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ABSTRAK
Keberhasilan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh keberhasilan usaha

pemasaran dari produk yang diperdagangkan. Usaha pemasaran harus diarahkan
kepada konsumen sebagai sasaran pasar yang dituju untuk menunjang keberhasilan
perusahaan, dengan demikian dapatlah ditentukan tujuan dan sasaran apa yang
diharapkan akan dapat dicapai dalam bidang pemasaran, dan bagaimana kegiatan
yang harus dilakukan untuk mencapai tujuan dan sasaran tersebut. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui tingkat pertumbuhan pasar, pangsa pasar
relatif dan alternatif strategi yang dilakukan oleh CV. Global Media Teknik
berdasarkan Matrix Boston Consulting Group.

Pendekatan data pada penelitian ini dilakukan secara kualitatif karena data
deskriptif berupa kata-kata tertulis. Metode pengumpulan data yang dilakukan adalah
dengan penelitian lapangan seperti observasi, wawancara dan dokumentasi. Dan data
yang digunakan adalah data primer dari hasil wawancara, dan data sekunder yang
diperoleh dari data yang telah diolah.

Dari hasil penelitian dengan analisis Matrix Boston Consulting Group, maka
dapat diketahui bahwa tingkat pertumbuhan pasar CV. Global Media Teknik adalah
sebesar 2,07% dan nilai pangsa pasar relatif adalah sebesar 0,76%, maka CV. Global
Media Teknik berada pada posisi kuadran stars atau bintang. Dimana pada kuadran
ini tingkat pertumbuhan pasar dan pangsa pasar relatif tinggi. Dan strategi yang
digunakan adalah hold atau mempertahankan, integrasi horizontal, pengembangan
produk dan penetrasi pasar agar dapat tetap bersaing dengan competitor lainnya.

Kata Kunci : Matrix Boston Consulting Group dan Penerapan Strategi Pemasaran
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ABSTRACK

The success of a company is determined by the success of the marketing
efforts of products traded. Marketing efforts should be directed to the consumer as the
intended target market for the success of the company, thus it can be determined what
the goals and objectives expected to be achieved in the field of marketing, and how
the activities should be done to achieve the goals and targets. The purpose of this
study was to determine the level of market growth, relative market share and
alternative strategies carried out by CV. Global Media Teknik based on the Boston
Consulting Group Matrix.

The data approach in this study was carried out qualitatively, because
descriptive data in the form of written words.  Data collection methods used are field
research such as observation, interviews and documentation. And the data used are
primary data from interviews, and secondary data obtained from data that has been
processed.

From the results of research with the Boston Consulting Group Matrix
analysis, it can be seen that the market growth rate of CV. Global Media Teknik is
2.07% and the relative market share value is 0.76%, then CV. Global Media Teknik is
in the quadrant position of stars or stars. Where in this quadrant the market growth
rate and market share are relatively high. And the strategy used is hold, horizontal
integration, product development and market penetration in order to remain
competitive with other competitors.

Keywords: Matrix Boston Consulting Group and Marketing Strategy Implementation
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Setiap perusahaan akan mengarahkan kegiatan usahanya untuk

menghasilkan produk yang dapat menghasilkan kepuasan konsumen, sehingga

dalam jangka panjang perusahaan mendapatkan keuntungan yang diharapkan.

Melalui produk yang diperdagangkan, perusahaan menciptakan dan membina

langganan atau konsumen. Oleh karena itu, keberhasilan suatu perusahaan sangat

ditentukan oleh keberhasilan usaha pemasaran dari produk yang diperdagangkan.

Usaha-usaha pemasaran tersebut harus diarahkan kepada konsumen sebagai

sasaran pasar yang dituju untuk menunjang keberhasilan perusahaan, dengan

demikian dapatlah ditentukan tujuan dan sasaran apa yang diharapkan akan dapat

dicapai dalam bidang pemasaran, dan bagaimana kegiatan yang harus dilakukan

untuk mencapai tujuan dan sasaran tersebut.

Untuk menentukan strategi pemasaran, perusahaan harus menganalisis

bagaimana situasi dan kondisi pasar, menilai kedudukan atau posisi perusahaan di

pasar serta mengenali keunggulan pesaing yang mungkin dimiliki. Strategi

pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang

memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu,

pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai

tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan

yang selalu berubah.

CV. Global Media Teknik merupakan salah satu perusahaan yang

bergerak dalam bidang perdagangan besar darang dan jasa yang menjualbelikan

produk elektronik seperti CCTV, PABX, Finger Print, Sound System, Running

Text, AC, Alarm, Meubelair, komputer, alat kesehatan dan lain-lain. Perusahaan

tersebut berdiri kurang lebih 3 tahun, perusahaan tersebut mempunyai cara agar

konsumen mengetahui tentang produk yang dimiliki oleh perusahaan, yaitu
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melalui sistem door to door atau melalui pemasaran langsung. Perusahaan

menawarkan memberikan produk yang berkualitas kepada konsumen,

memberikan pelayanan kepada pelanggan adalah hal utama bagi perusahaan dan

melakukan kegiatan promosi ke dinas atau instansi baik pemerintah maupun

swasta secara langsung. Sistem pemasaran door to door merupakan strategi

dimana kita sebagai penyedia produk atau jasa melakukan secara aktif kegiatab

pemasaran dengan menghubungi calon pelanggan satu demi satu.

Dengan memberikan fasilitas pemasaran secara langsung kepada

konsumen, maka memberikan kemudahan kepada konsumen untuk mengetahui

secara rinci tentang produk atau jasa yang akan konsumen gunakan. Namun cara

tersebut sudah jarang dilakukan, karena perusahaan lebih mengutamakan

pelayanan dan kepuasan yang terbaik untuk pelanggan lama agar mereka tetap

menggunakan produk dari perusahaan. Selain cara tersebut, perusahaan belum

menerapkan strategi pemasaran lain untuk memperluas jangkauan pemasaran

produk mereka, sehingga keputusan untuk menggunakan strategi pemasaran

hanya berdasarkan pada pengalaman yang sudah dilakukan sebelumnya.1

Berikut adalah tabel volume penjualan CV. Global Media Teknik dalam

periode tahun 2017 dan 2018:

Tabel 1.1

Volume Penjualan Produk Tahun 2017 dan 2018
No. Bulan 2017 2018

1. Januari 125.000.000 34.085.000

2. Februari 319.000.000 6.931.818

3. Maret 77.100.100 32.400.000

4. April 312.000.000 189.078.610

5. Mei 77.000.000 81.395.740

6. Juni 49.500.000 349.469.955

7. Juli 119.000.000 117.879.410

1 Wawancara dengan Bapak Imam Tofik selaku pemilik CV. Global Media Teknik pada
tanggal 28 November 2018, pukul 13.11.
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8. Agustus 61.500.000 207.124.636

9. September 72.000.000 36.040.000

10. Oktober 200.000.000 115.483.637

11. November 12.000.000 186. 759.000

12. Desember 72.000.000 117.467.462

Total 1.444.100.100 1.474.115.268

Menurut data yang penulis peroleh dari volume penjualan produk CV.

Global Media Teknik pada tahun 2018 mengalami peningkatan. Hal ini terjadi

karena perusahaan selalu berusaha meningkatkan kualitas produk dan layanan

untuk konsumen, sehingga banyak konsumen yang menggunakan kembali produk

dan jasa dari perusahaan.

CV. Global Media Teknik merupakan perusahaan yang terbilang baru

yang berdiri pada tahun 2016, dan untuk melakukan promosi CV. Global Media

Teknik hanya baru melakukan strategi pemasaran seperti yang sudah dijelaskan

diatas. Dengan demikian perlu dilakukan evaluasi terhadap strategi yang

dilakukan perusahaan agar dapat terus bersaing dengan perusahaan lain. Evaluasi

tersebut dapat dilakukan dengan analisis strategi berdasarkan Matrix Boston

Consulting Group.

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka penulis menggunakan alat

Matrix Boston Consulting Group untuk menentukan strategi pemasaran yang

efektif digunakan oleh perusahaan dan untuk mengetahui posisi bisnis perusahaan

dan pertumbuhan produk pada CV. Global Media Teknik.

B. Definisi Operasional

Dari skripsi yang peneliti angkat ada istilah-istilah yang mendapat

penjelasan agar arah dan maksud penelitian skripsi ini menjadi jelas dan tidak

terjadi kesalah pahaman dalam memahami permasalahan yang dibahas,

diantaranya :
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1. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran

suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-

usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing

tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan

dalam menghadapi lingkungan dan keadaan pesaing yang selalu berubah.2

2. Matrix Boston Consulting Group

Matrix Boston Consulting Group secara grafis menunjukkan

perbedaan diantara berbagai divisi dalam posisi pangsa pasar relatif dan

tingkat pertumbuhan industri. Matrix ini memungkinkan organisasi multi

divisi untuk mengelola portofolio bisnisnya dengan mempertimbangkan posisi

pangsa pasar dan tingkat pertumbuhan industri di masing-masing divisi relatif

terhadap divisi lain dalam organisasi.3

Dengan demikian, yang di maksud dengan judul “Analisis Strategi

Pemasaran Berdasarkan Matrix Boston Consulting Group pada Produk

Elektronik (Studi Kasus CV. Global Media Teknik)” adalah analisis tentang

tindakan dan keputusan yang harus diambil oleh CV. Global Media Teknik

untuk mengetahui posisi bisnis perusahaan dan untuk menentukan pemilihan

alternatif strategi yang sesuai berdasarkan pangsa pasar relatif dan tingkat

pertumbuhan industri berdasarkan Matrix Boston Consulting Group.

2 Abdul Manap. Revolusi Manajemen Pemasaran. (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016), hlm.
167.

3 Fred R David, Forest R. David, Strategic Management: A Competitive Adventage Approach,
Concepts and Cases, (Jakarta: Salemba Empat, 2016), 179.



5

.

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka permasalahan yang akan di teliti

dalam penelitian ini adalah “Bagaimana Penentuan Strategi Pemasaran produk

CV. Global Media Teknik berdasarkan Matrix Boston Consulting Group ?”.

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan penelitian :

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini

adalah untuk mengidentifikasi strategi pemasaran yang efektif digunakan oleh

perusahaan dan untuk mengetahui posisi bisnis CV. Global Media Teknik

berdasarkan Matrix Boston Consulting Group dan merumuskan pemilihan

alternatif strategi yang relevan digunakan oleh CV. Global Media Teknik.

2. Manfaat Penelitian

a. Bagi Penulis

Penelitian ini sebagai sarana untuk menambah pengetahuan di

bidang ekonomi khususnya dalam bidang strategi pemasaran berdasarkan

Matrix Boston Consulting Group dan menambah wawasan dalam

penerapan teori-teori yang sudah diperoleh dibangku kuliah.

b. Bagi Akademik

Memberikan kontribusi sebagai wacana yang diharapkan dapat

menambah pengetahuan bagi civitas akademik mengenai strategi

pemasaran dan rumusan pemilihan alternative strategi yang digunakan

oleh sebuah perusahaan.

c. Bagi perusahaan

Sebagai sumbangan informasi tambahan perusahaan tentang posisi

bisnis perusahaan dan strategi pemasaran yang relevan digunakan

perusahaan.

d. Bagi pihak lain
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Dapat dijadikan bahan bacaan dan literature penelitian selanjutnya

yang berkaitan dengan penelitian ini.

E. Kajian Pustaka

1. Tinjauan Pustaka

Sebelum melakukan penelitian lebih lanjut penulis melakukan

penelaahan karya-karya ilmiah yang berhubungan dengan penelitian yang

akan diteliti dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Berdasarkan Matrix

Boston Consulting Group pada Produk Elektronik Studi Kasus CV. Global

Media Teknik. Tujuan adanya kajian pustaka yaitu untuk menghindari adanya

plagiasi dalam penelitian ini, sehingga tidak terjadi adanya pembahasan yang

sama dengan penelitian yang lain. dalam penelitia ini, beberapa literature

pustaka menjadi rujukan untuk mendasari beberapa dasar berpikir,

diantaranya sebagai berikut:

Tull dan Kahle, dalam buku Fandy Tjiptono merumuskan strategi

pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai

tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang

berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang

digunakan untuk melayani pasar sasaran yang bersangkutan. Strategi

pemasaran juga dipandang sebagai rencana untuk memaksimumkan peluang

meraih bisnis yang ditargetkan melalui pengelolaan faktor-faktor yang dapat

dikendalikan perusahaan, seperti desain produk, penetapan harga,

pengendalian biaya dan pengetahuan pasar.4

Persamaan dengan judul ini yaitu pentingnya strategi pemasaran

sebagai dasar untuk dapat mengembangkan keunggulan bersaing. Dalam

pernyataan Tull dan Kahle menyatakan bahwa strategi pemasaran sebagai alat

fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan

4 Fandy Tjiptono. Strategi Pemasaran. (Yogyakarta : Andi, 2015), hlm. 17.
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mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar

yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar

sasaran yang bersangkutan.

Sofjan Assauri, dalam bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran

menjelaskan bahwa strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar

tindakan yang mengarahkan kegiatan atau usaha pemasaran dan suatu

perusahaan, dalam kondisi persaingan dan lingkkungan yang selalu berubah

agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan. Dalam menetapkan strategi

pemasaran yang akan dijalankan, perusahaan harus telebih dahulu melihat

situasi dan kondisi pasar serta menilai posisinya di pasar. Persamaan dengan

judul adalah bahwa strategi pemasaran merupakan dasar untuk mencapai

tujuan yang diharapkan perusahaan dengan mengetahui posisi bisnis

perusahaan dalam pasar.

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, dalam buku Manajemen Bisnis

mendefinisikan bahwa manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih

pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga dan menumbuhkan pelanggan

dengan menciptakan, menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan

yang unggul. Pemasaran merupakan setiap aktivitas dalam rangka

mengenalkan produk dan menjualnya pada pasar tertentu. Persamaan dengan

judul adalah bahwa strategi pemasaran adalah seni untuk memilih pasar

sasaran dan mendapatkan, menjaga dan menumbuhkan pelanggan dengan

menciptakan, menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang

unggul untuk dapat tetap bersaing dengan perusahaan lainnya.5

2. Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu bertujuan untuk mendapatkan bahan

perbandingan dan acuan. Selain itu untuk menghindari anggapan kesamaan

dengan penelitian ini. Maka dalam kajian pustaka ini peneliti mencantumkan

5 Ais Zakiyudin, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2006), hlm. 155.
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hasil-hasil penelitian terdahulu dan memaparkan persamaan serta perbedaan

dengana penelitian yang akan peneliti lakukan, berikut penjelasannya:

Karya Enriko Akbar yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran

Sarina Hotcholate dengan Boston Consulting Group, SWOT, dan

Benchmarking (Studi Kasus CV. Sari Nira Nusantara)” berisi tentang

perusahaan yang merupakan industry kecil dan menengah (UKM) yang

memproduksi sari nira hotcholate yang merupakan serbuk minuman kemasan

perpaduan antara gula dan aren kristal. Penelitian ini menggunakan analisis

strategi pemasaran yaitu Matrix Boston Consulting Group, analisis SWOT,

dan Benchmarking untuk menentukan strategi pemasaran yang baik agar

produk tersebut dapat dikenal masyarakat dan dapat bersaing dengan produk

sejenis lainnya dipasaran.6

Persamaan dengan penelitian ini adala menggunakan metode Boston

Consulting Group untuk menentukan strategi pemasaran yang relevan

digunakan berdasarkan Matrix BCG. Perbedaan dengan penelitian ini adalah

penelitian Enriko menggunakan lebih dari satu metode untuk menganalisis

strategi pemasaran perusahaan.

Karya K. Ratih Rahayuningsih yang berjudul “Strategi Pemasaran

Buah di UD. Wika Mitra Desa Kerobokan KecamatanKuta Utara”, berisi

tentang analisis perusahaan yang bergerak dibidang perdagangan buah yang

berada di Desa Kerobokan Kecamatan Kuta Utara. Untuk menentukan strategi

pemasaran perusahaan menggunakan metode Boston Consulting Group dan

Matrix IFE dan EFE. Dengan Boston Consulting Group peneliti dapat

6 Enriko Akbar, “Analisis Strategi Pemasaran Sarina Hotcholate dengan Metode Boston
Consulting Grouup, SWOT, dan Benchmarking (Studi Kasus : CV. Sari Nira Nusantara)”, Skripsi,
Fakultas Ekonomi : Universitas Gunadarma, 2014.
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mengetahui posisi bisnis perusahaan berdasarkan Matrix Boston Consulting

Group.7

Persamaan dengan penelitian ini adalah menggunakan metode Boston

Consulting Group sebagai penentu strategi pemasaran yang relevan digunakan

agar perusahaan tetap dpaat bersaing di pasar. Perbedaan dengan penelitian ini

adalah, penelitian sebelumnya juga menggunakan Matrix IFE dan EFE

sebagai penentu strategi pemasaran.

Karya Andri Ardiansyah, Andri Ikhwan, dan Rina Kurniawati yang

berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Mie Basah Studi Kasus di PD. Lugina,

Garut” yang berisi tentang analisis strategi pemasaran pada Usaha Kecil dan

Menengah (UKM) dimana pemasaran hanya dilakukan berdasarkan pesanan

konsumen dan hanya memproduksi satu jenis mie. Peneliti menggunakan

metode Boston Consulting Group untuk menentukan strategi pemasaran yang

tepat dan relevan agar perusahaan dapat terus bersaing di pasaran.8

Persamaan dengan penelitian ini adalah menggunakan Matrix Boston

Consulting Group sebagai alat untuk menentukan strategi pemasaran yang

tepat dan untuk mengetahui posisi bisnis perusahaan. Perbedaan dengan

penelitian ini adalah penelitian Andri Ardiansyah dkk menggunakan analisis

SWOT, IFE dan EFE, serta metode pendekatan AHP, sedangkan penelitian ini

hanya menggunakan metode Bostom Consulting Group.

Karya Mega Pratiwi yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran

Produk dengan Metode Analisis BCG, Analisis SWOT, dan Benchmarking

Perusahaan Rubby Hijab” yang berisi tentang deskripsi dan analisis Rubby

Hijab yang merupakan home industri yang bergerak di bidang produksi hijab

atau kerudung. Usaha rumahan ini lebih mengutamakan kualitas produk agar

7 K. Ratih Rahayuningsih, “Strategi Pemasaran Buah di UD. Wika Mitra Desa Kerobokan
Kecamatan Kuta Utara”, Jurnal Agribisnis dan Agrowisata, Fakultas Pertanian : Universitas Udayana,
Vol.2, No.3, 2013.

8 Ardiansyah Andri, dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Mie Basah Studi Kasus di PD. Lugina
Garut”, Jurnal Kalibrasi, Sekolah Tinggi Teknologi Garut, Vol. 13, No. 1, 2015.



10

.

konsumen puas dengan produknya. Usaha ini mengalami fluktuasi dalam

penjualan hijab karena konsumen yang memesan hijab tidak menentu

sehingga penjualan menurun dan konsumen lebih minat terhadap produk dari

pangsa pasar bawah dan menengah, sehingga pangsa pasar atas kurang

diminati. Matrix Boston Consulting Group digunakan untuk menentukan

strategi pemasaran yang tepat dan berdaya saing dengan mengdentifikasi dan

menilai berdasarkan pangsa pasar dan pertumbuhan industri.9

Persamaan dengan penelitian ini adalah menggunakan metode Matrix

Boston Consulting Group untuk menentukan posisi bisnis perusahaan agar

tetap dapat bersaing dengan perusahaan lain. Perbedaan dengan penelitian ini

adalah penelitian Mega Pratiwi menggunakan lebih dari satu metode analisis

sebagai dasar penentu strategi pemasaran, sedangkan penelitian ini hanya

menggunakan metode Boston Consulting Group.

Karya Ahmad Senopati Perdana yang berjudul “Penentuan Strategi

Pemasaran Berdasarkan Matrix Boston Consulting Group pada Jamu

Tradisional Studi Kasus GP Mandiri Banyumas” berisi tentang deskripsi

perusahaan yang memiliki permasalahann dalam hal distribusi dan

penggunaan teknologi yang asih manual. Dengan permasahan tersebut

perusahaan masih tetap dapat bersaing di pasar. Matrix Boston Consulting

Group digunakan untuk mengetahui tingkat pertumbuhan pasar, pangsa pasar

relatif dan strategi pemasaran yang dapat dilakukan perusahaan.10

Persamaan dengan penelitian ini adalah tujuan dari penelitian yaitu

untuk mengetahui tingkat pertumbuhan pasar, pangsa pasar relatif, serta

menentukan strategi pemasaran yang tepat berdasarkan Matrix Boston

9 Mega Pratiwi, “Analisis Strategi Pemasaran Produk dengan Metode Analisis BCG, Analisis
SWOT, dan Benchmarking Perusahaan Rubby Hijab, Skripsi, Jurusan Teknik Industri : Universitas
Suryakencana, 2008.

10 Ahmad Senopati, “Penentuan Strategi Pemasaran Berdasaran Matrix Boston Consulting
Group Studi Kasus GP Mandiri Banyumas”, Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam : IAIN
Purwokerto, 2018.
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Consulting Group. Perbedaan dengan penelitian ini adalah pada objek

penelitian.

Karya Yogi Wahyu Prasetyo, Edi Yulianto dan Sunarti yang berjudul

“Perumusan Strategi Bisnis Perusahaan Menggunakan Matrix Boston

Consulting Group dan Matrix Tows-K Studi pada PT. Bank Muamalat Tbk”,

Matrix Boston Consulting Group digunakan dala penelitian ini untuk

merumuskan strategi pemasaran berdasarkan pada pertumbuhan pasar dan

pangsa pasar relatif perusahaan agar dapat memenangkan persaingan pasar

khususnya perbankan.11

Persamaan dengan penelitian ini adalah menggunakan Matrix Boston

Consulting Group untuk menentukan strategi pemasaran. Sedangkan

perbedaan dengan penelitian ini adalah penelitian Yogi Wahyu Prasetyo dkk,

juga menggunakan Matrix Tows-K untuk melihat kekuatan, kelemahan,

ancaman, dan peluang perusahaan.

Karya Haryadi Sarjono dan Engkos Achmad Kuncoro yang berjudul

“Analisis Matrix Boston Consulting Group untuk Memenagkan Strategi

Organisasi, Studi Kasus Perguruan Tinggi di Kopertis Wilayah III DKI

Jakarta”, yang berisi tentang bagaimana Matrix Boston Consulting Group

dapat memenangkan strategi pada sebuah organisasi dan bagaimana

mengetahui posisi tingkat pasar pada perguruan tinggi khususnya Sekolah

Tinggi.12

Persamaan dengan penelitian ini adalah menggunakan metode Boston

Consulting Group untuk mengetahui posisi tingkat pasar perusahaan.

Perbedaan dengan penelitian ini adalah penelitian Haryadi Sarjono

11 Yogi Wahyu Prasetyo, dkk, “Perumusan Strategi Bisnis Perusahaan Menggunakan Matrix
Boston Consulting Group dan Matrix Tows-K Studi Kasus pada PT. Bank Muamalat Tbk, Jurnal
Administrasi, Vol. 40, No. 1, Fakultas Ilmu Administrasi : Universitas Brawijaya, 2016.

12 Haryadi Sarjono, Engkos Achmad Kuncoro, “Analisis Matrix Boston Consulting Group
untuk Memenangkan Strategi Organisasi”, Jurnal Penelitian, Vol. 4, No. 1, Management Departement,
School of Bussines Management, Binus University, 2013.
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menggunakan metode riset kepustakaan, sedangkan penelitian ini

menggunakan metode penelitian lapangan (field research).

Tabel 1.2

Penelitian Terdahulu

No. Nama Penelitian Judul Penelitian Persamaan Perbedaan
1. Enriko Akbar

(2014)
Analisis Strategi
Pemasaran Sarina
Hotcholate
dengan Boston
Consulting
Group, SWOT,
dan
Benchmarking
(Studi Kasus CV.
Sari Nira
Nusantara)

Menggunakan
metode Boston
Consulting
Group untuk
menentukan
strategi
pemasaran
yang relevan
digunakan
berdasarkan
Matrix BCG.

Penelitian
Enriko
menggunakan
lebih dari satu
metode untuk
menganalisis
strategi
pemasaran
perusahaan.

2. K. Ratih
Rahayuningsih
(2013)

Strategi
Pemasaran Buah
di UD. Wika
Mitra Desa
Kerobokan
KecamatanKuta
Utara

Menggunakan
metode Boston
Consulting
Group sebagai
penentu
strategi
pemasaran
yang relevan
digunakan agar
perusahaan
tetap dpaat
bersaing di
pasar.

Penelitian
sebelumnya
juga
menggunakan
Matrix IFE
dan EFE
sebagai
penentu
strategi
pemasaran.

3. Andri Ardiansyah
; Andri Ikhwana ;
Rina Kurniawan
(2015)

Analisis Strategi
Pemasaran Mie
Basah Studi
Kasus di PD.
Lugina, Garut

Menggunakan
Matrix Boston
Consulting
Group sebagai
alat untuk
menentukan
strategi
pemasaran
yang tepat dan
untuk

Penelitian
Andri
Ardiansyah
dkk
menggunakan
analisis
SWOT, IFE
dan EFE,
serta metode
pendekatan
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mengetahui
posisi bisnis
perusahaan

AHP,
sedangkan
penelitian ini
hanya
menggunakan
metode
Bostom
Consulting
Group.

4. Mega Pratiwi
(2008)

Analisis Strategi
Pemasaran
Produk dengan
Metode Analisis
BCG, Analisis
SWOT, dan
Benchmarking
Perusahaan
Rubby Hijab

Menggunakan
metode Matrix
Boston
Consulting
Group untuk
menentukan
posisi bisnis
perusahaan
agar tetap
dapat bersaing
dengan
perusahaan
lain.

Penelitian
Mega Pratiwi
menggunakan
lebih dari satu
metode
analisis
sebagai dasar
penentu
strategi
pemasaran,
sedangkan
penelitian ini
hanya
menggunakan
metode
Boston
Consulting
Group.

5. Ahmad Senopati
Perdana (2018)

Penentuan
Strategi
Pemasaran
Berdasarkan
Matrix Boston
Consulting Group
pada Jamu
Tradisional Studi
Kasus GP
Mandiri
Banyumas

Tujuan dari
penelitian
yaitu untuk
mengetahui
tingkat
pertumbuhan
pasar, pangsa
pasar relatif,
serta
menentukan
strategi
pemasaran
yang tepat
berdasarkan
Matrix Boston

Perbedaan
dengan
penelitian ini
adalah pada
objek
penelitian.
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Consulting
Group.

6. Yogi Wahyu
Prasetyo, Edi
Yulianto dan
Sunarti (2016)

Perumusan
Strategi Bisnis
Perusahaan
Menggunakan
Matrix Boston
Consulting Group
dan Matrix Tows-
K Studi pada PT.
Bank Muamalat
Tbk

Menggunakan
Matrix Boston
Consulting
Group untuk
menentukan
strategi
pemasaran.

Penelitian
Yogi Wahyu
Prasetyo dkk,
juga
menggunakan
Matrix Tows-
K untuk
melihat
kekuatan,
kelemahan,
ancaman, dan
peluang
perusahaan.

7. Haryadi Sarjono
dan Engkos
Achmad (2013)

Analisis Matrix
Boston
Consulting Group
untuk
Memenagkan
Strategi
Organisasi, Studi
Kasus Perguruan
Tinggi di
Kopertis Wilayah
III DKI Jakarta

Menggunakan
metode Boston
Consulting
Group untuk
mengetahui
posisi tingkat
pasar
perusahaan.

penelitian
Haryadi
Sarjono
menggunakan
metode riset
kepustakaan,
sedangkan
penelitian ini
menggunakan
metode
penelitian
lapangan
(field
research).
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F. Sistematika Pembahasan

Sistematika penulisan laporan tugas akhir ini disusun dalam empat bab,

dimana setiap bab terdiri dari beberapa sub bab. Sistematika penulisan merupakan

uraian secara garis besar mengenai hal-hal pokok yang dibahas.

BAB I yang meliputi latar belakang masalah, definisi operasional,

rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penulisan , lokasi dan

waktu penelitian, dan sistematika penulisan.

BAB II berisi mengenai kerangka teoritis yang berkaitan dengan strategi

pemasaran yang dilakukan oleh CV. Global Media Teknik untuk mengatasi

masalah penjualan produk dan strategi pemasaran yang tepat.

BAB III berisi tentang metode penelitian yang meliputi jenis penelitian,

lokasi penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data,dan teknik analisis data.

BAB IV merupakan bab yang menguraikan hasil penelitian meliputi

penyajian data dan analisis data hasil penelitian.

BAB V PENUTUP yang mencakup kesimpulan dari pembahasan, saran

dan kata penutup sebagai akhir dari pembahasan.

Bagian akhir dari skripsi ini memuat daftar pustaka, lampiran-lampiran,

dan daftar riwayat hidup.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang penulis lakukan terhadap Analisis Strtategi

Pemasaran Produk Berdasarkan Matrix Boston Consulting Group CV. Global

Media Teknik, maka dapat disimpulkan bahwa :

1. Berdasarkan perhitungan dari Matrix Boston Consulting Group mengenai

tingkat pertumbuhan pasar CV. Global Media Teknik berada pada

pertumbuhan tingkat pertumbuhan pasar yang tinggi yaitu sebesar 2,07%.

Sedangkan pangsa pasar CV. Global Media Teknik juga relatif tinggi sebesar

0,76 dimana menunjukkan bahwa pangsa pasar yang dimiliki oleh CV. Global

Media Teknik juga relatif tinggi.

2. Dari hasil analisis perhitungan dengan Matrix Boston Consulting Group, CV.

Global Media Teknik maka dapat diketahui posisi perusahaan berada pada

kuadran Stars atau Bintang yang menunjukan bahwa tingkat pertumbuhan

pasar tinggi dan pangsa pasa relatif tinggi. Strategi yang dapat digunakan

diantaranya sebagai berikut :

a. Strategi Mempertahankan atau Hold yaitu dengan cara mempertahankan

dan meningkatkan kualitas produk maupun jasa yang ditawarkan

perusahaan, baik dari segi harga maupun manfaat produk atau jasa

tersebut.

b. Strategi Integrasi Horizontal yaitu CV. Global Media Teknik dapat

menggunakan strategi ini dengan cara meningkatkan lini produk atau jasa

yang ditawarkan perusahaan untuk memperluas pasar perusahaan.

c. Strategi Penetrasi Pasar yaitu dengan meningkatkan usaha publikasi,

meningkatkan angka tenaga penjual dan menawarkan promosi penjualan

secara ekstensif. Dengan memanfaatkan media sosial sebagai sarana untuk

mempublikasi atau mempromosikan produk atau jasa yang ditawarkan

CV. Global Media Teknik serta menambah jumlah tenaga penjual ahli
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untuk memperluas komunikasi pemasaran sehingga citra perusahaan tetap

terjaga di benak konsumen.

d. Strategi Pengembangan produk, dalam hal ini CV. Global Media Teknik

dapat mengembangkan produk dengan meningkatkan jasa yang

ditawarkan antara lain meningkatkan kualitas layanan pemasangan

maupun garansi pada produk tertentu agar konsumen merasa nyaman dan

puas dengan produk dan jasa perusahaan.

B. Saran

Berdasarkan hasil dari perhitungan dengan Matrix Boston Consulting

Group CV. Global Media Teknik pada tahun 2017 dan 2018 menunjukkan bahwa

posisi kuadran CV. Global Media Teknik berada pada kuadran bintang atau stars.

Dengan demikian, peneliti menyarankan CV. Global Media Teknik untuk:

1. Pada posisi bintang atau stars perusahaan sebaiknya menerima investasi

substansial untuk mempertahankan atau memperkuat posisi bisnis mereka.

Dengan mempertahankan kualitas dan keunggulan produk maupun jasa yang

ditawarkan perusahaan agar tetap bersaing dengan produk competitor lainnya.

2. Investasi sebaiknya dilakukan untuk pengembangan pasar atau meningkatkan

fasilitas perusahaan. Pengembangan pasar dilakukan untuk meningkatkan

volume penjualan dengan menjal produk yang saat ini dimiliki perusahaan ke

pasar yang saat ini dilayani oleh perusahaan.

Untuk meningkatkan volume penjualan, biasanya perusahaan biasanta

menggunakan program promosi.

3. Memperluas jaringan promosi dengan memanfaatkan media sosial sebagai

media untuk memperkenalkan dan mempromosikan produk atau jasa

perusahaan.

Setiap kuadran atau divisi dalam Matrix Boston Consulting Group

memiliki kebutuhan strategi yang berbeda-beda. Perusahaan tidak dapat dengan
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mudah meningkatkan nilai investasi pada saat posisi bisnis perusahaan berada

pada kuadran bintang atau stars, karena pertumbuhan pasar tidak selalu stabil.

Bila posisi stars berhasil dikelola dengan baik maka akan membawa

korporasi perusahaan pada posisi sebagai market leader, mempunyai profit yang

tinggi dan tumbuh sepanjang waktu. Namun apabila posisi stars pertumbuhannya

melambat maka korporasi telah siap masuk menjadi cash cow.

Kunci dari konsep matrix BCG adakah menaruh perhatian lebih pada

pesaing dan potensi pasar. Kedua kombinasi ini merupakan faktor-faktor yang

sangat penting dan krusial baik dalam praktek maupun teori untuk memahami

konsep matrix BCG.

Berdasarkan hasil penelitian ini, diharapkan penelitian ini dapat

memberikan kontribusi sebagai wacana yang dapat menambah pengetahuan bagi

civitas akademik mengenai strategi pemasaran berdasarkan dan alternatif strategi

yang dapat digunakan oleh sebuah perusahaan berdasarkan matrix Boston

Consulting Group.
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