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ANALISIS STRATEGI PEMASARAN OBAT BATUK PROSPAN DENGAN

MENGGUNAKAN METODE SWOT PADA PT. SOHO GLOBAL HEALTH

Hermanto Y dan Ahmad Rizki K.
Program Studi Teknik Industri
FTMIPA Universitas Indraprasta PGRI Jakarta
Email: ¥ her.ruslan@yahoo.co.id; 2 hers3sm@gmail.com

ABSTRAK

Hasil proses penelitian analisis SWOT yang ada di PT. SOHO Global Health
menjelaskan bahwa produk prospan berada pada tahap Growth Oriented Strategi
dengan Peluang 1,77 dan kekuatan 2.08. Ini merupakan situasi yang baik dimana
perusahaan memiliki kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada hingga
perusahaan dapat tumbuh berkembang dengan baik dan dapat memasarkan produk
Prospan tersebut dipasaran obat ekpektoran di Indonesia. Jadi dapat disimpulkan yang
diperoleh dari penelitian ini adalah Berdasarkan hasil uji validitas diperoleh software
SPSS 16 dapat diketahui bahwa keseluruhan responden yang diteliti sebanyak 30 dari
14 indikator dinyatakan 100% valid, maka dapat dikatakan bahwa r hitung lebih besar
dari r tabel. Dari tabel di atas alpha cronbach yang diperoleh diatas 0,80 yaitu sebesar
0, 893 maka data tersebut dikatakan reliable (baik). Faktor-faktor yang mempengaruhi
kesuksesan PT. SOHO Global Health dilihat dari faktor-faktor internal kekuatan,
produk yang mengandung bahan aktif ektrak herbal daun ivy, didukung banyak studi
klinis, dan citra perusahaan yang baik didalam memasarkan obat-obat berbahan herbal.
Faktor internal kelemahan adalah tidak adanya kemasan tablet/bentuk kapsul, harga
yang relatif premium dan keyakinan dokter akan obat-obat alami (herbal) masih
lemah. Faktor eksternal peluang adalah pasar (konsumen) mulai aktif mencari obat-
obatan yang aman yang berbahan dasar herbal dan belum banyaknya beredar obat
herbal dengan reputasi farmasi. Faktor eksternal ancaman adalah kegiatan promosi
yang aktif dari pesaing (kompetitor) dan obat-obat ekpektoran berbahan kimia sudah
banyak tersedia di Indonesia.

Kata Kunci: SWOT, Bobot Faktor Internal & Eksternal, Rating, Analisis Faktor,
Matrik SWOT.

PENDAHULUAN

saluran pernafasan dan mukolitik untuk meng-

Memasuki era perdagangan bebas seperti
saat ini, perusahaan dihadapkan pada pers-
aingan untuk meraih dominasi pangsa pasar,
dimana perusahaan didalam menjalankan
aktivitasnya mempunyai tujuan memperoleh
keuntungan. Dalam mencapai strategi pema-
saran yang tepat dan terbaik untuk di terap-
kan, PT. SOHO Global Health salah satu
perusahan yang bergerak di bidang farmasi
memasarkan obat-obatan, salah satunya ada-
lah obat batuk. Batuk merupakan penyakit
respiratori dan non-respiratori, obat batuk
terdapat banyak jenisnya yaitu antitusif seba-
gai obat menekan refleks batuk, ekspektoran
untuk merangsang dahak dikeluarkan dari
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encerkan dahak. diketahui bahwa obat batuk
tidak bisa disama ratakan untuk semua jenis
batuk. Oleh sebab itu perlu dicapai penge-
tahuan yang bener mengenai penggunaan
jenis-jenis obat batuk terhadap jenis batuk
yang di diderita oleh pasien. Klasifikasi pro-
duk obat yang dipasarkan secara umum
dibedakan kedalam dua golongan, yaitu go-
longan obat ethical dan golongan obat bebas
(OTC). Golongan obat ethical hanya boleh
dibeli berdasarkan resep dari dokter dan
berdasarkan peraturan dari Depkes. Jenis obat
ini tidak boleh dipromosikan kepada masyara-
kat luas, sedangkan golongan obat bebas
(OTC) boleh dijual dan dipromosikan secara
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bebas. Prospan dari PT. SOHO Global Health
termasuk obat batuk dalam golongan ethical
dimana pemasaranya melalui resep dokter.

2. LANDASAN TEORI
2.1 Pengertian Strategi Pemasaran
Pemasaran adalah salah satu kegiatan
pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan
baik itu perusahaan barang atau jasa dalam
upaya untuk mempertahankan kelangsungan
hidup usahanya. Dalam bahasa Inggris dike-
nal dengan nama Marketing, asal kata
pemaaran adalah pasar (Market). Hal tersebut
disebabkan karena pemasaran merupakan
salah satu kegiatan perusahaan, dimana secara
langsung berhubungan dengan konsumen.
Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan
sebagai kegiatan manusia yang berlangsung
dalam kaitannya dengan pasar. Satu fakta
yang tetap bertahan adalah kebutuhan dan
keinginan manusia selalu berlimpah. Oleh
karena itu seorang pemasar dituntut untuk
memahami permasalah pokok di bidangnya
dan menyusun strategi agar dapat mencapai
tujuan perusahaan. Berikut ini beberapa
pengertian mengenai pemasaran: Abdullah. T
& Tantri. F (2012:2) Pemasaran adalah
sebuah system total dari kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang-barang yang dapat memuaskan ke-
inginan dan jasa baik kepada para konsumen
saat ini maupun konsumen potensial.

2.2 Manajemen Pemasaran

Kunci dari keberhasilan dari pelaksanaan
operasional sebuah perusahaan dalam men-
jalankan bisnisnya tidak lepas dari keberha-
silan perusahaan tersebut dalam mengelolah
sumber daya yang ada didalamnya. Sumber
daya yang dimaksud tentunya tidak hanya
sumber daya manusia saja, melainkan di-
dalamnya sumber daya modal, material,
teknologi, informasi dan lain-lain. Manaje-
men tidak hanya dibutuhkan di perusahaan
saja, manajemen dibutuhkan dalam semua
tipe kegiatan yang di organisasi dan dalam
semua tipe organisasi, termasuk didalamnya
manajemen pemasaran.

Manajemen pemasaran adalah proses pe-
rencanaan dan pelaksanaan konsepsi, pene-
tapan harga, promosi dan distribusi gagasan,
barang dan jasa untuk menghasilkan per-
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tukaran yang memuaskan individu dan
memenuhi tujuan organisasi. Tujuan manaje-
men untuk mempengaruhi tingkat, dan jang-
kauan waktu, komposisi permintaan, sehingga
mampu membantu organisasi mencapai
sasaran.

2.3 Pengertian analisis SWOT
Analisis SWOT adalah metode perenca-

naan strategis yang digunakan untuk meng-

evaluasi kekuatan (strengths), kelemahan

(weaknesses), peluang (opportunities), dan

ancaman (threats) dalam suatu proyek atau

suatu spekulasi bisnis. Keempat faktor itulah
yang membentuk akronim SWOT (strengths,
weaknesses, opportunities, dan threats). Pros-
es ini melibatkan penentuan tujuan yang
spesifik dari spekulasi bisnis atau proyek dan
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal
yang mendukung dan yang tidak dalam
mencapai tujuan tersebut. Dengan adanya
analisis SWOT maka menejemen dapat
mengetahui apa yang menjadi peluang bagi
perusahaan dan adanya ancaman yang
mungkin timbul. Selain itu menejemen dapat
mendeteksi keunggulan-keunggulan perusa-
haan yang menjadi sumber-sumber kekuatan
atau kelemahan-kelemahan yang dimiliki pe-
rusahaan. Analisis ini didasarkan pada asumsi
bahwa suatu strategi yang efektif akan me-
maksimalkan kekuatan dan peluang serta me-
minimalkan kelemahan dan ancaman.

Pemahaman yang baik mengenai strategi
dan konsep-konsep lain yang berkaitan sa-
ngatlah penting untuk menentukan suksesnya
strategi yang akan disusun, konsep-konsep
tersebut antara lain meliputi.

1. Distinctive competence: Tindakan yang
dilakukan oleh perusahaan agar dapat
melakukan kegiatan yang lebih baik di-
bandingkan dengan pesaingnya.

2. Competitive advantage: Kegiatan spesifik
yang dikembangkan oleh perusahaan agar
lebih unggul dibandingkan dengan pe-
saingnya.

Analisis SWOT digunakan untuk mem-
bandingkan faktor eksternal dan faktor inter-
nal. Faktor eksternal terdiri dari peluang dan
ancaman, sedangkan faktor internal terdiri
dari kekuatan dan kelemahan.

Dalam analisis SWOT, dilakukan perban-
dingan antara faktor-faktor strategis internal
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maupun eksternal untuk memperoleh strategi
terhadap masing-masing faktor tersebut, ke-
mudian dilakukan skoring. Berdasarkan hasil
yang diperoleh kemudian ditentukan fokus
rekomendasi strategi.

Kekuatan (Stregth) adalah faktor yang
selama ini berhasil dikendalikan sehingga
memberikan impact yang positif bagi peru-
sahaan. Kekuatan adalah sumber daya, kete-
rampilan dan keunggulan relative terhadap
pesaing dan kebutuhan pasar, serta merupa-
kan kompetensi khusus yang memberikan
keunggulan komparatif. Kekuatan dapat ter-
kandung dalam sumber daya keuangan, citra,
kepemimpinan pasar, hubungan pembeli pe-
masok, dan lain-lain.

Kelemahan (Weakness) adalah faktor
yang sepenuhnya ada dalam kendali mana-
jemen tetapi tidak berhasil dikendalikan se-
hingga memberikan impact yang negatif bagi
perusahaan. Kelemahan adalah keterbatasan
atau kekurangan yang secara serius meng-
hambat kinerja efektif perusahaan.

Peluang (Opportunity) adalah faktor yang
ada diluar kendali manajemen, tetapi kemun-
culannya akan menyajikan suatu peluang
sukses bagi perusahaan bila Peluang meru-
pakan situasi penting yang menguntungkan
dalam lingkungan perusahaan. Kecende-
rungan penting merupakan salah satu pe-
luang. Identifikasi pasar yang tadinya ter-
abaikan, perubahan peraturan atau situasi
persaingan atau membaiknya hubungan de-
ngan pemasok dapat memberikan peluang
bagi perusahaan.

Ancaman (Threat) adalah faktor yang ada
diluar kendali manajemen, tetapi bila muncul,
maka memiliki potensi untuk mengancam
kelangsungan hidup perusahaan. Ancaman
merupakan situasi penting yang tidak meng-
untungkan dalam lingkungan perusahaan, dan
merupakan pengganggu utama bagi posisi
sekarang atau yang diinginkan perusahaan.
Masuknya pesaing baru, lambatnya per-
tumbuhan pasar, meningkatnya kekuatan
tawar-menawar perubahan teknologi dapat
menjadi ancaman bagi keberhasilan perusaha-
an.

3. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Metode Pengumpulan Data
Pengumpulan data adalah salah satu tek-

nik penelitian yang amat penting yang dapat
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berupa pernyataan tentang sifat, keadaan, ke-
giatan tertentu dan sejenisnya. Dalam pene-
litian ini, penulis menggunakan beberapa
teknik dan analisis data yang ada hu-
bungannya dengan masalah yang dibahas.
Adapun pengumpulan data yang dilakukan
dengan dua cara, yaitu dengan menggunakan
data primer dan data sekunder. Data primer
diperoleh dari wawancara langsung dengan
kepala bagian pemasaran dan Manajer Produk
di PT.SOHO Global Health Jakarta sebagai
perusahaan yang memasarkan obat batuk
Propsan, sedangkan data sekunder diperoleh
dari data yang telah dikumpulkan oleh pihak
lain yang relevan.
1). Data Primer
Data primer yang di dapat untuk pe-
ngumpulan data disini diantaranya adalah
sebagai berikut:
a. Data penjualan obat-obat ekspektoran
periode Q1 2014,
b. Data kelebihan dan kekurangan produk
prospan versus competitor; dan
c. Data man power tim marketing compe-
titor prospan.

2). Data Sekunder
DataSekunder pada PT. SOHO Global
Health, yang meliputi:
a. Data penjualan;
b. Data Pangsa Pasar
Berdahak;
c. Data dari perusahaan pesaing; dan
d. Spending budget promosi dari
kompetitor.

Obat Batuk

Agar pencarian dan pengumpulan data
dapat diperoleh dengan tingkat validasi yang
baik perlu ditetapkan metode dan pengum-
pulan data. Metode yang digunakan adalah:

1. Observasi: Najib. M (2015:174) Obser-
vasi adalah sebuah pengamatan yang
melibatkan indera (penglihatan, pen-
ciuman, pembau, perasa). Obsevasi da-
lam penelitian ini sesuai dengan objek
penelitian, maka peneliti memilih obser-
vasi partisipan. Observasi partisipan
yaitu suatu teknik pengamatan dimana
peneliti ikut ambil bagian dalam kegiatan
yang dilakukan oleh obyek yang di-
selidiki atau diamati. Observasi ini dila-
kukan dengan Melakukan pengamatan
secara langsung pada PT. SOHO Global
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Health, khususnya pada bagian unit pe-
masaran dalam melakukan pemasaran
obat batuk herbal Prospan.

2. Wawancara: Najib. M (2015:174) Wa-
wancara adalah pengambilan data melalui
secara lisan langsung dengan sumber
datanya, baik melalui tatap muka atau
melalui telepon, teleconference. Mela-
kukan wawancara langsung kepada
pihak-pihak yang kompeten di bidang-
nya, wawancara disini dilakukan dengan
kepala bagian pemasaran dan Manajer
Produk yang kegiatannya adalah mem-
buat brand plan, kunjungan ked okter
diseluruh Indonesia (med ref), dan mem-
but gambaran untuk memasarkan obat
baru, yang mana kali ini adalah mema-
sarkan obat batuk berdahak Prospan dari
PT. SOHO Global Health. Yang tujuan
akhirnya dari sesi wawancara ini adalah
untuk mendapatkan data yang relevan
sehingga dapat diperoleh informasi yang
memadai.

3. Kuesioner: Najib. M (2015:174) Kuesio-
ner adalah daftar pertanyaan tertulis yang
ditujukan kepada responden. Jawaban
responden atas semua pertanyaan dalam
kuesioner kemudian dicatat/direkam.

Dalam penelitian ini peneliti menggu-
nakan kuesioner, sebelumnya perlu diidentifi-
kasi indikator-indikator yang ingin ditanyakan
dalam kuesioner SWOT. Cara mengiden-
tifikasi indikator SWOT disini adalah dengan
menggunakan kajian litelatur, wawancara.
Lalu kuesioner yang telah dibuat yang ber-
isikan sejumlah pertanyaan yang berkaitan de-
ngan tujuan penelitian diambil sampelnya dan
diberikan kepada responden dalam hal ini
adalah internal perusahaan (bagian pema-
saran).

3.2 Instrument Penelitian

Arikunto. S (2013:203) Instrumen pene-
litian adalah alat atau fasilitas yang digunakan
oleh peneliti dalam pengumpulan data agar
pekerjaannya lebih mudah dan hasilnya lebih
baik, dalam arti lebih cermat, lengkap dan sis-
tematis sehingga lebih mudah diolah.

Ditinjau dari karakteristik masalah yang
diteliti, penelitin ini diklasifikasikansebagai
model penelitiaan deskriftif. Penelitian des-
kriptif merupakan penelitian terhadap masa-

72

lah-masalah berupa fakta-fakta saat ini dari
suatu populasi yang bertujuan untuk menguji
atau menjawab pertanyaan yang berkaitan de-
ngan status saat ini dari subjek yang di teliti.

3.3 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data ini dilakukan dengan
strategi pemasaran menggunakan metode
SWOT dengan menganalisis kompetitor yang
ada serta menganalisi pasar pada obat batuk
berdahak di Indonesia. Agar obat yang akan
di pasarkan ini mendapatkan pangsa pasar dan
market share yang di inginkan perusahaan.
Oleh karena ini sebelum memasarkan obat
batuk brrdahak dari PT.SOHO Global Health
ini maka perlu di lakukan analisis market dan
analisis  kompetitornya terlebih  dahulu.
Memasarkan obat Prospan dengan melihat
data penjualan obat batuk sejenis di pasaran
dan dengan menganalisis beberapa faktor: 1)
Sekmentasi pasar; 2). Riset pasar; 3). Penen-
tuan posisi didalam pasar (positioning); dan
4). Penentuan sekmen dari porsi pasar (tar-
geting)

Serta teknis analisis data disini meng-
gunakan data internal dan eksternal yang
terdapat pada metode SWOT yang digunakan
perusahaaan.

4. HASIL PENELITIAN DAN

PEMBAHASAN
4.1 Sejarah Singkat PT. SOHO Global

Health

PT. Ethica adalah perusahaan pertama
yang didirikan oleh Tan Tjhoen Lim pada
tahun 1946. Pada awalnya, perusahaan ini
bernama NV Ethica Handel MY, kemudian
nama tersebut diubah menjadi PT. Ethica
Industri Farmasi. PT. Ethica Industri Farmasi
adalah perusahaan pertama memproduksi obat
suntik oleh karenaitulah PT. Ethica Industri
Farmasi menjadi perusahaan pelopor untuk
obat di pasar resep. Sebuah anak perusahaan
yaitu, PT. SOHO Industri Pharmasi didirikan
pada tahun 1951. Nama itu diambil dari
sebuah kata dalam bahasa latin yaitu SOHO
yang memiliki  kepanjangan  Societas
HONORABILIS dan mempunyai arti masyara-
kat terhormat. PT. SOHO memproduksi obat
oral. PT. SOHO juga menjadi pelopor dan
trendsetter dalam untuk produk berbahan
dasar alami dalam pasar resep. Pada tahun
1996, PT. SOHO memasuki pasar over the
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counter (OTC)

4.2 Pengumpulan Data

Dalam proses pengolahan data dan ana-
lisis penelitian pembahasan dibutuhkan data.
Pengumpulan data yang dilakukan penulis di
PT. SOHO Global Health meliputi data-data
penjualan serta wawancara langsung kepada
Product Manager Speciality Professional
Product yang ada di PT. SOHO Global
Health. Dimana didalam hasil wawancaraa
yang dilakukan diperoleh data pada perusa-
haan kompetitora sebagai bahan perbandingan
gambaran untuk memasarkan obat batuk
Prospan di Indonesia. Dimana kompetiror
utama pemasaran produk prospan dalam
memasarkan obat baru dari PT. SOHO Global
Health ini adalah ketiga kompetitor utama
yaitu: Mucopect, Flumuncil dan Vectrine di-
mana ketiga produk tersebut memiliki per-
tumbuhan dan pangsa pasar yang baik di obat
expektoran di Indonesia.

4.3 Pengolahan Data
Pengolahan data dilakukan dengan me-
nyebarkan angket/kuesioner yang bertujuan
untuk melihat penggaruh strategi pemasaran
pada produk obat-obat ekspektoran yang ada
di PT. SOHO Global Health serta untuk
mengetahui strategi apa yang akan diambil
untuk memasarakan produk obat batuk
Prospan ini. Dibawah ini  merupakan
informasi angket/kuesioner yang ada pada
penelitian yang dilakukan, diantaranya antara
lain:
Keterangan bobot skor:
Sangat Tidak Setuju (STS)
Tidak Setuju (TS)
Kurang Setuju (KS)
Setuju (S)
Sangat Setuju (SS)

I mmnn
O~ wNPE

Keterangan kode butir pernyataan kuesioner:
S = Strenght (Kekuatan)

W = Weakness (Kelemahan)

O = Opportunity (Peluang)

T =Treat (Ancaman)
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1). Data skor hasil penyebaran kuesioner

Tabel 4.1 Data uji skor hasil dari penyebaran kuesioner

R 2 2 Jumlah
g Z v 401 (0203 [T T2 [ T3
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Sumber: Responden PT. SOHO Global Health
2). ldentifikasi SWOT

Strategi perusahaan dalam pengem-
bangan produk (Prospan) dengan mengguna-
kan Analisis SWOT:
1. Faktor Internal

a. Strengths (Kekuatan)

1. Mengandung bahan aktif ekstrak
herbal daun ivy

2. Didukung banyak studi klinis
lebih dari 160 penelitian ber-
skala internasional.

3. Citra perusahaan baik didalam
memasarkan obat-obat berbahan
natural.

4. Manfaat dan khasiat yang sangat
baik dan profil keamanan yang
tinggi.

b. Weaknesses (Kelemahan)

1. Perusahaaan belum dekat de-
ngan target dokter (dokter anak
dan dokter paru).

2. Tidak ada kemasan tablet/bentuk

kapsul.
Harga yang relative premium.

4. Keyakinan dokter akan obat-
obatan alami (herbal) masih
lemah.

2. Faktor Eksternal
a. Opportunities (Peluang)

1. Pasar (konsumen) mulai aktif
mencari obat-obat yang aman
yang berbahan dasar herbal.

2. Belum banyaknya beredar obat
herbal dengan reputasi farmasi.

w
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3. Kebutuhan masyarakat yang se-

makin beragam.
b. Threats (Ancaman)

1. Kegiatan promosi yang aktif dari
pesaing (kompetitor)

2. Peraturan  pemerintah  yang
membatasi gerak promosi dari
perusahaaan lokal.

3. Obat-obat ekpektoran berbahan
kimia sudah banyak tersedia di
Indonesia.

3). Analisis Pembahasan

Setelah melakukan pengolahan data uji
skor angket/kuesioner menggunakan software
SPSS versi 16 dengan tingkat signifikan 5%,
maka dilakukan analisis disetiap pengujian
nya. Di bawah ini merupakan hasil analisis
strategi pemasaran dengan menggunakan
metode SWOT yang ada PT. SOHO Global
Health diantara lain:
a). Analisis pengujian validitas

Uji Validitas adalah tingkat keandalan
dan kesahihan alat ukur yang digunakan.
Instrumen dikatakan valid jika menunjukan
alat ukur yang valid atau dapat digunakan
untuk mengukur seseatu yang seharusnya
diukur (Najib. M, 2015: 234 mengutip dari
Sugiyono, 2004:137). Di bawah ini meru-
pakan tabel output dari pengujian validitas:

Tabel 4.3 Case Processing Summary

B

N %

Cases Valid 30 100.0
Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

Sumber: Pengolahan data SPSS 16

Dari table 4.3 diatas menjelaskan bahwa
30 kasus telah diproses atau 100% sudah
valid. Hal tersebut menjelaskan bahwa 30
kasus telah diproses valid Dari hasil peng-
olahan data menggunakan software SPSS 16
dapat diketahui bahwa keseluruhan responden
yang diteliti sebanyak 30 dari 14 indikator
dinyatakan 100% valid, maka dapat dikatakan
bahwa r hitung lebih besar dari r tabel.
Dibawah ini merupakan hasil output dari item
total statistic yang telah dilakukan pengujian
melaluji uji validitas pada SPSS 16 vyaitu,
sebagai berikut:

74

Scale Corrected Cronbach's

Scale Mean if | Variance if | Ttem-Total | Alpha if Ttem

Item Deleted | Item Deleted | Correlation Deleted
S1 48.4333 40.530 739 847
82 48.3333 42.299 624 .855
83 48.4333 45.082 S11 861
54 48.3667 45482 464 .863
W1 49.7667 47.289 405 866
w2 48.4333 42.737 726 851
W3 48.9667 43.344 524 .860
W4 48.8667 43.016 .580 857
01 48.4000 42.662 760 .850
02 48.8667 42.051 673 852
03 48.5667 46.323 .168 .887
T1 48.3667 42.930 701 .852
T2 48.0333 45344 331 872
T3 48.9333 44.340 458 .864

Sumber: Pengolahan data SPSS 16

Pada tabel 4.4 dilakukan perhitungan
untuk mencari nilai r tabel dengan ketentuan
(df = populasi/jumlah kasus — 2), maka dapat
diketahui bahwa df = 30-2 = 28 dengan
tingkat signifikan 5% (0,05) didapat bahwa
nilai r tabel sebesar 0,374. Pada tabel tersebut
dibandingkan dengan angka r tabel sebesar
0,374 dan dapat dilihat hasil dari corrected
item total correlation pada butir pernyataan
O3 dengan nilai 0,168 dan T2 dengan nilai
0,331 nilainya lebih kecil dari r tabel yang
telah ditentukan dengan taraf significant
sebesar 5 % vyaitu sebesar 0,374. Pada peng-
ujian validitas bila r hasil lebih kecil dari r ta-
bel maka data/butir pernyataan harus dila-
kukan iterasi untuk mendapatkan hasil yang
valid.

Dibawah ini tabel item statistic yang
telah dilakukan iterasi sebanyak 3 (tiga) kali
sehingga mendapatkan hasil yang valid:

Tabel 4.5 Item-Total Statistics

Scale Scale Cronbach's|
Mean if | Variance | Corrected | Alpha if
Item if Item |Item-Total Item
Deleted | Deleted |Correlation| Deleted
S1 | 33.7000| 26.769 .709 877
S2 | 33.6000| 28.386 |570 .887
S3 | 33.7000| 30.079 531 .889
W2 33.7000| 28.493 702 .878
W3] 34.2333| 28.185 .590 .886
W41 34.1333| 28.120 627 .883
Ol | 33.6667| 28.437 735 877
02 | 34.1333| 27.292 728 875
T1 | 33.6333| 28.654 676 .880
T3 | 34.2000| 29.062 517 .890

Sumber: Pengelolahan data SPSS 16
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Dari nilai r hasil/corrected item-total
correlation yang ada maka semua data dapat
dinyatakan valid karena tidak ada yang
dibawah nilai r table 0,374.

b). Analisis pengujian reliabilitas

Menurut Najib. M, 2015:235 mengutip
dari Harrison, 2006 uji reliabilitas adalah
ukuran yang menunjukan bahwa alat ukur
yang digunakan didalam penelitian mempu-
nyai keandalan sebagai alat ukur, diantaranya
diukur melalui konsistensi hasil pengukuran
dari waktu ke waktu jika fenomena yang
diukur tidak berubah. Standar yang digunakan
dalam menentukan reliable dan tidaknya suatu
instrument  penelitian umumnya adalah
perbandingan nilai r hitung dengan r tabel. r
tabel yang diperoleh dari hasil iterasi selama
3 kali adalah seperti tabel dibawah ini:

Tabel 4.6 Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of [tems
.893 10

Sumber: Pengolahan data SPSS 16

Jika nilai koefisien reliabilitas Cron-
bach’Alpha yang baik adalah diatas 0,7
(cukup baik) dan diatas 0,8 (baik). (Najib. M,
2015:236 mengutip dari Sugiyono, 2007:137).
Dari tabel di atas alpha cronbach yang
diperoleh diatas 0,80 yaitu sebesar 0, 893
maka data tersebut dikatakan reliable (baik).

Tabel 4.7 Item- Total Statistic

Scale Scale Corrected Cronbach's
Mean if | Variance if Alpha if
Item-Total
Ttem Ttem Carrelation Ttem
Deleted Deleted Deleted
S1 33.7000 26.769 709 877
S2 33.6000 28.386 570 887
S3 33.7000 30.079 531 .889
W2 33.7000 28.493 702 878
W3 34.2333 28.185 590 .886
w4 34.1333 28.120 627 883
01 33.6667 28.437 735 877
02 34.1333 27.292 728 875
T1 33.6333 28.654 676 .880
T3 34.2000 29.062 517 .890

Sumber: Pengolahan data SPSS 16

Dari tabel di atas alpha cronbach yang
diperoleh diatas 0,80 yaitu sebesar 0,893
maka data tersebut dikatakan reliabel.
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4.3 Perhitungan Bobot Faktor Internal

dan Eksternal

Perhitungan bobot ini bertujuan untuk
memberikan penilaian atau bobot mengenai
seberapa besar pengaruh masing-masing
pernyataan yang telah dibuat pada internal
dan eksternal perusahaan terhadap kesuk-
sesan perusahaan. Pemberian bobot mulai dari
1,0 (sangat penting) sampai 0,0 (tidak
penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan
dapat memberikan dampak terhadap faktor

strategis perusahaan.
Tabel 4.8 Bobot Faktor Internal
Kode | H

Eeknatan (Sranght) 4 | 3| 2| 1 | JumishKnesioner | Bobot
51 [Mengandung balian skt ekirak herbal deum ivy. s [w[2]4a]0 118 1
) [Didukung banyak srudi kinis lebeh dari 160 penzlition berskala itemasional o [ 3

[2]
s wlsT1]o s [Xi
Total Perhirungan Bobot Kekuatan 357 052
Kode Kelemshan (Wealmess) s [ 4] 3] 2] 1 [ omishKnesioner | Bobot
w2 [T bentuk kapsul BEAERERE 7

1

W5 _|Earga yang relative premitm 1 s [0 [
Wi [Reyalinan dolter akan obat-sbatan slami (herba]) masih lemah. R ERERRE [
Total Perhitungan Bobot Kelemahan 3

Total Perhitungan Bobot Tntermal 6

Sumber: Kuesioner PT. SOHO Global Health

s 048
82 100

Sebelum melakukan perhitungan bobot
maka dilakukanlah perhitungan pengolahan
data kuesioner dengan cara, contoh sebagai
berikut:

S1= 6x8)+(4x16)+(3x2)+(2x4)
+ (1 x 0) = 118. Berdasarkan dari pada table
4.8 diatas di dapat hasil total pengolahan data
kuesioner kekuatan (Strengt) adalah 357, dan
hasil pengolahan data kuesioner untuk
indikator kelemahan (Weakness) di dapatkan
hasil sebesar 325 dengan demikian total
perhitungan nilai pengolahan data kuesioner
faktor internal (kekuatan dan kelemahan)
sebanyak 682. Kemudian dari hasil per-
hitungan pengolahan data tersebut dilakukan
perhitungan bobot internal dengan rumus:

Nilai pengolahan data kuesioner

Rumus Bobot =

Total nilai pengolahan data kuesioner

Dari perhitungan bobot faktor internal
perusahaan pada tabel 4.8 dapat diketahui
bahwa total bobot dari kekuatan didapat nilai
sebesar 0,52 sedangkan total bobot kelemahan
didapat nilai sebesar 0,48. Sehingga dengan
demikian total perhitungan bobot internal
didapat nilai sebesar 1,00.

Sehingga dengan total bobot tersebut sa-
ngat penting atau faktor-faktor tersebut ke-
mungkinan dapat memberikan dampak ter-
hadap faktor strategis perusahaan.
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Tabel 4.9 Bobot Faktor Eksterna

Peluang (pportunity) [s]a]s]z2]n
of ) mda s mencarabst-obat yang sman yang befbabun desarnebal] 3 | 21| 2 | 2 | 0 113

02 _[Belim banyalmya obat hecbal dens 1 w15 105 03
Total Pezhi Pelung 1 050

Eode Ancaman (Threat] sJaJ3]2]1
T1 | Kegatan promasi yang sk dasi pesaing (kompetitor s[w]2]2]0o [
T3 [Obat-obat ckpektoren berbahan kinia sudzh benyak tersedia i Indonesia 1 [uls[s o 105 013

Total Perhitungan Bobot Ancaman m 050

Total Perhifungan Bobot Eksternal I 100

Sumber: Kuesioner PT. SOHO Global Health

Selanjutnya melakukan analisis  pehi-
tungan bobot perhitungan faktor eksternal
yang meliputi indikator peluang (Opportu-
nity) dan indikator ancaman (Threat).

Rumuh perhitungan yang digunakan sa-
ma dengan perhitungan bobot faktor internal
(kekuatan dan kelemahan) pada tabel 4.8 d-
jatas yang mana diperoleh hasil total peng-
olahan data kuesioner indikator peluang
(Oportunity) adalah 224 dan hasil pengolahan
data kuesioner indikator ancaman (Threat)
didapatkan hasil sebesar 223 dengan demikian
total perhitungan nilai pengolahan data
kuesioner faktor eksternal (peluang dan
ancaman) diperoleh data sebanyak 447. Se-
hingga dari hasil perhitungan pengolahan data
tersebut  dilakukan  perhitungan  bobot
eksternal dengan rumus:

Nilai pengolahan data kuesioner

Rumus Bobot =

Total nilai pengolahan data kuesioner

Dari perhitungan bobot faktor ekster-
nal perusahaan pada tabel 4.9 dapat dike-
tahui bahwa total bobot dari indikator peluang
(opportunity) didapatkan hasil nilai sebesar
0,50 sedangkan total bobot dari indikator
ancaman (Threat) didapatkan hasil nilai
sebesar 0,50. Sehingga dengan demikian total
perhitungan bobot eksternal didapatkan nilai
sebesar 1,00. Sehingga dengan total bobot
tersebut sangat penting atau faktor-faktor
tersebut kemungkinan dapat memberikan
dampak terhadap faktor strategis perusahaan.
4.4 Pemberian Nilai Rating

Pemberian nilai rating untuk variabel
yang meliputi indikator faktor internal
kekuatan dan kelemahan dan faktor eksternal
untuk variabel peluang dan ancaman.

1). Rating Faktor Internal

Indikator kekuatan diberi nilai 1 sampai
dengan 4.

1. Diberi nilai 1 jika kemungkinan indikator

tersebut dinilai  kinerjanya semakin
menurun dibandingkan dengan pesaing
utama.
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2. Nilai 2 jika indikator tersebut Kinerjanya

sama dibandingkan dengan pesaing
utama.

3. Sedangkan diberi nilai 3 atau 4 jika
indikator tersebut lebih baik

dibandingkan pesaing utama.

Dengan demikian semakin tinggi nilainya

artinya kinerja indikator tersebut akan

semakin  baik  dibandingkan  pesaing

utamanya. Sedangkan untuk indikator
kelemahan:

1. Diberi nilai 1 jika indikator tersebut
Kinerjanya semakin banyak
kelemahannya dari pesaing utamanya.

2. Sebaliknya diberi nilai 4 kelemahan
indikator tersebut semakin menurun

dibandingkan pesaing utamanya rating.

2). Faktor Eksternal

Indikator peluang pada faktor eksternal
ini pemberian nilai ratingnya sama seperti
penjelasan yang diberikan pada faktor
internal diatas, dimana indikator peluang
(opportunity) dan ancaman (treath) diberi
nilai 1 sampai dengan 4.

Tabel 4.10 Rating Faktor Internal dan Eksternal

Internal Eksternal
R S1 52 S3 W2 | W3 |W4 | R o1 02 [ TI T3
1 4 5 5 4 3 4 1 4 4 4 3
2 2 2 3 |4 4 |4 2 4 3 s 4
3 4 4 4 4 3 4 3 4 3 4 3
4 2 4 3 2 2 2 4 2 2 2 3
5 3 3 4 4 2 2 5 4 2 4 2
6 4 4 4 3 3 3 6 3 4 3 3
7 4 4 4 3 4 3 7 4 4 4 4
8 4 4 4 4 4 4 8 4 4 4 4
9 4 4 4 5 4 4 9 5 4 5 4
10 4 4 5 3 5 4 10 5 4 5 3
11 4 4 2 5 2 3 11 5 4 5 2
12 k) £} 4 4 4 k) 12 4 4 4 4
13 5 5 5 5 4 4 13 5 3 5 4
14 5 3 4 4 3 3 14 4 4 4 3
15 4 4 4 4 4 2 15 4 3 4 4
16 4 4 3 4 4 3 16 4 2 4 4
17 5 5 4 4 4 4 17 4 3 4 4
18 4 4 4 4 4 5 18 4 4 4 4
19 5 3 5 5 3 4 19 5 3 5 3
20 3 3 4 4 2 4 20 4 3 4 2
21 5 3 4 4 4 4 21 4 4 4 4
22 4 4 4 4 3 4 2 4 4 4 3
23 5 5 5 4 3 4 i) 4 4 4 3
24 2 2 3 4 4 4 Pl 4 3 4 4
23 4 4 4 4 3 4 r=] 4 3 4 3
26 2 2 3 2 2 2 26 2 2 2 2
27 3 3 4 4 2 2 2 4 2 4 2
28 4 4 4 3 3 3 28 3 4 3 3
29 4 4 4 4 4 3 29 4 4 4 4
30 4 4 4 4 4 4 30 4 4 4 4
Jumlah 118 121 118 118 102 105 Jumlzh 19 105 120 103
Rating | 3:80 | 391 | 3.87 | 385 | 3.27 | 338 | poy, | 389 | 338 | 302 | 332
4 4 4 4 3 4 4 3 4 3

Sumber: kuesioner PT.SOHO Global Health

Pemberian Rating untuk faktor internal
dan eksternal ini menggunakan cara perhitu-
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ngan sebagai berikut: Total Perkalian

responden (S1):

Total Perkalian responden S1:
FQXAFQFFFA*AFA*A*AFQXEHEFEFA*4FEXA*E,
*5*5*4*5*2* 4*2*3*4*4*4
Jumlah responden: 30
Rating untuk faktor tersebut:
\/4*2*4*2*3*4*4*4*4*4*4*
30

5«5%x5%4 %454 %x5%x5%5%4x%
5%¥2% 4%2%x3%x4x%x4

=3,80=4

4.5 Analisis Faktor Internal menggunakan
tabel IFAS
Setelah faktor-faktor strategis internal

PT. SOHO Global Health diidentifikasi,

disusunlah tabel IFAS (Internal Factors

Analysis Summary) disusun untuk merumu-

skan faktor-faktor strategis internal dalam

krangka Strenght and Weakness perusahaan.

Tahapannya adalah sebagai berikut:

a. Pada kolom pertama, masukkan faktor-
faktor yang menjadi kekuatan dan
kelemahan PT. SOHO Global Health
yang didapatkan dari hasil pernyataan
dari wawancara dengan pihak internal
perusahaan pada unit sales and mar-
keting.

b. Pada kolom kedua yaitu bobot,
memasukan bobot masing-masing faktor
internal yang telah dihitung pada tahap
perhitungan faktor bobot dengan skala
mulai dari 1,0 (paling penting) sampai
0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh
faktor-faktor tersebut terhadap posisi
strategis perusahaan. (semua bobot terse-
but jumlahnya tidak boleh melebihi skor
total 1,00).

c. Pada kolom ketiga yaitu rating, rating
masing-masing faktor internal yang telah
dihitung pada tahap perhitungan rating
dimasukan pada kolam ketiga. Nilai yang
dimasukkan ke dalam tabel IFAS harus
genap, maka nilai dari perhitungan rating
nilainya dibulatkan menjadi bilangan
bulat, seperti 3,80 dibulatkan nilainya
menjadi 4.

d. Pada terakhir pada kolam ke empat, yaitu
kolam perkalian antara bobot dan rating
dimana masing-masing faktor bobot dan
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rating dilakukan perkalian untuk men-
dapatkan nilai skornya.

e. Jumlahkan skor pembobotan, untuk
memperoleh total skor pembobotan bagi
perusahaan.

Tabel 4.11 Internal Factors Analysis Summary (IFAS)
Rating x
Bobot

S1 bahan aktif ektrak herbal daun ivy. 0.17 4 0.68
Didukung banyak studi Klinis Icbih dari 160 penclition berskalal 4 072
internasional - T
Citra perusahaan baik didalam memasarkan obat-obat berbahan
natural

Kode Kekuatan (Strenght) Bobot Rating

52

s3 0,17 4 0.68

Total Perhitungan Bobot K 0,52 2,08
Rating x

Kode Kelemahan (Weakness) e
an tablet / bentuk kapsul 0.17 4 0.68
W3 |Harga yang relative premium. 0.15 3 0.45
W4 |Keyalkinan dokter akan obat-obatan alami (herbal) masih lemah. 0.16 4 0.64

Bobot

W2 |Tidak ada kema

Total Perhi Bobot K 0.48 1.77

Total Per Matrik IFAS 1.00 3.85

Sumber: kuesioner PT.SOHO Global Health

Dari hasil analisis pada tabel 4.11 diatas,
dapat diketahui bahwa faktor kekuatan
(strength) memperoleh total nilai skor 2,08
dengan total nilai bobot yang diperoleh
sebesar 0,52. Sedangkan pada analisis faktor
kelemahan (weakness) memperoleh total nilai
skor 1,77 dengan nilai bobot 0,48 dengan
keseluruhan jumlah perhitungan matrik IFAS
diperoleh skor 3,84 untuk perkalian rating dan
bobot, serta 1,00 untuk total keseluruhan
bobot faktor internal.

4.6 Analisis Faktor Eksternal mengguna-

kan tabel EFAS

Tabel 4.12 Eksternal Factors Analysis Summary
(EFAS)

Kode| Peluang (Opportunity) Bobot

01 |Pasar (konsumen) mulai aktf mencari obat-obat yang aman yang berbahan dasar herbal | 027 4 108

02 [Belum banyaknya obat herbal dengan reputasi farmasi 0.23 3 0.69

Total Perhitungan Bobot Peluang 0.50 1.77

Kode| Ancaman (Threat ) Bobot

T1 | Kegiatan promosi yang aktif dari pesaing (kompetitor) 027 4 108

T3 |Obat-obat ekpektoran berbahan kimia sudah banyak tersedia di Indonesia 023 3 0.69

Total Perhitungan Bobot Ancaman 0.50 1.77

Total Perhitungan Matrik EFAS 1.00 3.54

Sumber: kuesioner PT. SOHO Global Health

Dari hasil analisis faktor ekstrenal pada
tabel 4.12 diatas, dapat diketahui bahwa
faktor peluang (opportunity) memperoleh
total nilai skor 1,77 dengan total nilai bobot
yang diperoleh sebesar 0,50. Sedangkan pada
analisis faktor ancaman (threat) memperoleh
total nilai skor 1,77 dengan nilai bobot 0,50
dengan keseluruhan jumlah perhitungan
matrik EFAS diperoleh skor 3,54 untuk
penjumlahan total bobot peluang dan
ancaman, serta 1,00 untuk total keseluruhan
bobot faktor eksternal.
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5. ANALISIS DATA
5.1 Diagram Analisis SWOT

Dari hasil identifikasi faktor-faktor
internal dan eksternal pada analisis SWOT
sebelumnya, maka dapat digambarkan dalam
diagram analisis SWOT. Gambar ini didapat
dari informasi pengolahan data pada matrik
IFAS dan EFAS.

Peluang(1,77)

Kuadran.ITT m Kuadran.I
Kelemahan (-1,77) Kek 2,08)

T
Kuadran.[V r Kuadran.[I

Ancaman(-1,77)
Gambar 4.2 Diagram Analisis SWOT PT. SOHO
Global Health
Sumber: analisis PT. SOHO Global Health

Dari diagram analisis SWOT pada gam-
bar 4.2 dapat diketahui bahwa kondisi
perusahaan berada pada kuadran 1, yang
menyatakan bahwa PT. SOHO Global Health
berada pada tahap Growth Oriented Strategi.
Ini merupakan situasi yang baik dimana
perusahaan memiliki kekuatan sehingga dapat
memanfaatkan peluang yang ada hingga
perusahaan dapat tumbuh berkembang dengan
baik dan dapat memasarkan produk Prospan
tersebut dipasaran obat ekpektoran di
Indonesia.

5.2 Matrik SWOT

Pengolahan data pada analisis yang
dilakukan di matrik SWOT ini didapat dari
analisis IFAS dan EFAS untuk menggam-
barkan secara jelas bagaimana peluang dan
ancaman dari faktor eksternal yang dihadapi
perusahaan  dapat disesuaikan  dengan
kekuatan dan kelemahan dari faktor internal
PT. SOHO Global Health. Matrik SWOT ini
menghasilkan empat set kemungkinan alter-
natif strategis yaitu: SO, WO, ST, WT.

Dari nilai total masing-masing faktor
internal dan eksternal tersebut selain dapat
digambarkan dalam sebuah diagram analisis
SWOT juga digambarkan dalam rumusan
kombinasi matrik SWOT, seperti dapat dilihat
pada tabel 4.13 dibawah ini.

Tabel 4.13 Rumusan Kombinasi Matrik SWOT PT.
SOHO Global Health

IFAS |
N STRENGHS (S) WEAKNESS (W)

| OPPORTUNITIE (0) Strategi SO: Strategi WO:
| 208+1.77=3.85 1.77+1.77=3.54
TREATHS (T) Strategi ST: Strategi WT:

208+ 1.77=3.85 1.77+1.77=3.54

Sumber : analisis PT. SOHO Global 'Health
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Dari analisis matrik IFAS dan EFAS
sebelumnya, telah disusun pula matrik SWOT
untuk menganalisis rumusan alternatif strategi
SO, ST, WO, WT yang dimana hasil analisis-
nya seperti pada tabel 4.13. Rumusan alt-
ernatif strategi adalah pilihan-pilihan alterna-
tif strategi yang digunakan perusahaan untuk
menjalani bisnisnya tersebut. Rumusan alter-
natif strategi digunakan setelah mengetahui
hasil dari perhitungan pada tabel 4.14. Berikut
ini adalah rumusan alternatif strateginya:

Tabel 4.14 Kombinasi Matrik SWOT PT. SOHO
Global Health

IFAS STRENGHS (5) WEAKNESS (W)

Mengandung bahan aktif clcstrak herbal| Tidak ada kemasan tabiet atau bentulc
daun vy kapsul

[Didukcung banyak studi kiinis, lebih dari
onal aren

EFAS .
OPPORTUNITIES (O)

STRATEGI SO :
Menjaga kualitas produk

Pasar (konsumen) mulai aktif mencari

obat-obat yang aman yang berbahan

diasar herbal Meningkatican mutu produk Mempertahankan harga agar tidak

[iebih mahal dibanding dengan harga
mia

obat-ol

Belum banyaknya beredar obat herbal |Meningkatkan hubungan baik dengan

dengan reputasi farmasi jajaran dokter

P
paru) akan produk prospan

STRATEGI ST : STRATEGIWT :

Menjelaskan studi ilmiah prospan ke
dokter ahli anak

agresifitas promosi dari

mia |Menjelakan secara iimiah kelebihan  |pesaing
prospan

ektor
sudah banyalk tersedia di Indonesia.

Sumber: analisis PT. SOHO Global Health

5.3 Analisis Matrik SWOT Untuk Strategi

SO

Menggunakan faktor kekuatan untuk
memanfaatkan peluang dalam memperbesar
penjualan produk Prospan.

1) Menjaga kualitas produk.

Menjaga kualitas produk adalah salah
satu kunci keberhasilan perusahaan, oleh
karen itu pada faktor menjaga kualitas produk
disini perusahan dalam hal ini PT. SOHO
Global Health harus membuat standar opera-
sional produk yang akan di pasarkan. Dimana
didalam menjaga kualitas produk disini harus
mencangkup beberapa faktor diantaranya
adalah: faktor kemasan dan bahan baku yang
jadi faktor utama dalam menjaga kualitas
produk.

2) Meningkatkan mutu produk

Produk yang baik adalah produk yang
bermutu. Didalam persaingan dunia bisnis
Khusunya dunia farmasi yang semakin ketat,
perusahaan diharuskan untuk terus melakukan
peningkatan pada sisi mutu produk. Tujuan
dari meningkatkan mutu produk disini adalah
strategi untuk menarik pelanggan milik pe-
saing, dengan memberikan berbagai kelebihan
yang dimiliki produk Prospan seperti:
mengandung zat aktif yang berasal dari ektrak
tumbuhan dimana warnanya dapat bervariasi,
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terbukti secara klinis aman, efektif, bebas

gula, bebas zat pewarna, serta sudah diresep-

kan di lebih dari 91 negara di dunia dan

merek yang direkomendasikan dokter anak di

Jerman.

3) Meningkatkan hubungan baik dengan
jajaran Dokter.

Meningkatkan hubungan baik dengan
jajaran dokter pada strategi SO disini adalah
dimana perusahaan terus tetap aktif berusaha
untuk menjalin hubungan pada sasaran utama
pemasaran produk prospan, yaitu dokter ahli
anak dan paru. Karena tujuan utama peru-
sahaan disini dalam memasarkan obat batuk
berbahan herbal adalah dokter ahli anak dan
paru, dari dokter ahli anak dan paru ini lah
perusahaan berharap besar produk prospan
dapat terjual dengan baik. Didalam mening-
katkan hubungan tersebut dilakukan pende-
katan pada dokter anak dan dokter paru,
dengan melakukan kegiatan melalui sesi
ilmiah seperti: symposium, product presenta-
sion, dan pertemuan para ahli.

5.4 Analisis Matrik SWOT Untuk Strategi

ST

Mengatasi ancaman dan mempergunakan
kekuatan untuk meningkatkan penjualan pro-
duk Prospan.

a). Menjelaskan studi ilmiah prospan ke
dokter ahli anak.

Menjelakan studi ilmiah produk Prospan
ke dokter ahli anak dimaksudkan untuk mem-
beri tahu lebih luas akan produk prospan lebih
baik dibanding kompotitor terutama mekanis-
me Kkerjanya, sebagai aksi ganda dalam
mengatasi batuk, sekretolitik (proses peng-
enceran lender/dahak) dan bronkodilator (me-
lebarkan saluran nafas).

b). Menjelakan secara ilmiah kelebihan
prospan
Strategi disini perusahaan harus men-
jelaskan lebih detail akan kandungan bahan
baku prospan yaitu bahan herbal, dimana
didalam kandungan herbal itu lebih aman
dalam hal efek samping dibanding obat-obat

batuk yang mengandung bahan baku kimia.

5.5 Analisis Matrik SWOT Untuk Strategi
WO
Meminimalkan kelemahan produk de-
ngan memanfaatkan peluang pasar untuk me-
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ningkatkan volume penjualan.

1. Sasaran promosi lebih diutamakan ke-
pada jajaran dokter ahli anak. Karena
batuk rentan menyerang anak-anak dan
produk Prospan hanya memiliki kemasan
botol syrup saja oleh karena itu strategi
yang tepat adalah perusahan menargetkan
prospan untuk ditujukan kepada dokter
ahli anak, selain aman dan kemasan syrup
berbahan herbal produk Prospan juga
tidak memberikan efek samping yang
aman buat anak-anak serta tidak hanya
dibatasi untuk anak-anak saja akan tetapi
juga dapat untuk dikonsumsi untuk orang
dewasa.

2. Mempertahankan harga agar tidak lebih
mahal dibanding dengan harga obat-obat
kimia. Strategi mempertahankan harga
disini  berorientasi studi klinis yang
dilakukan, ba-han baku utama, tingkat
keamanan yang tinggi serta berorientasi
pada stabilitas, hal ini dilakukan untuk
mempertahankan hubungan yang stabil
perusahaan dengan perusahaan pesaing
agar dapat meningkatkan volume pen-
jualan.

3. Meyakinkan para dokter (anak & paru)
akan produk prospan.

Pada strategi disini perusahaan harus
aktif melalui medical refresentatif (medref)
berusaha untuk meyakinkan para dokter
bahwa efektifitas prospan sama dengan obat-
obat berbahan kimia lainnya, dimana dapat
diketahui dan dilihat berdasarkan studi klinis
yang ada.

5.6 Analisis Matrik SWOT Untuk Strategi

WT

Meminimalkan kelemahan dan menghin-
dari ancaman yang bertujuan untuk meng-
hindari dampak negatif penjualan. demikian
pula mengimbangi agresifitas promosi dari
pesaing yakni melakukan promosi sangat
penting untuk meningkatkan strategi pema-
saran dalam perusahaan. Promosi adalah
suatu bentuk komunikasi untuk memberikan
informasi. Disini perusahaan harus aktif ber-
usaha untuk mengimbangi agresifitas promosi
dari perusahaan pesaing, dengan selalu ikut
melakukan symposium, pameran dll., serta
dengan menonjolkan  kelebihan  produk
Prospan dibandikan kompetitornya, dimana
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produk Prospan memiliki kandungan aktif
herbal dan aksi gandanya.

6. KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan peng-

olahan oleh PT. SOHO Global Health maka

diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan dari uji validitas diperoleh
faktor-faktor yang mempengaruhi ke-
suksesan PT. SOHO Global Health
dilihat dari  faktor-faktor internal
kekuatan, produk yang mengandung
bahan aktif ektrak herbal daun ivy,
didukung banyak studi klinis, dan citra
perusahaan yang baik didalam memasar-
kan obat-obat berbahan herbal. Faktor
internal kelemahan adalah tidak adanya
kemasan tablet/bentuk kapsul, harga yang
relatif premium dan keyakinan dokter
akan obat-obat alami (herbal) masih
lemah. Faktor eksternal peluang adalah
pasar (konsumen) mulai aktif mencari
obat-obatan yang aman yang berbahan
dasar herbal dan belum banyaknya ber-
edar obat herbal dengan reputasi farmasi.
Faktor eksternal ancaman adalah ke-
giatan promosi yang aktif dari pesaing
(kompetitor) dan obat-obat ekpektoran
berbahan kimia sudah banyak tersedia di
Indonesia.

2. Kendala yang dihadapi dalam strategi
pemasaran obat batuk Propsan pada PT.
SOHO Global Health yaitu: a). Kemam-
puan man power dan financial; b).
Perusahaan belum dekat dengan target
dokter.; c). Kemasan pada obat batuk
prospan hanya bentuk cair didalam botol,
belum adanya kemasan tablet atau bentuk
kapsul; d). Harga yang ditawarkan untuk
obat batuk berbahan herbal relative
premium; e) Keyakinan dokter akan obat-
obatan berbahan alami (herbal) masih
lemah.

3. Berdasarkan analisis matrik SWOT
tersebut diperoleh nilai SO = 3.85, ST =
3.85, WO = 3,54 dan WT = 3,54 dan
diperoleh gambaran melalui diagram
analisis SWOT bahwa posisi PT. SOHO
Global Health berada pada kuadran I,
yang menyatakan bahwa PT. SOHO
Global Health berada pada tahap Growth.
Dimana faktor eksternal PT. SOHO
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Global Health memiliki peluang dan
ancaman yang cukup seimbang dan
dilihat dari faktor internal kelemahan
yang lebih rendah dari kekuatan sehingga
perusahaan dapat tumbuh berkembang
dengan baik dan dapat memasarkan pro-
duk Prospan tersebut dipasaran obat
ekpektoran di Indonesia. Sedangkan ber-
dasarkan hasil analisis matrik kombinasi

SWOT maka didapat alternatif pilihan

strategi yang yang dapat dipilih diantara-

nya adalah:

a. Strategi Strengths-Opportunity: men-
jaga kualitas produk, meningkatkan
mutu produk, dan meningkatkan
hubungan baik dengan jajaran dok-
ter;

b. Strategi Strengths-Treaths: menjelas-
kan studi ilmiah prospan ke dokter
ahli anak, dan menjelakan secara
ilmiah kelebihan prospan;

c. Strategi Weakness-Opprtunity: sasa-
ran promosi lebih diutamakan kepa-
da jajaran dokter ahli anak, memper-
tahankan harga agar tidak lebih
mahal dibanding dengan harga obat-
obat kimia, dan Meyakinkan para
dokter (anak dan paru) akan produk

Prospan.

d. Strategi Weakness-Treaths: meng-
imbangi agresifitas promosi dari
pesaing.

6.2 Saran

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari
penelitian, maka penulis memberikan saran
kepada perusahaan dalam upaya menentukan
kebijakan demi perkembangan produk Pros-
pan dari PT. SOHO Global Health. Adapun
untuk saran yang diberikan adalah sebagai
berikut:

1. Diharapkan PT. SOHO Global Health
untuk membuat kemasan baru pada
produk obat batuk berbahan herbal (pros-
pan) yaitu dalam bentuk tablet/bentuk
kapsul untuk menjangkau segmen pasar
baru dan meningkatkan volume pen-
jualannya.

2. Dengan melihat kemampuan ekonomi
masyarakat saat ini harga yang relatif
premium dari Prospan secara tidak lang-
sung membuat produk tersebut kian sulit
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untuk dipasarkan, dan adanya persaingan
dari perusahaaan kompetitor yang meng-
akibatkan masyarakat untuk berpikir
ulang untuk membeli obat-obat, karena
daya beli masyarakat untuk membeli obat
tersebut kiat sulit maka disarankan peru-
sahaan untuk menurunkan harga produk
tersebut, agar lebih mudah dipasarkan
dan diterima para konsumen.
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