan karena itu mendorong produksi minyak sawit yang ramah lingkungan. Pada tahun 2011, Indonesia medirikan Indonesian Sustainable Palm Oil (ISPO) yang bertujuan untuk meningkatkan daya saing global dari minyak sawit Indonesia dan mengaturnya dalam aturan-aturan ramah lingkungan yang lebih ketat. Semua produsen minyak sawit di Indonesia didorong untuk mendapatkan sertifikasi ISPO. Namun, ISPO ini tidak diakui secara internasional. Hal ini secara tidak langsung juga menjadi sebuah ancaman bagi PT. Aman Jaya Perdana dalam melakukan penjualan ekspor (www.indonesia-investments.com).
4.3 Analisis SWOT Strategi Pemasaran CPO Pada PT. Aman Jaya Perdana

Analisis SWOT  adalah  identifikasi  berbagai  faktor secara  sistematis  untuk  merumusakan  strategi  perusahaan.  Analisis  ini berdasarkan logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang (opportunity), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (treath) (Rangkuti, 2006). 
4.3.1 Matrik Faktor Strategi Internal

Pada analisis lingkungan internal perusahaan dapat diketahui faktor-faktor strategis internal perusahaan yang meliputi kekuatan dan kelemahan perusahaan. Setelah faktor-faktor strategi internal  perusahaan  diidentifikasikan, suatu tabel IFAS (Internal Factors Analysis Summary)disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategi internal tersebut dalam kerangka Strenght and Weakness perusahaan. Hasil identifikasi faktor-faktor strategis internal diperoleh 6 faktor kekuatan dan 4 faktor kelemahan. Faktor-faktor kekuatan dan kelemahan tersebut kemudian diberi bobot dan rating oleh para responden. Hasil pembobotan dan pemberian rating dapat dilihat pada Tabel 1.

	Faktor-Faktor Strategi Internal
	Bobot
	Rating
	Bobot x Rating

	Kekuatan

1. Kualitas produk CPO yang dipasarkan
2. Kualitas dan loyalitas karyawan
3. Visi dan misi perusahaan
4. Jaringan pemasaran
5. Memiliki kebun inti dan kebun plasma
6. Lakosi perusahaan yang strategis
	0,150
0,120
0,098
 0,096
0,096
0,086
	3,8
3,5
4

3,5

3
2
	0,57
0,42
0,392

0,336

0,288
0,172

	Kelemahan

1. Promosi yang dilakukan perusahaan
2. Pengembangan inovasi produk
3. Peralatan dan mesin produksi yang sudah tua
4. Lokasi pabrik pengolahan
	0,100
0,086
0,084

0,084
	2
2
2

2
	0,200
0,172
0,168

0,168

	Total
	1,00
	
	2,886


Tabel 1. Matriks IFAS PT. Aman Jaya 
Perdana

Sumber : Data Diolah, 2017

Berdasarkan Tabel 1. di atas dapat ketahui bahwa total skor untuk faktor-faktor strategi internal sebesar 2,886. Tabel IFAS di atas juga menunjukkan bahwa kekuatan utama pada PT. Aman Jaya Perdana adalah kualitas produk CPO yang dipasarkan dengan total skor 0,57 kemudian diikuti kualitas dan loyalitas karyawan dengan tota; skor 0,42. Sedangkan faktor kelemahan utama perusahaan adalah promosi yang dilakukan perusahaan dengan total skor 0,2 kemudian diikuti pengembangan inovasi produk dengan total skor 0,172.

4.3.2    Matriks Faktor Strategi Eksternal

Faktor-faktor strategi eksternal meliputi peluang dan ancaman bagi perusahaan. Dari hasil identifikasi faktor-faktor strategis eksternal diperoleh 4 faktor peluang dan 3 faktor ancaman. Faktor- faktor peluang dan ancaman tersebut kemudian diberi bobot dan rating oleh para responden. Hasil pembobotan dan pemberian rating dapat dilihat pada Tabel 2.
Tabel 2. Matriks EFAS PT. Aman Jaya 
Perdana
	Faktor-Faktor Strategi Eksternal
	Bobot
	Rating
	Bobot x Rating

	Peluang

1. Potensi industri CPO yang masih besar
2. Peningkatan jumlah penduduk
3. Kebijakan pemerintah
4. Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi
	0,25
0,15
0,15

 0,10
	3
3
2

     2
	0,75
0,45
0,30

  0,20

	Ancaman

1. Banyaknya perusahaan pesaing
2. Adanya produk subtitusi
3. Adanya isu-isu lingkungan
	0,15
0,10

 0,10
	1,5
1,2

   1,2
	0,225
0,12

  0,12

	Total
	1,00
	
	2,165


Sumber : Data Diolah, 2017
Berdasarkan tabel 2 di atas dapat diketahui bahwa total skor untuk faktor-faktor strategi eksternal sebesar 2,165. Tabel EFAS di atas juga menunjukkan peluang terbesar PT. Aman Jaya Perdana adalah potensi industri CPO yang masih besar dengan skor 0,75 yang kemudian diikuti dengan peningkatan jumlah penduduk dengan jumlah skor 0,45. Sedangkan faktor ancaman perusahaan adalah banyaknya perusahaan pesaing dengan jumlah skor 0,225, kemudian diikuti adanya produk subtitusi dan adanya isu-isu lingkungan dengan masing-masing skor 0,12.

4.3.3   Matriks Internal Eksternal 

Menurut Rangkuti (2006), “bahwa dalam matrik internal dan  eksternal  dikembangkan  dari  model  General  Electric (GE.Model)”. Parameter  yang digunakan meliputi parameter kekuatan internal perusahaan dan pengaruh eksternal yang dihadapi. Tujuan penggunaan model ini adalah untuk memperoleh strategi bisnis di tingkat  koorporat  yang lebih  detail.  Berdasarkan matriks IFAS dan matriks EFAS total skor faktor strategi internal sebesar 2,886 dan total skor faktor strategi  eksternal sebesar  2,165. Berdasarkan total skor yang diperoleh perusahaan dalam tabel faktor  strategis internal dan eksternal tersebut dapat dilihat posisi perusahaan  untuk menerapkan strategi yang sesuai kondisi perusahaan saat ini dengan memasukkan total skor ke dalam matrik internal eksternal sebagai berikut.

Skor Total IFAS

                  4,0        Kuat        3,0     Rata-Rata          2,0        Lemah           1,0            
	1. GROWTH

Konsentrasi melalui integrasi vertikal


	2. GROWTH
Konsentrasi melalui intergarsi horizontal
	3. RETRENCHEMENT
Strategi turn around

	4. STABILITY


	5. GROWHT

Konsentrasi melalui intergarsi horizontal

Posisi Perusahaan
	6. RETRENCHEMENT

Strategi Divestasi

	7. GROWTH

Dsifersifikasi Konsentrik


	8. GROWTH

Disfersifikasi Konglomerat
	9. RETRENCHEMENT

Likuidasi atau Bangkrut


Gambar 2. Matriks Internal dan
Eksternal PT. Aman Jaya Perdana
Berdasarkan Matriks Internal dan Eksternal (IE) di atas, menunjukkan kondisi perusahaan berada pada sel  5 yaitu growht.  Pada posisi tersebut, perusahaan dapat menerapkan strategi konsentrasi melalui integarsi horizontal. Strategi yang diterapkan adalah konsolidasi. Tujuannya relatif lebih defensif, yaitu menghindari kehilangan penjualan dan kehilangan profit. Perusahaan yang berada di sel ini dapat memperluas pasar, fasilitas produksi, dan teknologi melalui pengembangan internal maupun eksternal melalui akuisisi atau join ventures dengan perusahaan lain dalam industri yang sama (Rangkuti, 2006).
3.3 Matriks SWOT

Matriks SWOT dapat menggambarkan dengan jelas bagaimana strategi pemasaran perusahaan yang sesuai berdasarkan kekuatan dan kelemahan yan dimiliki dalam rangka merespon peluang dan ancaman yang ada. Analisis matriks ini akan menghasilkan empat jenis strategi utama yaitu strategi S-O, W-O, S-T dan W-T. Matriks SWOT PT. Aman Jaya Perdana dapat dilihat pada Tabel 3 berikut ini 

Tabel 3. Matriks SWOT

	                         IFAS

EFAS
	Strenghst (S)

1. Kualitas produk CPO yang dipasarkan

2. Kualitas dan loyalitas karyawan
3. Visi dan misi perusahaan
4. Jaringan pemasaran
5. Memiliki kebun inti dan kebun plasma
6. Lakosi perusahaan yang strategis

	Weaknesses (W)

1. Promosi yang dilakukan perusahaan
2. Pengembangan inovasi produk
3. Peralatan dan mesin produksi yang sudah tua
4. Lokasi pabrik pengolahan

	Opportunities (O)

1. Potensi industri CPO yang masih besar

2. Peningkatan jumlah penduduk
3. Kebijakan pemerintah
4. Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi
	Strategi S-O

1. Meningkatkan kualitas dan kuantitas produksi CPO untuk menjangkau pasar yang lebih luas
2. Pengembangan pasar CPO berbasis ICT/ information comunication technology 

	Strategi W-O

1. Membangun pusat-pusat distribusi dan informasi produk CPO
2. Melakukan perawatan dan pembaharuan alat/mesin produksi


	Treaths (T)

1. Banyaknya perusahaan pesaing

2. Adanya produk subtitusi
3. Adanya isu-isu lingkungan

	Strategi S-T

1. Mengembangkan strategi bersaing
2. Meningkatkan pelayanan kepada para pelanggan
	Strategi W-T

1. Mengembangkan strategi promosi
2. Melakukan pengembangan dan inovasi produk turunan dari CPO



Sumber : Data diolah, 2017

3.5   Alternatif Strategi Pemasaran

Berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dapat dirumuskan beberapa kemungkinan strategi pemasaran. Perusahaan dapat menyusun strategi dalam menghadapi pesaing dengan mengkombinasikan kekuatan dengan peluang, kelemahan dengan peluang, kekuatan dengan ancaman, dan kelemahan dengan ancaman. Alternatif strategi tersebut adalah sebagai berikut :
a. Strategi S-O (Kekuatan – Peluang)
Strategi S-O ini dibuat dengan memnafaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. Kekuatan perusahaan terletak pada Kualitas produk CPO yang dipasarkan, Kualitas dan loyalitas karyawan, Visi dan misi perusahaan, Jaringan pemasaran, Memiliki kebun inti dan kebun plasma dan Lakosi perusahaan yang strategis. Kekuatan ini  dapat dimanfaatkan untuk mengambl sebuah peluang yang ada. Potensi industri CPO yang masih besar, peningkatan jumlah penduduk dan kebijakan pemerintah mengenai pengembangan industri CPO ini merupakan peluang yang dapat dimanfaat oleh perusahaan. Perusahaan dapat meningkatkan kuallitas dan kuantitas produksi CPO untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Sedangkan perkembangan teknologi informasi dan komunikasi dapat dimanfaatkan oleh perusahaan melalui pengembangan pasar berbasis ICT (information comunication technology).
b. Strategi W-O (Kelemahan – Peluang)
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. Perusahaan dapat mengatasi kelemahan dan mengambil kesempatan yang ada dengan membangun pusat-pusat distribusi dan informasi produk-produk CPO serta melakukan perawatan dan pembaharuan mesin / alat produksi guna meningkatkan kualitas dan kuantitas produksi yang akan berdampak pada peningkatan daya saing usaha.
c. Strategi S-T (Kekuatan – Ancaman)
Strategi S-T adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman. Banyaknay perusahaan pesaing, adanya produk subtitusi, dan isu-isu lingkungan merupakan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan. Dalam hal ini perusahaan dapat mengembangkan strategi bersaing dan peningkatan pelayanan kepada para pelanggan. Strategi bersaing yang harus diterapkan dan dikembangkan oleh PT. Aman Jaya Perdana dalam rangka menghadapi persaingan tersebut adalah mengoptimalkan kekuatan-kekuatan yang dimiliki perusahaan antara lain dengan mempertahankan dan meningkatkan kualitas CPO, meningkatkan kualitas SDM pemasaran dan meningkatkan jaringan pemasaran.
d. Strategi W-T (Kelemahan - Ancaman)
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. Pada strategi ini perusahaan harus melakukan beberapa hal antara lain mengembangkan strategi promosi dan melakukan pengembangan dan inovasi produk turunan dari CPO. Hal ini dilakukan dalam rangka menghadapi ancaman-ancaman yang ada.

V.     KESIMPULAN

Berdasarkan analisis lingkungan internal dan eksternal (matriks EFAS, matriks IFAS), analisis matriks IE dan SWOT pada pemasaran produk CPO PT. Aman Jaya Perdana maka dapat diambil suatu kesimpulan sebagai berikut :

1. Faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan perusahaan dalam strategi pemasaran CPO adalah : kualitas produk CPO yang dipasarkan, kualitas dan loyalitas karyawan, visi dan misi perusahaan, jaringan pemasaran, memiliki kebun inti dan kebun plasma, dan lokasi perusahaan yang strategis dimana masing-masing mendapatkan skor 0.57, 0.42, 0.392, 0.336, 0.288 dan 0.172. Sedangkan faktor internal yang menjadi kelemahan dengan skor terbesar hingga terkecil diurutkan sebagai berikut : promosi yang dilakukan perusahaan, pengembangan inovasi produk, peralatan dan mesin produksi yang sudah tua, dan lokasi pabrik pengolahan dengan masing-masing skor 0.200, 0.172, 0.168 dan 0.168.
2. Faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang dengan skor terbesar hingga terkecil dalam pemasaran produk CPO diurutkan sebagai berikut : potensi industri CPO yang masih besar, peningkatan jumlah penduduk, kebijakan pemerintah, dan perkembangan teknologi informasi dan komunikasi dimana masing-masing mendapatkan skor 0.75, 0.45, dan 0.30. Sedangankan faktor eksternal yang menjadi ancaman dengan skor terbesar hingga terkecil diurutkan sebagai berikut : banyaknya perusahaan pesaing, adanya produk subtitusi dan adanya isu-isu lingkungan dengan masing-masing skor 0.225, 0.12, dan 0.12.

3. Berdasarkan analisis matriks internal eksternal (IE) PT. Aman Jaya Perdana berada pada posisi sel 5, sehingga strategi dan posisi yang sesuai dengan sel tersebut adalah konsentrasi melalui integrasi horizontal.
4. Analisis matriks SWOT menghasilkan beberapa alternatif strategi, diantaranya adalah meningkatkan kualitas dan kuantitas produksi CPO untuk menjangkau pasar yang lebih luas, pengembangan pasar CPO berbasis ICT, membangun pusat-pusat distribusi dan informasi produk CPO, melakukan perawatan dan pembaharuan alat / mesin produksi, mengembangan strategi bersaing dan meningkatkan pelayanan kepada pelanggan, mengembangkan strategi promosi dan melakukan pengembangan dan inovasi produk turunan CPO.
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