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ABSTRAK

Indonesia sebagai negara yang memiliki beragam sumber daya alam, memiliki satu industri
dengan potensi yang luar biasa yaitu industri batu berharga berlian. Industri batu berharga dan
perhiasan mulai menunjukkan jati dirinya di tanah air. Hal ini didukung dengan pernyataan
Kementrian Perindustrian Republik Indonesia bahwa baik nilai industri dan minat masyarakat
akan produk batu berharga semakin meningkat. Industri batu berharga berlian memerlukan
modal finansial dan teknikal yang tinggi sehingga perusahaan yang bergerak di dalamnya
harus dapat menjaga kelangsungan usaha agar investasi besar yang telah dilakukan tidak
merugi. Untuk dapat bertahan, perusahaan dituntut untuk dapat selalu beradaptasi terhadap
perkembangan yang ada dengan memberikan nilai yang tepat bagi konsumen. Untuk dapat
mencapai hal tersebut, perusahaan memerlukan stategi pemasaran yang tepat. Dengan kata
lain, fungsi pemasaran memiliki peran yang sangat signifikan bagi perusahaan industri ini.

Fungsi pemasaran memiliki tanggung jawab yang luas, salah satunya adalah
merumuskan strategi pemasaran produk mereka. Strategi pemasaran dapat mengikuti acuan
baku berupa empat atribut yang harus diperhatikan dalam memasarkan produk perusahaan.
Keempat atribut tersebut dikenal dengan nama bauran pemasaran. Bauran pemasaran
merupakan seperangkat alat pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan dan dibuat
untuk menghasilkan respon yang diinginkan dari target pasar mereka. Bauran pemasaran
terdiri atas penentuan produk, harga, tempat, dan teknik promosi.

Pemeriksaan operasional dapat dilakukan untuk menentukan efektivitas suatu
bauran pemasaran. Penelitian ini dilakukan dalam bentuk studi kasus pada PT Indo Wisata
Permata (IWP) yang merupakan sebuah pusat pengolahan berlian dan galeri berlian di
Bandung. Dalam memasarkan produknya, IWP belum didukung dengan bauran pemasaran
yang baik. Pemeriksaan operasional pada penelitian ini dilakukan dengan metode dekriptif
analitis dengan cara mengidentifikasi permasalahan berkenaan dengan fungsi pemasaran dan
lalu dianalisis. Pengumpulan data dilakukan menggunakan teknik yaitu wawancara, observasi,
analisis dokumen, dan penyebaran kuesioner. Data yang telah diperoleh diolah menggunakan
teknik pengolahan data kualitatif dan kuantitatif.

Berdasarkan hasil pemeriksaan operasional yang telah dilakukan, disimpulkan
bahwa fungsi pemasaran IWP berkenaan dengan bauran pemasaran belum efektif. Atribut
bauran pemasaran yang memiliki kelemahan paling signifikan adalah atribut produk dan
promosi. Produk IWP belum dapat menangkap tren dan menyediakan keinginan target pasar
mereka. Hal tersebut disebabkan karena IWP tidak pernah melakukan riset pasar yang
mumpuni. Berbagai teknik promosi yang digunakan IWP juga belum dapat mendatangkan
konsumen potensial dengan maksimal. Delegasi tanggung jawab fungsi pemasaran yang
kurang sesuai juga menjadi salah satu permasalahan utama yang ditemukan. Kelemahan-
kelemahan tersebut berdampak pada penjualan yang stagnan bahkan terindikasi terus
menurun. Oleh sebab itu, dengan dilakukannya pemeriksaan operasional dapat diperoleh
rekomendasi yang dapat digunakan pihak manajerial IWP untuk menanggulangi permasalahan
yang ada dalam rangka pengembangan berkelanjutan.

Kata kunci: pemeriksaan operasional, efektivitas, bauran pemasaran



ABSTRACT

Indonesia is one of the richest countries in the world in terms of natural resources variety. It
has this one very potential resource which has just begun to rise in Indonesia, the diamond
industry. As The Ministry of Industry of Indonesia stated, the value of the industry and the
society’s interest towards diamond is rapidly increasing. The diamond industry itself requires
a substantial amount of financial investment and expertise. Therefore, a company in such
industry must retain itself in order to avoid getting a loss. To retain itself, the company should
be able to adapt the value it delivers so the values are suitable for the always-changing
behaviour of their target market. To accomplish that, a decent marketing strategy must be
developed. Marketing has the significant responsibility of doing so.

A marketing division in a company has a wide spread of responsibility. One
of it is to develop a marketing strategy for their product. There’s a guideline to develop a
marketing strategy which is called marketing mix. Marketing mix is a set of four controllable
attributes that the company decides in order to gain a designated response from their target
market. Attributes of a marketing mix consist of deciding the product, the price, the place, and
the promotion.

An operational review can be conducted to review the effectiveness of an
established marketing mix. Operational review in this research is conducted on PT Indo
Wisata Permata (IWP), a diamond processing and gallery in Bandung, as a case study. IWP
hasn’t got a decent marketing mix to sell their product. This research is conducted under
analytical descriptive method. The data are collected by using various techniques such as
interview, observation, document analysis, and questionnaires. Then the data are analyzed
and evaluated under qualitative and quantitative analysis method.

The research has concluded that the marketing function of IWP has not been
effective to attain its objectives. The most significant weakness was found in marketing mix
attribute product and promotion. The products IWP offered haver 't been able to capture the
trend and provide its target market with the correct value. This weakness can merely caused
by the absence of any form of market research IWP made to develop the product. Various
promotion techniques used also haven't reflected an effective usage of resources to attract
potential customers. Another flaw found is a weakness in responsibility and job delegation in
the current organizational structure. These weaknesses cause the stagnant and indicatively
decreasing sales through time. Therefore, the operational review developed some
recommendations to be applied by IWP in order to overcome their weaknesses and problems
and to continuously improve their operation.

Key words: operational review, effectiveness, marketing mix
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Indonesia merupakan salah satu negara yang memiliki sumber daya alam dengan
jumlah dan variasi terbanyak di dunia. Sumber daya alam Indonesia yang sudah
dikenal dunia antara lain adalah produk pertanian, perikanan, dan pertambangan batu
bara. Namun begitu, terdapat salah sumber daya alam dari sektor pertambangan yang
menunjukan potensi besar yang akan terus berkembang yaitu industri batu berharga.*
Industri batu berharga dan perhiasan mulai menunjukkan jati dirinya di tanah air. Hal
ini dibuktikan dengan meningkatnya konsumen yang menggemari batu mulia dan
perhiasan olahan tanah air. Menurut Kementrian Perindustrian, hingga saat ini terdapat
lebih dari 36.636 unit perusahaan industri yang bergerak di bidang perhiasan dan batu
mulia. Hingga saat ini, industri batu berharga memiliki nilai produksi yang mencapai
lebih dari 11,15 triliun rupiah.?

Minat masyarakat yang semakin tinggi juga mendukung banyaknya
pelaku usaha yang memasuki industri ini. Industri batu berharga berlian memiliki entry
barrier yang cukup tinggi. Bisnis di bidang ini memerlukan modal yang besar dan
teknologi yang mumpuni (high capital dan high technology). Oleh sebab itu, apabila
suatu perusahaan sudah dapat berhasil memasuki ladang bisnis industri berlian,
perusahaan tersebut harus dapat menjaga kelangsungan usahanya agar investasi besar
yang telah dilakukan tidak merugi. Untuk dapat bertahan, perusahaan dituntut untuk
dapat selalu beradaptasi terhadap perkembangan yang ada. Perusahaan harus dapat
memberikan value yang tepat bagi customer. Dan untuk dapat mencapai hal tersebut,

perusahaan memerlukan stategi pemasaran yang tepat untuk menggapai,

1 https://manufakturindo.com/news/detail/industri-batu-mulia-dan-perhiasan-merangkak-naik-2.html
diakses 13 September 2017 pukul 16.00 W.1.B.

2 http:/iwww.kemenperin.go.id/artikel/15611/Kemenperin-Pacu-Pengembangan-Industri-Batu-Mulia-
dan-Perhiasan diakses 13 September 2017 pukul 16.05 W.I.B.



mempertahankan, bahkan memperluas pangsa pasar yang telah dimiliki. Sehingga
fungsi pemasaran memiliki peran yang sangat signifikan bagi perusahaan pada industri
seperti ini.

Fungsi pemasaran berperan sebagai sarana perusahaan untuk dapat
memenuhi kebutuhan customer yang tepat melalui produk atau jasa yang ditawarkan
perusahaan. Tujuan fungsi pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami
customer sedemikian rupa sehingga produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan
cocok dengan pelanggan.® Oleh sebab itu, fungsi pemasaran memiliki ruang lingkup
yang luas. Fungsi pemasaran pada umumnya dimulai dengan memahami kebutuhan
cutomer lalu menciptakan value akan suatu produk dalam rangka memenuhi
kebutuhan customer tersebut. Keberhasilan mencapai tujuan tersebut ditentukan oleh
strategi pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan.

Strategi pemasaran yang baik untuk sebuah produk harus
memperhatikan empat faktor yang dikenal dengan marketing mix atau bauran
pemasaran. Bauran pemasaran adalah penentuan product (produk), price (harga),
place (tempat), dan promotion (promosi) yang tepat dalam memasarkan produk
tersebut. Dengan mengombinasikan keempat faktor tersebut, diharapkan perusahaan
dapat memaksimalkan fungsi pemasaran yang dimilikinya. Apabila fungsi pemasaran
yang dilakukan berjalan dengan maksimal, pemasaran akan memberikan dampak yang
baik terhadap penjualan dengan meningkatkan penjualan yang pada akhirnya
diharapkan akan memberikan kenaikan laba perusahaan.

PT Indo Wisata Permata (IWP) adalah sebuah pusat pengolahan dan
galeri batu berharga belian yang berletak di daerah Dago, Bandung. IWP menawarkan
produk berupa berlian dan perhiasan. IWP memiliki keunggulan yang menarik yaitu
proses pengasahan intan menjadi berlian tersebut dapat disaksikan oleh customer
dalam suatu rangkaian tour yang IWP sebut dengan edukasi berlian. Inilah yang
menjadi keunggulan kompetitif IWP. IWP telah melakukan segmenting, targeting dan

positioning mereka. IWP membagi segmen pasar mereka dengan segmentasi

3 Philip Kotler dan Kevin L. Keller, Manajemen Pemasaran, (Indonesia: PT Macanan Jaya Cemerlang,
2009). hal. 7



demografis berdasarkan usia dan tingkat kemapanan. Target pasar yang IWP pilih
adalah kalangan orang dewasa muda di usia awal mereka mulai mapan (sekitar usia 25
tahun), serta orang dewasa yang telah mapan (sekitar usia 30 hingga 40 tahun). Dan
terakhir, IWP memosisikan diri sebagai destinasi masyarakat dalam mencari wisata
edukasi berlian.

Melihat prospek industri batu berharga yang sedang dalam
peningkatan, IWP memiliki potensi yang sangat besar untuk memenangkan pasar
karena saat ini belum ada perusahaan sejenis yang menawarkan keunggulan kompetitif
seperti edukasi berlian yang dimiliki oleh IWP. Namun pada kenyataannya, nama IWP
dan edukasi berlian yang mereka tawarkan belum marak dikenal di masyarakat.
Walaupun sudah memiliki keunggulan dari segi teknologi, operasi IWP masih belum
didukung oleh fungsi pemasaran yang efektif. Penjualan yang didapatkan IWP masih
terbilang stagnan dan memiliki indikasi tren menurun walaupun telah dilakukan
beberapa upaya pemasaran. Apabila masalah yang terdapat pada fungsi ini tidak
diperbaiki, dikhawatirkan pangsa pasar IWP akan semakin menurun seiring dengan
penurunan penjualan yang terjadi.

IWP memiliki beberapa sumber pendapatan yaitu dari business to
business, pendapatan dari event, dan konsumen pribadi yang datang langsung ke IWP.
Dengan keunggulan kompetitif yang dimiliki IWP seharusnya ketiga pendapatan
tersebut dapat dihasilkan dengan baik. Namun pada kenyataannya, hal tersebut tidak
berjalan optimal. Konsumen yang datang langsung ke lokasi tidak terbilang ramai.
Walaupun IWP menjual produk yang bukan bersifat consumer goods, bukan berarti
bahwa jumlah konsumen yang sedikit adalah wajar, terlebih dengan potensi edukasi
berlian yang dimiliki IWP dan minat masyarakat akan batu berharga berlian juga kian
meningkat. Event yang diadakan IWP pun seringkali dirasa tidak fokus kepada hal
yang ingin dicapai oleh IWP. Dengan target pasar IWP yang salah satunya adalah
orang dewasa muda, hal ini tampak belum dapat dicapai IWP dengan baik dari teknik
pemasaran yang digunakan. Dan terakhir, pemasaran business to business yang ada,
dirasa tidak berjalan dengan maksimal walaupun teknologi pengasahan berlian yang
digunakan merupakan salah satu yang terbaik di bidangnya dan seharusnya dapat

menarik minat bisnis lain.



Salah satu tujuan pemasaran adalah menangkap value yang diinginkan
pasar dalam tren dan menerapkannya ke dalam produk persusahaan. Diketahui bahwa
IWP tidak pernah melakukan research and development berupa riset pasar konsumen
dan hanya melihat produk serupa yang dijual di toko-toko berlian di pusat Kota
Bandung sebagai acuan IWP untuk mendesain produk. Di sisi lain, toko-toko berlian
tersebut pada umumnya jarang dan hampir tidak pernah pula melakukan riset dan
melakukan inovasi produk mereka. Hal ini menyebabkan IWP juga tidak dapat
menangkap tren yang ada di masyarakat.

IWP belum pernah melakukan pemeriksaan operasional sebelumnya.
Pemeriksaan operasional dilakukan untuk mengidentifikasi permasalahan yang
dialami perusahaan sehingga dapat disimpulkan rekomendasi yang bersifat korektif
maupun preventif. Oleh sebab itu diharapkan dengan dilakukannya pemeriksaan
operasional terhadap fungsi marketing, IWP dapat menyelesaikan kendala yang
dihadapinya melalui penerapan rekomendasi sehingga dapat melakukan kegiatan yang

efektif berkaitan dengan fungsi pemasaran.

1.2. Rumusan Masalah Penelitian

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan di atas, dirumuskan rumusan
masalah penelitian sebagai berikut:

1.  Apakah strategi pemasaran yang diterapkan IWP sudah efektif?

2 Bagaimana bauran pemasaran yang telah ditetapkan IWP?

3. Apayang menjadi kelemahan IWP dalam memasarkan produk mereka?

4 Apa manfaat dari dilakukannya pemeriksaan operasional atas fungsi pemasaran

terhadap bauran pemasaran IWP?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dipaparkan di atas, penelitian ini memiliki
tujuan yaitu:

1.  Mengetahui efektivitas strategi pemasaran yang IWP terapkan.

2. Mengetahui bauran pemasaran yang telah ditetapkan IWP.



4.

Mengetahui kelemahan IWP dalam memasarkan produk mereka.
Mengetahui manfaat dilakukannya pemeriksaan operasional atas fungsi

pemasaran terhadap bauran pemasaran IWP.

1.4. Kegunaan Penelitian

Penelitian ini pada akhirnya diharapkan untuk dapat memberikan hasil yang

bermanfaat bagi berbagai pihak di antaranya bagi:

1.

PT Indo Wisata Permata

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi evaluasi dan memberikan rekomendasi
bagi IWP untuk mencapai tujuan mereka serta mencapai operasi yang efektif,
lebih efisien, dan lebih ekonomis terkait fungsi pemasaran.

Peneliti

Seluruh rangkaian penelitian yang dilakukan mulai dari proses hingga
didapatnya hasil yang dikehendaki diharapkan dapat memperluas wawasan
peneliti terkait fungsi pemasaran yang berhubungan dengan investasi batu
berharga berlian.

Masyarakat

Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi para pembaca untuk
memperluas pengetahuan dan wawasan mengenai fungsi pemasaran
berhubungan dengan investasi batu berharga berlian. Keseluruhan penelitian ini
juga diharapkan dapat menjadi panduan dan referensi bagi rekan-rekan
akademisi lain dalam mengembangkan penelitian lebih lanjut dengan topik yang

serupa.

1.5. Kerangka Pemikiran

Industri batu berharga berlian di Indonesia sedang dalam tahap peningkatan yang

pesat. Industri baru berharga berlian juga sedang mendapatkan dorongan dan

dukungan kuat dari pihak seperti Kemetrian Perindustrian. Minat masyarakat akan

produk batu berharga berlian juga kian meningkat. Hal ini sangat mendukung para

pelaku bisnis untuk mengembangkan usaha di bidang ini. Sebagai industri yang



memiliki modal yang besar dalam hal finansial dan teknologi, perusahaan yang telah
berhasil masuk harus dapat mempertahankan diri dalam persaingan agar modal yang
telah disertakan dapat menghasilkan return yang diinginkan. Salah satu cara untuk
dapat bertahan pada industri ini adalah mengenal dan memahami value yang
diinginkan oleh pasar yang dimasuki perusahaan. Hal ini dapat dicapai dengan
melakukan operasi yang efektif pada fungsi pemasaran.

Kotler dan Amrstrong (2016:29) mengemukakan bahwa pemasaran
secara luas adalah aktivitas menarik pelanggan dan membina hubungan dengan
pelanggan yang akan memberikan profit kepada perusahaannya. Tujuan pemasaran
adalah untuk memberikan kepuasan terhadap kebutuhan customer. Perusahaan harus
dapat memenuhi ekspektasi pasar yang mereka masuki. Oleh sebab itu perusahaan
harus dapat mengidentifikasi strategi pemasaran yang tepat untuk mereka gunakan.
Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang dapat dibuat perusahaan untuk
menciptakan value bagi sutomer dan meraih keuntungan dari relasi yang dibuat
tersebut (Kotler dan Armstrong 2016:64). Pada akhirnya apabila perusahaan mampu
menjaga relasi dengan customer, perusahaan akan dapat memenangkan persaingan
dengan menjadi pilihan customer.

Menurut Kotler dan Armstong (2016:74) strategi pemasaran
dibutuhkan agar perusahaan dapat memutuskan customer yang ingin mereka tuju
(segmenting dan targeting) serta cara untuk menciptakan value yang tepat bagi mereka
(positioning dan differentiation). Setelah perusahaan menentukan customer yang ingin
mereka tuju, perusahaan harus dapat menentukan teknik-teknik pemasaran atau
program-program pemasaran yang tepat untuk menyampaikan value tersebut.

Dalam strategi pemasaran, terdapat acuan yang umum digunakan dalam
menentukan aktivitas pemasaran. Acuan ini dikenal dengan marketing mix atau bauran
pemasaran. Bauran pemasaran untuk produk terdiri dari empat komponen yang
dikendalikan oleh perusahaan yaitu: penentuan product (produk), price (harga), place
(tempat), dan promotion (promosi) yang tepat dalam memasarkan produk tersebut
(Kotler dan Armstong 2016:74). Dengan memperhatikan keempat faktor tersebut,
diharapkan perusahaan dapat memaksimalkan fungsi pemasaran yang dimilikinya.

Apabila fungsi pemasaran yang dilakukan berjalan dengan maksimal, pemasaran akan



memberikan dampak yang baik terhadap penjualan dengan meningkatkan penjualan
yang pada akhirnya diharapkan akan memberikan kenaikan laba perusahaan.

Fungsi pemasaran tersebut dapat dikatakan berjalan dengan baik
apabila tujuan perusahaan dapat tercapai dengan efektif, efisien, serta ekonomis dalam
memasarkan produk mereka. Pencapaian tujuan tersebut dapat dievaluasi dengan
melakukan pemeriksaan operasional atas fungsi pemasaran perusahaan. Pemeriksaan
operasional merupakan proses analisis terhadap kegiatan operasional perusahaan, yang
bertujuan untuk mengidentifikasi area yang memerlukan perbaikan (Reider 2002:2).
Pemeriksaan operasional memiliki tujuan umum yaitu menilai kinerja perusahaan
dengan membandingkan aktivitas dengan (1) tujuan yang ditetapkan, (2) fungsi atau
individu yang sama di perusahaan, atau (3) perusahan lain (Reider 2002:30).
Pemeriksaan operasional juga mengidentifikasi peluang untuk melakukan perbaikan
dengan meningkatkan efektivitas, efisiensi, dan nilai ekonomis dari aktivitas
perusahaan; serta mengembangkan rekomendasi untuk memperbaikan atau melakukan
aktivitas ebih lanjut.

Diharapkan dengan dilakukannya pemeriksaan operasional pada fungsi
pemasaran IWP, kelemahan yang terdapat pada area tersebut dapat teridentifikasi.
Sehingga sebagai hasil, rekomendasi dan saran perbaikan dapat diberikan untuk
meminimalisasi atau bahkan menghilangkan dampak kerugian yang telah timbul

maupun yang berpotensi timbul di masa yang akan datang.
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