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ABSTRAK

PT. Tiki Jalur Nugraha Ekakurir didirikan pada tahun 1990, kini lebih di kenal
dengan nama JNE melayani masyarakat dalam urusan jasa kepabeanan terutama
import atas kiriman peka waktu melalui gudang atau 'Rush Handling'. Kecepatan dan
kehandalan layanan yang konsisten dan bertanggung jawab membuat kredibilitas JNE
semakin tinggi di mata pelanggan maupun mitra kerja. Seiring dengan peningkatan
investasi asing, pertumbuhan ekonomi dalam negeri, dan perkembangan teknologi
informasi, serta beragam inovasi produk yang dikembangkan, kinerja JNE semakin
tumbuh juga berkembang di kalangan dunia usaha maupun masyarakat Indonesia.
Namun dengan adanya pandemi sejak 2019-2021 disaat perusahaan-perusahaan
lainnya dalam kondisi kolaps PT. Tiki Jalur Nugraha Ekakurir masih bias tetap eksis
dan terus berusaha dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat menghasilkan
pertumbuhan perusahaan yang baik. 7 bauran Strategi pemasaran secara kosisten
dilaksanakan perusahaan ini berdasarkan penelitian qualitative dengan metode
wacana dan SWOT analisis penulis melihat keberhasilan JNE melewati masa sulit
pandemi dengan baik dengan menghasilkan pengharagaan seperti Jasa Kurir Kategori
Indonesia WOW Brand 2021 (2021), Indonesia Millenial's Brand Choices Awards
(2021), Penghargaan Citra Perusahaan Merek Terbaik (Kurir), 2021, Penghargaan
CEO Terbaik (2020), dan Penghargaan Merek Asli (2020). Pertumbuhan jumlah agen
yang mencapai 7000 tersebar diseluruh Indonesia menhasilkan rata-rata peningkatan
30-40% volume pengiriman barang pertahunnya tentu saja menghasilkan peningkatan
pendapatan perusahaan yang cukup signifikan.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Jasa Kurir, Pandemi COVID-19.
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Strategi pemasaran yang tepat yang diterapkan pada masa pandemi pada
sektor jasa kurir merupakan salah satu faktor penunjang yang memiliki peran
penting dalam meningkatkan pendapatan untuk keberlangsungan perusahaan.
Pada hakekatnya setiap pelaku usaha sebenarnya telah melakukan atau
merencanakan strategi pemasaran dalam setiap usahanya, baik itu disadari
maupun tidak.

Strategi pemasaran itu sendiri merupakan rencana implementasi dan
pengendalian kegiatan yang bertujuan untuk mempengaruhi pertukaran guna
mencapai sasaran-sasaran organisasi (Mulyadi Nitisusastro, perilaku konsumen
dalam perspektif kewirausahaan, (Bandung: Alfabeta, 2013), h.12). Dalam
mengembangkan strategi pemasaran salah satu tahapannya yaitu dengan
merencanakan bauran pemasaran. strategi pemasaran 7p adalah kumpulan
komponen dasar yang menjadi patokan awal bagi bisnis agar konsumen mau
membeli produknya. Strategi pemasaran 7p atau disebut juga marketing mix 7p
terdiri dari 7 bagian yaitu products, price, promotions, place, people, process,
dan physical evidence.

Pada akhir tahun 2019, wabah penyakit yang sangat mematikan melanda

dunia. Wabah ini dikenal sebagai pandemi covid-19. Dimana pandemi ini



disebabkan oleh virus penyebaran Virus Corona atau severe acute respiratory

syndrome coronavirus



2 (SARS-CoV-2) yang merupakan jenis virus yang menyerang sistem
pernapasan. Penyakit akibat infeksi virus ini disebut COVID-19. Virus Corona
bisa menyebabkan gangguan ringan pada sistem pernapasan, infeksi paru-paru
yang berat, hingga kematian. Membuat beberapa negara memberlakukan
kebijakan lockdown untuk mencegah virus Corona makin meluas.

Di Indonesia, pemerintah menerapkan kebijakan Pemberlakuan
Pembatasan Kegiatan Masyarakat (PPKM) untuk menekan penyebaran virus
ini. Selain itu, Pemerintah juga menerapkan beberapa tindakan pencegahan.
Beberapa diantaranya adalah dengan melakukan lockdown pada sejumlah
daerah yang terdampak parah dan menerapkan protokol kesehatan yaitu
memakai masker, mencuci tangan, makan makanan sehat dan berolahraga,
menjaga jarak minimal 1-1,5 meter, Serta menghimbau setiap fasilitas dan
layanan masyarakat untuk menyediakan sarana untuk mencuci tangan,
pengecekan suhu badan serta hand sanitizer.

Dampak adanya pandemi Covid-19 dalam kehidupan bermasyarakat,
menyebabkan perubahan social yang tidak diperkirakan. Timbulnya rasa curiga
dan hilangnya kepercayaan terhadap orang-orang yang baru dikenal yang
berada disekitar. Dengan kata lain masyarakat was-was apakah orang tersebut
sehat dari covid-19 atau tidak. .Perubahan pandangan terhadap kebersihan
terutama terhadap diri masing-masing, makanan, minuman dan dalam
kehidupan bersosial karena adanya Covid-19 ini, menjadikan masyarakat

enggan saling berjabat tangan ketika berbincang di tempat umum, bertemu



kerabat meskipun dengan orang yang lebih tua sekalipun, sebagaimana yang
diajarkan orang tua masing- masing dari dulu.

Dari semua dampak yang terjadi akibat pandemi Covid-19 di atas baik
dalam bidang kesehatan, pendidikan, sosial dan budaya, apa pengaruh pandemi
Covid-19 dalam bidang ekonomi? Seperti yang di lansir oleh Republik.co.id,
15/7/2020, Suryo Utomo mengatakan bahwa “Gejolak ekonomi yang
diakibatkan oleh pandemi Covid-19 ini menghantam Indonesia bagaikan
sebuah perfect storm yang setidaknya memberi tiga dampak besar bagi
perekonomian. Dampak pertama adalah membuat konsumsi rumah tangga atau
daya beli yang merupakan penopang 60 persen terhadap ekonomi jatuh cukup
dalam. Hal ini dibuktikan dengan data dari BPS yang mencatatkan bahwa
konsumsi rumah tangga turun dari 5,02 persen pada kuartal 1 2019 ke 2,84
persen pada kuartal I dan terus mengalami penurunan pada kuartal berikutnya.
Dampak kedua yaitu pandemi menimbulkan adanya ketidakpastian yang
berkepanjangan sehingga investasi ikut melemah dan berimplikasi pada
terhentinya usaha. Dampak ketiga adalah seluruh dunia mengalami pelemahan
ekonomi sehingga menyebabkan harga komoditas turun dan ekspor Indonesia
ke beberapa negara juga terhenti. Salah satu sektor penopang ekonomi bangsa
yang sangat terdampak akibat pandemi Covid-19 adalah sektor Usaha Mikro,
Kecil dan Menengah (UMKM). Berdasarkan data dari Katadata Insight Center,
terdapat sekurangnya 37.000 pelaku UMKM yang terdampak selama pandemi,

yaitu dengan survei menunjukkan hanya 5,9% UMKM yang mampu memetik



untung ditengah pandemi. Tetapi di sisi lain terdapat 82,9% pelaku usaha yang
terkena dampak negatif pandemi. Bahkan terdapat 63,9% mengalami penurunan
omzet lebih dari 30%.

Dengan adanya peraturan baru, diharapkan agar penyebaran virus bisa
berkurang, Yafi S.R (2021:10). Namun, dengan diberlakukannya hal hal tersebut,
menimbulkan permasalahan baru. Permasalahan sosial muncul, salah satunya
adalah kegiatan jual beli di masyarakat. Dimana kegiatan jual beli dalam
masyarakat biasa dilakukan dengan cara pembeli datang langsung ke
toko/kios/stan/ruko/tempat penjual menjajakan dagangannya. Kemudian
pembeli akan memilih sendiri barang yang akan dibeli dan membayarnya
kepada penjual secara langsung menggunakan kartu kredit atau dengan tunai.
Namun semenjak munculnya pandemi Covid-19, masyarakat diwajibkan
meminimalisir kontak dengan orang lain. Yang menyebabkan sistem jual beli
menjadi berubah.

Berubahnya sistem jual beli salah satunya disebabkan oleh
diberlakukannya program PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar). Dimana
seiring dengan pesatnya perkembangan teknologi, mulai bermunculan aplikasi
online yang bisa memudahkan masyarakat untuk memilih dan membeli barang
yang mereka butuhkan, dan nantinya barang tersebut akan diantar ke alamat
pembeli. Sehingga pembeli tidak harus mendatangi toko penjual untuk membeli
barang dan melakukan kontak langsung. Selain itu, Dilangsir dari situs Sistem

Informasi dan Manajemen Datadasar Regional, SIMREG bappenas, laju



pertumbuhan perekonomian di Indonesia pada tahun 2020-2021 mengalami
kenaikan sebesar 1.62% dan untuk pertumbuhan perekonomian pada triwulan
tahun 2022 mengalami kenaikan sebesar 1.75%.

Meningkatnya perekonomian di Indonesia setelah sempat surut pada masa
pandemi tersebut, ditambah dengan semakin berkembangnya teknologi dapat
menyebabkan meluasnya pangsa pasar dari setiap usaha yang dimiliki.
Banyaknya pelaku usaha yang beralih menggunakan media sosial untuk
mempromosikan usahanya, menyebabkan banyak calon pembeli yang berada di
tempat yang cukup jauh dari lokasi usaha tersebut dapat melihat dan membeli
barang yang mereka inginkan. Mereka bisa berasal dari luar kota atau dari
provinsi lain.

Hal ini dapat menjadi masalah, karena pelaku usaha tidak selalu bisa
mengirimkan atau mengantarkan barangnya kepada pelanggan tersebut.
Sehingga dibutuhkan jasa pengantaran barang demi memenuhi kebutuhan
pelanggan tersebut, Nurul A (2021: 2)]. Sektor jasa kurir menjadi kebutuhan,
tumbuh dan berkembang seiring dengan pertumbuhan ekonomi yang positif.
Jasa pengantaran barang seperti J&T, Si Cepat, JNE express, Tiki, Lion
express, Wahana, Sakura dan lainnya hadir siring dengan meningkatnya
kebutuhan untuk mengantarkan barang, serta timbulnya persaingan diantara
perusahaan perusahaan tersebut menyebabkan setiap perusahaan harus

memikirkan suatu cara agar bisa menarik minat pelanggan. Berbagai cara



dilakukan, agar perusahaan tersebut mampu bertahan ditengah gempuran
persaingan dan juga kemajuan teknologi serta adanya pandemi.

Praktik Kerja Lapangan (PKL) adalah bentuk penyelenggaraan
pendidikan dan pelatihan kejuruan yang diikuti oleh siswa dengan bekerja
secara langsung di dunia usaha atau dunia industri (DU/DI), secara sistematik
dan terarah dengan supervisi yang kompeten di bidangnya dengan tujuan
memperoleh pengalaman dan kecakapan penguasaan keahlian di suatu bidang
hingga mencapai suatu tingkat keahlian profesional tertentu.

Praktik kerja lapangan dilaksanakan untuk memenuhi kebutuhan tenaga
kerja yang profesional di bidangnya. Dimana para siswa diharapkan dapat
menerapkan ilmu yang didapat dan sekaligus mempelajari dunia industri.
Praktik kerja lapangan merupakan suatu langkah nyata (substansial) untuk
membuat sistem pendidikan dan pelatihan kejuruan lebih relevan dengan dunia
kerja dalam rangka menghasilkan tamatan yang bermutu. Penulis melakukan
Praktek Kerja Lapangan selama enam bulan di JNE.

JNE adalah sebuah perusahaan salah satu perusahaan ekspedisi terbesar di
Indonesia yang tetap eksis pada saat pandemi Covid 19 melanda dunia. Dalam
sejarahnya, JNE ini berawal sebagai salah satu divisi dari perusahaan ekspedisi
barang yang bernama PT Citra van Titipan Kilat (TIKI). Pendirinya bernama
Soeprapto Suparno seorang pengusaha sejak tahun 1990. Di awal pendiriannya,

JNE hanya memiliki 8 orang karyawan dengan modal Rp100 juta. Kegiatannya



juga masih terpusat untuk urusan kegiatan kepabeanan, impor kiriman barang
dan pengirimannya dari luar ke dalam negeri (Indonesia).

Dalam perkembangannya, JNE tidak hanya bergerak dibidang jasa
pengiriman paket tapi mengembangkan juga untuk model jasa kurir yang lain.
Saat ini hampir semua toko online menyertakan JNE sebagai ekspedisi untuk
mengantarkan barang yang dipesan oleh para pembeli. JNE semakin dikenal
dan sangat dibutuhkan jasanya karena memiliki jaringan kantor cabang sampai
ke daerah, sehingga memudahkan memperlancar pengiriman barang. JNE telah
memiliki kantor cabang diseluruh Indonesia, sehingga JNE dapat mengantarkan
paket ke alamat mana saja dengan lebih terintegrasi. Top Brand Award 2020
yang diselenggarakan oleh majalah Marketing and Frontier Group, Milenial’s
Top Brand Award yang diselenggarakan oleh majalah Warta Ekonomi,
Indonesia Millenial’s Brand Choices Awards 2021 yang juga diselenggarakan
oleh Warta Ekonomi dan Top Brand Award 2020 yang diberikan oleh Frontier
Consulting Group adalah beberapa penghargaan yang diperoleh JNE.
Penghargaan ini diberikan berdasarkan hasil survei berskala nasional.
Persentase index tertinggi tiga tahun berturut-turut lihat table 1 dan ditahun
2018 index tertingginya mencapai 45.0 %. Berikut ini adalah daftar top brand

index dalam kategori layanan jasa kurir berbagai merek.



Table 1.1 Top Brand Index kategori layanan jasa kurir di Indonesia tahun 2018-2020.

2018 2019 2020
Merek
TBI TOP TBI TOP TBI TOP
INE 45,0% TOP 26,4% TOP 27,3% TOP
J&T 13,9% TOP 20,3% TOP 21,3% TOP
TIKI 13,6% TOP 12,6% TOP 10,8% TOP
POS 11,6% - 5,4% - 7,7% -
INDONESIA
DHL 3,5% - 3,8% - 4,1% -

Sumber: http://www.topbrand-award.com

Dalam tabel tersebut disebutkan bahwa JNE mendapatkan persentase
sebesar 45,0% pada tahun 2018. Dimana saat itu pandemi covid-19 belum
masuk ke Indonesia. Jumlah ini melampaui jumlah persentase dari pesaingnya.
Dimana J&T saat itu berada pada persentase 13,9%. Tidak jauh berbeda dengan
TIKI yang mendapatkan persentase sekitar 13,6%. Sementara persentase untuk
Pos Indonesia adalah sekitar 11,6% disusul dengan DHL yang mendapat
perolehan sekitar 3,5% Kemudian pada tahun 2019 persentase JNE menurun
menjadi 26,4% sementara pesaingnya yaitu J&T mengalami peningkatan
sekitar 20,3% diikuti oleh TIKI yang mengalami penurunan menjadi 12,6%.
Hal tersebut juga dialami oleh Pos Indonesia yang turun menjadi 5,4% namun
perusahan DHL mengalami peningkatan menjadi 3,8% dari tahun lalu.
Kemudian untuk tahun 2020, persentase JNE mengalami peningkatan menjadi

27,3% disusul dengan J&T yaitu sekitar 21,3% dan TIKI yang mengalami



penurunan menjadi 10,8% sementara untuk Pos Indonesia mengalami
peningkatan presentase menjadi 7,7% begitu pula dengan DHL yang juga
mengalami peningkatan menjadi 4,1%. Berdasarkan hal tersebut dapat
disimpulkan bahwa perusahaan JNE dan J&T adalah perusahaan jasa kurir yang
berada dipapan atas persaingan dalam merebut pangsa pasar di Indonesia.
Persentase yang tidak terlampau jauh diantara kedua perusahaan tersebut
menjadikan J&T adalah competitor utama yang akan dapat merebut pangsa
pasar JNE. Persaingan usaha inilah yang harus diwaspadai pihak JNE, dengan
terus berbenah dengan strategi pemasaran yang tepat. Salah satunya dengan
terus berupaya meningkatkan kepuasan konsumennya. Melalui peningkatan
kualitas pelayanan yang merupakan bagian dari strategi pemasaran yang dapat
mendorong pelanggan untuk mengabdikan diri pada produk dan layanan
perusahaan.

Salah satu penelitian yang ada dan dilakukan terhadap perusahaan PT
Tiki Jalur Nugraha Ekakurir. Adalah penelitian kuantitatif oleh Felicia Audrey
Prasetyo (2017) berjudul *“Analisis Perbandingan Service Quality Antara JNE
Dan J&T Ekpress” menggunakan Teknik analisis data dengan ANOVA.
Penelitian ini menganalisa perbandingan kualitas layanan yang tidak dapat
dipisahkan melalui 5 dimensi yaitu fisik (tangibles), keandalan (reliability),
daya tanggap (responsiveness), jaminan (assurance), empati (empathy) terhadap
JNE dan kompetitornya yaitu J&T Ekspress yang merupakan perusahaan yang

bekerja dibidang jasa yang sama, jasa pengiriman barang. Hasil penelitian



membuktikan bahwa adanya pengaruh perbedaan kualitas pelayanan antara JNE
dan J&T Ekspress, Ketiga dimensi dari kualitas layanan jasa kurir tersebut
seperti dimensi order accuracy, dimensi order discrepancy handling, dan
dimensi personnel contact quality memiliki pengaruh yang relatif sama tetapi
berbeda persepsi. Pada penelitian tersebut juga dinyatakan untuk dapat
mempertahankan bisnisnya, mau tidak mau perusahaan JNE harus dapat
meningkatkan kualitas pelayanannya dalam strategi pemasarannya.

Untuk menentukan strategi pemasaran yang tepat, dalam mengatasi
pesaing kuat seperti J&T maka perusahaan JNE semestinya melakukan analisis
strenghts (kekuatan), weaknesses (kelemahan), opportunities (peluang) dan
threats (ancaman), atau dikenal dengan sebutan analisis SWOT. Strengths
(kekuatan) adalah suatu keunggulan sumber daya, keterampilan atau
kemampuan lainnya yang relative terhadap pesaing dan kekuatan dari
pemasaran produk yang dilakukan oleh perusahaan. Weaknesses (kelemahan)
adalah faktor dari dalam perusahaan yang mengacu pada hal-hal tertentu yang
dapat dihindarkan atau perlu diperbaiki perusahaan. Opportunities (peluang)
sebagai kesempatan yang menarik untuk kegiatan pemasaran perusahaan, di
mana akan meraih keunggulan bersaing. Threats (ancaman), yaitu situasi yang
tidak menguntungkan dalam lingkungan perusahaan dan dapat menjadi kendala
dalam menjalankan usaha. Setiap perusahaan dalam menentukan strategi
pemasarannya menganalisis lingkungannya, baik lingkungan internal maupun

eksternal. Berdasarkan analisis lingkungan, perusahaan dapat mengidentifikasi
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kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) dari internal, mengkaji
peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dari luar. Lingkungan internal
meliputi faktor-faktor yang berada di dalam perusahaan, di mana hal ini dapat
dikendalikan perusahaan. Sedangkan lingkungan eksternal adalah kegiatan yang
berada di luar perusahaan, di mana perusahaan tidak mampu
mengendalikannya. Analisis SWOT memberikan gambaran bagi perusahaan
untuk menentukan strategi pemasaran yang tepat.

Prihal tersebut membuat penulis tertarik untuk mempelajari dan meneliti
bagaimana posisi JNE dalam hal penerapan strategi pemasaran, langkah apa
yang telah dan selanjutnya diambil sehingga perusahan JNE mampu bertahan

dan tetap menjadi top leader bidang jasa ekspedisi/kurir di Indonesia.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka dapat dirumuskan masalah sebagai
berikut;

Bagaimana strategi pemasaran yang tepat digunakan oleh JNE dalam upaya
untuk meningkatkan volume pengiriman barangnya sehingga akan berimbas

pada pendapatan perusahaan tersebut?

1.3 Tujuan Penelitian
1.3.1.Secara umum penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi

pemasaran yang tepat dilakukan saat pandemi dengan mengkaji dari
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aspek teoritis kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman (SWOT)
pada JNE.
1.3.2.Untuk menghasilkan rekomendasi aksi strategi pemasaran yang tepat
untuk JNE
1.4 Kontribusi Hasil Penelitian
Adapun manfaat dari hasil penelitian yang dilakukan adalah sebagai berikut:
1.4.1 Kontribusi praktis:

a) Bagi mahasiswa
Sebagai sarana untuk menerapkan dan mengembangkan ilmu — ilmu
yang di dapat selama mengikuti perkuliahan di Prodi Manajemen
Bisnis Internasional, Jurusan Administrasi Niaga baik secara teori
maupun praktek, selain itu merupakan syarat dalam menyelesaikan
pendidikan Diploma IV Prodi Manajemen Bisnis Internasional
Politeknik Negeri Bali.

b) Bagi Politeknik Negeri Bali
Diharapkan penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi bagi
penelitian-penelitian selanjutnya dan sebagai bahan pendidikan atau
ilmu pengetahuan di bidang administrasi niaga khususnya bidang
pemasaran .

c) Bagi Masyarakat
Hasil penelitian/Laporan tugas akhir yang disusun dapat dijadikan

informasi bagi masyarakat dan dapat menjadi acuan untuk masyarakat
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agar lebih memperhatikan lingkungan dan masalah yang akan di
hadapi kedepannya.

d) Bagi Perusahaan
Hasil analisis kebijakan strategi pemasaran dalam usaha untuk
meningkatkan jumlah pendapatan pada perusahaan tersebut. sebagai
masukan serta gambaran oleh JNE dalam mengidentifikasi strategi
promosi yang tepat menggunakan analisis SWOT, serta memberikan
alternatif strategi yang dapat digunakan sebagai dasar pertimbangan
dalam mengatasi persaingan bisnis.

1.4.2 Kontribusi Teoritis

a) Bagi akademisi
Penelitian ini akan menyumbangkan informasi ilmu pengetahuan pada
bidang pemasaran. Menjadi wawasan baik bagi para peneliti maupun
para pembaca yang hendak melakukan penelitian dalam ruang lingkup
marketing secara umum khususnya pada perkembangan teori strategi
pemasaran.

b) Bagi Perusahaan
Adanya Analisis SWOT pada perusahaan jasa kurir PT JNE untuk

bidang pemasarannya.
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1.5 Sistematika Penulisan.
Agar memudahkan dalam memahami penulisan skripsi ini serta agar lebih
terarah, maka penulis akan memaparkan sistematika penulisan bagian inti
(Penelitian Kualitatif) sebagai berikut;
BAB I PENDAHULUAN
Pada bagian ini menguraikan tentang latar belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan penelitian dan manfaat penelitian.
BAB 11 KAJIAN PUSTAKA
Bab ini menjelaskan tentang telaah teori yang akan dipakai dalam penelitian ini,
penelitian penelitian sebelumnya dan kerangka teoritis.
BAB III METODE PENELITIAN
Pada bagian ini, diuraikan tentang metode penelitian yang dipakai. Kemudian
dalam bab ini juga dijelaskan tentang teknik pengumpulan data, teknik analisis
data, tempat penelitian, objek penelitian, sumber data, jenis data dan lokasi
penelitian.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Dalam bab ini diuraikan tentang hasil dan pembahasan dari data data yang telah
diperoleh.
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
Bab ini berisi tentang kesimpulan yang diperoleh dari penelitian tersebut, serta
saran saran yang ingin diberikan penulis kepada perusahaan.

DAFTAR PUSTAKA
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BABV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Dari  kajian data diatas dapat disimpulkan bahwa dalam
mempromosikan bisnis, diperlukan adanya strategi pemasaran yang tepat.
Hasil pengamatan dengan instrument 7P bauran strategi pemasaran terhadap
PT Tiki Jalur Nugraha Ekakurir (JNE) dengan strategi pemasaran yang
digunakan oleh perusahaan produsen barang atau jasa secara
berkesinambungan perusahaan berhasil meningkatkan pendapatannya dilihat
dari adanya kenaikan volume pengiriman yang meningkat konsisten 30%
bahkan adanya pandemic peningkatan volume pengiriman konsisten di nilai
30-40%. Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa posisi JNE ada pada
Strategi pemasaran Agresif (tepatnya: Rapid Growth) dimana faktor
kekuatan internal berupa potensi pertumbuhan relative kuat sedangkan faktor
dukungan eksternal tersedia tapi masih perlu ditingkatkan, sehingga seluruh
rencana aksi strategis pemasaran yang dibuat dengan mengacu pada upaya
mempertahankan pada grand strategi agresif dengan disertai peningkatan

peran faktor peluang eksternal yang lebih besa
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5.2 Saran

Adapun saran yang dapat penulis sampaikan untuk PT Tiki Jalur
Nugraha Ekakurir cabang kota Denpasar adalah Berdasarkan hasil analisis
yang telah dilakukan, terdapat beberapa hal yang perlu disarankan kepada
proses promosinya berkaitan dengan kelemahan serta ancaman agar dapat
melakukan perbaikan kedepannya, yakni :

L. Saran pertama, sebaiknya pihak JNE memanfaatkan kekuatan
yang dimiliki secara maksimal kepada peluang yang ada. Jadi, saat ini JNE
dapat memanfaatkan media digital sebagai media pemasaran agar tetap eksis
dikalangan jasa kurir lainnya.

2 Saran kedua, sebaiknya pihak INE harus lebith memperhatikan
kelemahan internal perusahaan guna mengurangi ancaman yang ada. Sebagai
contoh, bermunculnya perusahaan—perusahaan jasa kurir yang baru

menimbulkan persaingan ketat agar dapat bertahan kedepannya.
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