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ABSTRAK

Ahmad Nurhadi, SE, Judul penelitian ini adalah  “ ANALISA STRATEGI BERSAING PEMASARAN PRODUK PT POWER SUMBER SOLUSINDO”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran apa yang  dapat dilakukan pada  PT Power Sumber Solusindo terhadap strategi pemasaran yang sudah dijalankan dengan  mempertimbangkan faktor-faktor Internal dan faktor-faktor Eksternal pada lingkungan Perusahaan, dan untuk meningkatkan daya saing dalam pemasaran produk pada lingkungan perusahaan Oil dan Gas di Indonesia, sehingga menghasilkan keuntungan yang maksimal.
 Metode penelitian yang digunakan dalam Tesis ini adalah model penelitian deskriptif, dengan menggunakan analisa terhadap faktor internal, eksternal dan analisa melalui Matriks BCG dan analisa SWOT.
Metode matriks BCG digunakan untuk mengetahui tingkat pertumbuhan pasar pada PT. Power Sumber Solusindo dan mempunyai target pertumbuhan sebesar 11.85%, dan untuk pangsa pasar memiliki kemampuan bersaing lebih dibanding dengan pesaing. Hasil analisa SWOT pada PT Power Sumber Solusindo menghasilkan bahwa strategi yang tepat pada PT Power Sumber Solusindo adalah dengan melakukan 3 langkah yaitu dengan Strategi Pertumbuhan Pasar ( Market Growth Strategy ), Strategi Pangsa Pasar ( Market Share Startegy ), Strategi Perluasan Pasar ( Expansion Strategy ). 
Penelitian ini menyimpulkan bahwa Strategi bersaing pemasaran produk yang dapat digunakan adalah dengan melakukan investasi untuk memperkuat posisi dominannya dalam pasar yang sedang tumbuh, dan memperdalam daya penetrasi ke pasar yang telah dikuasai untuk mempercepat pertumbuhan pemasaran, serta dengan membuat kerjasama dengan principal untuk kemudahan mendapatkan produk dengan harga yang kompetitif. 
Kata Kunci : Strategi Bersaing, Pemasaran, Produk, PT Power Sumber Solusindo
ABSTRACT 




Ahmad Nurhadi, SE, The title of this research is "COMPETITIVE ANALYSIS OF MARKETING STRATEGY POWER SUMBER SOLUSINDO, PT". This research aims to determine what marketing strategies that can be done at Power Sumber Solusindo, PT of marketing strategies that have been implemented by considering the factors of internal and external factors on the Company, and to improve the competitiveness in product marketing in corporate environments Oil and gas in Indonesia, resulting in maximum profit. 
  
The method used in this thesis is a descriptive research model, using analysis of internal factors, external and analysis through the SWOT analysis and the BCG matrix. 
BCG matrix method is used to determine the rate of market growth in Power Sumber 
Solusindo, PT and has targeted a growth of 11.85%, and market share has more than the ability to compete with competitors. The results of the SWOT analysis of Power Sumber Solusindo, PT yield that the right strategy at Power Sumber Solusindo, PT is to perform three steps namely the Strategic Growth Markets (Market Growth Strategy), Strategy Market Share ( Market Share Startegy ), Market Expansion Strategy ( Expansion Strategy ) . 
This study concluded that the competing product marketing strategy that can be used is to make investments to strengthen its dominant position in emerging markets, and deepen market penetration power that has mastered marketing to accelerate growth, as well as to make cooperation with the principal to get the product with ease competitive prices. 

Keywords: Competitive Strategy, Marketing, Product, Power Sumber Solusindo PT 
BAB I
Latar Belakang Masalah
PT. Power Sumber Solusindo adalah salah satu perusahaan sedang berkembang yang bergerak dibidang perdagangan untuk bidang peralatan pengeboran minyak, alat teknik, mekanikal, elektrikal, mesin-mesin dan suku cadang serta jasa penunjang pada kegiatan usaha minyak dan gas bumi.


Produk yang telah dipasarkan selama ini adalah memasarkan produk yang berkaitan dengan Perusahaan Oil dan Gas yang berada di seluruh Indonesia dengan cakupan produk spesifik untuk pengeboran minyak, dengan berbagai macam tipe dan alat yang dibutuhkannya. 


  Produk yang ditawarkan kepada Perusahaan Oil dan Gas tersebut biasanya diambil dari principal yang berasal dari Negara Amerika, Korea Selatan, Thailand dan China, dengan mekanisme kepercayaan pada PT Power Sumber Solusindo selaku yang menawarkan produk kepada pelanggan dengan terlebih dahulu secara legal dikomunikasikan secara intensif, baik via email, telepon dan pertemuan sebelum produk yang akan dipasarkan. 
Sebagai perusahaan penyedia barang, sistem penjualan yang diterapkan adalah dengan melakukan  penawaran kepada pihak yang membutuhkan kepada Perusahaan lain yang  ingin dibantu agar menjadi lebih mudah dalam menjalankan operasionalnya. Penjualan yang dilaksanakan selama ini berdasarkan pesanan dari pihak perusahaan yang membutuhkan, melalui suatu tender terbuka yang diumumkan melalui website masing-masing perusahaan yang tergabung dalam www.tenderonline.com atau www.iogonline.com yang memerlukan barang dan melalui pengumuman di harian berita Nasional seperti Republika, Media Indonesia, Kompas, Suara Pembaruan dll. 
Perusahaan dituntut untuk selalu melakukan terobosan dalam mendapatkan pasar dan peluang dalam pemasaran dengan menggunakan strategi pemasaran, dimana tujuan utamanya adalah untuk mencari cara yang tepat untuk memasarkan produk yang sudah dimiliki untuk ditawarkan dengan berkompetisi secara sehat terhadap perusahaan pesaing dan mencari peluang untuk bisa memasarkan produk baru yang secara tekhnis mempunyai kegunaan yang sama dengan tehnologi yang lebih baik, dengan harga yang bersaing. Kunci sukses sebuah perusahaan dapat bersaing tergantung dari penyesuaian  secara dinamis terhadap lingkungan yang kompleks dan selalu berubah- ubah.
BAB II
                                               Kajian Pustaka
  Manajemen Strategi
  Manajemen strategis adalah proses untuk membantu organisasi dalam mengidentifikasi apa yang ingin mereka capai, dan bagaimana seharusnya mereka mencapai hasil yang bernilai. Besarnya peranan manajemen strategis semakin banyak diakui pada masa-masa ini dibanding masa-masa sebelumnya. Dalam perekonomian global yang memungkinkan pergerakan barang dan jasa secara bebas diantara berbagai negara, perusahaan-perusahaan terus ditantang untuk semakin kompetitif. Banyak dari perusahaan yang telah meningkatkan tingkat kompetisinya ini menawarkan produk kepada konsumen dengan nilai yang lebih tinggi, dan hal ini sering menghasilkan laba diatas rata-rata ( Michael A. Hitt &  R. Duane Ireland & Robert E. Hoslisson ( 1997, XV )  
Dengan menggunakan manajemen strategis, perusahaan akhirnya dapat memahami kekuatan bersaing dan mengembangkan keunggulan kompetitif berkelanjutan secara sistematis dan konsisten.
 Tantangan Manajemen Strategi

Memiliki daya saing strategis dan laba diatas rata-rata adalah tantangan untuk perusahaan sebesar AT&T dan kecil seperti halnya sebuah toko. Model Berbasis Sumber Daya
 Apabila  kriteria-kriteria tersebut dipenuhi, sumber daya dan kemampuan menjadi kompetensi inti dan dapat berlaku sebagi dasar keunggulan bersaing perusahaan, daya saing strategis, dan kemampuannya untuk mendapat laba diatas rata-rata.
  Tugas Ahli Strategi yang Efektif

Kerja keras, analisis yang teliti dan akal sehat merupakan persyaratan keberhasilan seorang ahli strategi. Selain kerja keras, analisis yang menyeluruh dan akal sehat, ahli strategi yang efektif harus dapat berpikir dengan jernih dan melontarkan banyak pertanyaan. Efektifitas strategi mereka akan meningkat apabila mereka dapat menemukan cara bagi yang lain untuk berpikir dan bertanya mengenai apa yang dilakukan perusahaan dan mengapa. Tetapi khususnya, manajer puncak ditantang untuk “berpikir serius dan mendalam-mengenai tujuan organisasi yang mereka pimpin atau fungsi yang mereka lakukan, mengenai strategi, taktik, teknologi, system dan orang-orang yang diperlukan dalam mencapai tujuan tersebut.
  Strategi Bersaing Pemasaran yang Efektif

Untuk memenangkan pasar, selain strategi marketing, diperlukan juga ide yang inovatif. Teknik pemasaran boleh dikatakan sebagai kunci keberhasilan dari penjualan produk. Kemampuan yang handal dalam memasarkan produk atau jasa bisa jadi lebih penting dari produk itu sendiri. Teknik pemasaran yang baik didukung oleh strategi pemasaran yang efektif. 
Ada 6 langkah strategi pemasaran yang efektif di update : Kamis 21 maret 2013 – 19:26, kategori : Ekspansi Bisnis yang dapat Anda terapkan diantaranya :
( 1 )
Kenalilah pelanggan Anda.
 ( 2 )
Lakukanlah promosi. 
 ( 3 )
Pilih lokasi yang strategis.
 ( 4 )
Gunakan internet marketing.
( 5 )
Jalin hubungan dengan pelanggan.
( 6 )
The Power of Focus.
Kerangka Pemikiran
Untuk mengetahui strategi pemasaran yang dipergunakan, maka peneliti melakukan analisa yaitu dengan analisa Matriks BCG dengan tujuan untuk mengetahui tingkat pertumbuhan, tingkat kinerja perusahaan dan tingkat pangsa pasar terhadap produk dan dengan analisa Matriks SWOT dengan tujuan untuk mengukur strategi apa yang sesuai dengan perusahaan, dan tingkat kinerja perusahaan agar lebih produktif dan dengan kedua analisa yang mendalam secara deskriptif tersebut maka  diharapkan dapat menghasilkan dan menerapkan Startegi Pemasaran yang lebih tepat.

Hasil dari rangkaian analisa secara deskriptif ini akan memberikan suatu rekomendasi alternatif kepada PT Power Sumber Solusindo dalam menjalankan perusahaan dalam memasarkan Produknya.
Dari uraian tersebut diatas maka dikembangkanlah kerangka pemikiran teoritis sebagaimana terlihat dalam Gambar B.1 Kerangka Pemikiran berikut ini:






















Gambar B.1 Kerangka Pemikiran
BAB III

METODE PENELITIAN
    Desain Penelitian

Desain penelitian merupakan bagian dari perencanaan penelitian yang menunjukkan usaha peneliti dalam melihat apakah penelitian yang direncanakan telah memiliki validitas internal dan validitas eksternal yang komprehensif.

Peneliti membuat desain penelitian dengan terlebih dahulu menitikberatkan kepada fokus yang akan diteliti, berikut masalah yang ada pada perusahaan PT Power Sumber Solusindo, permasalahan yang menjadi inti saat ini adalah strategi pemasaran yang sudah dilakukan yaitu dengan cara mengikuti tender terbuka terhadap produk yang dipasarkan dan dengan penunjukan langsung dikarenakan adanya hubungan kedekatan antara pimpinan yang berkepentingan terhadap produk. Kedua cara ini menjadi ujung tombak dalam memasarkan produk selama ini yang dilakukan oleh team pemasaran.  Hal ini dibandingakan dengan teori atau kajian pustaka yang ada tentang strategi pemasaran yang berkembang saat ini, apakah 2 cara yang dilakukan tersebut sudah sesuai atau ada hal yang perlu dikembangkan dan diperbaiki untuk mendapatkan hasil yang maksimal sesuai tujuan perusahaan.
Kemudian dari hal tersebut dilakukan analisa data dengan memakai Matriks BCG dan analisa SWOT, dengan mempertimbangkan data dari informasi yang akurat dan terpercaya, sehingga menghasilkan analisa yang tepat, sehingga akan mendapatkan hasil atau kesimpulan yang dapat dijadikan rekomendasi tentang strategi pemasaran yang sesuai untuk perusahaan PT Power Sumber Solusindo agar bisa bersaing dengan perusahaan pesaing, sehingga mempunyai daya saing untuk kelangsungan perusahaan. 
Berikut adalah gambaran tentang desain penelitian yang dibuat agar lebih jelas dan dipahami. ( Gambar D.1 ).
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Gambar  D.1 Desain Penelitian
    Teknik Analisa Data
Teknik analisa data dalam penelitian kualitatif ini adalah dengan menggunakan data yang diperoleh dari berbagai sumber, dengan menggunakan teknik pengumpulan data yang bermacam-macam ( triangulasi ), dan dilakukan secara terus menerus sampai datanya jenuh. Dengan pengamatan yang terus menerus tersebut mengakibatkan variasi data 

Proses analisa data kualitatif dibagi menjadi 3 bagian yaitu :

1. Analisa sebelum di lapangan

2. Analisa Data di Lapangan Model Miles dan Huberman
a. Data Reduction ( Reduksi Data )
b. Data Display ( Penyajian Data )
c. Conclusion Drawing/Verification

1. Analisa Data selama di Lapangan model Spradley

a. Analisa Domain

b. Analisa Taksonomi

c. Analisa Kompensial

d. Analisa Tema Budaya

2. Rancangan Analisis Data  pada Pelaporan 

a. Analisis Matriks BCG

b. Analisis SWOT

BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
    PEMBAHASAN  
    Analisa SWOT pada PT. Power Sumber Solusindo

Analisa SWOT merupakan identifikasi dari berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan Strategi Perusahaan. Analisa ini didasarkan kepada hubungan atau interaksi antara unsur-unsur internal, yaitu kekuatan ( strength ) dan kelemahan ( weakness ), terhadap unsur-unsur eksternal yaitu peluang                   ( opportunity ) dan ancaman ( threats ).

  Matriks SWOT

Peneliti menganalisa SWOT ini berdasarkan pernyataan langsung dari seluruh pimpinan dan staff PT. Power Sumber Solusindo yang disesuaikan dengan kondisi real atau kenyataan yang terjadi.
Tabel D.2 Skoring Analisa SWOT
	    Aspek Internal
	Nilai
	Skor
	Bobot
	Skor Tertinggi

	Produk 
	Kuat
	3
	25%
	0,75

	Tekhnologi
	Sedang
	2
	15%
	0,30

	Harga
	Kuat
	3
	30%
	0,90

	
	
	
	
	

	Sumber Daya Manusia
	Lemah
	-1
	20%
	-0,20

	Manajemen
	Sedang
	-2
	10%
	-0,20

	
	
	
	100%
	1,55

	Aspek Eksternal
	Nilai
	Skor
	Bobot
	Skor Tertinggi

	Customer atau Pelanggan
	Sedang
	2
	20%
	0,40

	Segmen Pasar
	Kuat
	3
	30%
	0,90

	Peraturan
	Lemah
	1
	25%
	0,25

	
	
	
	
	

	Pesaing atau Kompetitor
	Lemah
	- 1
	25%
	-0,25

	
	
	
	
	

	
	
	
	100%
	1,30



Berdasar hasil analisa dari tabel D.2 diatas dapat diketahui bahwa Aspek Internal mendapatkan skor sebesar 1.55 dan dari Aspek Eksternal dihasilkan skor sebesar 1,30. Hasil dari analisa diatas sesuai dengan angka yang ada di Tabel D.2 maka dapat digambarkan sesuai dengan Tabel D.3 dibawah ini :
Tabel D.3 Grafik Skoring Analisa SWOT
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Kuadaran I ( Agresif )
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1,55
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Threats ( T )

bahwa hasil Skoring Analisa SWOT menggambarkan bahwa posisi PT Power Sumber Solusindo berada pada Kuadaran I yaitu Agresif yang berarti Strategi yang dijalankan adalah strategi dengan menggunakan Strategi SO (  Strength - Opportunity ).

Tabel D.1 

        ANALISA MATRIKS SWOT PT.  POWER SUMBER SOLUSINDO

	                Internal

        Eksternal
	Strenghts ( S ) 
1. Produk dengan Spesifikasi yang Khusus

2. Produk mempunyai tekhnologi tinggi
3. Kualitas produk Kompetitif
4. Adanya inovasi Produk
5. Harga lebih bersaing
	Weakness ( W )
1. Sumber informasi tentang produk belum maksimal
2. Tenaga Pemasaran masih terbatas dan kurang kompeten
3. Belum mendapatkan pinjaman dari Principil
4. Tidak adanya Stock Produk
5. Pengiriman produk dari suplayer tidak selalu lancer

	Opportunities ( O )
1. Permintaan Produk meningkat

2. Spektrum segmen pasar masih bisa diperluas

3. Market share masih bisa dikembangkan
4. Market growth masih bisa ditingkatkan
5. Pengembangan Pasar untuk Produk masih terbuka


	Strategi SO

1. Menciptakan pelanggan dengan menawarkan keunggulan kompetitif produk
2. Mengikat pelanggan dengan memberikan reliabilitas kualitas pelayanan 
3. Memberikan alternatif produk dengan ciri khusus yang lebih mudah didapat.
4. Menciptakan kesempatan memasarkan produk dengan kualitas tinggi dengan harga yang bersaing
5. Membuka peluang untuk mengembangkan produk dengan inovasi yang diinginkan
	Strategi WO
1. Memberikan informasi produk secara online secara kontinyu kepada pelanggan dan calon pelanggan

2. Menawarkan produk melalui jaringan online

3. Spesialisasi produk

4. Meningkatkan intensifitas komunikasi dengan pelanggan dan calon pelanggan 

5. Intensifikasi efisiensi dan efektifitas biaya dalam pengembangan pasar

	Threats ( T )

1. Munculnya perusahaan baru sejenis

2. Tenaga kerja kompetitor lebih kompeten

3. Kompetitor memiliki dana lebih besar

4. Pemain lama dengan produk yang lebih dikenal

5. Kompetitor memiliki jaringan pasar lebih luas


	Strategi ST

1. Inovasi produk untuk menghadapi persaingan global

2. Meningkatkan penetrasi pasar dengan produk yang berkualitas dan harga bersaing
3. Melakukan gerilya penawaran produk pada area pemasaran kompetitor.
4. Menjaga kontinyuitas kehadiran sales representative pada area market share komptitor

5. Menjalin kerjasama dengan perusahaan sejenis
	Strategi WT
1. Melakukan diklat pada tenaga kerja

2. Memberikan reward sebagai perangsang kinerja karyawan

3. Memberlakukan jam lembur pada karyawan

4. Memberikan biasiswa kepada karyawan

5. Kerjasama dengan principial




Berdasarkan hasil analisa SWOT PT. Power Sumber Solusindo pada tabel D1, D2 dan D3 menunjukan bahwa strategi yang dilakukan oleh PT. Power Sumber Solusindo adalah Strategi Strength –Opportunity ( Strategi SO ), 



Strategi Strength – Opportunity ( SO ) yang dimiliki oleh PT. Power Sumber Solusindo mengacu pada formula strategi umum perusahaan yang memberikan pedoman dalam mencapai tujuan perusahaan. Berdasarkan hasil analisa SWOT, maka PT. Power Sumber Solusindo akan melakukan 3 langkah yaitu dengan :

a. Market Growth Strategy ( Strategi Pertumbuhan Pasar )

b. Market Share Startegy ( Strategi Pangsa Pasar )

c. Market  Expansion  Strategy  ( Strategi Perluasan Pasar ) 
Berikut ini adalah analisa terhadap Matriks SWOT pada perusahaan PT Power Sumber Solusindo terhadap kekuatan dan kelemahan yang dimiliki untuk bisa bersaing dengan perusahaan lain sejenis.
1. Analisa Strategi SO ( Strength - Opportunity ) PT Power Sumber Solusindo

a.        Menciptakan pelanggan dengan menawarkan keunggulan kompetitif produk dan memberikan reliabiliatas kualitas pelayanan
b. Memberikan alternatif produk, memasarkan produk dengan kualitas tinggi dengan harga yang bersaing

c.       Membuka peluang untuk mengembangkan produk dengan inovasi yang diinginkan  

2. Analisa Strategi ST ( Strength - Threats )  PT Power Sumber Solusindo

a. Inovasi produk, penetrasi pasar dengan produk yang berkualitas dan harga bersaing

b. Melakukan gerilya penawaran produk, kontinyuitas kehadiran sales representative pada area market share kompetitor 

c.       Menjalin kerjasama dengan perusahaan sejenis

3. Analisa Strategi WO ( Weekness - Opportunity ) PT Power Sumber Solusindo

a.       Memberikan informasi produk, menawarkan produk melalui jaringan online secara kontinyu kepada pelanggan dan calon pelanggan

b. Spesialisasi produk, meningkatkan intensifitas komunikasi dengan pelanggan dan calon pelanggan 
c.       Intensifikasi efisiensi dan efektifitas biaya dalam pengembangan pasar

4. Analisa Strategi WT ( Weekness - Threats ) PT Power Sumber Solusindo

a.       Melakukan diklat Karyawan dan memberikan reward sebagai perangsang kinerja karyawan.

b. Memberlakukan jam lembur, dan memberikan beasiswa kepada karyawan yang berprestasi

c.       Kerjasama dengan principal

Dari pelaksanaan strategi yang dilakukan dengan mengacu kepada 4 strategi tersebut, maka diharapkan akan bisa menumbuhkan tingkat pemasaran yang akan dijalankan menjadi lebih optimal. Langkah yang dilakukan untuk menerapkan 4 strategi tersebut yaitu dengan Strategi Pertumbuhan Pasar, Strategi Pangsa Pasar dan Strategi Perluasan Pasar. Hal ini dilakukan agar PT Power Sumber Solusindo menjadi lebih cepat dan segera berkembang dalam memasarkan produk yang dipasarkan.
BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN
A.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti pada   perusahaan Perdagangan Umum PT. Power Sumber Solusindo, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1.  Faktor Internal pada PT Power Sumber Solusindo menjadi acuan dalam memperbaiki kondisi untuk Sumber Daya Manusia, Strategi Pemasaran, Operasional dan Keuangan yang erat kaitannya dengan kesinambungan Perusahaan, sehingga dengan ditemukan berbagai kelemahan dan kekurangan diharapkan akan menjadi lebih baik. 
2.  Faktor Eksternal pada PT Power Sumber Solusindo yang lebih dominan berkaitan dengan dunia pada perusahaan Oil dan Gas adalah Faktor Ekonomi yaitu dengan adanya pesaing atau kompetitor, sehingga ciri khas Perusahaan dengan produk yang mempunyai keunggulan kompetitif dengan harga yang bersaing, adalah cara untuk bisa bertahan dari para pesaing atau kompetitor. 
3.  Strategi pemasaran yang dapat diterapkan PT Power Sumber Solusindo adalah dengan menggunakan Strategi Strength Opportunity ( SO ) dengan melakukan investasi untuk memperkuat posisi dominannya dalam pasar yang sedang tumbuh dan memperdalam daya penetrasi ke pasar yang telah dikuasai untuk mempercepat pertumbuhan pemasaran, serta dengan membuat kerjasama dengan principal untuk kemudahan mendapatkan produk dengan harga yang kompetitif.
B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas maka peneliti dapat memberikan beberapa saran terhadap penerapan Strategi yang diterapkan pada PT. Power Sumber Solusindo untuk kelangsungan perusahaan kedepannya yaitu sebagai berikut :

1. PT. Power Sumber Solusindo disarankan untuk segera merekrut Sumber Daya Manusia yang sesuai dengan fungsi dan tugasnya masing-masing, sesuai dengan struktur organisasi, dan struktur organisasi kedepannya harus mempunyai standar umum perusahaan, tidak adanya rangkap jabatan, melibatkan pihak ketiga dalam pembiayaan perusahaan, dan mempunyai langkah kerja yang dituangkan dalam perencanaan kerja serta dilakukan pengembangan Struktur Organisasi agar dapat bekerja secara maksimal dan memberikan kontribusi yang lebih baik dan mempunyai daya saing, untuk mengantisipasi perusahaan pesaing yang sudah lebih mapan.

2. Mengantisipasi Faktor Eksternal yang berkembang saat ini PT Power Sumber Solusindo harus mempunyai antisipasi dan pendekatan kepada perusahaan Gas dan Oil, dan harus memikirkan langkah untuk memasarkan produk diluar perusahaan Gas dan Oil, sehingga bisa survive di tengah semakin banyaknya pesaing atau kompetitor. 
3. Kerjasama yang sudah terjalin dengan Principal terus dipertahankan dan dikembangkan kepada lebih dari satu principal, sehingga perusahaan memiliki posisi tawar yang tinggi terhadap principal untuk mengembangkan strategi yang sudah dijalankan dan untuk melakukan penetrasi pasar yang lebih besar. 
DAFTAR PUSTAKA
Ferdinand, Augusty T. ( 1995 ). Manajemen Pemasaran. Hand out MM UNDIP Semarang

Gautama, RR. Erlina Olivia. ( 2003 ). Analisis SWOT Sebagai Dasar Penentuan Strategi    

Bersaing pada PT. Windika Utama Semarang, FE UNDIP

Handoko, T. Hani ( 1999 ) . Manajemen. Yogyakarta, BPFE

Kotler, Philip.  ( 1999 ). Manajemen Pemasaran : Analisis, Perencanaan, Implementasi 

dan Pengendalian. Jakarta, Erlangga
Indriarto, Nur dan Bambang Supomo. ( 1999 ). Metodologi Penelitian Bisnis dan 
Akuntansi dan Manajemen. Yogyakarta, BPFE.

Guiltinan, Joseph.P. ( 1994 ). Strategi dan Program Manajemen Pemasaran. Jakarta: 
Erlangga.

Jauch, Lawrence R dan William F. Glueck. ( 1999 ). Manjemen Strategis dan Kebijakan 

Perusahaan, Jakarta, Erlangga.

Madyasari, Rina. ( 2008 ). Analisis SWOT untuk Mengetahui posisi Perusahaan dan 

Implementasinya Terhadap Strategi Bersaing pada Bank Negara Indonesia ( BNI ) Syariah Kantor Cabang Semarang, FE UNDIP
Danang Sunyoto, Drs, SH, SE, MM. ( 2013 ). Perilaku Konsumen, Cetakan Pertama, 

CAPS, Yogyakarta.

Mudrajad Kuncoro, Ph.D, ( 2005 ). Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif, 

Erlangga, Yogyakarta.

Sugiyono, Prof, Dr, ( 2013 ). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R & D,. Edisi 

ke-19, Alfabeta, Bandung.
Fred R. David, ( 2010 ). Manajemen Strategis Konsep, Edisi 12, Buku 1, Salemba Empat, .
Jakarta

Philip Kotler, Kevin Lane Keller, ( 2008 ). Manajemen Pemasaran, Edisi ke -13, Jilid 1, 

Erlangga Jakarta.

Philip Kotler, Kevin Lane Keller, ( 2008 ). Manajemen Pemasaran, Edisi ke -13, Jilid 2, 

Erlangga Jakarta.
J. David Hunger & Thomas C. Wheelen, ( 1996 ). Manajemen Strategis, Cetakan 16, 

ANDI, Yogyakarta

Sobarsa Kosasih, Dr, ME, ( 2009 ). Manajemen Operasi, Bagian Pertama, Edisi Pertama, 

Mitra Wacana Media, Jakarta.

Sugiyono, Prof, Dr, ( 2010 ). Metode Penelitian Bisnis, Cetakan ke – 15, Alfabeta, 

Bandung

Gary Dessler, ( 2011 ). Manajemen Sumber Daya Manusia, Edisi kesepuluh, Jilid 1, PT Indeks, Jakarta.

Gary Dessler, ( 2009 ). Manajemen Sumber Daya Manusia, Edisi kesepuluh, Jilid 2, PT. Indeks, Jakarta.
Raymond McLeod, jr, George P. Schell, ( 2007 ). Sistem Informasi Manajemen, Edisi 10, Salemba Empat, Jakarta.
David Boddy, Albert Bronstra, Graham Kennedy, ( 2005 ). Managing information Systems, Second Edition, Prentice Hall, England.
Barbara C. McNurlin, Ralph H. Sparaque, Jr, ( 2006 ). Information Systems Management in Practice, Seventh Edition, New Jersey.

Burton Marcus. (1980). Modern Marketing Management, Edisi Kedua, Random House, New York.

Corl McDaniel Jr. (1979). Marketing, An Integrated Approach. Horper & Row. Publishers, Inc, New York.

Philip Kotler, (1997). Manajemen Pemasaran :  Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan Kontrol. Edisi Revisi. Edisi bahasa Indonesia. Prentice Hall

Philip Kotler, Gary Armstrong. (1996). Dasar-dasar Pemasaran. Jilid 2.Edisi Bahasa Indonesia. Prentice Hall

Swastha Basu  Drs, Irawan Drs, (1983).  Manajemen Pemasaran Modern, Edisi Kedua, Liberty , Yogyakarta

William J.Stanton, (1978). Fundamentals of Marketing, Edisi kelima, Kogakhusa, Mc.Graw-Hill, Tokyo. 
David A.Revzan, ( …………). Marketing : An Instistusional approach, Newyork, McGraw-Hill

C.Glenn Walters, Blaise J. Bergiel ( 1989 ). Consumer Behavior : a decision – making approach, south-western Pub. Co, Univercity Michigan

Indriartoro, N dan Bambang Supomo, ( 1999 ). Metodologi Penelitian Bisnis, BPFE, Yogyakarta

Sofjan Assauri, Prof, Dr, MBA, ( 1990 ). Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan  Strategi, Rajawali Press, Jakarta

Soeratno dan Lincolnd Arsyad ( 2008 ). Metode Penelitian Untuk Ekonomi dan Bisnis, UPP STM YKPN, Yogyakarta

William J. Stanton, ( 2010 ). Prinsip Pemasaran, Edisi  ketujuh, Erlangga Jakarta

Michael A. Hutt & R. Diane Iselad & Robert E. Hoslisson ( 1997, 18 ). Manajemen Strategis : Menyongsong Era Persaingan Bebas dan Globalisasi ( terjemahan Armand Hediyanto ), Erlangga Jakarta
Setiwan, ( 2006 ),Pengertian Keunggulan Kompetitif, Tanggal 17 Juli 2013, Pustaka Bahan Kuliah

Alex S. Nitisemito, ( 1981 ). Marketing, Ghalia Indonesia, Jakarta

Hasyim, N. ( 2003 ), HTML ( Hypertext Markup Language ) dan CSS ( Cascading Style Sheet ), http://courseware.artivisi.com  di akses tanggal 10 April 2013

Soekartawi, ( 2002 ). Prinsip Dasar Manajemen Pemasaran Hasil-hasil pertanian teori dan aplikasinya, Raja Grafindo Persada, Jakarta
Hidayat, ( 1986 ). Teori Efektifitas dalam kinerja karyawan, Gajahmada Iniversity Press, Yogyakarta

Ponijan Law, Cert. Eng, Dr, Drs, MBA, MPd, ( 2010 ). Komunikasi, Gramedia, Jakarta

Gibson, RS, ( 1995 ). Principles of Nutritional Assesment, Second Edition, Oxford University Press, Newyork

Cravens, David W, ( 2000 ), Strategic Marketing 6th edition, Irwin McGraw Hill, texas, edition, John Wiley & Sons Inc, New York.

Day, GS and Wensley, R ( 1988 ). Assessing advantage : aframe work for diagnosing competitive superiority, Journal of Marketing, Vol. 50, pp. 1020

Fayol, Henry. 1949. General Principles of Management,  dalam Shafritz, Jay M dan J. Steven Ott. 1987. Classics of Organization Theory, Brooks/Cole Publishing Company Pacific Grove, California. 

Porter, Michael E. (1993). Keunggulan Bersaing: Menciptakan dan Mempertahankan Kinerja Unggul. Cetakan ke 2. Penerbit Erlangga, Jakarta

Bogdan, R.C., Biklen, S.K. (1982).  Qualitative Research For Education: An Introduction to Theory and Method. Boston :Allyn and Bacon, Inc. 

www.kompas.com tanggal 28 maret 2009
www.rohendiagus.com tanggal 8 April 2013 

Meningkatnya Jumlah Penyedia Barang & Jasa di Lingkungan Perusahaan Oil & Gas 





Persaingan Penyedia Barang & Jasa





Strategi Pemasaran 


PT Power Sumber Solusindo





Pengetahuan Karakteristik User/Pemakai





Metode BCG





Metode SWOT





Pengukuran Strategi yang Sesuai





Pengukuran Tingkat Kinerja Perusahaan





Analisis Deskriptif dan Uji Khi Kuadrat





Menerapkan Strategi Pemasaran





Rekomendasi Alternatif  untuk PT Power Sumber Solusindo








FOKUS PENELITIAN








Hasil Penelitian atau Kesimpulan











Tender Terbuka 








Teori  Strategi Pemasaran








Verifikasi Data dibandingkan


 dengan Teori 








Analisa Data 


Tender








Metode SWOT 








Metode Matriks  BCG








Strategi Pemasaran 


PT Power Sumber Solusindo 








Penunjukan Langsung











1
ii

