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BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang   

Perkembangan bisnis di Indonesia belakangan ini semakin lama semakin 

menonjol akan kompleksitas, persaingan, perubahan, dan ketidakpastian. Keadaan 

ini menimbulkan persaingan yang tajam antara perusahaan, baik karena pesaing 

yang semakin bertambah, volume produk yang semakin meningkat, maupun 

bertambah pesatnya perkembangan teknologi. Perubahan tersebut disebabkan oleh 

pertumbuhan penduduk yang semakin meningkat dan sumber daya alam yang mulai 

semakin menurun, tidak jarang dari beberapa perusahaan yang mencoba bersaing 

didalam sebuah usaha mengalami kegagalan dari mempertahankan persaingan usaha 

yang begitu ketat. Untuk dapat mempertahankan sekaligus memenangkan usahanya 

tersebut, maka sebuah perusahaan haruslah mampu mengolah dengan baik 

kompetensi yang ada.  

Mengelola, mempertahankan serta memenangkan sebuah persaingan 

haruslah mempunyai daya saing yang unggul dan inovatif, yaitu dengan 

memposisikan keunggulan dan kelemahan yang dimiliki dengan tepat, sehingga 

mampu menonjolkan lagi kelebihannya sebagai kekuatan serta meminimalisir 

kelemahan untuk merebut potensi pasar yang ada. Hal tersebut juga sebagai 

antisipasi perusahaan dalam menghadapi ancaman yang akan terjadi.Suatu 

perusahaan perlu memahami perubahan tersebut, karena itu agar dapat 

memenangkan persaingan perusahaan harus memiliki kompetensi inti. Sumber 

kekuatan kompetensi inti adalah penciptaan strategi baik yang dikehendaki 

(intended) maupun muncul tiba-tiba (emergent). Jadi, dalam perumusannya strategi 

mungkin bersifat integrasi virtual yaitu memanfaatkan kecenderungan keunggulan 

komparatif masing-masing pesaing untuk menciptakan keunggulan bersaing baru 

dengan cara menggunakan seluruh kekuatan dan meminimalkan kelemahan demi 

merebut peluang dan mengatasi ancaman yang akan datang.  Menurut Kotler dan 

Keller (2008) strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan 

untuk mencapai tujuan pemasarannya.  

Menurut Tjiptono (2008) Strategi pemasaran merupakan rencana yang 

menjabarkan ekpektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau 

program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar 

sasaran tertentu. Perusahaan bisa menggunakan dua atau lebih program pemasarann 

secara bersamaan, sebab setiap jenis program (seperti periklanan, promosi 

penjualan, personal selling, layanan pelanggan, atau pengembangan produk) 

memiliki pengaruh yang berbeda-beda terhadap permintaan. Oleh sebab itu, 
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dibutuhkan mekanisme yang dapat mengkoordinasikan program-program pemasaran 

agar program itu sejalan dan terintegrasi dengan sinergik. Mekanisme ini disebut 

strategi pemasaran. Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, 

penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran. 

Pentingnya strategi pemasaran adalah alat untuk mencapai tujuan jangka panjang 

dan terus menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang di hadapi 

oleh para pesaing di masa depan.  

Penentuan formulasi strategi bisnis yang tepat memerlukan suatu alat yang 

tepat, salah satu diantaranya adalah dengan menggunakan analisis SWOT. Analisis 

SWOT sangat diperlukan oleh perusahaan untuk menganalisis kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman yang dimiliki perusahaan. Kemampuan perusahaan untuk 

dapat mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman ini mempunyai 

peranan yang sangat penting dalam proses perencanaan strategis dan sebagai alat 

bantu manajemen dalam menentukan strategi bisnis yang tepat bagi perusahaan. 

Menurut Rangkuti (2003) analisis SWOT adalah indentifikasi berbagai faktor secara 

sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada 

logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), 

namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan 

ancaman (threats). Hal ini disebut dengan analisis situasi. Model yang paling 

populer untuk analisis situasi adalah analisis SWOT 

Olahraga memiliki peran yang penting bagi kehidupan manusia. Aktivitas 

fisik yang bertujuan untuk menjaga kebugaran dan kesehatan sudah dapat dilihat 

dalam kehidupan sehari-hari. Berawal dari kegiatan olah fisik yang bertujuan untuk 

menyehatkan badan, mengisi waktu luang, dan media menyibukan diri, olahraga 

berkembang menjadi kegiatan yang berpengaruh pada bidang lainya seperti politik, 

ekonomi, sosial, dan budaya, sehingga menegaskan bahwa, terjadi perkembangan 

aktivitas olahraga manusia masa kini yang menjadi sebuah kegiatan kombinasi 

antara olahraga dengan dunia pendidikan, hiburan, permainan, tantangan, prestasi, 

rekreasi, kesehatan, industri, dan lain-lain.  

Sejalan dengan perkembangan olahraga Nasional, industri olahraga tanah air 

saat ini berkembang dengan pesat. Salah satu bisnis olahraga yang banyak diminati 

oleh para pengusaha di Indonesia dewasa ini adalah jasa penyewaan lapangan futsal. 

Dalam Undang-undang Republik Indonesia Nomor 3 tahun 2005 pasal 79 ayat 1, 

berbunyi: “industri olahraga dapat berbentuk prasarana dan sarana yang diproduksi, 

diperjualbelikan dan/atau disewakan untuk masyarakat”. Pernyataan tersebut 

mempertegas bahwa jasa penyewaan lapangan futsal termasuk dalam industri 

olahraga. Saat ini penyewaan lapangan futsal bermunculan di berbagai kota besar 

dan daerah di Indonesia, yang mana itu adalah akibat dari mulai dikenal dan 

diterimanya permainan futsal di tengah masyarakat Indonesia tahun 2000-an. 

Olahraga permainan yang merupakan pengembangan dari permainan sepak bola ini, 
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tidak membutuhkan waktu lama untuk digemari oleh masyarakat, bahkan menjadi 

olahraga favorit dan hobi berbagai elemen masyarakat. Sebagai bentuk bukti 

perkembangannya, futsal sendiri saat ini telah memiliki induk nasional yang dikenal 

dengan Federasi Futsal Indonesia (FFI). Futsal seakan menjadi pilihan yang tepat 

ketika sempitnya lahan di kota-kota besar untuk membangun lapangan sepak bola 

yang besar. Futsal tidak hanya dimainkan oleh laki-laki, tetapi olahraga futsal kini 

sudah dimainkan oleh wanita. Hal itu didukung dengan adanya liga atau kompetisi 

olahraga futsal di berbagai daerah yang menyelenggarakan kategori putri. Bermain 

futsal juga memiliki kenikmatan sendiri, selain menjadikan sehat dan bugar dalam 

permainan ini mengedepankan aspek kerjasama tim untuk mencetak gol kegawang 

lawan. Cabang olahraga ini dapat dimainkan setiap waktu karena kebanyakan 

prasarananya merupakan indoor dan yang lebih menguntungkan lagi terhindar dari 

force majeure.   

Banyaknya tempat penyewaan lapangan futsal tentunya membuat 

persaingan bisnis semakin kompetitif. Oleh karena itu setiap perusahaan memiliki 

strategi pemasaran tersendiri agar dapat tetap menarik minat konsumen untuk 

menyewa lapangan futsal. Strategi pemasaran dari setiap perusahaan merupakan 

suatu rencana keseluruhan untuk mencapai tujuan. Meskipun beberapa perusahaan 

mempunyai tujuan yang sama, tetapi strategi yang ditempuhnya dapat berbeda-beda 

(Swasta dan Irawan, 1990 ). Bisnis usaha penyewaan lapangan futsal juga harus 

memperhatikan beberapa poin agar dapat tetap berkembang dalam persaingan usaha 

yang semakin ketat. Lingkungan eksternal dan lingkungan internal merupakan faktor 

yang mempengaruhi keberlangsungan sebuah usaha. Lingkungan yang positif 

merupakan penunjang dalam kelangsungan kegiatan usaha dan lingkungan negatif 

yang terjadi merupakan ganguan dalam kelangsungan usaha. Oleh karena itu 

perusahaan perlu menganalisis perubahan lingkungan yang terjadi.   

Lingkungan internal dapat dilakukan dengan memperhatikan kekuatan dan 

kelemahan perusahaan. Dalam segi kekuatan dapat dilihat apakah jasa tersebut 

memiliki produk yang berkualitas dan pelayanan yang baik. Sisi kelemahan dapat 

dilihat apakah perusahaan jasa tersebut memiliki produk yang memiliki kualitas 

rendah, harga yang terlalu tinggi, pelayanan yang kurang memuaskan. Faktor 

eksternal perusahaan meliputi peluang dan ancaman usaha. Faktor peluang 

merupakan permintaan yang diinginkan konsumen, sehingga perusahaaan dapat 

mengambil keuntungan dari keadaan yang terjadi. Ancaman adalah kondisi yang 

bersifat negatif dan tidak dapat diprediksi sebelumnya oleh perusahaan yang 

menyebabkan gangguan kegiatan usaha. Seperti halnya di daerah-daerah lain di 

Indonesia, kenyataanya permainan futsal diterima dengan baik oleh masyarakat di 

Kabupaten Jember, Jawa Timur. Kegiatan tournament sering diadakan di beberapa 

lapangan futsal di Kabupaten Jember dan berbagai elemen masyarakat dari anak-

anak, pelajar, pekerja, masyarakat umum, dan beberapa wanita juga ikut serta 
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bermain futsal. Perkembangan ini juga diimbangi dengan bermunculnya beberapa 

pengusaha yang mendirikan bangunan lapangan futsal di Kabupaten Jember. Mulai 

banyak menyebarnya lapangan-lapangan futsal yang mudah ditemukan di sekitar 

kampus dan sekolahan. Hal tersebut dapat dibuktikan dengan data yang diperoleh 

dari hasil observasi dan wawancara peneliti. Berikut adalah data tempat usaha 

penyewaan lapangan futsal di wilayah Jember sekitaran kampus : 

Tabel 1.1 : Daftar Usaha Penyewaan Lapangan Futsal di Jember 

Nama Usaha Alamat Usaha 
Tahun 

Berdiri 

Zona Futsal 
Jl. Tidar, no.17, Karangrejo, 

Sumbersari, Kabupaten Jember 
2010 

Olimpico Futsal 

 

Jl. Perumahan Gunung Batu, Gumuk 

Kerang, Jember. 
2010 

Elpashindo Futsal 

 

Jl. Mastrip No.51, Lingkungan Panji, 

Jember. 
2011 

Jack Futsal Jl. Wijaya Kusuma, Patrang, Jember. 2014 

Sumber: Hasil Survey Peneliti Tahun 2019 

Berdasarkan tabel 1.1 diatas dinyatakan bahwa sejak tahun 2011 di Jember 

khususnya daerah kampus, arena-arena futsal berkembang sangat cepat. Terkait 

dengan perkembangan usaha jasa sewa lapangan futsal penulis memilih usaha 

penyewaan lapangan futsal Zona Futsal Jember sebagai objek penelitian. Usaha 

penyewaan lapangan futsal Zona Futsal Jember dimulai pada tahun 2010, dan 

memiliki 2 cabang yaitu di Situbondo dan Madura. Akan tetapi sengitnya 

persaingan, konsumen yang sensitif terhadap harga sewa, belum lagi kompetitor 

yang kelihatannya sepele namun justru berpengaruh besar dalam permainan pasar. 

Adanya pesaing tersebut juga mengakibatkan turunnya tingkat jasa penyewaan 

lapangan sehingga akan berdampak kurang baik untuk kedepannya. Agar hal 

tersebut tidak terjadi maka diperlukan inovasi-inovasi baru terhadap jasa penyewaan 

lapangan futsal Zona Futsal Jember.  
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Gambar 1.1 Persaingan Usaha Jasa Penyewaan Lapangan Futsal di Jember, 

Oktober 2018 

Sumber : Hasil Survey Peneliti Tahun 2019 

Berdasarkan gambar di atas dapat diketahui bahwa keempat usaha jasa 

penyewaan lapangan futsal mengalami persaingan yang cukup ketat. Pada bulan 

Oktober 2018, Zona Futsal memiliki jumlah lapangan tersewa paling besar 

dibanding usaha penyewaan futsal lainnya yaitu 156. Selanjutnya Elpashindo Futsal 

mampu menyewakan lapangan sebanyak 134 jam. Kemudian disusul Olimpico 

Futsal dan Jack Futsal dengan total lapangan tersewa sebanyak 100 dan 76 jam. 

Masing-masing penyedia lapangan futsal memiliki jumlah lapangan tersewa yang 

tidak terlalu jauh. 

Saat ini tidak hanya lapangan sebagai arena bermain futsal saja yang 

dikembangkan, namun fasilitas pendukung di setiap tempat tersebut juga semakin 

lengkap. Para pengelola arena futsal mulai mengembangkan fasilitas pendukung 

seperti mini market, dan wifi dalam penyediaan fasilitas pendukung. Bahkan 

dibeberapa lokasi arena futsal, kini banyak dijumpai sarana mushola dan cafe. Jika 

di tempat lain usaha penyewaan lapangan futsal hanya mampu menyediakan 3 

sampai 5 lapangan, Zona Futsal Jember mampu menyediakan 7 lapangan dengan 1 

lapangan sintetis dan 6 lapangan non sintesis. 
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Tabel 1.2 : Fasilitas Pendukung Usaha Penyewaan Lapangan Futsal di Jember 

Nama Usaha Fasilitas Pendukung 

Zona Futsal 

Kamar Mandi, Mushola, Tribun Penonton, 

Kantin, Wi-Fi, Lahan Parkir, Laundry, 

Penjualan dan Penyewaan Jersey dan Alat 

Futsal. 

Olimpico Futsal 

 

Kamar Mandi, Tribun Penonton, Kantin, 

Wi-Fi, Lahan Parkir. 

Elpashindo Futsal 

 

Kamar Mandi, Tribun Penonton, Kantin, 

Wi-Fi, Lahan Parkir. 

Jack Futsal 
Kamar Mandi, Tribun Penonton, Kantin, 

Wi-Fi, Lahan Parkir. 

Sumber: Hasil Survey Peneliti Tahun 2019 

Faktor 4P (product, price, place, promotion) terhadap pemasaran produk 

Zona Futsal Jember juga memberikan pengaruh internal yang signifikan terhadap 

perusahaan. Dari segi produk barang dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen 

haruslah tepat, terkadang diwaktu hari-hari raya atau hari-hari besar jumlah 

konsumen menurun dikarenakan konsumen yang rata-rata kalangan pelajar dan 

mahasiswa banyak yang pulang ke kotanya masing-masing sehingga perlu dilakukan 

antisipasi supaya produk dan jasa tetap stabil dimusim liburan. Dari segi harga harus 

sesuai dengan yang ditetapkan oleh perusahaan, dari segi tempat  jika ditempat lain 

kekurangan lahan parkir dan tingkat keamanan yang rendah, di Zona Futsal Jember  

menyediakan lahan parkir yang luas untuk motor dan mobil dilengkapi cctv. Dari 

segi promosi Zona Futsal Jember harus berupaya menyakinkan konsumen sasaran 

untuk menggunakan jasanya, saat ini promosi zona futsal masih mouth to mouth. 

Untuk mengatasi masalah tersebut, maka peneliti dengan menggunakan metode 

analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) yang dapat digunakan 

untuk menghadapi segala kemungkinan perubahan yang terjadi di lingkungan 

perusahaan dan untuk memenangkan persaingan di masa mendatang.  
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1.2  Rumusan Masalah  

 Permasalahan dan kondisi yang telah dideskripsikan pada latar belakang 

sebelumnya, suatu usaha penyewaan jasa lapangan futsal memerlukan penyusunan 

strategi pemasaran yang tepat dalam persiapan menghadapi persaingan agar usaha 

dapat berlangsung dalam jangka panjang yang ditinjau dari aspek lingkungan 

internal dan lingkungan eksternal. Berdasarkan uraian permasalahan, maka 

perumusan masalah yang dapat ditinjau adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimanakah profil lingkungan IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

yang akan menjadi kekuatan (Strength) dan kelemahan (Weakness) pada 

Zona Futsal Jember ? 

2. Bagaimanakah profil lingkungan EFAS (External Factor Analysis 

Summary) yang akan menjadi peluang (Opportunity) dan ancaman (Threat) 

pada Zona Futsal Jember ? 

3. Bagaimanakah strategi pemasaran Zona Futsal Jember setelah di analisis 

dengan S.W.O.T (Strength, Weakness, Opportunity, Threat)? 

 

1.3  Tujuan Penelitian  

 Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari 

penelitian adalah sebagai berikut : 

1. Untuk menganalisa profil lingkungan IFAS (Internal Factor Analysis 

Summary) yang akan menjadi kekuatan (Strength) dan kelemahan 

(Weakness) pada Zona Futsal Jember. 

2. Untuk menganalisa profil lingkungan EFAS (External Factor Analysis 

Summary) yang akan menjadi peluang (Opportunity) dan ancaman (Threat) 

pada Zona Futsal Jember. 

3. Untuk memformulasikan strategi pemasaran pada Zona Futsal Jember 

setelah dianalisis dengan S.W.O.T (Strength, Weakness, Opportunity, 

Threat). 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak 

sebagai berikut : 

1. Bagi perusahaan hasil penelitian diharapkan bisa digunakan sebagai bahan 

pertimbangan dalam memilih strategi pemasaran. 

2. Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai informasi dan acuan 

bagi peneliti yang lainnya, khususnya bagi peneliti sejenis. 

3. Bagi peneliti dapat menambah pengetahuan dalam masalah pemilihan 

strategi pemasaran dengan metode analisis S.W.O.T (Strength, Weakness, 

Opportunity, Threat) dan sebagai sarana untuk mempraktekan teori yang 

didapat dibangku kuliah. 


