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Abstrak

Market penetration strategy is a strategy that conducted by a company in order to increase
market potency for its products and market that aailable through more agresive marketing
efforts. Effort of market's penetrating strategy that can be done for examples; stimulating
consumens to increase their purchasing, influencing competitor’s consumen and - attrack the
consumen candidate that is non-user. In this case, the choosen penetrating strategy is rapid
penetration, which is this strategy using cheap pricing or reached with activity of h:gh pro-
motion. This strategy has to be supported with intensive markefing mix.

Pendahuluan

Peningkatan kualitas sumber daya
manusia merupakan tuntutan yang ha-
rus dihadapi dalam rangka menghada-
pai era globalisasi yang berkembang
dengan cepat. Salah satu faktor yang
turut mendukung peningkatan kualitas
sumber daya manusia adalah pendidi-
kan. Masalah pendidikan merupakan
salah satu tujuan pembangunan na-
sional, karena bangsa Indonesia adalah
negara berkembang yang membu-
tuhkan sumber daya ynag dapat dian-
dalkan, terutama dalam alih teknologi.
Oleh karena itu pendidikan formal dan
mformal memegang peranan penting
dalam pencapaian tujuan ini.

Pendidikan diluar sekolah (non formal)
=erupakan sarana yang memberikan
s=sempatan kepada masvarakat luas
mniik memperoleh pendidikan,

mengembangkan bakat dan kemampu-
annya, yang tidak diperolehnya pada
pendidikan formal.

Salah satu penyelenggara pendidikan
non formal yang bergerak dibidang
penyelenggaraan kursus bahasa Inggris
adalah lembaga bahasa- LIA afiliasi
Padang, sekarang bernama LBFP.LIA
(Lembaga Bahasa dan Pendidikan Pro-
fesional). LBPP LIA merupakan lem-
baga kursus yang sudah punya nama di
Indonesia sebagai lembaga pendidikan
bahasa Inggris yang berkompetensi.

Semakin meningkatnya minat dan ke-
sadaran masyarakat akan pentingnys
penguasaan bahasa Inggris, di kota
padang bermunculan lembaga-lembaga
bahasa Inggris. Data dari Diknas kota
padang terdapat kurang lebih 90 lem-
baga bahasa Inggris dikota padang. .
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Berikut tabel market share pendidikan bahasa Inggris dikota Padang, 3
Tabel 1.1, Market share lembaga Pendidikan Bahasa Inggris di Kota Padang.

| Tahun | Penjualan | LBPP LIA | ELS Central ]
Industri | Penjualan | MS | Penjualan | MS Penjualan | MS
1997 10.289 8.424 82 842 8 1.023 10
1998 11.624 9.508 82 930 8 1.136 10
1999 16.141 13.143 81 1.800 11 1.198 7
2000 16.436 13016 | 79 2.200 13 1.220 |
2001 | 16.309 12859 | 79 2.200 13 1250 | 8

Sumber : masing-masing lembaga

MS = Penjualan Perusahaan : Penjualan Industri x 100 % (diolah sendiri)

Dari tabel di atas dapat dilihat secara
umum LBPP LIA merupakan pemimpin
pasar jika ditinjau dari perolehan bagian
pasar yang dkuasainya. Namun dari sisi
penjualan jasa dan perolehan market
share dari tahun ketahun LBPP LIA
cendrung mengalami penurunan setiap
tahunnya. Hal ini berarti bahwa pen-
ingkatan penjualan tidak menjamin pen-
ingkatan pangsa pasar perusahaan
tersebut.

Rumusan Masalah

Dari permasalahan diatas penulis dapat
merumuskan masalah sebagai berikut:
apakah dengan melaksanakan strategi
panefrasi pasar dapat memanfaatkan
potensi pasar yang ada sehingga dapat
meningkatkan - pangsa pasar - perusa-
haan.

Tujuan Penelitian

Adapun fujuan penelitian ini adalah un-
tuk mengetahui usaha-usaha panetrasi
pasar yang dapat dilakukan perusahaan
dalam menggarap potensi pasar yang
ada untuk meningkatkan pangsa pasar.

Tinjauan Pustaka
Phillip kotler (1997) mendevenisikan
jasa adalah setiap tindakan atau
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh
satu pihak kepada pihak lainnya, yang
pada dasarnya tidak berwujud dan -
dak  mengakibatkan kepemilikan
apapun. Produksinya dapat dikaitkan
-atau tidak pada satu produk fisik.
1. Strategi panetrasi pasar
Strategi perusahaan merupakan ker-
angka yang berguna untuk mem-
bimbing pemikiran dan tindakan
perusahaan. Setiap organisasi, baik
yang bersifat laba ataupun tidak, se-
lalu memiliki strategi dalam usaha
mencapai tujuannya. Strategi pema-
saran adalah suatu proses dimana
dilakukan analisa kesempatan-ke-
sempatan, pemilihan sasaran, peru-
musan rencana-rencana, dan pen-
gimplementasian, serta pengawasan
(Basu swasta dan Irawan : 1999, hal

67)

Strategi panetrasi pasar adalah suatu
strategi yang dilakukan oleh suatu
perusahaan untuk meningkatkan
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penjualannya atas produk dan pasar
vang telah tersedia melalui usaha-
usaha pemasaran yang lebih agresif
(Sofjan Assauri : 1990, hal 176)

Sedangkan Phillip kotler dan Gary
amstrong mendevenisikan strategi
panetrasi pasar sebagai strategi
untuk  pertumbuhan perusahaan
dengan meningkatkan penjualan
dari produk sekarang ke segmen
pasar sekarang ftanpa mengubah
produk (Phillip Kotler dan Gary
amstrong : 1997, hal 37)

Dapat disimpulkan bahwa dalam
strategi panefrasi pasar ini, perusa-
haan mengadakan perluasan pasar
(market share) dengan meningkat-
kan usaha-usaha pemasaran tanpa
melakukan  perubahan-perubahan
yang berarti pada produk ataupun
pasarnya, dengan arti kata produk
tetap produk lama dan pasar tetap
pasar yang lama tapi dengan metode
pemasaran yang baru.

Upaya-upaya panetrasi pasar untuk
meningkatkan Market Share

Untuk meningkatkan penguasaan
pasar, ada beberapa cara atau upaya
panetrasi pasar yang dapat dilaku-
kan oleh perusahaan yaitu :

» Perusahaan dapat mencoba
untuk merangsang konsumen
agar meningkatkan  pembe-
liannya.

# Perusahaan dapat meningkatkan
usahanya dengan menarik atau
mempengaruhi konsumen saing-
an

» Perusahaan dapat meningkatkan
usahanya dengan menarik yang
bukan pemakai (non user) atau
calon konsumen yang berada
dalam lingkungan pasarnya.

Dalam melakukan srtategi panetrasi

pasar, pemsah:izin dapat memilih

salah satu bentuk dari strategi beri-
kutini :

» Strategi Rapid Skimming
Strategi ini dijalankan dengan
menetapkan tingkat harga pen-
jualan dan tingkat kegiatan pro-
mosi yang tinggi. Ini bertujuan
untuk memperoleh laba per unit
yang tinggi dan untuk meyak-
inkan calon konsumen bahwa
produk yang mereka bayar
sehingga dapat menarik calon
pembeli sebanyak-banyaknya.

# Strategi Low Skimming
Strategi ini dijalankan dengan
menetapkan harga penjualan
yang tinggi dan kegiatan pro-
mosi yang rendah. Tujuannya
adalah untuk mendapatkan ke-
untungan yang besar dari pema-
saran produk yang dihasilkan
oleh perusahaan tersebut.

# Strategi Rapid Panetration
Menetapkan harga produk yang
rendah dan kegiatan promosi
vang tinggi. Tujuannya adalah
agar perusahaan dapat menyu-
sup dipasar dan dapat mema-
suki pasar secepat-cepainya , se-
hingga
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dapat diperoleh market share
sebesar-besarnya.

» Strategi Slow Panetration
Menetapkan harga produk dan
kegiatan promosi yang rendah.
Strategi ini dimaksudkan agar
perusahaan dapat merangsang
pasar untuk menyerap produk
dengan cepat dengan menekan
biaya promosi sehingga laba ber-
sih yang dapat diperoleh cukup
besar.

2. Pemasaran sasaran

Konsep pemasaran sasaran sebagai

konsep pemasaran modern, dapat

digambarkan sebagi suatu sistem
pemasaran dengan konsep STP

(Segmenting, Targetting, and Posi-

Honing). Hal ini akan dapat menye-

diakan kerangka kerja yang lebih

luas bagi keberhasilan strategis
dalam pasar. Dalam pemasaran sa-
saran dilakukan tiga langkah utama

(Phillip Kotler : 1997) :

7 Segmentasi Pasar
Bagaimana perusahaan meng-
identifikasikan dan membentuk
kelompok pengguna jasa yang
terpisah-pisah sesuai dengan tu-
juan perusahaan.

> Penetapan pasar sasaran
Memilih salah satu atau lebih
segmen pasar yang akan dima-
suki.

# Penetapan Posisi Pasar.
Bagaimana perusahaan mem-
bangun dan mengkomunikasi-
kan produk/jasanya dipasar.

Apabila telah dilakukan evaluasi
terhadap segmen yang berbeda-beda
maka setelah itu perusahan harus
memutuskan segmen mana dan dan
berapa banyak segmen yang akan
dilayani. Pemilihan pasar sasaran
yang dilakukan biasanya salah satu
dari lima pola berikut :

a. Konsentrasi segmen funggal,
yaitu perusahaan memilih seg-
men funggal dari berbagai seg-
men yang ada.

b. spesialisasi selektif, yaitu perusa-
haan memilih sejumlah segmen
yang masing-masing secara ob-
jektif cocok dengan tujuan dan
sumberdaya perusahaan.

c. Spesialisasi pasar, perusahaan
berkonsentrasi dalam melayani
banyak kebutuhan dari suatu
kelompok pelanggan tertentu.

d. Spesialisasi produk, perusahaan
berkonsentrasi dalam membuat
produk terfentu yang dijual
pada beberapa segmen.

e, Ca_kup_an seluruh pasar, perusa-
haan berusaha melayani seluruh
pelanggan dengan sebuah pro-
duk yang mungkin mereka bu-
tuhkan.

Adapun pasar sasaran (target pasar)
adalah satu atau beberapa segmen
pasar yang akan menjadi fokus
kegiatan pemasaran, kadang-kadang
targeting juga disebut selecting
karena pemasar harus memiliki ke-
beranian  untuk  memfokuskan
kegiatannya pada beberapa bagian
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Var

=

segmen) dan meninggalkan

Analisa SWOT

Se=majuan dan keberhasilan suatu
serusahaan dipengaruhi oleh faktor
miernal dan eksternal. Faktor inter-
nal ini merupakan faktor-faktor
yang berasal dari dalam perusahaan
iu sendiri, misalnya keunggulan
produk, harga, manajemen dll. Se-
dangkan faktor ekstern adalah fak-
tor-faktor yang berasal dari luar pe-
rusahaan, .  seperti  lingkungan
=konomi, demografi, pasar, pesaing
perafuran pemerintah, masyarakat,
dsb. Sebelum perusahaan diluncur-
kan dan mengembangkan produk
kepasar, maka terlebih dahulu peru-
sahaan harus menganalisa situasi
dan kondisi yang akan dihadapi pe-

rusahaan secara kualitatif yakni

dengan jalan mengenali kekuatan
vang dimiliki untuk dikembangkan,
dan kelemahan yang harus diper-
Saiki. Selain itu perusahaan juga ha-
rus dapat melihat peluag sebagi se-
suatu yang harus direbut dan di-
manfaatkan serta ancaman yang ha-
wus d iwaspadai dan diantisipasi.
Analisa ini dikenal dengan istilah
analisa SWOT (Streng, Weakness,
Opportunity, and Treat). Dengan
melakukan analisa SWOT dapat
Si==hui potensi suatu perusahaan

== kegiatan pemasaran yang
=mpuh dan akan dijalankan
s==szhaan dalam menghadapi

perkembangan, peningkatan serta
pesaingan dunia usaha yang se-
makin ketat.

Metodologi Penelitian

1.

Teknik pengumpulan data

Data yang dipergunakan dalam
penelitian ini meliputi data primer
dan data sekunder. Data primer
diperoleh dari wawancara dengan
pihak perusahaan dan pihak terkait
lainnya. Sedangkan data sekunder
diperoleh dari studi pustaka atau
pun dari data yang tersedia pada
LBPP LIA Padang.

2. Alat Analisa Data

a. Analisa Kuantitatif
= Analisa potensi Pasar
MPt=Ntx Rt

Dimana :

MPt=Potensi pasar untuk
untuk periode t

Nt =Jumlah = orang yang
menyukai produk
pada periode t

Rt  =Tingkat - pengguna/

jmlh yang dibeli rata-
rata pada periode t

= Analisa Trend Linear

Y=a+bx

Dimana :

Y = nilai trend pada periode
tertentu

x = jumlah unit tahun yvang
dihitung  dari  tahun
dasar.

a = nilai trend pada periode
dasar
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b = perfumbuhan trend per
tahun

* Proyeksi jumlah pelajar dan
mahasiswa 3
Pt = Pol+i)'
Dimana :
Pt=jumlah  pelajar dan
mahasiswa

Po=jumlah  pelajar dan =

mahasiswa pada tahun
dasar
i = tingkat pertumbuhan
" n = periode waktu

b. Analisa Kualitatif

Yaitu dengan menggunakan
analisa SWOT sehingga diketa-
hui kekuatan dan kelemahan
yang dimiliki serta peluang dan
ancaman yang dihadapi sebagai
pedoman dalam menghadapi

kebijaksanaan dan strategi pe-

masaran

Hasil dan Pembahasan
- 1. Analisa Pasar dan Penjualan LBPP
i VBT F b

Potensi dan peluang pasar

Peningkatan jumlah pelajar dan
mahasiswa dari tahun ke tahun
merupakan potensi yang dapat
dimanfaatkan perusahaan untuk
meningkatkan  penjualan  serta
untuk memperluas bagian pasar

~yang dikuasainya. Potensi pasar

merupakan suati perkiraan ka-
pasitas dari suatu pasar untuk
menyerap produk. Perkiraan
tersebut bisa dinyafakan dalam
satuan fisik, atau jumlah mata

_uang, atau bisa juga dalam ben-
‘tuk persentase. Potensi pasar

akan ‘berhubungan dengan pe-
luang  pasar’ bagi- produk itu

sendiri untuk ‘masa yang akan

datang. Dari wawancara dari
lembaga terkait diperoleh data
30 % dari jumlah pelajar dan
mahasiswa merupakan potensi
pasar yang dapat digarap oleh
lembaga kursus bahasa Inggris.
Maka potensi pasar dapat
diperoleh  dengan  terlebih
dahulu mencari laju pertumbu-

- ‘han pelajar’ dan ' mahasiswa
* dikota padang.
Proyeisi jumiah pelajar dan mahasiswa dikota padang.

Tahun ‘ Jumlah Pelajar dan Mahasiswa
2002 ' 275.485
2003 281.903
2004 288.472
2005 295.193
= 2006 302.071
STIE Hajl Adus Salim Bukittinggi 23




CPlbime 2 Nz T C

emnber 2007

Ramalan potensi pasar, penjualan industri dan peluang pasar lembaga kursus ba-

hasa inggris dikodya padang (orang)

— -

| Tahun | Potensi Pasar | Penjualan Industri | Peluang Pasar
| 2002 82.645 | 19.215 63.430
| 2003 ¢ 84571 20.500 63.671
2004 56.542 22.585 63.957
2005 88.558 24.270 64.288
2006 90.621 24.955 64.666
Dari tabel terlihat bahwa be- ¢ Persaingan industri
samya peluang pasar akankur- Perusahaan dapat meli-
sus bahasa inggris, dan peluang hat pesaingnya dari se-
inilah yang akan diperebutkan mua  perusaan  yang
oleh masing-masing lembaga membuat produk atau
kursus bahasa Inggris. jenis produk yang sama.
Dalam hal ini LBPP LIA
b. Kondisi persaingan dapat menganggap
Mengetahui pesaing adalah san- pesaingnya yaitu seluruh
gat penting bagi perencanaan lembaga kursus yang ada
pamasaran yang efektif. Ada 5 di kota Padang,.
hal yang perlu duketahui peru- s+ Persaingan bentuk
sahaan fentang pesaingnya; Perusahaan dapat meli-
1). Siapa pesaing kita hat pesaingnya sebagai
yaitu mengidentifikasi siapa semua produk yang
yang menjadi pesaing peru- memberikan jasa yang
sahaan berdasarkan tingkat sama. LBPP LIA Hdak
susbtitusi produk maka per- hanya menganggap
saingan dapat dibedaka.n. bahwa pesaingnya
atas: adalah semua lembaga
¢ Persaingan merek kursus bahas Inggris, tapi
_Pemsaha:an dapat Tr“-'ﬁ' juga lembaga  sejanis
hat pesaingnya dari pe- yang lebth kecil serta
rusahaan  lain  yang ~ lembaga pendidikan dan
menawarkan jasa dan keterampilan (LPK) yang
produk sejenis kepada . menyediakan  program
pelanggan yang sama bahasa Inggris.
dengan harga yang ralatif e Persaingan umum
sama. Dalam hal ini LBPP perusahaan dapat meli-
LIA dapat menganggap hat pesaingnya sebagai
pesaingnya adalah ELS. semua perusahaan yang
ST Eaj1 Adus Saiim Bakitiingsl M
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bersaing untuk konsumsi
rupiah yang sama. LBPP
LIA dapat menganggap
dirinya bersaing dengan
lembaga pendidikan, pe-
rusahaan yang mempro-
duksi barang konsumsi

dan sebagainya.

2). Apa strategi mereka
yaitu mengidentifikasi
strategi-strategi yang mung-
kin dilakukan pesaing untuk
meningkatkan pengusaannya

" atas pasar. Untuk itu LBPP ©

LIA * memerlukan informasi
yang ' lebih rinci tentng
pesaingnya.

' 3). Apa tujuan mereka
Yaitu mengidentifikasi tu-
juaﬁ pesamg, apa yang dicari
masing-masing pesaing
dalam pasar dan apa yang
mendorong perilaku masing-
masing pesing.

4). Apa kekuatan dan kele-
rmhanpe;amg
Yaitu memperkirakakan ke-
kuatan dan  kelemahan

- pesaing. Kita harus menge-

tahui apa yang jadi kekuatan
pesaing sehingga dengan

demikian kita dapat men-

" gambil " tindakan antisipasi
dan kita juga harus tahu apa
yang jadi kelemahan pesaing
sehingga dapat disiapkan

apa tindakan unfuk menyer-

ang pesaing.
5). Bagaimana reaksi pesaing.

Yaitu memperkirakakan pola
reaksi pesaing. Bagaiman
tanggapan pesaing terhadap
tindakan ataupun gebrakan
yang dilakukan perusahaan.
Pesaing mungkin saja kurang
memberikan reaksi terhadap
tindakan perusahaa atau
hanya bereaksi terhadap
serangan tertentu dan fidak
pada’ serangan lain atau be-
reaksi dengan gesit dan kuat
terhadap setiap serangan
dalam  wilayah  pema-
sarannya. t

c. Penetapan segmen pasar dan

pasar sasaran

Segmen pasar merupakan proses
pengidentifikasian pasar yang
dibagi menjadi kelompok yang

" lebih kecil, konsumen yang lebih

jelas dan lebih homogen. Pada
dasarnya tidak ada peusahaan
yang dapat melayani seluruh pe-
langgan yang ada dalam satu
pasar. Hal ini disebabkan karena
terlalu banyaknya segmen pasar,
terpencar dan memiliki perilaku
pembelian yang berbeda-beda.
Untuk itu perusahaan perlu me-
nentukan segmen pasar yang
akan dilayaninya. Segen pasar
utama LBPP LIA  adalah
masyarakat umum yang men-
yadari pentingnya penggunaan
bahasa Inggris. Kelompok ini bi-
asanya tinggal di daerah perko-
taansehingga dengan demikian

* STIE Hall Agns Sallm Bukittinggi
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aktifitas diprioriaskan di daerah
Padang. Sedangkan yang men-
jadi target pasar atau pasar sa-
saran dari LBPP LIA adalah pe-
lajar - (SLTP dan SLTA) serta
mahasiswa di wilayah kota
Padang. -Dalam hal ini untuk
mengolah peluang pasar yang
ada serta memperluas pangsa

pasar yang dikuasainya melaku-
dengan

- kan penetrasi
mengkhususkan sasaran pada
pasar sasaran kelas menengah ke
bawah.

. Analisa SWOT

1). Strenght ( Kekuatan)
+ Merupakan ‘keuntungan

tersendiri yang ‘dimiliki pe-

rusahaan untuk dapat ber-

- tahan dan berkembang yvaitu:

-e LBPP LIA. merupakan

lembaga bahasa Inggris

yang telah beropersai cu-

kup lama, telah dikenal

- dan- mendapat simpati

cukup lama.

« IBPP LIA

masyarakat - mempunyai

_reputsi = yang  baik,

" -berkualits, dilihat dari
mutu lulusannya.

+  Tenaga pengajar yang te-

lah- teruji, terstandarisasi

dari - LBPP - LIA pusat. .

Setiap staff pengajar ha-

rus memiliki EPT (Eng-.

lish ' Proficientcy Test)
atau TOEFL 530. Adanya

dikenal

- fasilitas-

sistem  penilaian  staff
pengajar sekali setahun
dari pusat dan empat kali
setahun pada tap ca-
bangnya.

Lokasi yang Strategis
Lokasinya strategis dan
mudah  dicapai  (Jln.

Khatib Sulaiman no. 11).

Bangunan milik sendiri
dan tidak menyewa se-
hingga dapat memini-
malisasi biaya. Dileng-
kapi - dengan berbagai
penunjang
seperti- ruang kelas ber-
AC, ‘mushola, lapangan
parkir dan kantin.

. Sistem belajar mengajar

yang terstandarisasi dari

~pusatdan bagi siswa

yang ingin pindah, dapat
ditransfer ke cabang

- LBPP LIA diseluruh In-

denesia.

Disiplin siswa dan pen-
gajar :yang ketat, bagi
siswa yang absen 5 kali

~tidak dapat mengikuti

ujian kenaikan tingkat.

'2). Weakness (Kelemahan)

Kurangnya kegiatan pro-

- mosi sehingga tidak men-

jangkau konsumen pe-

* tensial.

Manajemen  cenderung
bersifat kaku, setiap ke-
bijaksanaan berasal dari
LBPP LIA pusat. Cabang

ST Eaji Agos salim Bukiitinggi
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e daerah hanya men- . Merupakan hal yang berasal
jalankan operasionalnya - dari lingkungan ekstrnal pe-
saja. Sehingga seluruh : rusahaan yang tidak di-
staf dan karyawan hanya inginkan oleh perusahaan
menjalankan  tanggung tapi tidak dapat dihindari
jawab yang dibebankan Ancaman yang harus diwas-
‘kepadanya. : padai tersebut antara lain:

» Tidak adanya upaya pen- - = Semakin banyak bermun-
yvesuaian dengan jadwal j culan lembaga kursus
libur sekolah, sehingga bahasa Inggris dengan
banyak diantara mereka penawaran progam yang
yang - ftidak maksimal menarik.
mengikuti kursus. - ¢ Pemanfaatan  tenaga as-

3). Opportunity (Peluang) ing (native speaker) oleh

Peluang merupakan suatu beberapa kursus bahasa

keadaan yang dapat mem- Inggris. :

bawa pengaruh baik dan
memberikan keuntungan 2. Analisa strategi panetrasi pasar

bagi perusahaan dalam LBPP LIA
~jangka pendek maupun a. Strategi bersaing

jangka panjang. Peluang- - - Pokok rumusan.sirategi bersaing
peluang yang mungkin adalah menghubungkan perusa-
diraih antara lain. haan dengan lingkungan. Aspek
* Meningkatnya jumlah pe- . utama dari lingkungan perusa-
lajar dan  mahasiswa haan adalah industri-industri
settap tahunnya yang dimana perusahaan itu bersaing.
merupakan  konsumen Struktur industri memiliki pen-
paling potensial. 3 garuh yang kuat dalam menen-
s Meningkatnya kesadaran tukan aturan main persaingan
- masyarakat pada umum- . dan juga strategi yang secara po-
- nya akan perlunya pen- - - tensial tersedia bagi perusahaan.
guasaan bahasa asing Bagi LBPP LIA kekuatan per-
terutama bahasa Inggris. saingan dari luar yang sangat
e Masih tingginya potensi - dirasakan dampaknya bagi lem-
permintaan yang belum baga kursus ini adalah persain-
terpenuhi oleh lembaga gan dianatara pesaing vang ada
kursus bahasa Inggris + seperti IELS dan Central terma-
dikota Padang. suk LPK  yang menyediakan
4}.. Threat (Ancaman) paket bahasa Inggris seperti
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LP3M, Modern College, LP3I
dan lain sebagainya. Masing-
masing  lembaga  berusaha
menawarkan program  yang
menarik sehingga pelanggan
menjadi loyal.

Dilihat dari sumberdaya yang
tersedia dan kekuatan-kekuatan
vang dimiliki, maka strategi
yang dapat dipilih oleh LBPP
LIA adalah strategi fokus. Fokus
untuk melayani target pasar
yang telah dipilihnya. Beberapa
hal vang mendukung LBPP LIA
untuk fokus adalah
* Beberapa target pasar yang
sudah tertentu.
e Reputasi perusahaan dalam

hal mutu teknologi pendu-.

kung dan SDM.

¢ Pengalaman dan kekuatan
jaringan yang tersedia.

¢ Kemampuan untuk mengha-
silkan lulusan yang berkuali-
tas.

. Strategi panetrasi pasar

Strategi penetrasi pasar yan da-

pat dilakukan oleh LBPP LIA un-

tuk meningkatkan jumlah siswa

dan market share-nya adalah

s Meningkatkan  pembelian.
LBPP LIA dapat mempert-
tahankan keloyalan siswanya
uniuk tetap melanjutkan
kursusnya. Hal ini ber-
hubungan dengan tingkat
pelayanan yan diberikan
kepada pelanggan dengan

mutu pelayanan yang me-
muaskan para siswa yang te-
lah menyelesaikan kursusnya
pada satu tingkat atau level
akan melanjutkan pada ting-
kat selanjutnya.

¢ Menarik atau mempengaruhi
konsumen  saingan. Yaitu
dengan menawarkan pro-
gram belajar yang menarik
serta kualitas yang lebih baik
daripada jasa yang ditawar-
kan oleh pesaing. Seperti
penggunan native speaker
yang berkualitas, penyediaan
program TOEFL preparation
yang banyak diminati dikota
-Padang.

s Strategi rapid penetration
yaitt dengan menetapkan
harga jual yang rendah dan
kegiatan  promosi  yang
tinggi. Dalam hal ini LBPP
-LIA dapat mempertahankan
tarif atau uang kursus yang
ada karena dianggap cukup
bisa terjangkau oleh setiap
lapisan masyarakat dan cu-
kup murah jika dibanding-
kan- dengan fasilitas yang
diberikan.

Pelaksanaan straregi penetrasi
pasar di atas harus didukung
dengan menggunakan variabel-
variabel marketing mix. Karena
pada dasarnya strategi penetrasi
itu merupakan upaya perusa-
haan untuk memperluas market
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3). Melakukan penyesuaian
atau uang kursus dengan
fasilitas yang disediakan.

» Strategi promosi. Ada be-

share dengan cara melakukan
usah-usaha pemasaran secara in-
tensif.

# GStategi produk. Peningkatan

kualitas produk yang di-
tawarkan harus selalu dila-
kukan sehingga pelanggan
selalu loyal pada perusa-
haan.

Strategi harga. Harga satu-

berapa kebijakan yang dapat

dilakukan LBPP LIA :

1). kut serta mensponsori
berbagai kegiatan pelajar
dan mahasiswa seperti
lomba pembuatan karya

satunya elemen bauran peru- tulis - dalam  bahasa
sahaan yang menghasilkan Inggrs, lomba debat ba-
pendapatan, dimana elemen hasa Inggris.

lainnya hanya menimbulkan
biaya. Untuk menjaga ke-

2). Melakukan publikasi di
televisi ataupun di radio

langsungan . usaha dimasa dengan cara membuat
yang akan datang maka pi- program bahasa Inggris.

hak manajemen LBPF LIA 3). Memberikan secara
harus - dapat’ merumuskan cuma-cuma buku dan

suatu strategi dan kebijak--

sanaan yang ferencana ten-

tang harga, antara lain:

1). Menetapkan ketentuan
vag dikenal sebagai cer-
tificate of needs. Artinya
manajemen harus me-
netapkan skala prioritas
terhadap investasi yang
dilakukan. Investasi dila-
kukan pada hal yang
benar-benar  diperlukan
sehingga biaya investasi
dapat dikendalikan.

majalah bahasa Inggris
dan memberi penghar-
gaan bagi siswa berpres-
tasi dengan memberikan
kursus gratis

Peningkatan pelayanan terhadap
pelanggan.

Menerapkan program pelati-
han dan pengembangan
tenaga pengajar.

Senantiasa menjaga penataan
ruangan yang nyaman dan
sejuk serta kebersihan ruan-
gan.

2}. Manajemen harus me- * Menanggapi semua keluhan
mantau secara kontinu dari siswa dengan baik, dan
tingkat  harga  yang memberikan solusi yang ter-
ditetapkan ‘pesaing dan baik.
kemudian = melakukan = Selalu mengontrol
penyesuaia harga. kedisiplinan tenaga pengajar.
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* Tidak mempersulit urusan
administrasi.

S=simpulan dan saran
L Kesimpulan

2. Berdasarkan perhitungan yang
dilakukan, usaha kursus bahasa
Inggris di kota Padang. Mem-
punyai peluang yang sangat be-
sar untuk masa yang akan
datang.

b. Upaya vyang dilakukan oleh
LBPP LIA untuk dapat merebut
dan mengisi peluang pasar yang
ada adalah dengan melaksana-
kan penetrasi pasar. Salah satu
strategi  yang dipilih adalah
rapid penetration didukung oleh
marketing mix.

2. Saran

a. LBPF LA harus melakukan pem-
benahan pada sistem manajemen
yang dinilai sedikit kaku dengan
diberlakukannya sistem  ter-
pusat.

b. Memberikan perhafian yang le-
bih terhadap kegiatan promosi
vang dianggap sangat kurang.
Promosi dapat dilakukan den-
gan melakukan publisitas dime-
dia massa (televisi dan radio)
atau  menjadi untuk
kegiatan yang berhubungan
dengan bahasa Inggris.

sponsor

c. Menyesuaikan jadwal kursus
dengan jadwal akademik seko-
lah.
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