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ABSTRAK 
 

 PD. Sarana Mangun Lancar merupakan salah satu industri daur ulang 
pipa Poly Vinyl Chloride (PVC) yang terletak di kota Ciamis dan berdiri sejak 
tahun 2001. Saat ini perusahaan tersebut telah memiliki 1 agen untuk daerah 
Bandung dan pada bulan Maret tahun 2004 agen tersebut mendistribusikan pipa 
PVC merek “Mahalon” yang diproduksi oleh PD. Sarana Mangun Lancar ke 
beberapa toko di daerah Bandung. Pada tahun 2008 dan 2009, perusahaan 
mengalami penurunan penjualan pipa PVC untuk daerah Bandung sebesar 
67,80% dan 84,21%. Oleh karena itu dilakukan penelitian untuk mengetahui hal-
hal yang dianggap penting oleh konsumen sebagai kriteria dalam memilih dan 
membeli pipa PVC, mengetahui faktor-faktor yang menjadi kekuatan, kelemahan, 
peluang, dan ancaman, mengetahui segmentasi, targeting, dan positioning, 
mengetahui tingkat kepuasan konsumen terhadap pipa PVC “Mahalon”, serta 
untuk memberikan usulan yang tepat pada perusahaan. 

  Konsep-konsep variabel penelitian didasarkan pada marketing mix 7P 
(Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence, Process), 4P 
(Product, Price, Place, Promotion), 5 kekuatan bersaing Michael E. Porter, 
variabel segmentasi utama untuk pasar konsumen dan pasar bisnis. 

       Pengumpulan data dilakukan dengan wawancara, observasi, penyebaran 
kuesioner pendahuluan untuk pemborong serta penyebaran kuesioner penelitian 
untuk agen dan pemborong. Penyebaran kuesioner pendahuluan berdasarkan 
jumlah sampel minimal yaitu 30 kuesioner, sedangkan untuk kuesioner penelitian 
dilakukan dengan teknik sampling kuota sebanyak 50 kuesioner untuk pemborong 
dan 1 kuesioner untuk agen.  
     Pengolahan data menggunakan metode Coresspondence Analysis (CA), 
matriks Internal Factor Evaluation (IFE), matriks External Factor Evaluation 
(EFE), matriks Internal External (IE), metode Strength Weakness Opportunity 
Threat (SWOT), dan analisis Segmentasi, Targeting, Positioning (STP). Dari 
metode CA diperoleh variabel-variabel yang menjadi kekuatan bagi perusahaan 
antara lain: kualitas pipa PVC yang ditawarkan (tahan lama), pipa PVC tidak 
mudah rusak/patah, harga pipa PVC lebih rendah dari pesaing, serta kesesuaian 
harga dengan kualitas pipa PVC dan juga diperoleh variabel-variabel yang 
menjadi kelemahan antara lain: konsistensi berat pada setiap pipa PVC dan 
kebersihan pipa PVC yang akan dipasarkan. Dari matriks IFE diperoleh skor 
sebesar 3,25. Dari matriks EFE diperoleh skor sebesar 2,50. Dari matriks IE 
diperoleh posisi sel perusahaan yaitu pada sel ke IV (“build & grow”). Dari 
metode SWOT diperoleh 4 tipe strategi yaitu: SO, ST, WO, dan WT. Dari hasil 
segmentasi diperoleh targeting untuk perusahaan yaitu pemborong/karyawan 
yang memilih dan membeli pipa PVC merek “Mahalon” karena kualitas pipa PVC 
yang lebih baik dan harga pipa PVC yang lebih murah. Positioning untuk 
perusahaan yaitu “Pipa PVC daur ulang yang terbaik dan termurah”. 
      Usulan untuk perusahaan antara lain: menjaga dan menjamin 
kebersihan pipa PVC, menggunakan bahan baku yang berkualitas untuk membuat 
pipa PVC, memilih pemasok bahan baku yang kualitasnya terbaik dengan harga 
yang termurah, menjaga dan mempertahankan konsistensi berat pipa PVC, 
menambah variasi ukuran dan warna pipa PVC, serta mempertahankan harga pipa 
PVC agar selalu lebih rendah dari pesaing. 
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