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ARSTRAK

Penelitian ini menzanalisis prodicd posifioning sepeda motor kawasaki ninja untuk
meningkatkan volume penjuslan pada "7, Gema Rodamas Utama Padang selako dealer
tumgeal pemasaran sepeda metor Kawasaki untuk doersh Padang dan sekitamys. Dalam
menghadapi tingkat persaingan vang bepitu Ketat dibidanp otomotil sepeda motor. ditambak
kendisi perekonomian saat inl PT. Gema Rodamas Utama harslah memiliki suatu analisis
tentang praduct posifioning yang baik dalam menghadapi persaingan. Data diperoleh dengan
risel lengsung kepada perusahaan. Paositioming  merupakan strategi vang  diterapkan
perisahaan untuk membedakon produknva dengan produk laim di pasar. Strategi posidfonmg
mempunyai tmuh macam  pendekotan, yailu  aftribule  positioning,  price and  guality
posifioging,  wsecapplication  positfoning, wyer  poxitioning,  product ofass positioning,
compaerifor positioning, benefll positioning. Darl tujub pendekatan strategs positioning inilah
vang skan membentuk persepsi terhadap produk, dan persepsi ini akan mempengaruhi
konsurnen dalam mengambil keputusan pembelian sehingga volume penjualan sepeda motor
Kawasaki Minja dapat ditingkatkan dan untuk meraih keberhasilan vang lebih baik dimasa
vang akan datang.

Skripai ini telah dipertahankan di depan sidang penguji dan dinvatakan lulus pede tnggat 249 Jufi 2000
Abatrak ini telah disctujui oleh pembimbing dan pengji :

Tanda Toangan | | 2 3
e — Dhra, Yant, MM Dir. Vera Pujani, SE, MM.Tech Eri Besra, SE_MM
Mengetuhur,

koetua Jurasan Manajemnen

Cir, Harit Amali Rivai, SE. M50
Wip. T9T7E0220199701 1001 Tunde Tangan

Alumnus telah mendsftar ke Fakuleas ¢ Dniversitas disn mendapat Momaor Alumnuos ;
Petuges Fakoltas [ Universiias

Mo Aluming Fakuilias ; Mima Tunda Tangan

| Moo Alumni Universitas - Manm Tanda Tangan

m



BAB1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dalam kondisi persaingan bisnis vang kian kKetal saal ini  strateg]
perusphaan  dalam  memasarkan  produknya  akan sangat  menentukan
keberhasilan suate produk di pasaran. Bagl perusahzan vang sukses dalam
pemasaran procliuknya akan mampu bertahan, sebaliknya perusahaan vang
gagal dalam memasarkan produknya akan mundor dengan sendirinya. Oleh
karena ilu pemasaran mempunyal peranan yang semakin penting dan menjach i
ujung tombak bagi perusahazn. Keberhasilan ussha svatu perusahaan
tergantung pada kemampuan untuk melaksanakan strategi bauran pemasaran

securs lepat denpan cara mengkombinasikan  varabel-variabelnya vaitus

B I A R S

produk, kehijaksanzan harga, saluran distribusi dan promosi.

Dalam  merumuskan  strategi | pemasarannya,  perusahaan  sangat
membutuhkan informasi vang tepal dan akurat. Terlebth lagi pada kondisi
pasar vang banyak terdapat produk sejenis. Hendaknya setiap strategi vang
diterapkan dapal memberikan nilai tambah bagi perusahaan dan sekalipus
meningkatkan keunggulan bersaing  (Competitive  Advantage) perusahaan
tersebut. Persaingan yang terjad: bukan hanya mengenal tingkat produktivitas
perusahaan dan harga produk atavpun jasa, namun lebih ditekankan pada
muty, kenvamanan, kemudahan, ketepatan dan kecepatan waktu dalam
pencapaiannya, karakteristik lingkungan dunia usaha saat i ditandal oleh

perkembangan yang cepat disegala bidang.



Arah perkembangan tersebut semakin sulit diduga. Dalam hal ini, dimensi
vang berubah semakin banvak dan keterkaitan antar dimensipun semakin
kompleks, Toffler dalam Ariani {1999 memberikan gambaran perusahsan
tersebut  dengan tiga ciri, vaitu kesementaraan, kesnckaragaman, dan
kebaruan. Kesementaraan antara lain ditunjukkan dengan semakin pendeknya
wmur suatu produk yang bukan disebabkan tidak berfungsinya produk tersebut
secarn teknis, tetapi karena  sudah ketinggalan jaman  akibat adanyva
perkembangan teknelogl, perubshan selera konsumen dan perubahan corak
persaingan, Keanekaragaman terlibat dari sermakin banyaknya jenis produk
yang heredar dipasar, dan tidak terbatas pada costumer’s goods, Tetapl juga
pacda jenis teknologh yang ditawarkan. Untuk itu setiap perusabaan harus
menelapkan suatu strategi bisnis vang tepat. Seperti vang dikatakan oleh
Hamel dalam Kotler (20037 bahwa “perusahaan tidak hanva berkompetisi
untuk  mendapatkan  pasar sast ind, tetapi justru yang  lebib  penting
berkompetisi merebut  pasar masa  depan”. Pada  hakikatnya. strategi
merupakan suatu usaha unluk memenangkan mind share pelangean, maka dari
itu komponen ini berada dalam level Swraregi Business Unit (SBLU)
perusahaan.

Sebelum meluncurkan produk ke pasar perusahaan harus menentukan
pasar sasaran vang akan divalani. Hal ini dilakukan dengan membagi pasar ke
dalam  beberapa  segmen  dalam  kriteria  terfentu,  kemuodian  dilakukan
positionitg atay penempatan bagi produk untuk menghadapi persaingan.

Perusghaan harus mampu menciptakan suatu posisi dalam pikiran konsumen,

apalagi dalam suaty masyarakat yang over komunikasi. Karena pikiran
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BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisa vang telab dilakukan . maka penulis memperoleh

beberapa kesimpulan dalam permasalahan analisis product positioning Kawasaki

Minja, vang diterapkan melalui PT. Gema Rodamas Utama. yvaitu sebagat berikut ¢

Positioning  merupakan  sirategi vang  diterapkan perusahaan  untuk
membedakan produknya dengan produk lain yang ada dipasar, Positioring
herbubungan erat dengan strategl komunikasi vaitu bagaimana perusahaan
mengkomunikasikan produknya kepads konsumen agar produk tersebut
melekat i benak konsumen, dengan tujuan ustuk membentuk sualu
persepsi bapgl konsumen schingga strategl Pasitioning yang diterapkan

perusabaan dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian,

Strategl positioning mempunyai tujuh macam pendekatan, vaitu afiribate
positioning, price and guality. positfoning,  usedapplication positioning,
user positioning, product cluss posiioring, competitor posiifoning, benefit
positioning. Dar wjuh pendekatan strategi positioning inilah yang akan
membentuk  persepst terbadap prodduk,  dan persepsi it akan
mempengaruhl - konsumen  dalam menpambil - keputusan pembelian
sehingpa  volume  penjualan sepeda motor Kawasaki Ninja  dapat
ditingkatkan dan untuk meraibh keberhasilan vang lebih baik dimasa vang

akan datame.
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