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Abstract

This research on asset optimization through marketing strategies in Balai Pelatihan Kesehatan
(BAPELKES) Health Departement of West Java Province. This purpose of this study is to examine depth
optimizing assets Bapelkes Bandung building using 7P marketing mix analysis. The method used in this
research is descriptive method. Where as techniques of data collection in this research is primary data
and secondary data collection. Techniques of primary data collection was done with observation at the
assets, interview to administrator and users. Techniques of secondary data collection was done with
literature study and documentation study. Based on the result of research on the marketing mix in
optimizing utilization the assets Bapelkes Bandung building use 7P marketing mix of product, price,
place, promotion, people, process and physical evidence. The author has got the conclusion of the tools
used for promotion in accordance with Bapelkes Bandung.

Keywords : Asset Optimization and Marketing Mix

Pendahuluan

Balai Pelatihan Kesehatan Dinas Kesehatan (BAPEDKESvinsi Jawa Barat atau lebih
dikenal dengan nama Bapelkes Bandung terletaklah jaasteur No. 31 Bandung Jawa Barat
adalah salah satu Unit Pelaksana Teknis Dinas (JR&Bg berada di bawah Dinas Kesehatan
Provinsi Jawa Barat yang bergerak dibidang Penaidikan pelatihan (DIKLAT) bagi tenaga
kesehatan baik medis maupun non medis dengan tujotatk meningkatkan kualitas sumber
daya manusia khususnya tenaga kesehatan. Pengguiaagnkelas selama tahun 2012 hanya
37,02% sehingga masih terdapdlte capacity sebesar 62,98% sedangkan untuk penggunan
kamar tidur sebesar 41,02% sehingga masih terddjgatapacity sebesar 58,08%. Mengacu
pada Peraturan Menteri Keuangan No 96/PMK/2007 atgnt Tata Cara pelaksanaan
Penggunaan, Pemanfaatan, Penghapusan dan Pemigdalata Barang milik Negara, bahwa
barang yang berstatidle capacity dapat dioptimalkanRumusan masalah dalam penelitian ini
adalah pada saat ini Bapelkes Bandung hanya digunaiteh pihak internal saja dan
penggunaan Aset Gedung Bapelkes Bandung masitalrendehingga masih terdapdte
capacity. Sedangkan tujuan dalam penelitian ini adalah meimgatkan/optimasi pemanfaatan
Gedung Bapelkes Bandung khususnya ruang kelas ataarkiidur melalui bauran pemasaran
(marketing mix).

Bahan dan Metode
Optimasi aset merupakan proses kerja dalam penggutian pemanfaatan aset. Aset
yang belum optimal dan tidak dapat dioptimalkanubadicari faktor penyebabnya, apakah
faktor dari aspek legal, fisik, nilai ekonomi yamgndah ataupun faktor lainnya. Hasil akhir dari
tahapan ini adalah rekomendasi yang berupa sasas@iategi dan program untuk
mengoptimalkan aset yang dikuasai.
1. Pengertian Optimasi Aset
Optimasi aset merupakan proses kerja dalam manajesset yang bertujuan untuk
mengoptimalkan potensi fisik, lokasi, nilai, jumtablume, legal dan ekonomi yang dimiliki
aset tersebut, (Sutrisno: 2010). Sedangkan mensugiama (2010)Optimizing the
utilization of assets in terms of service benefit and financial returns.
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2. Tujuan Optimas Aset
Optimasi aset bertujuan untuk mengidentifikasi,asgltingga akan diketahui aset yang perlu
di optimalkan dan bagaimana cara mengoptimalkantesebut.
Siregar (2004:776), menyebutkan bahwa tujuan opiin@set secara umum adalah:
mengidentifikasi dan inventarisasi semua aset, o@ilgalkan pemanfaatan aset, dan
terciptanya suatu sistem informasi dan administestiingga tercapainya efisiensi dan
efektifitas dalam pengelolaan aset.
3. Prosedur Optimasi Aset
Menurut Siregar (2004:777), dalam mencapai tujuptin@si aset, ada beberapa langkah
yang harus dilakukan diantaranya sebagai berikut:
a. ldentifikasi aset, inventarisasi fisik & legal.
b. Penilaian aset tetap.
c. Analisis optimasi pemanfaatéitxed assets.
d. Sistem informasi manajemen aset (SIMA)
Dari penjelasan di atas dapat di tarik kesimpulaimia tahapan atau langkah-langkah yang
harus dilewati dalam melakukan optimasi aset yiaéntifikasi aset, Inventarisasi fisik dan
legal, Penilaian aset tetap, Analisis optimasi pgasanfixed asset dan Sistem informasi
manajemen aset (SIMA).
4. AnalissSWOT
Dalam analisis situasi, para manajer strategis op@agpkan kesesuaian strategis antara
peluang (eksternal) dan kekuatan-kekuatan (internsérta memperhatikan ancaman
(eksternal) dan kelemahan (internal), dan salah aaalisis yang dapat diterapkan dalam
merumuskan strategi korporat adalah Analisis SWOT.
a. MatrikseEFAS
Exsternal Factor Analysis Summary (Ringkasan Analisis Faktor-faktor Eksternal) abala
analisis dalam manajemen organisasi terhadap fédttor strategis eksternal utama
berdasarkan pembobotan ( Hunger dan Wheelen, 2GEdlah kondisi eksternal dan
lingkungan kerja diteliti serta diidentifikasi faktfaktor strategis bagi perusahaan
hasilnya dirangkum dalam bentuk Tabel EFAS (Ringak#nalisis Faktor-faktor
Strategis Eksternal) seperti pada Tabel 1. Seteladitentukan peringkat &ting) untuk
setiap faktor berdasarkan tingkat respon manajetegmdap masing-masing faktor
strategis iksternal.

5 4 3 2 1
| | | | |
| | | | |

Sangat Baik Di atas rata-rata Rata-rata Di bawah rata-rata Sangat Buruk

Gambar 1 Rating Pada EFAS dan IFAS

Berikut tampilan format EFAS :
Tabel 1 Format Tabel EFAS

Opportunities

Treath
Total
Sumber : Hunger & Wheelen (2010)
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b. MatriksIFAS
Tahap penyusunan IFAS dimulai dengan meringkas offdlktor internal yang
teridentifikasi dari dari pengamatan lingkungarsuseé dengan pertimbangan organisasi.
Kemudian faktor-faktor tersebut diklasifikasi daldmkuatan dan kelemahan (masing-
masing berjumlah 5 hingga 10 faktor). Total skang/dibobotkan menjadi penilaian atas
kepedulian organisasi terhadap faktor-faktor sffiateternal saat ini, dengan acuan skala
interva, yaitu 5.0 (sangat baik), 3.0 (rata-ratign 1.0 (sangat buruk). Format IFAS
berdasarkan penjelasan ini dapat dilihat pada Tabel
Tabel 2 Format Tabel IFAS

Srengths
Weaknesses

Total
Sumber : Hunger & Wheelen (2010)

c. Matriks SFAS
Mengacu kepada EFAS dan IFAS, maka dipilih fakedtdér kumci strategis eksternal
dan internal untuk penyusunan SFAS yang menyajikegkasan analisis faktor-faktor
sangat strategis dari lingkungan eksternal darrriate Penyajian format SFAS dapat
dilihat pada Tabel3
Tabe 3 Format Tabel SFAS

S'W Important
O/T Important

Total
Sumber : Hunger & Wheelen (2010)

d. Matrik SWOT
Format Matrik SWOT dalam perumusan strategi debiéiat pada Tabel 4.

Tabel 4 Format Matrik SWOT

Faktor I?:g:gl) Srength (9 xﬁﬁﬂf ) faktor-faktor

Tentukan faktor-faktor kekuatan kelemahan intermnal

Faktor Eksternal internal

(EFAS)

Opportunities (O) Strategi SO Strategi WO
Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan untuk meminimalkan kelemahan untuk
memanfaatkan peluang memanfaatkan peluang

Treath (T) Strategi ST Strategi wt
Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang
menggunakan kekuatan untukmeminimalkan kelemahan dan
mengatasi ancaman menghindari ancaman
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Dalam menentukan kombinasi yang paling tepat daldakukan seperti pada Tabel 5
di bawabh ini:
Tabel 5 Format Matrik SWOT

- o \(/\\llvezaknm

Opportunities (O) =S+0 =W+0O
Treath (T) =S+T =W+T
Sumber : Rangkuti (2006)

e. Strategi Pemasaran
Menurut Sugiama (2013) marketing atau pemasaranilikiefungsi terdepan dalam
hubungan dengan pelanggan, dimana fungsi pemasemars mampu : Memahami
(understanding) pelanggan, Menciptakawrgating) nilai bagi pelanggan, Berkomunikasi
(communicating) dengan pelanggan, serta Dapat menghantadigivefing) nilai bagi
pelanggandustomer value) dan kepuasan pelanggaungomer satisfaction).

5. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Jasa
Perbedaan antara barang dan jasa sangat jeldstedimana barang memiliki ciri yang
khas yang sifatnya berwujud (dapat dilihat, dapedabad, dapat disentuh) sedangkan jasa
memiliki sifat tidak berwujud. Berikut adalah pedaan dua sisi antara barang dan jasa.

[ Produl

[ Jasi l M l Barang '

Sumber : Sugiama, 2013
Gambar 1 Perbedaan Dua Sisi Barang dengan Jasa

Bauran pemasaramérketing mix) untuk jasa terdiri dari beberapa variabel atangyiebih
dikenal dengan nama 7P (Sugiama, 2013) yRitduct, Price, Place, Promotion, People,
Physical Evidence, Process. Berikut penjelasan mengenai variatyelketing mix.
a. Product /Produk
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat dimwarodusen untuk diperhatikan,
diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsurpasar sebagai pemenuhan kebutuhan
atau keinginan pasar yang bersangkutan. SugianfB)26roduct atau produk dalam
marketing mix berarti barang dan jasa yang dikombinasikan aitaaud oleh perusahaan
untuk kemudian ditawarkan pada pasar.
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Price/ Harga

Menurut Tjiptono (2000), harga memainkan bagiangyaangat penting dalam bauran
pemasaran jasa, karena penetapan harga membeetkgingsilan bisnis.

Place/Saluran Distribus

Menurut Sugiama (2013)lace berarti perusahaan berusaha untuk menyebarkamlkprod
ke berbagai tujuan di mana pasar target beradangggh pelanggan mudah untuk
menjangkau produk yang ditawarkan tersebut. Pamaapar jasa harus berupaya
mengembangkan pendekatan-pendekatan penyampaiem yasg sSesuai yang
menghasilakan keunggulan kompetitif bagi perusahaan

. Promotion/Promosi

Promotion atau promosi adalah aktivitas mengkomunikasikaadyk serta upaya
membujuk pelanggan agar mereka membeli produk §&ai2013). Strategi promosi ini
biasanya untuk menentukan promosi personal selilkign, dan promosi penjualan.
Promosi menambah signifikansi jasa dan juga dapatambah keberwujudan serta
membantu pelanggan membuat penawaran dengan kgkih b

People/ Sumber Daya Manusia

Kesuksesan pemasaran suatu jasa sangat tergamstmgegleksi, pelatihan, motivasi dan
manajemen sumber daya manuBieople dalammarketing mix maksudnya adalah semua
orang yang terlibat dalam pemberian dan peran maemlempengaruhi persepsi
konsumen (Sugiama, 2013). Oleh karena itu sangmridkan sekali karyawan atau
pegawai yang memiliki kemampuan dalam menghadapsoen.

Process/ Proses

Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2009) menyebutkanwzaproses adalah merupakan
gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri atasepgs jadwal pekerjaan, mekanisme
aktivitas, dan hal-hal rutin dimana jasa dihasildan disampaikan kepada konsumen.
Physical evidence/ Tampilan fisik

Yang termasuk bentuk fisik diantaranya gedung, takandaraan, perabotan interior,
perlengkapan, anggota staf, tanda-tanda, bararakacget dan petunjuk yang terlihat
lainnya yang memberi bukti atas kualitas jasa.

Hasi| dan Pembahasan

Produ

kelas.

ct / Produk
Adapun produk yang dimaksud pada penelitian inladdberupa kamar tidur dan ruang
Pembahasan mengenai produk ini berdasadreseproduct line danproduct item serta

kualitas produkProduct line atau produk lini merupakan sekumpulan produk tardakamar
tidur dan ruang kelas yang berhubungan sangatSedangkamroduct item adalah suatu unit
khusus dalam lini produk yang dapat dibedakan Isartan ukuran, harga, penampilan atau
atribut lainnya (Kotler, 2002).

1) Product Line danProduct Item

Pradiict | ine

v
Su

2 ¥ >
© Kemar Tidur | O i e
[ " ]

/- 5 Tempat tidur (ukuran \ /- 3Tempat tidur (ukuran \ /- White Board \

single) single) = Screen
1 Kamar mandi standar = 1 Kamar mandi standar = Sound System
5 LemariSngle = 3 LemariSngle * Meja
= 5 Meja belajar kecil = 53Meja belajar kecil = Kursi
= 5 kursi lipat = 3kursi lipat = Multi Media
= 1TV = 1TV = AC

. AN RN 4

mber : Olah Data Penulis, 2013
Gambar ZProduct Line danProduct ltem
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Pada Gambar 2, dapat dilihat bahwa jumlah kamag yarsedia di Bapelkes Bandung
adalah 30 kamar dengan kapasitas 125 orang sedakgkasitas untuk ruang kelas dapat
dilihat pada tabel 6.

Tabel 6 Kapasitas Ruang Kelas Bapelkes Bandung

No Nama Ruang Kelas K apasitas (orang)
1 Auditorium* 70
2 Anggtek 40
3 Mawal 30
4 Aster 40
5 Melati 20

Sumber : Profil Bapelkes Bandung, 2011

Berdasarkan hasil survey serta wawancara yangultisgkmengenai minat pasar, produk
Bapelkes Bandung tersebut banyak diminati untuk gimap serta melakukan kegiatan
pelatihan. Berikut adalah uraian data gaaduct item di Bapelkes Bandung.

Tabel 7 Spesifikas Ruang Kamar

No Spesifikasi Ruangan Ukuran
1 Ruang Tidur 26,82Mm
2 Kamar Mand 3n?

Sumber : Data Internal Bapelkes Bandung, 2012

Tabel 7 merupakan tabel yang menjelaskan spesifikasan kamar tidur yang ada di
Bapelkes Bandung. Berikut adalah tabel spesifiklasian ruang kelas, gambar kamar tidur dan
kamar mandi.

Tabel 8 Spesifikas Ruang Kelas

No Spesifikasi Ruangan Ukkuran
1 Auditorium 160,55n°
2 Anggrek 160,06 m
3 Mawar 98,07 nf
4 Astet 127 n?
5 Melati 51, 75 1’
Sumber : Data Internal Bapelkes Bandung, 2012

2) Fasilitas Pendukung Produk
Adapun fasilitas pendukung produk yang dimiliki loIBapelkes Bandung dapat dilihat
pada Tabel 9 di bawah ini:
Tabel 9 Fasilitas Pendukung di Bapelkes Bandung

Z
o

Spesifikas Ruangan
Instalasi listril
Instalasi air bersih
Instalasi telepon
Instalasi faximile
Kendaraan dinz

Sumber : Renstra Bapelkes Bandung, 2008-2013

abhwnNE

Berdasarkan hasil di atas dapat diperoleh kesimpbddnwa Bapelkes Bandung sudah
memiliki product line danproduct item. Berdasarkan pendapat Kotler (20Q&)pduct line atau
produk lini adalah merupakan sekumpulan produkalard kelas produk yang berhubungan
erat, sertgroduct item yaitu suatu produk khusus dalam suatu lini progarkg dapat dibedakan
berdasarkan ukuran, harga, penampilan, atau atalmutya. Produk yang dimaksud dalam hal
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ini adalah produk yang ditawarkan kepada konsunsen/yaitu ruang kelas dan kamar tidur
yang telah dilengkapi dengan fasilitas yang tetabetdia.

Price/ Harga
Berikut adalah daftar tarif atau harga yang dibkbankepada peserta pendidikan dan
pelatihan (Diklat) yang diselenggarakan oleh BagelBandung dan seluruh pembiayaannya
dibebankan kepada Anggaran Pendapatan dan Belageal® (APBD) Provinsi Jawa Barat
dapat dilihat pada Tabel 10 di bawah ini :
Tabel 10 Daftar Tarif Untuk Diklat Bapelkes Bandung

No Uraian Tarif (Rp)

1 Akomodasi 30.000,- /orang/hari
2 Ruang Auditorium* 250.000,- /orang/hari
3 Ruang Anggrek 250.00C- /orang/hat

4 Ruang Mawar* 200.000,- /orang/hari
5 Ruang Aster* 150.000,- /orang/hari
6 Ruang Melati 100.00C- /orang/hat

*Termasuk Fasilitas di Ruang Kelas
Sumber : Perda No. 5 Tahun 2011

Tarif yang dibebankan semuanya telah diatur dala@natBran Daerah Provinsi jawa
Barat. Perda yang mengatur mengenai tarif akomat#asiarif penggunaan ruang kelas diatur
dalam Perda No. 5 tahun 2011 yang mengatur tefRatripusi Pemakaian Kekayaan Daerah.

Place/ Distribusi

Kawasan Bapelkes Bandung ini terletak di tengala k@ing lokasinya sangat strategis
tepatnya di jalan Pasteur No. 31, kawasan ini ddjg&ises dengan menggunakan semua jenis
kendaran bermotor. Adapun sarana transportasi yaelgwati Bapelkes Bandung adalah
angkutan kota, bis kota, serta dekat dengan pioituBandara, Stasiun Kereta api, Pusat
Perbelanjaan, Pasar Tradisional, Rumah Sakit, Madgin Gereja.

Promation / Promosi

Menurut Sugiama (2013), promosi adalah aktivitangkemunikasikan produk serta
upaya untuk membujuk pelanggan agar mereka merpbadiuk tersebut. Kegiatan promosi
yang dilakukan salah satunya adalah iklan melahsir yang disebar kepada Dinas Kesehatan
(Dinkes) Kabupaten dan Kota di Jawa Barat, instemsbaga lain serta masyarakat. Selain itu,
pemasangan iklan juga dapat dilakukan melalui lagtzemebsite, diantaranyawebsite Dinas
Kesehatan Provinsi Jawa Barat karena Bapelkes Bgnduerupakan UPTD di Dinas
Kesehatan.

People/ Sumber Daya Manusia
Sumber daya manusia yang ada di Bapelkes Bandujugribeh 45 orang tenaga Pegawai
Negeri Sipil (PNS), 8 orang tenadaleaning Service, 6 orang tenaga Satuan Pengaman
(Satpam). Untuk lebih jelasnya jumlah pegawai BeggeBandung dapat dilihat pada Tabel 11
Tabel 11 Jumlah Sumber Daya Manusia Di Bapelkes Bandung

No SDM Jumlah

1 Pegawai Negeri Sipil (PNS) 45 orang

2 Satuan Pengamanan (Satpam) 6 orang

3 Cleaning Servic 8 oran
Jumlah Total Pegawai 59 Orang

Sumber : Olah Data Peneliti, 2013
Sumber daya manusia tersebut bekerja sesuai damggspokok dan fungsinya masing-masing

sesuai dengan struktur organisasi yang dapat tpdda Gambar 4 tentang Struktur Organisasi
Bapelkes Bandung.
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Struktur Organisasi

Penanggung Jawab

v

Tata Usaha & Keuangar|

v

Petugas Lapangan

Gambar 3
Struktur Organisas Pengelola Ruang Kelas dan Kamar Tidur
Bapelkes Bandung

Pada Tabel 12 dapat dilihat bahwa terdagshift pada jadwal pengelolaan ruang ke
dan kamar tidur yaithift pagi danshift malam. Untukshift pagi dimulai dari jam 08.0—
20.00 WIB, sedangkan untishift malam dimulai dari jam 20.00 — 08.00 WIB.

Tabd 12
Jadwal Shift Cleaning Service di Bapelkes Bandung
No Waktu Shif Keteranga Jumlat
1 08.0020.00 Witk Shift pagi 4 oran(
2 20.0(-08.00 Witk Shift Malanr 2 orang

Sumber : Olah Data Peneliti, 2(

Process/ Proses

Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2009) menyebutkanwzaproses adalah merupal
gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri atasepkos jadwal pekerjaan, mekanis
aktivitas, dan hahal rutin dimana jasa dihasilkan dan disampaikgra#le konsumen. Untt
dapat menggunakan atau memanfaatkan produk yaamgadkan oleh Bapelkes Bandi baik
itu ruang kelas ataupun kamar tidur atau ruangskeda kamar tidur, harus menempuh pros
yang teratur supaya dalam pelaksanaan nantinyk tetgadi kesalahan. Berikut merupak
proses untuk bisa menggunakan/ memanfaatkan prgalul ditawarka Bapelkes Bandung
Mengisi buku tamu, dan memesan tempat, Jika adagamayang kosong dan sepakat ur
digunakan, selanjutnya konsumen mengisi form penagsatempat, Memesan rua
kelas/kamar tidur yang mana yang akan digunakamasesebutuhan, Membay uang
mukabooking minimal 25% dari total biaya keseluruhan, Pelakaartéegiatan, Pelunasan, ¢
check out.

Physical Evidence/ Tampilan Fisik
Tampilan fisik gedung Bapelkes Bandung berdasaaksitektur bangunan dapat dilit
dari bentuk dan tata waa bangunan. Berikut adalah tampilan fisik geduagetkes Bandun

Sumber: Olah Data Peneliti, 2(
Gambar 4 Arsitektur Gedung Bapelkes Bandung
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Matrik Kekuatan dan Kelemahan (IFE) dan Matrik Peluang dan Ancaman (EFE)
Setelah melakukan pemisahan antara kekuatan, Keéemaeluang dan ancaman yang
ada, maka disusun matrik IFE dan EFE yang dilepigt@ngan bobot darating.
Tabel 13 Matrik Kekuatan dan Kelemahan (IFE)

EKEKUATAN

1 Lokasi Strategis 3 O.15 3 0,45
2 Segmen terbanyalk SKPDYDep 2 0. 10 2 0,20
3 Anggaran vang memadai 2 0,10 2 0.20

Jumlah Kelmuatan 7

EFELEMAHAN

1 Fasilitas ruang kamar masih kurang 2 0,10 2 0,20
2 Promosi vang belum efekif dan berkesinambungan 2 010 3 0.30
3 Segmen umum kurang 3 0.15 1 0,15
4 Tidak cukupnya lahan untulk penambahan fasilitas 3 015 2 0.30
5 Terbatasnya SDM bagian pemasaran 3 0.15 3 0.45

Jumlah Kelemahan 13

Sumber: Olah Data Peneliti (2013)

Dari Tabel 13 diperoleh total skor 2.25 yang meokkian bahwa Bapelkes sudah
mempunyai startegi yang cukup dalam mengantisgrasaman internal yang ada. Untuk faktor
kekuatan diperoleh faktor dengan skor tertinggiesab 0,45 yaitu lokasi strategis. Sedangkan
untuk faktor kelemahan tertinggi 0,45 terbatasnpdIPagian pemasaran dengan skor terendah
diantara faktor-faktor kelemahan lainnya yaitu Gs&§men dari umum kurang.

Tabel 14 Matrik Peluang dan Ancaman (EFE)

PELUANG
1 Kota Bandung populer sebagai tempat 2 o065 1 006
penvelenggaraan event-event nasional
2 Alcan lebih baik bila Bapelkes dipromosikan kepada 3 .09 3 0.28
orang luar vang bukan peserta pelatibhan’.
3 Pertumbuhan pusat perbelanjaan vang meninglkar 2 0.06 0.25
4 Potensi pasar cukup besar dan tingkat kunjungan 4 .13 4 050
wisatawan ke Kota Bandung cenderung meninglat
5 Pergeseran nilai dan budaya dalam masvyaralkat 1 0.03 1 03
<] Kebijakan bisnis vang mendukung 2 .06 2 0.13
7 Ditetapkannya Kota Bandung sebagai Kota Wisata 4 0.13 3 0_38
Jumlah Peluang 18
ANCANMAN
1 Tuntutan Konsumen semakin tinggi terhadap mum 3 0.0 3 0.28
pelayanan
2 Laju Inflasi vang tinggoi 2 0,06 1 006
3 Situasi politik dan keamanan 2 0,06 2 0.13
4 Persaingan dalam industri penginapan 4 .13 4 0.50
5 Mutu jasa pesaing masih lebih folkus 3 009 2 0,19
Jumlah Ancaman 14

Sumber : Olah Data Peneliti (2013)

Dari matrik Tabel 14 total skor 2,78 yang menunpikkbahwa Bapelkes sudah
mempunyai startegi yang cukup dalam mengantisgrasaman eksternal yang ada. Faktor yang
dianggap paling memberikan peluang bagi Bapelkéskumemperluas pasar adalah akan lebih
baik bila Bapelkes dipromosikan kepada umum (0,%3dangkan faktor eksternal yang
dianggap paling mengancam atau sulit diatasi adalatu jasa pesaing masih lebih bagus
(0,50) persaingan dalam industri penginapan.

AnalissMatrik SWOT

Hasil dari identifikasi kekuatan dan kelemahan dimgkungan internal dibandingkan
secara sistematis dengan peluang dan ancaman idgkurigan eksternal dalam suatu
pendekatan tersetruktur, sehingga didapat bebedgraatif strategi pengembangan. Dari hasil
pengembangan sejumlah alternatif strategi padalvBWOT didapatkan empat strategi :
1. Strategi S-O
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a.Mencari konsep-konsep atau ide-ide terbaru dengegiatan studi banding atau
brainstorming terjadwal dalam lingkungan kerja agar lebih mekatkan produktivitas
dan mutu.
b. Memberikan pelatihan kepada Pegawai yang beesi€atinge training
c. Menciptakan layanan yang sesuai dengan kebutuh@sukeen
d. Membuat standarisasi kerja
. Strategi W-O
a. Meningkatkan frekuensi kegiatan promosi, baik ybatsifatpersonal selling, advertising,
direct marketing, publicity, dandistribusition secara efektif dan berkesinambungan untuk
memperluas pangsa pasar.
b. Mempromosikan ke umum tentang disewakannya fasilitang kamar dan ruang kelas.
. Strategi ST
a. Teknologi yang digunakan harus disesuaikan dengekembangan industri tentunya yang
sesuai dengan rencana peningkatan pelayanan bagi ta
b. Menjaga dan meningkatkan kerjasama yang baik depgarsahaan/lembaga/dinas lain
c. Meningkatkan kinerja usaha dengan memberikan iiidexgada pegawai
d. Meningkatkan mutu pelayanan melaluteractive marketing, yaitu menekankan pada
personalized service (pelayanan yang personal dan ramah).
. Strategi W-T
a. Meningkatkan mutu pelayanan terhadap pelanggap teta
b. Menciptakan paket-paket khusus
c. Melakukan revisi terhadap interior ruangan dalaterigitas waktu tertentu
d. Memberikan kepastian keamanan dan kenyaman padarkem
e. Menambabh fasilitas selain ruangan kamar dan ruakgas, karena orang menginap bukan
sekedar untuk tidur tapi ada kebutuhan lain
f. Melakukan evaluasi terhadap pelaksanaan promogitgdath dilakukan
Tabel 15 AnalisisSWOT

INTERNAL

Strenght (S)

Lokasi Strategis

Weakness (W)

Fasilitas ruang kamar masih kurang

Segmen terbanyak SKPD/DefPromosi yang belum efektif dan

Anggaran yang memadai

berkesinambungan
Segmen umum kurang

Tidak cukupnya lahan untuk
penambahan fasilitas
Terbatasnya SDM bagian
EKSTERNAL pemasaran
Opportunities (O) Strategi S-O Strategi W-O
INTERNAL Mencari konsep-konsep atalMeningkatkan frekuensi kegiatan
ide-ide terbaru denganpromosi, baik yang bersifat

kegiatan studi banding ataypersonal selling, advertising, direct

brainstorming

terjadwal marketing,

publicity, dan

dalam lingkungan kerja agardistribusition secara efektif dan

lebih
produktivitas dan mutu.

meningkatkan berkesinambungan

untuk
memperluas pangsa pasar.

Memberikan pelatihan kepadaMempromosikan ke umum tentang

Pegawai yang bersifatdisewakannya fasilitas ruang kamar
EKSTERNAL exchange training dan ruang kelas.

Menciptakan layanan
Threats(T) sesuai dengan kebutuhan

Tuntutan Konsumen sema

k konsumen

20



Jurnal Orasi Bisnis Edisi ke-XI, Mei 2014
ISSN: 2085-1375

Kesimpulan dan Saran

Berdasarkan uraian di atas, sebagai tindak la@jutogtimasi pemanfaatan Aset Gedung
Balai Pelatihan Kesehatan (BAPELKES) Dinas KesehBt@vinsi Jawa Barat melalui strategi
pemasaran pihak manajemen perlu memprioritaskaaréyeé hal antara lain aspelroduk/
Product: Mencari konsep-konsep atau ide-ide terbaru, Meakim layanan yang sesuai
dengan kebutuhan pelanggan, Melakukan penataag ticam maupun kamar mandiarga/
Price, Harga yang diberikan kepada penyda@ant disesuaikan dengan kondisi atau fasilitas
yang disediakan, sehingga konsumen merasa. gtlase/distribusi, Penambahan saluran
distribusi.  Promosi/Promotion, Bapelkes perlu melakukan promosi yang efektif dan
berkesinambungan, Menciptakan paket-paket khususp& Daya Manusid’eople, Bapelkes
perlu merekrut pegawai yang mempunyai kompetentandabidang pemasararProses/
Process, Membuat standarisasi kerja (SOFPampilan Fisik/Physical Evidence, Memperbaiki
tampilan fisik dengan menambah beberapa desaierékstmaupun interior gedung, sehingga
menarik untuk dikunjungi.
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