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ABSTRAK

JUBAED]I, Npm 021101202. Analisis Strategi Benchmarking Dalam Usaha
Meningkatkan Penjualan Vacuum Cleaner pada PT. Luxindo Raya. Dibawah
bimbingan BUKTI GINTING dan SRI HIDAYATI RAMDANL

Dalam penyusunan skripsi ini, penulis melakukan penelitian pada PT.
LUXINDO RAYA. Dimana perusahaan tersebut bergerak di bidang perdagangan
alat-alat rumah tangga. Produk yang dihasilkannya adalah vacuum cleaner, mesin
cuci, Ac, Sterilizator, Aquaguard, Micro Oven, Polisher dengan merk Lux.
Perusahaan ini berlokasi di JL Siliwangi No. 142 A, Sukasari Bogor.

Strategi benchmarking merupakan suatu ussha meningkatkan kinerja
perusahaan. Dalam pelaksanaannya perusahaan yang menerapkan strategi
benchmarking ini mengacu pada perusahaan yang sudah maju, dan berprestasi
serta diakui keberadaannya oleh konsumen dan produkmya yang diterima oleh
masyarakat sebagai konsumen.

Dari beberapa tipe-tipe benchmarking yaitu benchmarking internal,
benchmarking kompetitif, benchmarking fingsional dan benchmarking umum.
Penulis mengambil salah satu dari tipe-tipe benchmarking tersebut yaitu
benchmarking kommpetitif, dimana benchmarking kompetitif ~merupakan
pengumpulan informasi yang terfokus kepada para pesaing dan yang menjadi
target studi dari benchmarking kompetitif adalah desain produk, kemampuan
proses / metode administrative tertentu yang digunakan oleh pesaing-pesaing
bisnis.

Jenis penelitian yang digunakan adalah Deskriptif, dengan metode
penelitian explanatory survey dan teknik penelitian yang digunakan adalah
statistik kuantitatif

Berdasarkan uji statistik dengan pengujian hipotesis yaitu uji t;,, dan t-
tabel yang dilaksanakan, diperoleh hasil bahwa strategi benchmarking berperan
dalam usaha meningkatkan penjualan. Dengan kata lain, hasil pengujian hipotesis
menerima H, : p ; <H ,, yang berarti bahwa penjualan sebelu diadakan strategi
benchmarking berpengaruh secara nyata dibandingkan dengan penjualan setelah
diadakan strategi benchmarking.

Hasil dari analisis eksternal dan intenal adalah berupa kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman yang akan dihadapi oleh organisasi saat ini dan
untuk kemungkinan yang terjadi di masa yang akan datang. Setelah melakukan
analisis eksternal dan internal, berikutnya adalah mengembangkan alternatif
strategi. Hal yang terpenting dalam perummsan strategi adalah strategi harus
berpijak pada situasi riil di lingkungan eksternal dan internal perusahaan. Alat
bantu yang digunakan untuk mengembangkan atau menentukan alternatif strategi
yang didasarkan pada situasi lingkungan eksternai dan intcrnal adalah analisis
SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats).

Dan alternatif yang baik dan dapat di pilih oleh PT. LUXINDO RAYA
adalah strategi SO, yaitu:

1. Mengembangkan produk yang sesuai dengan keinginan pasar.
2. Menerapkan teknologi komputer dan internet secara maksimal.
3. Memberikan garansi atas setiap pembelian kepada konsumen.

iv
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Sebagai perusahaan besar, PT. LUXINDO RAYA memiliki pesaing-

pesaing sebagai berikut.
Tabel. 1
Daftar Perusahaan Pesaing PT. LUXINDO RAYA
Nama Perusahaan Alamat Merk Produk Pangsa Pasar
PT. SANYO Intemational Jaya Cimanggis, SANYO 40 %
Component Indonesia Depok
PT.LG Astra Elektyonik Indonesia Cikarang Digital LG 30%
PT. Prima Global Elux Cimanggis Elektrolux 30%

Sumber : PT. LUXINDO RAYA, 2006.

Pada perusahaan yang ingin dapat berkembang lebih baik dalam
hal ini adalah PT. LUXINDO RAYA, perlu melihat perusahaan lain yang
sudah berpengalaman dan berkinerja lebih baik sebagai mitra kerja dalam
hal kegiatan-kegiatan yang dibutuhkan oleh perusahaan dalam menjalankan
operasinya.

Adapun dalam penelitian ini, praktek bisnis atau operatif yang
akan diperbandingkan atau yang akan di patok duga (benchmarking) adalah
mengenai volume penjualan dengan perusahaan sasaran dan apabila terdapat
kesenjangan, perusahaan dapat mengadopsi praktek bisnis dari perusahaan
yang lebih unggul agar perusahaan dapat melakukan perubahan untuk lebih
meningkatkan kinerja pada perusahaan.

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penuiis tertarik
melakukan  penelitian  dengan  judul “ANALISIS STRATEGI
BENCHMARKING DALAM USAHA MENINGKATKAN PENJUALAN

VACUUM CLEANER PADA PT. LUXINDO RAYA”.



1.2.

1.3.

Perumusan dan Identifikasi Masalah

Berdasarkan pada uraian latar belakang diatas, permasalahan dibatasi
pada bagian penjualan dengan penerapan strategi benchmarking, maka
penulis merumuskan dan mengidentifikasikan masalah yang akan dibahas
yaitu sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan strategi benchmarking pada PT. LUXINDO
RAYA?
2. Bagaimana penerapan strategi benchmarking dalam usaha

meningkatkan Penjualan pada PT. LUXINDO RAYA?
Mszksud dan Tujuan Pexnelitian
1.3.1. Maksud Penelitian

Maksud dari penelitian ini adalah untuk mendapatkan informasi
dan data yang dibutuhkan dalam penyusunan skripsi ini, dan untuk
menambah wawasan dan ilmu pengetahuan mengenai bidang serta
membandingkan penerapan pengetahuan di lapangan dengan yang

dipelajari di perkuliahan.
1.3.2. Tujuan Penelitian

Berdasarkan pada permasalahan-permasalahan yang terdapat pada
identifikasi masalah yang telah diuraikan sebelummya, maka penulis
menyimpulkan beberapa tujuan penelitian. Adapun tujuan penelitian ini

mencakup beberapa hal antara lain:



1.4.

1. Untuk mengetahui pelaksanaan strategi benchmarking pada PT.
LUXINDO RAYA.
2. Untuk mengetahui penerapan strategi benchmarking dalam usaha

meningkatkan Penjualan pada PT. LUXINDO RAYA.
Kegunaan Penelitian

Penelitian yang penulis lakukan ini, mempunyai dua kegunaan
yang diharapkan dapat memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai
relevansi teori dan praktek.

a. Kegunaan praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat sebagai kontribusi pemikiran dan
memberikan masukan bagi perusahaan dan menjadi bahan
pertimbangan dalam penerapan strategi benchmarking yang berkaitan
dehgan peningkatan penjualan,

b. Kegunaan Akademis
Penelitian ini berguna untuk melatih kemampuan dalam menganalisa
masalah serta menambah wawasan dan pengetahuan penulis,

khususnya dalam manajemen pemasaran.



1.5.

Kerangka Pemikiran dan Paradigma Penelitian
1.5.1. Kerangka Pemikiran

Dengan semakin ketatnya tantangan dan tingginya tingkat
persaingan di dunia bisnis khususnya pada sektor industri ditambah
dengan kondisi perekonomian yang semakin membaik serta permintaan
pasar yang semakin meningkat untuk memenuhi kebutuhan konsumen,
membuat banyak perusahaan berlomba-lomba untuk lebih meningkatkan
kualitas dan mutu pelayanan dari produk-produk yang mereka pasarkan.

Memenuhi kebutuhan konsumen merupakan salah satu kunci

pokck memenangkan persaingan. Untuk memenangkan persaingan,
perusahaan harus mampu memberikan kepuasan kepada para
pelanggannya dan memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi
hasil penjualan produk yang dijual. Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila
bagian pemasaran perusahaan melakukan strategi yang tepat untuk dapat
menggunakan kesempatan atau peluang didalam pemasaran, sehingga
posisi atau kedudukan perusahbaan di pasar dapat dipertahankan dan
sekaligus ditingkatkan.
“Strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang direncanakan
untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan
bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki, dan
program pemasaran vang digunakan untuk melayani pasar sasaran
tersebut”. (Fandy Tjiptono, 2001; 6)

Berhasil atau tidaknya perusahaan dalam usahanya antara lain

tergantung dari peran pemasaran yang dilakukan perusahaan. Untuk itu

perlu diperhatikan semua elemen atau unsur yang dapat digunakan oleh
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akunting, produksi dan operasi, penelitian dan pengembangan, sistem
informasi komputer. Dan merupakan batas-batas atau faktor internal bagi
perusahaan terhadap identifikasi strategi bersaing yang dapat diterapkan '
oleh perusahaan agar berhasil. Faktor lain yang harus dipertimbangkan
adalah faktor peluang (opportunities) dan faktor ancaman (threats) yang
menentukan lingkungan persaingan dengan risiko serta imbalan potensial
yang menyertainya. Dan merupakan batas-batas atau faktor eksternal yang
ditentukan oleh industri dan lingkungan yang luas.

Hasil dari analisis eksternal dan internal adalah berupa kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman yang akan dihadapi oleh organisasi saat
ini dan untuk kemungkinan yang terjadi di masa yang akan datang. Setelah
melakukan analisis ekstemal dan intemal, berikutnya adalah
mengembangkan alternatif strategi. Hal yang terpenting dalam perumusan
strategi adalah strategi harus berpijak pada situasi il di lingkungan
eksternal dan internal perusahaan. Alat bantu yang digunakan untuk
mengembangkan atau menentukan alternatif strategi yang didasarkan pada
situasi lingkungan eksternal dan internal adalah analisis SWOT (strengths,
weaknesses, opportunities, threats). (Kusnadi, 2000; 23)

Analisis SWOT merupakan alat analisis yang mudah digunakan
untuk mengetahui secara tepat dan cepat situasi strategi perusahaan, dan
merupakan pijakan dasar yang dihasilkan manajemen strategi sehingga
akan diketahui pola. hubungan, pengaruh dan kekuatan antara kemampuan

intemal (kekuatan dan kelemahan) dan situasi eksternal (peluang dan
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1.6.

14

Hipotesis Penelitian

Berdasarkan identifikasi masalah dan tujuan penelitian, maka
penulis dapat mengambil hipotesis penelitian. Di mana hipotesis penelitian
merupakan jawaban sementara dari hasil penelitian sebagai berikut:

1. Pelaksanaan strategi benchmarking pada PT. LUXINDO RAYA
berjalan dengan baik.
2. Penerapan strategi benchmarking dapat meningkatkan penjualan pada

PT. LUXINDO RAYA.
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Berikut adalah beberapa definisi mengenai pemasaran menurut para

ahlinya, diantaranya:

Pengertian pemasaran menurut Murti Sumarmni (1998; 281), yaitu:

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada
pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial.

Pemasaran mengandung arti kegiatan manusia yang berlangsung
dalam hubungannya dengan pasar. Dengan kata lain bahwa pemasaran
merupakan semua kegiatan usaha yang berkaitan dengan penyaluran barang-
barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Kegiatan pemasaran tidak hanya
melakukan kegiatan memasarkan barang dan jasa saja, akan tetapi merupakan
suatu kegiatan yang luas dan dinamis.

Definisi pemasaran yang dikemukakan oleh Kotler dan Amstrong
(2001;6) mengatakan bahwa: “Marketing is social and managerial process by
which individual and group obtain what they need and what through creating
and exchanging product and value with other”.

Dan di ahli bahasakan oleh Alexander Sindoro sebagai berikut:
Pemasaran adalah suatu proses sosial dengan mana individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuh dan inginkan dengan menciptakan dan
menukarkan produk dan nilai individu dan kelompok lainnya.

Sedangkan menurut Buchari Alma (2000; 2), mengemukakan bahwa
“pemasaran adalah penyaluran barang dan jasa dari produsen sampai ke

konsumen untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen secara

memuaskan”,
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3. Distribusi
Dalam saluran distribusi perusahaan berusaha menyalurkan
barang-barangnya yang di beli oleh konsumen secara langsung ke tempat
konsumen tinggal. Jadi untuk mendorong penjualan melalui saluran
distribusi dapat dilakukan dengan memberikan discount khusus, bonus,
dan periklanan.
4. Promosi
Promosi merupakan sejenis komunikasi yang memberikan
penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa
yang di tawarkan oleh perusahaan. Antara promosi dan produk tidak dapat
dipisahkan disini harus ada keseimbangan produk baik sesuai dengan
selera konsumen maupun dengan teknik promosi dan sangat membantu
suksesnya usaha pemasaran.

2.4. Pengertian Manajemen Strategi.

Strategi merupakan perencanaan yang memungkinkan suatu
perusahaan memperoleh waktu yang seefisien mungkin, kedudukan yang
paling akhir yang dapat dipertahankan dalam menghadapi pesaing-
pesaingnya. Jadi strategi perusahaan adalah upaya mengubah kekuatan
perusahaan yang sebanding dengan kekuatan pesaing-pesaingnya dengan
cara yang paling efisien.

Suatu  manajemen  strategi  merupakan  proses  yang
berkesinambungan pada waktu perencanaan strategi melakukan analisisnya,
pelaksanaan dan pemilihan strategi masa lalu dan masa yang akan datang
harus dipertimbangkan.

Manajemen strategi (strategic managemeni) menurut Djaslim
Saladin (1999) yaiiu:

“Merupakan arus keputusan dan tindakan yang mengarah pada

perkembangan suatu strategi atau strategi-strategi yang efektif untuk
membantu mencapai sasaran perusahaan. Proses manajemen strategis adalah
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cara dengan jalan dimana para perencanaan strategi, menentukan sasaran
dan membuat kesimpulan strategis”.

Menurut Djaslim Saladin (1999) Manajemen Strategi, terdiri dari
beberapa tahap manajemen strategis, yaitu:
1. Analisis dan diagnosis.
Menentukan masalah serta peluang lingkungan dan kekuatan serta
kelemahan intern. Hal ini meliputi pengenalan masalah atau peluang
menilai informasi yang dibutuhkan untuk menyelesaikan masalah dan
pemikiran logis bertahap untuk menilai informasi itu.
2. Pemilihan.

Mendorong menyelesaikan alternatif terhadap masalah, menilai
penyelesaiannya dan memilih yang terbaik.

3. Pelaksanaan.
Membuat agar strategi itu berjalan dengan baik dengan membangun
struktur untuk mendukung strategi itu dan mengembangkan rencana
serta kebijakan yang tepat.

4, Evaluasi.

Melalui umpan balik menentukan apakah strategi itu berjalan dan
mengambil langkah-langkah agar strategi itu berjalan.

Dari definisi-definisi di atas, bahwa Manajemen Strategi adalah
suatu  seni  (keterampilan), teknik dan ilmu  merumuskan,
mengimplementasikan dan mengevaluasi serta menguasai berbagai
keputusan fungsional organisasi (bisnis dan non bisnis) yang dipengaruhi
oleh lingkungan eksternal dan internal yang senantiasa berubah sehingga
memberikan kemampuan kepada organisasi untuk mencapai tujuan sesuai

dengan yang diharapkan.
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2.4.1. Pengertian Strategi Pemasaran.

Peranan strategi pemasaran sangat berpengaruh dalam meningkatkan
penjualan produk yang ditawarkan oleh perusahaan untuk memenuhi tujuan
perusahaan. Tujuan perusahaan mungkin berbeda-beda dan beraneka ragam
tergantung kebutuhan perusahaan itu sendiri, maka strategi yang digunakan
juga berbeda.

Strategi pemasaran merupakan strategi yang melayani pasar, segmen
pasar yang dijadikan target oleh seorang pengusaha. Oleh karena itu strategi
pemasaran adalah kombinasi dari bauran pemasaran yang akan ditetapkan
oleh pengusaha untuk melayani pasamya, bauran pemasaran ini haruslah
diatur sedemikian rupa sehingga dapat berfungsi sebagai cara yang tepat
dalam menghadapi para pesaing. Oleh karena itu para ahli memberikan
pengertian mengenai strategi pemasaran sebagai berikut:

Menurut Basu Swastha (1997; 67) pengertian strategi pemasaran

adalah sebagai berikut:
Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai
tujuan tersebut. Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama,
tetapi strategi yang dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda.
Jadi, strategi ini dibuat berdasarkan suatu tujuan.

Sedangkan menurut Mc Carthy & Perreault (1994; 35),
mengemukakan bahwa strategi pemasaran adalah sebagai berikut: “Marketing
strategic specifies a target market and related marketing mix it is a big

picture of what a firm will do in some market. Two interrelated parts are

needed”.
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Sedangkan menurut Watson (1997; 3) bahwa benchmarking adalah
sebagai berikut:

Benchmarking merupakan proses pengukuran yang sistematis dan

berkesinambungan; proses mengukur dan membandingkan secara

berkesinambungan atas proses-proses bisnis atau organisasi dengan tokoh-
tokoh proses bisnis manapun di seluruh dunia untuk mendapatkan informasi
yang akan membantu upaya organisasi tersebut memperbaiki kinerjanya.

Dan definisi benchmarking menurut beberapa perusahaan yang terlibat

dalam penyusunan konsep benchmarking, yang di alih bahasakan oleh M.

Syamsul Ma’arif dan Hendri Tanjung; 2003; 55) adalah sebagai berikut:

1. David Kearns, CEO dari perusahaan terkemuka Xerox mengatakan
bahwa benchmarking adalah suatu proses pengukuran terus menerus atau
produk, jas, dan tata cara kita terhadap pesaing kita yang terkuat atau
badan usaha lain yang dikenal sebagai yang terbaik.

2. UIBM Rochester, SA mengatakan bahwa patok duga merupakan suatu
proses terus menerus untuk menganalisa taat cara terbaik di dunia dengan
maksud menciptakan dan mencapai sasaran dengan prestasi kelas dunia.

3. Ford, USA menyatakan bahwa patok duga merupakan pendekatan
terstruktur untuk belajar dari perusahaan lain dan mengaplikasikan ilmu
yang diperoleh tersebut.

4. 3-m, mengatakan bahwa patok duga merupakan suatu alat yang digunakan
untuk mencari enabler ( berupa kegiatan atau metode yang memudahkan
kinerja yang luar biasa) yang membawa perusahaan pada yang terbaik.

5. AT&T, mengatakan bahwa patok duga merupakan proses yang

berkelanjutan dalam mengukur operasi bisnis dan membandingkannya

dengan perusahaan terbaik di kelasnya.



26

6. Robert Camp, mengatakan bahwa patok duga merupakan pencarian
praktik-praktik industri terbaik yang bertujuan membawa performa
perusahaan menjadi superior. Devinisi yang dikembangkan oleh
International Benchmarking Clearinghouse (IBC).

Berdasarkan pengertian-pengertian di atas, bahwa benchmarking
adalah proses pencarian aplikasi terbaik dari perusahaan pesaing untuk

pembelajaran yang dapat membawa perusahaan menjadi lebih berkembang.
2.5.1. Tujuan Benchmarking

Benchmarking bila diierapkan secara benar, merupakan suatu cara
efektf untuk peningkatan organisasi yang meunggunakannya. Tujuan
benchmarking menurut Watson (1997) adalah sebagai berikut:

1. Untuk ditujukan langsung pada peningkatan efisiensi strategi dan operasi,
yakni kegiatan nyata dari suatu kerja organisasi.

2. untuk mengarali pada suatu orientasi budaya menuju pembelajaran
perbaikan keterampilan dan efisiensi, yang selanjutnya akan mengarah ke

suatu proses pengembangan keunggulan.
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2.5.3. Prinsip-prinsip Benchmarking

Dalam melakukan kegiatan benchmarking harus mempunyai prinsip-

prinsip, karena praktek manajemen yang memperlancar masukan informasi

baru terus-menerus kedalam suatu organisasi. Prinsip-prinsip benchmarking

menurut Watson (1997; 49), adalah:

1.

Resiprositas

Kunci bagi benchmarking yang sukses adalah prinsip resiprositas.
Benchmarking merupakan praktek yang didasarkan pada hubungan
timbal balik sebagai hasil pertukaran informasi antar perusahaan.

Analogy

Untuk mencapai tingkat tertinggi ahli pengetahuan diantara
benchmarking, proses operasional yang di kaji harus kompetitif atau
analogy. Tim pengkaji ketika kembali ke perusahaan mereka sendiri
harus mampu menunjukan bagaimana cara mengadaptasikan dan
Mengimplementasikan  pelajaran yang diperoleh. Keberhasilan
membangun analogy ini serta mitra-mitra benchmarking pada akhimya

“akan menemukan peluang-peluang pengembangan proses bisnis.

Pengukuran

Benchmarking merupakan perbandingan kinerja yéﬁg diukur diantara
dua perusahaan, maksudnya adalah untuk memahami berbagai tingkat
kinerja dan bagaimana caranya mencapai tingkat kinerja yang lebih
tinggi.

Validasi

Untuk mengamati dan mengaitkan faktor-faktor penentu proses
(praktek-praktek tertentu yang menyebabkan peningkatan kinerja)
dengan tolak ukur proses, fakta-fakta serta data yang valid harus
dikumpulkan dan digunakan dalam perbandingan-perbandingan.
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Gambar 3.

Kontribusi Proses Dalam Pelebaran Dan Penyempitan Kesenjangan.

Kualitas
Langkah 2: Kinerja Langkah 3: Proyeksi
1: Mitra Benchmarking, Kinerja Mitra .

Memilih Tolak

Ukur Kinerja Proses
Langkah 4: Target
Pengembangan

Langkah 3:

Kesenjangan Langkah 2: Menentukan Kinerja

Kinerja Perusahaan Sendiri

< »
4: Jadwal Perubahan Terarah
Kini Waktu Masa Depan

Sumber: Watson (1997).

Proses benchmarking dengan empat langkah diatas masing-masing
memberikan kontribusi pada pengembangan analisis kesenjangan yang
digunakan untuk mengindikasikan tingkat perbedaan kinerja antara
perusahaan yang berposisi memimpin dan perusahaan yang sedang melakukan
benchmarking.

Analisis kesenjangan merupakan kunci untuk mengidentifikasikan
perusahaan-perusahaan dalam usaha mengadaptasi proses bisnis.

Gambar 3. menunjukan bagaimana sebuah diagram analisis
kesenjangan dibangun berdasarkan keluaran masing-masing langkah dalam
proses strategi benchmarking.

Sasaran jangka pendek bagi upaya pengembangan dapat ditetapkan
dengan memanfaatkan observasi atas pengembangan-pengembangan yang

tampak selama inspeksi terhadap perusahaan sendiri. Sasaran telah bisa
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ditentukan dengan menerapkan observasi-observasi atas faktor-faktor penentu
yang dimiliki mitra benchmarking.

Sasaran kepemimpinan adalah tujuan setinggi-tingginya yang
menuntut adanya pengembangan yang lebih besar daripada yang sudah di
observasi di perusahaan-perusahaan lain. Tipe tujuan ini dapat diwujudkan
dengan memadukan pelajaran-pelajaran ini secara sinergis, guna menciptzkan
proses yang tingkat kinerjanya melampaui kinerja prose-proses yang telah

diamati di perusahaan-perusahaan lain.
2.5.5. Pedoman Pelaksanaan Benchmarking

Salah satu tanda dari perkembangan pengetahuan profesional adalah
adanya standar atau kode etik yang diterima. Kode etik ini meringkaskan
aturan main benchmarking yakni seperangkat komvensi yang menetapkan
etika dan prosedur yang benar. Kode etik ini memberikan rumusan bagus
tentang upaya-upaya kolaboratif yang menandai interaksi-interaksi perilaku di
kalangan mitra-mitra benchmarking.

Ada sembilan prinsip didalam pedoman pelaksanaan benchmarking
menurut Watson (1997; 56), adalah sebagai berikut:

1. Prinsip Legalitas.

Pada hakikatnya, prinsip ini berarti menahan diri untuk tidak ikut
serta dalam diskusi atau tindakan apapun yang Mengimplementasikan
terciptanya hambatan perdagangan, skema-skema alokasi pasar dan
konsumen, penctapan harga, kesepakatan-kesepakatan rahasia, manipulasi
dalam tawar-menawar atau tindak penyuapan, pencurian rahasia-rahasia

perdagangan, atau penyingkapan informasi milik suatu pihak yang bersifat
eksklusif.
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Menurut Karlof dan Osthbon (1997), setiap perusahaan mempunyai

prinsip-prinsip pedoman bahwa dengan strategi benchmarking perusahaan

akan mengalami peningkatan penjualan dengan langkah sebagai berikut :

1.

Mutu menjadi hal yang utama, untuk mencapai kepuasan pelanggan,
mutu produk dan jasa harus menjadi prioritas nomor satu.

Konsumen merupakan fokus dari segala sesuatu yang perusahaan yang
dilakukan, perusahaan harus bekerja dengan seluruh kemampuan yang
ada senantiasa tertuju kepada konsumen, dengan memberikan produk
dan jasa yang lebih baik daripada yang diberikan oleh pesaing.

Perkembangan berkesinambungan adalah esensial bagi keberhasilan
perusshaan, perusahaan harus berjuang untuk mencapai keunggulan
dalam segala hal yang dilakukan dalam produk, keamanan dan nilai
produk, daya saing dan profitabilitas perusahaan.

Keterlibatan karyawan merupakan jalan hidup perusahaan, perusahaan
adalah sebuah tim, harus memperlakukan satu sama lain dengan rasa
percaya dan hormat.

Penyalur dan pemasok adalah mitra perusabaan, perusahaan harus
mempertahankan hubungan yang saling menguntungkan dengan
penyalur, pemasok dan rekanan bisnis yang lain.

Integritas merupakan hal yang tidak dapat di tawar-tawar, perilaku
perusahaan harus dijalankan demgan secara sosial bertanggung jawab,
menjaga integritas dan sumbangan positif bagi masyarakat.

Dalam hal ini, perusahaan harus memperhatikan beberapa faktor,

untuk mencapai suatu kesuksesan didalam mendistribusikan produknya

dengan perusahaan mitra benchmarking, antara lain (Anonim, 2000):

OO NO AW

Pangsa pasar,

Profitabilitas,

Pengembangan persaingan,

Bahan baku,

Tenaga kerja langsung,

Tenaga kerja tak langsung,
Penelitian dan perkembangun,
Biaya (penjualan dan administrasi),
Biaya modal;

10. Produk unggulan,
11. Servis,
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12. Kualitas produk,
13. Industri,
14. Distribusi,
15. Kekuatan penjualan,
16. Data pengolahan,
17. Sumber manusia, dan
18. Keuangan.
Dengan demikian perusahaan dapat melaksanakan proses operasinya

secara optimal, yang kemudian diharapkan dapat meningkatkan penjualannya.

2.6. Analisis SWOT

Hasil dari analisis ekstemal dan internal adalah berupa kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman yang akan dihadapi oleh organisasi saat ini
dan untuk kemungkinan yang terjadi di masa yang akan datang. Setelzh
melaiukan analisis eksternal dan intemnal, berikumya adalah mengembangkan
alternatif strategi Hal yang terpenting dalam perumusan strategi adalah
strategi harus berpijak pada situasi riil di lingkungan eksternal dan internal
perusahaan. Alat bantu yang digunakan untuk mengembangkan atau
menentukan altematif strategi yang didasarkan pada situasi lingkungan
eksternal dan internal adalah analisis SWOT (strengths, weaknesses,
opportunities, threats). (Kusnadi, 2000; 23)

Menurut Husein Umar (2003), analisis SWOT merupakan pijakan
yang dihasilkan manajemen strategi sehingga akan diketahui pola, hubungan
pengaruh dan kekuatan antara kemampuan intemnal (kekuatan dan kelemahan)
dan situasi eksternal (peluang dan ancaman) selingg: mendapatkan bobot
alternatif strategi yang dipilih dan volume penjualan perusahaan.

Analisis SWOT dapat menggunakan alat bantu berupa matriks yaitu

Matriks SWOT yang digunakan untuk mengidentifikasi berbagai faktor secara
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sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan Proses pengambilan

keputusan strategi selalu berkaitan dengan pengembangan misi tujuan strategi

dan kebijakan perusahaan. Matriks SWOT dapat menggambarkan secara jelas

bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan yang

dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matriks

ini menghasilkan empat kemungkinan alternatif strategi, yaitu malching antara

kekuatan dan peluang (SO strategi), kekuatan dan ancaman (SW strategi),

kelemahan dengan peluang (WO strategi), serta kelemahan dengan ancaman

(WT strategi).

1.

Strategi SO.

Strategi yang dihasilkan pada kombinasi ini adalab memanfaatkan
seturub kekuatan {strengths) untuk meraih dan memanfaatkan peluang
(opportunities) yang ada diluar perusahaan.

Strategi ST.
Stritegi ini menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk

dapat mengatasi dan menghindari ancaman yang dihadapi oleh
perusahaan.

Strategi WO.

Strategi ini diterapkan dengan tujuan untuk memperkecil atau
meminimalkan kelemahan internal perusahaan dengan memanfaatkan

peluang yang ada.
Strategi WT.

Strategi ini digunakan untuk mengurangi kelemahan dalam rangka
meminimalisir ancaman.
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Tabel. 2
Matriks SWOT
Faktor KEKUATAN KELEMAHAN
Internal (Strengths) (Weaknesses)
Faktor & Tentukan 5-10 & Tentukan 5-10
Eksternal faktor-faktor kekuatan | faktor-faktor kelemahan
internal internal
PELUANG STRATEGI SO STRATEGI WO
(Opportunities)
Ciptakan strategi-strategi | Ciptakan strategi-strategi
% Tentukan 5-10 yang menggunakan | yang meminimalkan
faktor-faktor peluang | kekuatan untuk | kelemahan untuk
eksternal memanfaatkan peluang memanfaatkan peluang
ANCAMAN STRATEGI ST STRATEGI WT
(threats)
Ciptakan strategi-strategi | Ciptakan strategi-strategi
% Tentukan 5-10 yang menggunakan | yang meminimalkan
faktor-faktor ancaman | kekuatan untuk | kelemaban dan

eksternal

menghadapi ancaman

menghindari ancaman

Sumber: Husein Umar (2003).

2.7. Penjualan.

Agar perusahaan dapat bertahan dalam persaingan saat ini, maka
perusahaan tersebut harus dapat meningkatkan penjualan produknya. Dengan
peningkatan hasil penjualan produk yang berarti dapat menghasilkan laba
yang diharapkan. Untuk memahami lebih lanjut mengenai penjualan, berikut
beberapa definisi penjualan :

Menurut Daryanto (1997;309), “Jual (menjual) adalah mempertukarkan
barang atau sesuatu dengan uang.”

Menurut Moekijat (1997:11) mendefinisikan penjualan Yaitu :

Penjualan adalah suatu kegiatan yang ditujukan untuk mencari pembeli,
mempengaruhi dan memberi petunjuk agar pembeli dapat menyesuaikan
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kebutuhanya dengan produk yang ditawarkan serta mengadakan perjanjian
mengenai harga yang menguntungkan bagi kedua belah pihak™.

Sedangkan menurut Basu Swasta (1998;8), penjualan yaitu :
Omu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh -penjual untuk
mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang di
tawarkan.

Dari definisi di atas, dapat diketahui bahwa penjualan merupakan
kegiatan pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli untuk

memenuhi kebutuhannya.
2.7.1. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Penjualan.

Dalam melaksanakan kegiatan, perusahaan harus memperhatikan
faktor-faktor yang dapat mempengaruhi penjualan agar mendapatkan
keuntungan yang besar. Banyak faktor yang harus diperhatikan oleh
perusahaan yaitu:

Menurut Fabozzi F. J (1999; 384) yaitu ada enam faktor dasar

mempengaruhi penjualan, yaitu :

Ancaman peserta pasar yang baru bagi pasar yang dilayani perusahaan.

Ancaman yang timbul dari produk atau jasa pengganti.

Kemungkinan timbulnya produk baru.

Persaingan antar perusahaan yang ada dan posisi perusahaan saat ini dan

di harapkan dalam pasar tersebut.

5. Strategi perusahaan untuk menjalankan posisi perusahaan sebagai
pemimpin pasar dan kemampuan keuangan serta kemampuan lain dari
perusahaan untuk menjalankan strategi tersebut.

6. Posisi dalam pendekatan analisis siklus kehidupan dari fini produk utama.

N~
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3.2. Metode Penelitian

3.2.1. Desain Penelitian

Desain penelitian merupakan kerangka kerja yang menetapkan jenis

informasi yang harus dikumpulkan, sumber data dan prosedur pengumpulan

data yang terdiri davi :

l.

Jenis, Metode, dan Teknik Penelitian.

Jenis dalam penelitian ini adalah deskriptif, yang bertujuan untuk
mengumpulkan data dan menguraikan secara menyeluruh dan teliti
sesuai dengan masalah yané akan dipecahkan. Dengan metode penelitian
explanatory survey yaitu metode yang bertujuan untuk menguiji hipotesis,
yang umumnya merupakan penelitian yang menjelaskan fenomena dalam
bentuk hubungan antar variabel Dan metode penelitian ini adalah
statistik kuantitatif yang mempakah data yang berbentuk angka yang
menekankan pada pengujian teori melalui pengukuran variabel-variabel
penelitian dengan prosedur statistik.

Unit Analisis

Unit analisis dalam penelitian ini adalah mencakup perusahaan

yaitu PT. LUXINDO RAYA khususnya bagian Staff Marketing Office

dan bagian Personalia.
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3.2.2. Operasionalisasi Variabel

Tabel. 3
Operasionalisasi Variabel
No. Variabel / Indikator Skala /
Sub Variabel Ukuran
1. | Strategi Benchmarking (X)

» Produk » Ukuran Ordinal
» Bentuk Ordinal
> Wama Ordinal
» Harga Ordinal
> Perlengkapan Ordinal
» Jaminan Ordinal
» Garansi Ordinal

2. Penjualan (Y) Penjualan Produk Perusahaan | Ratio

' -3.2.3. Prosedur Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini digunakan data primer dan data sekunder. Data
primer diperoleh dari:
1. Observasi.
Melakukan pengamatan secara langsung di lokasi penelitian untuk
mengetahui kegiatan yang dilakukan perusahaan.
2. Wawancara Terstruktur.
Wawancara dengan menggunakan kuesioner terstruktur yaitu tanya
jawab yang dilakukan secara langsung kepada pihak-pihak yang
terkait meliputi staff karyawan PT. Luxindo Raya khususnya Staff
Marketing Control dan Staff Personalia * perusahaan, untuk

mendapatkan informasi mengenai produk, pesaing dan tingkat
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penjualan. Dengan menggunakan kuesioner yaitu pertanyaan yang
akan diajukan dan jawaban yang diberikan telah ditentukan terlebih
dahulu.

Sedangkan untuk data sekunder diperoleh melalii studi
kepustakaan yang isinya berupa data teori yang sesuai dengan
permasalahan. Studi pustaka dilakukan dengan mengumpulkan data dan
informasi baik data internal maupun data ekstenal perusahaan, seperti
laporan-laporan perusahaan, dan catatan-catatan yang diperoleh dalam

perkuliahan.
3.2.4. Metode Analisis.

1. Analisis Deskriptif, yaitu bertujuan untuk mendeskripsikan objek
penelitian dan memperoleh gambaran secara mendalam dan objektif
mengenai benchmarking pada PT. Luxindo Raya dan PT. Sanyo
International Jaya.

2. Metode Statistik, dengan menggunakan uji beda yaitu uji-t, tujuan dari
uji-t pada penelitian ini adalah membandingkan rata-rata penjualan
sebelum dan sesudah penerapan strategi benchmarking.

3. Uji Hipotesis Statistik.

a. Merumuskan Hipotesis pengujian
Ho: pl = p2 artinya pelaksanaan strategi benchmarking tidak
berpengaruh terhadap peningkatan penjualan.
Hi: p! # p2 artinga  pelaksanaan  strategi  benchmarking

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan.
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1. Hasil Penelitian.

4.1.1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan.

PT. LUXINDO RAYA merupakan suatu perusahaan yang bergerak
dibidang perdagangan dalam negeri, ekspor, impor dan sewa beli alat-alat
rumah tangga.

Perusahaan ini didirikan pa&a tanggal 20 Januari 1997 oleh Bapak
Edwin Pattikawa yang sekarang beliau menjabat sebagai Presiden Direktur.
Adapun pendiriannya berdasarkan Surat Izin Usaha Perdagangan ( SIUP) no:
1199 / P-l / 09-02 / PB / I/ 97 yang disetujui oleh menteri perdagangan
Indonesia dengan surat keputusan no : 420 /09 / PDN / I / 1997 yang
dikeluarkan di Jakarta 04 Maret 1997.

PT. LUXINDO RAYA didirikan untuk memenuhi kebutuhan
masyarakat khususnya dalam peralatan rumah tangga mengenai kebersihan
dalam suatu rumah tangga, instansi, dengan memasarkan produk vacuum
cleaner dengan berbagai jenis dan fungsi yang berbeda.

Pada mulanya PT. LUXINDO RAYA telah beroperasi dan berdiri
sejak tahun 1987 di Jakarta yang sekarang menjadi kantor pusat yang
beralamat di Jalan Agung Timur IX Blok Al no; 29-30 Sunter Jaya Jakarta
Utara. Adapun pada produk vacuum cleaner merupakan hasil produksi dari

negara Jerman dan pada saat itu perusahaan ini bermama PT. SUPRA

48



- Tl yemeqrp

wexifes sqnuad YAVY OCQNIXNT "Ld Isesmedio mjnus jmjuoq
‘meeyqestuad wexuq 1p SueA seSny weyuere{usnx
weep wemedrey semueny wep seppeny uejeySuuod depeys) ynieSuadiaq
SunsSuey ereoss Sue ‘epd Yreq SmeA uUOWLfEUE MWENS R UILIGOUSW
weq Suwed wesmeSio mpmng  sSoy  Susew-Susem  wENpnpoy
wp ueieqel ‘Guemsmom ‘qemel Sun33me; jedepisy ewemIp eAuuxerep
1p epe Suek 1Sy weSungny weynfunuow JusA [sestaedio UB3eq MENs WEEP
werequeSIp INQesIo) ISesUESIo IMNOS BUAIEY ‘sesTuedIo Inpnns yo[o

e3nf mnueSuadp eAuwenfm redeousm weyep useyesnuad UBISEYIaqa)

‘Susuomap, usp se3ng, ‘isestuediQ mpmns Iy

“epaqiaq SueA weeyestuod vweu weduap
edoig 1p ereSou-eredou redures meyqyeq vAweSeges uvp eurgdmy ‘puepeql
‘emdeSmg ‘msAeey nuodes ereSSusy vy eAusnsnyy ey P Sweqeo
10jmey-1ojmey uweyumpip ‘wefou senj weSueSeprod wefep eAuueresemod
wejeiSoy TMjuBqWAW YNJUM Uep ‘BisouOpu] YeAem Ip JeS9q  EI0f-€I0}
yumes Ip Ieqesia) Jued Sueqed 10juey $9 DFmOW VAVY OANIXNT “Id
‘resaq weSuedepiod eqesn welerSoy swof weSuop weeyesrusad rpefuom wep
Suequoyioq VAVY OANIXNT Ld nijem eAuduequssyioq 3uinog

VAVY OANIXNT "1d pefusm euren nuediaq
661 Unye eped Jees yefos ep EIpom§ EXeSoU Ip UEYYEpmdip Lo Ip
wenjepp 1synpoid emuss Jued euwwp ISEYO] weqeduad pe(1s) weegestuad

[SIpuoy Uep [elomEUy Ye[esem Jeqoie 1deled WENE ‘VINV.LO OANIXN'T

6v




I

GAMBAR 5.
STRUKTUR ORGANISASI PT. LUXINDO RAYA

HEAD OFFICE

BRANCH CONTROL BRANCH BUSINESS MANAGER

| I
! ' ! ' '

ADM. PENJUALAN ADM. UMUM ‘ DRIVER DRIVER DRIVER
l v SALES SALES SALES
JELLER . CHIEF. ACCOUNTANT
FIELD COLLECTING
SERVICE
.SPARE PART

Sumber : PT. LUXINDO RAYA 2006
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Adapun jumlah tenaga kerja pada PT. LUXINDO RAYA cabang. Bogor
adalah sebanyak 50 orang dengan perincian sebagai berikut:
Head Office: 1 orang
Branch Control: 1 orang
Branch Business Manager: 1 orang
Adm. penjualan merangkap Teller: 1 orang
Adm. umum merangkap Chief accountant: 1 orang
Field collectmg: 5 orang
Service: 5 orang
Spare part: 2 orang
Driver: 3 orang
Salesman: 32 orang

Berdasarkan masing-masing jabatan yang tertera pada struktur organisasi PT.
LUXINDO RAYA maka perusahaan menetapkan tugas dan wewenangnya. Hal i di
lakukan sebagai usaha untuk membina kerjasama yang baik antara karyawan
sehingga tercipta suatu kegiatan manajemen yang baik dan berglz;la untuk mencapai
tujuan perusahaan.

Adapun uraian tugas dan wewenang sesuai dengan jabatan di perusahaan
adalah sebagai berikut :
1. Head Office.

Merupakan suatu jabatan tertinggi di perusahaen kantor cabang yang dipilih olch
kantor pusat untuk mengawasi kegiatan yang dilakukan perusahaan kantor cabang

tempatnya bekerja.
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Adapun tugas dan wewenangnya sebagai berikut :

A. Melaksanakan tugas-tugas sebagai pemimpin perusahaan kantor cabang.

B. M;myusm laporan secara periodik kepada pimpinan pusat dan memberikan
saran-saran perbaikan terhadap masalah-masalah yang terjadi  di
perusahaan.

C. Mengendslikan dan mengawasi seluruh kegiatan perusahaan dengan cara
memberikan tugas dan tanggung jawabnya kepada kepala bagian masing-
masing staff sesuai dengan yang telah di tetapkan.

D. Membuat rencana usaha tahunan pada akhir tahun

E. Mengangkat dan memberhentikan staff maupun karyawan perusahaan

2. Branch ControL
Branch Control membawahi staff Adm. penjualan dan Adm umum. Sedangkan
tugas dan wewenangnya adalah sebagai berikut :

A. Mengawasi kinerja staff administrasi mengenai laporan keuangan

perusahaan.

B. Mendata dan menyusun laporan keuangan perusahaan untuk laporan

pada bagian kepala perusahaan (Head Office) setiap pertengahan tahun.
3. Administrasi penjualan, mempunyai tugas dan wewenang yaitu:

A.  Verifikasi, penjelasan mengenai administrasi atau transaksi penjualan

yang dilakukan \

B. Menangani masalah kebutuhan untuk penjualan seperti service and spare

part.
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4. Administrasi Umum
A. Menyusun laporan keuangan untuk pembukuan atas transaksi-transaksi
penjualan untuk bertanggung jawab kepada bagian staff Branch Control.
B. Memberikan gaji, upah atau komisi kepada staff atau karyawan sesuai
dengan kriteria-kriteria yang telah di tetapkan pada waktu akhir bulan.
C. Mengeluarkan dana untuk keperluan tertentu untuk kebutuhan kegiatan
perusabhaan apabila diperlukan.
5. Branch Business Manager.
Merupakan staff bagian yang menangani kegiatan marketing perusahaan. Adapun
tugas dan wewenanguya sebagai berikut :
A. Merencanakan segala sesuatu mengenai pemasaran dan riset pasar untuk
meningkatkan penjualan produk perusabaan pada akhir tahun.
B. Menye;leksi dan melakukan pelatihan kepada seorang wiraniaga dan
driver sebelum tetjun langsung ke lapangan.
C. Menangani masalah keluhan-keluhan karyaw_an sebagai solusi untuk
menngkatkan produktivitas perusahaan.
6. Chief Accountant.
A. Mengatur serta mengelola sumber kas perusahaan setiap bulan
B. Membuat laporan kas setiap bulan
C. Menangani masalah perpajakan
7. Field Collecting
A. Melakukan penagihan kepada konsumen atas (ransaksi-transaksi

penjualan yang dilakukan secara kredit tiap akhir bulan.
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b). Menanyakan keluhan-keluhan yang dihadapi oleh konsumen terhadap
transaksi pembelian untuk dilaporkan kepada bagian administrasi

penjualan setiap akhir bulan
4.1.3. Jenis dan Kegiatan Usaha Perusahaan

PT. LUXINDO RAYA adalah salah satu perusahaan swasta yang bergerak di
bidang perdagangan alat-alat rumah tangga. Jemis kegiatan usabanya adalah
perdagangan dalam negeri ekspor, impor, sewa beli (hire purchase) dengan golongan
usaha perdagangan besar.

Adapun PT. LUXINDO RAYA telah berdiri lebih dari 7 tabun yang didirnkan
untuk memenuhi kebutuhan masyarakat dengan cara menempatkan tenaga penjuainya
yang tersebar di scluruh kota-kota besar di Indomesia. Hal i di lakukan oleh
perusahaanmtuk mencari konsumen sebanyak-banyaknya sehingga mendapatkan
keuntungan ﬁng diharapkan oleh perusahaan. Seiring berjalannya waktu, kegiatan
usaha perusahaan 'telah mengalami peningkatan yang b&arti, dimana untuk
membantu kegiatan pemasarannya perusahaan mendirikan kantor cabang yang
tersebar dan menempatkan wiraniaga-wiraniaga penjualannya di kota-kota besar
wilayah Indonesia untuk dapat mengkommmikasikan produk perusabaan dengan

masyarakat atau konsumen.
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Tabel 4.
Penjualan PT. LUXINDO RAYA
Periode 1 Des 2004 — 30 Nov 2005,

No. Periode Jumlah (Pcs) Target Penjualan (Pcs)
Bulan
1 Desember 1.409.943,00 2.925.646
2 Januar 1.609.258,60 2.810.375
3 Februari 3.913.369,40 3.210.465
4 Maret 3.681.199,30 3.312.667
5 Apnl 2.025.957,50 3.611.711
6 Mei 2.072.189,60 4211.335
7 Juni 3.851.133,50 4.012.111
8 Juli 3.758.733,70 4,112.231
9 Apgustus 3.768.332,30 4.877.114
10 September 3.768.283,90 5.312.411
11 Oktober 4.379.484,60 6.812.560
12 Nopember 4.538.446,80 7.110.224
Jumiah 38.776.382,20 52.318.850

Sumber: Data Primer diolah, 2006.
Dari data penjualan di atas dapat disimpulkan bahwa penjualan yang terjadi pada
setiap bulannya mengalami peningkatan yang maksimal dengan jumlah sebesar

38.776.382,20,- dengan target penjualan sebesar Rp. 52.318.850,-
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4.2.2. Penerapan Strategi Benchmarking Dalam Usaha Meningkatkan

Penjualan Vacuum Cleaner Pada PT. LUXINDO RAYA.

Strategi yang dilakukan PT. LUXINDO RAYA adalah strategi benchmarking
kompetitif dimana perusahaan dapat memasarkan produknya kepada konsumen
dengan kualitas produk yang dihasilkan atas kinerja dan proscs dis:ribusi vang
menghasilkan produk yang diinginkan oleh konsumen.

Dengan terlaksananya strategi benchmarking yang efektif dan efisien dalam
perusahaan dipandang mampu mempengaruhi hasil distribusi yang dapat mendorong
peningkatan penjualan terhadap produk ymg dihasilkan oleh PT. LUXINDO RAYA.

Adapun dalam penelitian ini penulis menggunakan metode statistik uji beda
(uji-t), yaitu untuk mengetahui rata-rata penjualan sebelum dan sesudah penerapan
strategi benchmarking. Berikut tabel rata-rata penjualan sebelum dan sesudah

penerapan strategi benchmarking beserta simpangan bakunya.

Tabel 5.
Perhitungan Rata-rata Penjualan Sebelum Strategi benchmarking beserta
Simpangan Bakunya. Periode Des 2004 — 30 Mei 2005

No. Penjualan PT. LUXINDO (D-D) (-D) 2
RAYA dalam (Pcs)

1 1,409 -1,042 1,086

2 1,609 0,842 0,709

3 3,913 1,462 2,137

4 3,681 1,23 1,513

S 2,025 -0,426 0,181

6 2,072 -0,379 0,144 |
Jumlah 14.709 1,687 $,77 }

Sumber: Data Diolah, 2006.



Rumus yang digunakan berupa uji statistik (Pengujian Hipotesis) yaitu

sebagai berikut:
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Tabel 6.
Perhitungan Rata-rata Penjualan Setelah Strategi Benchmarking Beserta

Simpangan Bakunya. Periode 1 Juni 2005 — 30 Nov 2005

No Penjualan PT. LUXINDO (D-B D)2
RAYA Dalam (Pcs) ) (D-D)
1 3,851 -0,159 0,025
2 3,758 -0,252 0,063
3 3,768 -0,242 0,058
4 3,768 -0,242 0,058
5 4,379 0,368 0,136
6 4,538 0,528 0,278
Jumlah 24,062 0,002 0,619
Sumber; Data diolah, 2006.
Rumus:
D=%D/n
=24062/6
=4.010
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Dengan demikian rata-rata penjualan sebelum diadakan strategi benchmarking
beserta simpangan bakunya, penjualan perusahaan adalah sebesar 14.71 1.917.,40 Pcs
dan rata-rata penjualan setelah diadakan strategi benchmarking beserta simpangan
bakunya, penjualan perusahaan adalah sebesar 24.064.464,80 Pcs schingga penjualan
mengalami peningkatan sebesar 9.352.547,40 Pcs. Hasil tersebut diperoleh dari
selisih antara penjualan setelah diadakan strategi bench;narking dengan penjualan
sebelum diadakan strategi benchmarking. Hal tersebut dapat dilihat pada tabel
dibawah ini:

Tabel. 7

Realisasi Penjualan PT. LUXINDO RAYA
Sebelum dan Sesudah Penerapan Strategi Benchmarking
(Periode 1 Desember 2004 s/d 30 Nopember 2005)

No. Periode Sebelum Periode Sesudah Perubahan
Bulan (Pcs) Bulan (Pcs)
1 Desember 1.409.943,00 Juni 3.851.133,50 | 2.441.190,50
2 Januari 1.609.258,60 Juli 3.758.783,70 | 2.149.525,10
3 Februan 3.913.368,40 Agustus 3.768.332.30 ! -145.037,10
4 Maret 3.681.199,30 | September | 3.768.283,90 87.084,6C
5 April 2.025.957,50 Oktober 4.379.484 60 | 2.353.527,10
6 Mei 2.072.189,60 | Nopember | 4.538.446,80 | 2.466.257,20
Jumlah 14.711.917,40 Jumlah 24.064.464,80 | 9.352.547.,40

Sumber: Data Primer Diolah 2006.
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Untuk memperjelas peranan strategi benchmarking terhadap peningkatan
penjualan diadakan pengujian hipotesis yaitu uji-t. sebelum diadakan pengujian harus
diketahui terlebih dahulu rata-rata penjualan dan simpangan bakunya.

Dan hasil perhitungan tersebut maka diperoleh:

D =2451
D =4,010
Sy’ =1,154
Sp° =0,124

Hipotesis.
1. Ho:p1=p2 ditolak (penerai)an strategi benchmarking tidak berpengaruh
terhadap peningkatan penjualan).
2. H,:p1<p2 diterima (penerapan strategi benchmarking berpengaruh positif

terhadap peningkatan penjualan).
3, a=0,05

t tabel dari o = 0.05 adalah 1,860

D =Y D/n
=14,709/6
=2,451

thme = g l/)f
D e}

_ 2451
1,154/6

2,451
115472449

_ 2,451
- 0,471
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Tabel. 8 Matriks SWOT

PT. LUXINDO RAYA
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Faktor KEKUATAN KELEMAHAN
Internal (Strengths) (Weaknesses)
1. Manajer yang i. Kesempatan promosi
berpengalaman karyawan terbatas
2. Karyawan yang 2. Harga produk relatif
terlatih dan mahal
berkualitas 3. Jaringan  Pemasaran
3. Produk bervaniasi terbatas
4. Pengembangan 4. Kualitas / mutu kurang-
Faktor produk baru bagus
Eksternal 5. Dukungan sistem
teknologi komputer
PELUANG STRATEGI SC STRATEGI WO
(Opportunities)

1. meclakukan penjualan | 1. Mengembangkan 1. Meningkatkan promosi
dengan kredit dan produk yang sesuai karyawan dalam
cash dengan  keinginan jabatan

2. Letak lokasi yang|  pasar - 2. Membuka cabang baru
strategis . 2. Menerapkan 3. meningkatkan kualitas

3. Brand Image teknologi komputer produk

4. Pangsa pasar yang dan intemet secara | 4. Menambah pangsa
baik maksimal pasar

3. Memberi garansi atas
setiap pembelian
ANCAMAN STRATEGI ST STRATEGI WT
(threats)

1. Pajak yang tinggi 1. meningkatkan 1. mengembangkan karir

2. Kemajuan teknologi kualitas kerja karyawan

3. Tingginya tingkat karyawan dengan | 2. mengikuti
persaingan pelatihan dan perkémbangan

pendidikan teknologi
2. Menjaga  Kualitas | 3. Meningkatkan
produk keunggulan bersaing
4. Meminimalkan harga

produk

Sumber: PT. LUXINDO RAYA




"eAmnpoid weyresemsur urejep 1p Jreq Sues resed esdued P
“Jeyeredsew Lrep yieq Suek o8ew] puelg o
 ‘Bonfanpsq
Jnjun  sumsuoy weyqepnmowl  e3Sunps sidojens Suek IsH{0] YW q
uegsquad weyn{Esw Jrjun
usmnswoy weqepnmam Swed yseo Wep Fpox| erecos wepenfuad UELEPON B
ueeqesnIdg Juenpd °¢
-geresvmnad ueFunrel edusejeqiay, o
TSWNSUOY
70q eAep eiuyepuor weyqeqokuem Sued Tee guwer Suek ynpoid wIH q
-aemedrey eped efioy 1somord uejedmosoy eAudwemy] -8
‘UBEYESILRJ UBYEWRPY] ‘T
"SERENyjIaq Uep Uewrvsdusdisq Sued sofewem IO P
"ef1ayeq
wepep uemedrey ueyqepnmom Sue ondumoy 1Bojowys) WSS BN O
“guve] ynpoxd uwye eqnuafoy qeamefuom wunS nreq ynpoid weBoequiafusd q
“eAureynsip
Sued vUUm YYNOSW Jnjun usumsuoy yepnuuodmom isereslsq Suek jnpolg e
‘uvegesnIdJ uejenyPy] °|
(J[LIAq 183eq0S J0P[R)-101 g P VAV OUNIXNT "Ld taqeq
wmom wendomsoy Jerey 1p jedep eyem ngosisy JOMS SIsEne [iseq LeQ

99



67

4. Ancaman Perusahaan.
a. Pajak yang dikenakan sangat tinggi.
b. Kemajuan teknologi, yang men;mun perusabaan harus mengikuti agar tidak
ketinggalan.
c. Tingginya tingkat persaingan membuat perusahiaan harus mempunyai strategi

yang efektif, agar unggul dalam bersaing.

Dan alternatif strategi yang baik bagi PT. LUXINDO RAYA adalah strategi SO,
yaitu:
1. Mengembangkan produk.
2. Menerapkan teknologi komputer dan internet secara maksimal

3. Memberikan garansi atas setiap pembelian kepada konsumen.

Karena merupakan strategi yang mencakup keseluruhan secara penting dalam
usaha meningkatkan penjualan, apabila perusahaan mengembangkan produkiya
sesuai dengan keinginan pasar atau konsumen, dan secara tidak langsung konsumen
akan tertarik untuk membeli produknya. Dan dengan teknologi komputer dan internet
pada era konmmikasi saat ini memudahkan konsumen untuk bisa melihat dan memilih
produk vacuum cleaner yang dipunyai PT. LUXINDO RAYA, dan secara langsung
dapat melakukan pemesanan dan pembayaran melahii internet. Pemberian garansi
dalam setiap pembelian tanpa mengurangi kualitas dan mutu produk merupakan salah

satn strategi untuk menarik para konsumen dalam membel produk vacuum cleaner. .



BABYV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan.
Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilaksanakan oleh
penulis mengenai analisis strategi benchmarking dalam usaha meningkatkan
penjualan vacuum cleaner pada PT. LUXINDO RAYA, maka penulis

memberikan beberapa kesimpulan antara lain :

5.1.1. Simpulan Umum.

1. PT. LUXINDO RAYA adalah salah satu perusahaan yang bergerak di
bidang perdagangan alat-alat ramah tangga, yang didirikan pada tanggal
20 Januari 1997 oleh Bapak Edwin Pattikawa yang sekarang menjabat
sebagai Presiden Direktur.

2. Pada penelitian ini, penulis memfokuskan pada bagian pemasaran
(keunggulan produk) untuk meneliti strategi benchmarking (variabel X)

yang berperan dalam usaha meningkatkan penjualan (variabel Y).
5.1.2, Simpulan Khusus.

1. Strategi benchmarking yang dilaksanakan oleh PT. LUXINDO RAYA
dengan perusahaan mitra adalah benchmarking kompetitif, yang
mengacu kepada pelaksanaan strategi pemasaran (keunggulan produk)
yang telah dilakukan oleh perusahaan mitra yaitu PT. SANYO

INTERNATIONAL JAYA.
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