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Belakangan ini isu kembali ke alam ( back to nature ) menjadi isu utama dan strategis
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ia medis. Pengobatan — pengobatan alternatif mulai muncul dengan berbagai macam

itawarkan. Beberapa diantaranya Fish Theraphy, Spa and Sauna massage, Akupuntur
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a yan

k garum ), gym, dan lain-lain. Salah satunya yang menjadi pusat perhatian masyarakat

r@ul!

u
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api “Reflexology Centre®. Terapi yang menggunakan media minyak terapi yang

@h)asBeie ueybeq
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2

kasgkan bersamaan dengan teknik pemijatan yang diberikan melalui penekanan pada titik —

pun

k saraPpada tubuh dipilih masyarakat karena selain baik untuk kesehatan, terapi ini juga baik
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kecantikan kulit dan mengembalikan mood peserta terapi yang diperoleh dari aroma yang
Q

asilkag dari minyak terapi.
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Gam@ran Masa Depan
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Era Globalisasi dan kemajuan sarana IPTEK yang tinggi menuntut para pelaku kegiatan

p ueywmu

w ue

memiliki daya tahan fisik dan pikiran yang optimal dalam memberikan energi dan pemikiran

=
aru @alam setiap pekerjaan yang dilakukan. Dalam harian Kompas (8 Juni 2010) disebutkan

(- |
bahvvﬁpijat refleksi bisa membuka simpul-simpul saraf pembuluh darah. Terbukanya simpul

ue

araf gian membuat aliran darah menjadi lebih lancar. Pembuluh darah itu meliputi pembuluh
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nadi &n pembuluh balik. Dengan refleksi, aliran darah pada pembuluh nadi akan berjalan
o)

Iebihincar. Aliran darah ini membawa darah bersih dari jantung ke jaringan tubuh. Darah
=

=y
bersiQersebut mengandung makanan yang dibutuhkan jaringan tubuh. Sementara, pembuluh

balikg@n membawa sisa-sisa metabolisme yang tertinggal di jaringan tubuh ke jantung untuk
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diproses. Keseimbangan tubuh menjadi lebih mantap, kadar-kadar dalam darah pun akan

norm@Dengan begitu, berbagai penyakit akibat peredaran darah yang tidak lancar bisa

l

T
isemBuhkan. Misalnya, sakit kepala, depresi, asma, hingga sindrom pra menstruasi.

din

B e

Basnis Pijat Refleksi berupa reflexology center mulai berkembang selama sebelas tahun

|1

khe ini. Sejak diperkenalkan pada tahun 2000 , pusat pijat refleksi mulai menjamur di

s diynbusw bueuey
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adai kota besar. Salah satu pionir pertama seperti Ken Hermawan Reflexology di Kelapa

@npu@g
NN

msu|

ing; Jakarta Utara, yang membuka fasilitas pijat refleksi sejak tahun 2000. Selang

g In

ergpga waktu kemudian Ten Lounge and Reflexology juga beroperasi dan untuk kawasan di

ninigs neye uelb
-bugpun |

ap&-Gading terdapat Spring Refleksi yang turut menawarkan sensasi serupa. Pijat refleksi
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g fulai menjamur membuat bisnis terapi pijat refleksi ini sangatlah potensial. Hal ini

ny eAie

11yl s

terkaitgdengan khasiat yang dihasilkan dari proses akhir terapi pijat refleksi bagi peserta terapi

b

aw edue

dan d%at diikuti oleh semua golongan usia baik itu remaja maupun orang tua.
=

=
T#hgginya animo masyarakat membuat bisnis pijat refleksi ini mulai berkembang dengan
(9]

cepat.ilal ini terlihat dari banyaknya pijat refleksi komersial yang muncul, akan tetapi harga

ep ueywnuesu

yang ditawarkan beranekaragam dan tergantung dari fasilitas refleksi yang dimiliki.

Auaw u

gConttinya saja di Ten Lounge and Reflxology menwarkan harga pijat refleksi sebesar

—

= (=3
SRp90L00 per 30 menit sementara Spring Refleksi menawarkan harga pijat refleksi sebesar

9]
c

w
§Rp60g'00 per 30 menit. Tetapi di Rumah Refleksi menawarkan harga pijat refleksi sebesar

=

“Rp57200 per 45 menit. Perbedaan harga yang ditawarkan disebabkan dengan fasilitas yang

)
diberian. Salah satu yang menjadi parameter pembeda yakni jenis media terapi berupa

minyg terapi yang digunakan selalu disesuaikan dengan keinginan peserta terapi pada saat

uepj Jim) exniew
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melakukan pijat refleksi agar hasil yang didapatkan sesuai dengan aroma minyak terapi yang

mamemberikan rasa relaks pada pikiran dan suasana hati konsumen.

- T
o 9 *
g 3 Dgwasa ini, ketagihan yang ditimbulkan dari pijat refleksi dengan menggunakan minyak
Qe 3 g
§' gargma@eraphy membuat konsumen untuk berpikir dapat menikmati setiap saat. Hal ini terkait
Se % =
géd@gagakumulasi yang terlalu tinggi apabila dilakukan di Reflexology Center komersil.
o 0 L
cg2 o
= —~
“BoApaligis Pesaing
v o =
-~ Q =
e c &
éAﬁalisﬁ pesaing menurut Kotler dan Armstrong (2008 : 269), adalah:
s a 3
c ] w0
i‘%os% mengenali dan menilai pesaing utama, menilai tujuan, strategi kekuatan, dan
2 ) =
5.2 = . - . .
E;kiéﬂemgnan mereka serta pola reaksinya dan memilih pesaing yang akan diserang atau
7o 3
Sdihindgri.”
5 3
° Agalisis pesaing sangat dibutuhkan oleh perusahaan untuk mengetahui bagaimana
3 2.
®© ~

cpesaing; merencanakan strategi pemasarannya dan apakah kelebihan serta kekurangannya agar
Q

= 5

idapat E'Ersaing secara efektif. Membandingkan produk, harga, saluran distribusi, dan promosi
gpesaing sangat dibutuhkan dalam menganalisis kelemahan dan kekurangan dari para pesaing.
I\gnurut Kotler dan Armstrong (2008:269), langkah-langkah dalam menganalisis

7]
.
esaigy yaitu:

1. Mengenali pesaing perusahaan

:Jaquins ue>1g1qa/(uaw u

2. Memastikan tujuan pesaing

3. Mengenali strategi pesaing

4. Menilai kekuatan dan kelemahan pesaing
Memperkirakan reaksi pesaing

6. Memilih pesaing untuk diserang dan dihindari

uepj YIM) e)ijewiojuj uep sjusig yn
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Berikut ini adalah analisis pesaing yang dihadapi oleh Rumah Refleksi, berdasarkan

langkéhplangkah di atas :

l

Bidi> F2H

ngenali pesaing perusahaan

me Reflexology Center Rumah Refleksi yang berlokasi di daerah Kelapa Gading,

DX 191 ;I'W

arta Utara merupakan sebuah tempat refleksi yang baru, tetapi lokasinya merupakan

o

rah yang sangat terkenal sebagai tempat hiburan dan kegiatan bisnis. Disebut sebagai
te§1pat refleksi karena daerah tersebut mempunyai banyak alternatif tempat refleksi atau

sfqa yang merupakan tempat relaksasi usia remaja, dewasa atau para pekerja yang sekedar

sig

mélepas rasa letih dan ketegangan pada bagian tubuh apabila sedang mengalami

eps

penurunan stamina tubuh. Pesaing utama dari Rumah Refleksi adalah Spring Refleksi

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH
n

oju

yang berlokasi di JI. Boulevard Raya Bl DF No:4 Jakarta Utara dan Ten Lounge and

Reflexology yang berlokasi JI. Boulevard Raya FV 1 No:1, Jakarta Utara

) e

N

I\/ﬁmastikan tujuan pesaing
A

Dﬁinjau dari segi daerah pemasarannya dari Spring Refleksi dan Ten and Lounge
9]

R‘@flexology adalah wilayah Jakarta khususnya wilayah Jakarta Utara, namun tidak
terbatas karena Spring Refleksi dan Ten and Lounge Reflexology memiliki outlet di
%arta dan memiliki teknik terapi refleksi yang berbeda sebagai ciri khas pelayanan jasa.

'ﬁrget konsumen Spring Refleksi dan Ten and Lounge Reflexology adalah semua

=]
Iglangan, baik orangtua, remaja, dan anak-anak baik wanita maupun pria.

:1aquins uexingakusw uep ueyuwniuedsuaw edue) 1ul siny eAJey ynanyas neje ueibeqas dinbusw Huede
Je

7 : , ,
IMengenali Inovasi Pesaing
Q

Iﬂngan mengenali inovasi pesaing maka perusahaan dapat mempelajari dan dapat
=

w

=y
@Iakukan inovasi yang sama atau lebih baik daripada pesaing. Hal ini dilakukan agar

uepj Jim) exniew
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perusahaan dapat terus konsisten dalam bersaing dengan pesaingnya. Cara-cara untuk
r@genali inovasi pesaing adalah :

T
a> Mempelajari produk dan service yang ditawarkan pesaing melalui jenis produk yang
(2]

(é_'iéring Refleksi dan Ten and Lounge Reflexology) merespon strategi yang dilakukan
oleh Rumah Refleksi yaitu dengan membuat strategi balik untuk membalas pesaingnya.

ntohnya untuk merespon pesaingnya yang melakukan sales promotion melalui iklan,

syl

ka perusahaan tersebut lebih menggencarkan iklannya pula dan membuat program-

usig

gram vyang lebih menarik agar memperoleh customer yang baru maupun

o
) 0,
o) ©
a & ditawarkan, jenis pelayanan, maupun kualitas dari produknya. Seperti penggunaan
3 3
o T =
a % =media terapi pada saat melakukan refleksi apakah menggunakan media atau tidak,
c @) —
= = =]
o —
E o Z dan berbagai macam teknik pemijatan.
g2 o
g' §L bg Mempelajari promosi yang dilakukan pesaing baik itu melalui media massa maupun
23 5
e c S elektronik, diskon yang ditawarkan dan promosi-promosi lainnya. Seperti adanya
A w
g o
5 a =. program member card disertai benefit plus melalui pemberlakuan stamp member five
= a
x 3
3 § 5 stamps free One treatment.
5@ 3
% c.§ Mempelajari inovasi yang telah dilakukan oleh Spring Refleksi dan Ten and Lounge
=3 Q
o % Reflexology baik dari segi teknik pemijatan maupun media terapi yang digunakan
° =
4 I\/ﬁmperkirakan reaksi pesaing
=}
2 2
%’, Mémperkirakan reaksi pesaing adalah memperkirakan apakah perusahaan pesaing
9]
:
-}
o
Q
=}
3
@D
2
D
(on
c
;_"
Q
]
(2]
c
3
on
3

rﬁmpertahankan customer yang sudah ada.

5. I\/Emilih pesaing untuk diserang atau dihindari
rdasarkan keunggulan dan kelemahan dari pesaing yang dihadapi oleh Rumah Refleksi

ka perusahaan memilih pesaing untuk diserang karena Rumah Refleksi memilki

uepi YIMm) exngwIdiu
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segmen, target pasar dan positioning yang hampir sama, yaitu pada segmen menengah ke
@, target pasarnya adalah semua kalangan karena pijat refleksi merupakan jenis terapi
T
yahg bisa dirasakan manfaatnya oleh siapa saja.
(2]

Bg'rikut ini merupakan keunggulan dan kelemahan Spring Refleksi dan Ten Lounge and

3

T A

2 Reflexology (lihat Tabel 3.1)

=

g = Tabel 3.1

= @ Rumah Refleksi

§ > Keunggulan dan Kelemahan Rumah Refleksi dan Pesaing

c & : : : .

2 w Indikator Rumah Refleksi Spring Refleksi Ten Lounge and

25 Reflexology

c 2 Lokasi Strategis Non Strategis Non Strategis

§ 2 Tenaga Terapis Tersedia dalam Tidak tersedia Tidak tersedia

2 5 wanita jumlah cukup dalam jumlah yang
S cukup
Tata letak dan desain Adanya privasi Bersifat terbuka Bersifat terbuka
=1 interior ruangan konsumen
v Harga Murah Mahal Mahal
?asilitas pendukung Akses free wifi

S?;Ember: Rumah Refleksi,2013
&
S

C. Segmentasi Pasar
D

~

Menurut Kotler dan Gary Armstrong (2008:225) segmentasi pasar adalah:
“Meﬂbagi pasar menjadi kelompok pembeli yang terbedakan dengan kebutuhan,
karaaeristik atau tingkah laku berrbeda yang mungkin membutuhkan produk atau bauran
pemé:.aran terpisah.”

%sis-basis segmentasi utama yang sering digunakan untuk menentukan segmentasi

Jaquins ueyingakusw uep uewniuedsusw eduey iUl sijny eAuey ynanjas neje ueibeqges dinbusw buedeyq |

pasaE,yakni segmentasi geografis, demografis, psikografis, dan perilaku menurut Kotler dan
Gar)gkrmstrong (2008:226) adalah:
1. S_l.:'qmentasi Geografis

ggmentasi Geografis merupakan pembagian pasar menjadi unit-unit geografis seperti

(]
r@ara, negara bagian, wilayah, provinsi, dan kota. Berdasarkan segmentasi geografisnya,

uepj Jim) e
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Rumah Refleksi mempunyai target pasar yaitu masyarakat yang tinggal di Provinsi DKI

J@rta terutama untuk wilayah Kelapa Gading, Jakarta Utara. Hal ini merujuk pada

p%itimbangan daerah Kelapa Gading memliki tempat strategis untuk banyak sarana dan

pgsarana yang memungkinkan berkumpulnya masyarkat baik untuk kegiatan pendidikan,

b%ﬁis hingga untuk mendapatkan sarana hiburan, selain letak kelapa gading yang
@

bidekatan dengan pusat industri Pulo Gadung dan Tanjung Priuk. Namun tidak menutup
(9]

k@nungkinan juga untuk membuka cabang di wilayah di sekitar Jakarta seperti Bekasi,

b}

B&gor, dan Tangerang.

Segmentasi Demografis

1

sig

ep

Segmentasi demografis dibagi menjadi beberapa variabel yaitu:

JU

a.c' Umur dan tahap daur hidup, yaitu membagi pasar menjadi kelompok umur dan daur

new.

. hidup yang berbeda.

IMY] e)

‘Terapi pijat refleksi dengan minyak aromatheraphy pada Rumah Refleksi dapat

CINRY

*diterapkan dan dirasakan manfaatnya oleh semua usia dari anak-anak hingga usia

(®eID U

lanjut.
b. Jenis kelamin, yaitu membagi pasar menjadi kelompok berbeda berdasarkan jenis

= kelamin.
7]
(= )

§Segmen konsumen pada Reflexology Center Rumah Refleksi adalah semua jenis
-

EA kelamin, yaitu Pria dan Wanita.

=
aa Pendapatan, yaitu membagi pasar menjadi kelompok pendapatan yang berbeda.

uep

Segmen pendapatan pada Rumah Refleksi adalah konsumen yang memiliki
pendapatan mulai dari Rp 3.000.000,-/bulan atau lebih. Hal ini dikarenakan sifat

pelayanan yang diberikan adalah jasa, sehingga memungkinkan adanya nominal yang

uepj YIM) exiewiou]
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seimbang dengan jasa atau pelayanan yang diberikan kepada konsumen setiap kali

@roses pijat refleksi dilakukan.
T
)

3. Se’z;;mentasi Psikografis

eid

Sggmentasu psikografis membagi pembelian menjadi kelompok berbeda berdasarkan

a hidup/kepribadian. Segmentasi ini dibagi menjadi:

«Q

]

(alg ueny YIM) ex13ewioju] uep siusig Inusul) HXH 16§ A1

& Gaya hidup
. Berdasarkan gaya hidup, kini banyak orang cenderung menyukai aneka sarana
 hiburan atau pemeliharaan kesehatan yang instant, mudah diterima dengan logika dan

bersifat aman tanpa efek samping. Maka Rumah Refleksi bisa menjadi alternatif

buepun-buepun 16unpuniqg eidig yeq

pemeliharaan kesehatan yang dapat dicoba.
b Keprlbadlan

Fokus Rumah Refleksi adalah mereka yang memiliki kepribadian modern tapi
menlkmatllpecmta teknik pengobatan dan pemeliharaan kesehatan yang tradisional,
 Khususnya teknik pemijatan yang menekankan pada titik-titik saraf yang memiliki

tingkat ketegangan tinggi akibat rasa letih dari berbagai kegiatan yang dilakukan

== dengan menggunakan media minyak aromatheraphy sebagai sarana terapinya.

\
e,
& Nilai
(o

51 Nilai inti berada jauh di lubuk hati dibandingkan perilaku, sikap, dan menentukan

“ pada tingkat dasar, pilihan, dan keinginan orang selama jangka panjang. Para pemasar

ep

= yang melakukan segmentasi berdasarkan nilai, yakin bahwa dengan mempengaruhi
lubuk hati terdalam pada diri mereka, maka mungkin akan mempengaruhi bagian

luarnya, yakni perilaku pembelian.

uepj YIM) exiewiou]
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Fokus segmen Rumah Refleksi adalah menciptakan kepuasan pelanggan, sehingga

@apat menciptakan loyalitas pelanggan.

l

T
4. SBgmentasi Tingkah Laku
(2]

S-ggmentasi tingkah laku mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan,
3

sii_?:ap, pemakaian atau tanggapan mereka terhadap suatu produk. Fokus Rumah Refleksi
=]

atilah mendapatkan kepuasan konsumen berupa rasa letih dan lelah yang hilang ketika

D

b%akhirnya proses pijat refleksi yang dilakukan dan digantikan dengan energi dan

m

sémangat baru untuk kembali beraktifitas, kenyamanan ketika berada di ruangan, serta

ynJnias neje ueibeqgas diynbusw Huede)ig

ad uebunuaday ynyun eAuey uediznbuad ‘e
uftbun-Buepun 16unpunig edig yeH

o)
sei:‘.vice yang memuaskan.
x )
D5 Ramalan Industri dan Pasar
«Q =
MenLEb:Ut Kotler dan Armstrong (2008:223), ramalan industri adalah
3

:“Seni:’:g.nemperkirakan permintaan di masa depan dengan mengantisipasi apa yang tampaknya
akan %}lakukan pembeli di bawah kondisi masa depan tertentu.”

T%get pasar Rumah Refleksi adalah masyarakat yang tinggal di provinsi DKI Jakarta,
terutagna pada wilayah Kelapa Gading. Namun tidak menutup kemungkinan bahwa Rumah
- 3 Refleksi melayani konsumen yang tinggal di luar Jakarta seperti Bogor, Bekasi, dan

Tanﬁrang. Berikut ini merupakan data proyeksi penduduk di wilayah DKI Jakarta untuk
(= )

tahugz013-2018 berdasarkan jenis kelamin.
-
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Tabel 3.2
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Proyeksi Penduduk DKI Jakarta Berdasarkan Jenis Kelamin
Tahun 2013 -2018

(*1000 jiwa)

1w exdidsieH (J)

2013 2014 2015 2016 2017 2018

. Penduduk

Pria 118,287.5 119,698.9 121,100.5 122,486.3 123,844.7 125,190.1

Wanita 118,043.8 1194754 1209133 1223286 123,727.7 125152.0

Total 236,331.3 239,174.3 2420138 2448149 2475724 2503421

Sumber : www.bapennas.qgo.id

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad
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Qerdasarkan Tabel 3.2 dapat disimpulkan bahwa rata-rata persentase berdasarkan jenis

kelanan pria dan wanita setiap tahunnya mengalami peningkatan, dari tahun 2013-2014
Q

‘OMM|g| Jelem bueh uebunuaday ueyibniaw yepiy uediinbuad 'q

meng:!;Iami peningkatan 1.20%, dari tahun 2014-2015 mengalami peningkatan 1.19%, dari
tahunnf,' 2015-2016 mengalami peningkatan 1.16%, dari tahun 2014-2015 mengalami
penirgkatan penduduk sebesar 1.13%, peningkatan penduduk dari tahun 2016-2017 adalah
1.12%.

%rdasarkan Tabel 3.3 menggambarkan jumlah populasi penduduk di daerah Jakarta

UtarE'berdasarkan jenis kelamin pada tahun 2010. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada
-

:1aquins uexingakusw uep ueywniuedsusw eduey 1ul sijny eAuey ynanjas neje ueibeqgas dinbusw Bueseyq |
w
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Tabel 3.3

@ Jumlah Penduduk Berdasarkan Jenis Kelamin di Jakarta Utara

T Tahun 2013 ( dalam Jiwa )

Q

2

o

Laki-laki Perempuan

3
T —-
S Sranjung Priok 152.584 153.767 306.351
5 =
- =2 76.962 72.634 149.596
o =Pademangan
© a3
g_- ’g(elapa Gading 189.757 185.438 375.195
c wn
a . 146.761 141.465 288.266
— £ Koja
=)
Q_ .
S & penjaringan 73.103 81.465 154.568
[(e] .
C e 184.992 186.384 371.376
2 o Cilincing
Q
3 824.159 821.153 1.645.312

S@]ber : Badan Pusat Statistik, Tahun 2013

Berdasarkan Tabel 3.3 yang diperoleh dari Badan Pusat Statistik tahun 2013, dapat

@
=
Q.
=
5 Jakarta Utara
=
2
d@mpulkan bahwa penduduk di Kelapa Gading adalah yang terbanyak di antara

k@;amatan lain di daerah Jakarta Utara. Oleh sebab itu, Rumah Refleksi merasa yakin

o
A

memilih lokasi di daerah Kelapa Gading, Jakarta Utara.

D. Analisis CPM

su

Matriks Profil Kompetitif (Competitive Profile Matrix—CPM) mengidentifikasi

aing-pesaing utama suatu perusahaan serta kekuatan dan kelemahan khusus mereka

@lam hubungannya dengan posisi strategis perusahaan sampel. Faktor keberhasilan
7]

g@sigan

pgnting (critical success) dalam Matriks Profil Kompetitif mencakup baik isu-isu internal
=

ragupun eksternal; karenanya, peringkatnya mengacu pada kekuatan dan kelemahan,
=y

(=]
(gnana 4 = sangat kuat, 3=kuat, 2 = lemah, dan 1 = sangat lemah. (Fred R. David,

uepy imy eize
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Tabel 3.3 menunjukkan Matriks CPM yang dimiliki oleh tempat refleksi Rumah

ol

dengan skor sebesar 2,55 dan fokus utama pada Tenaga terapis dan promosi.

3
7]
Analgs SWOT

[ =
groses Analisis SWOT melibatkan penentuan tujuan yang spesifik dari spekulasi bisnis

Refitaksi.

- £
o 9 = Tabel 3.3
33 S Rumah Refleksi
a3 g Analisis CPM
5> 3 sFakfer-faktor Rumah Refleksi Spring Refleksi Ten Lounge and
A
S 5 KebBthasilan Reflexology
S e e =
c & Pentig

QL =
;g § 5 Bobot  Peringkat  Skor Peringkat  Skor  Peringkat  Skor
§ % g:i_ endga Terapis 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60
® c
2 o Medf Terapi 010 4 0,40 3 030 3 0,30
>5 —
S = Hardd 0,10 4 0,40 2 020 2 0,20
L 5 [te) 1 ] ) [l
= ] 0
o T g?ela&nan Jasa 0,10 4 0,40 2 0,20 2 0,20
g 5 o 9
S 2 o okadi Strategis 0,15 3 0,45 2 030 2 0,30
= 9 @ =
% & Temgat Usaha 0,10 3 0,30 2 020 1 0,10
El= 3
< 2 Prombsi 015 3 0,45 3 045 2 0,30
® & Pangga Pasar 010 1 0,10 3 030 2 0,20
= 3 n_:
_gg TotdF 1,00 3,30 2,55 2,20
© o S
O
0 = S . . . . . .
§ S Dapat disimpulkan bahwa pesaing terbesar Rumah Refleksi adalah Spring Refleksi
)
Q >
Q0 o
=5
s 3
+

O

e

;_"

Q

-}

(2]

c

3

O

J9

7]
atau groyek dan mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang mendukung. Analisis
7]

‘uelode) ueunsn

yang ﬁ-lakukan menggunakan matriks SWOT yang membantu para manajer mengembangkan
=

empa jenis strategi: Strategi SO (kekuatan-peluang), WO (kelemahan-peluang), ST
=y
o

(kektgan-ancaman), dan WT (kelemahan-ancaman). Berikut akan dijelaskan mengenaia

N .
analig® faktor internal dan eksternal perusahaan.

ey
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1. Kekuatan (Strenght)

a.

:1aquins uexingakusw uep uexuwniuedsuaw eduey 1ul siny eAJeY ynan)as neje uelbeqas diynbusw Buedeyiq |

b.

b.

buepun-buepun !ﬁungun!(] eydiy yeH

o
) egyreugojul

e.

a.

@kasi yang strategis, yang dapat dengan mudah di akses oleh konsumen dengan
T

fhenggunakan kendaraan pribadi atau angkutan umum.

(2]

Earga yang kompetitif, Rumah Refleksi menawarkan harga yang lebih murah di bawah

w

;ﬁra pesaing potensialnya. Hal ini menjadi daya tarik untuk konsumen yang peka

SW) 9
@D
>
<
QD
3
QD
>
QD
>
w
[
QD
[72]
QD
>
QD
o
QO
>
=
D
o
@D
-
<2
=
QD
>
—
D
3
ge]
QD
—
o
@D
=
QD
>
Q
w
[
>
«
>
<
QD
=
D
Q
QO
—
QD
>
=
@D
=h
D
=
(<2

nyamanan didapat dari suasana ruangan terapi yang tenang dan memiliki aroma yang

misig

engembalikan mood peserta yang letih menjadi relaks dan bersemangat kembali dalam

gep s

enjalankan kegiatan. Privasi setiap peserta pun dijaga dengan tirai pembatas juga
pat memberikan rasa nyaman.
ukungan Pelayanan yang Maksimal dari Rumah Refleksi sebagai penyedia jasa

%ngan menyediakan terapis yang professional dan ramah yang dapat memberikan rasa

A

Q__étfety bagi peserta terapi karena setiap terapis dipilih berdasarkan background dan
9]

femampuannya dalam memahami titik-titik saraf manusia.

Fasilitas Pendukung lain yang memberikan kenyaman lebih kepada peserta terapi, yang

?q]eliputi wifi, LCD TV, dan DVD Player.

+
2. Kéemahan (Weaknesses)

o

g’ada awal usaha, diperkirakan pengunjung / member di Rumah Refleksi akan sedikit.
Eal itu dikarenakan Rumah Refleksi belum dikenal secara luas oleh masyarakat sekitar
o)

ian masih baru.

=
@asih sedikitnya Sumber Daya Manusia pada beberapa bagian, sehingga berdampak

aada kualitas pelayanan.

uepj Jim ey
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c. Sistem balas jasa hanya berupa gaji bulanan dan THR, hal ini terjadi karena sebagai
@nis baru kurangnya ketersediaan sumber dana yang ada.
Pelﬂang (Opportunities)

a. &esadaran masyarakat akan pentingnya kesehatan yang diperoleh secara alami,

jlw

sehingga reflexology centre tidak lagi dipandang sebagai sebuah life style namun

gebagai sarana untuk meningkatkan kualitas hidup.

asyarakat yang mengutamakan kenyaman selama beraktifitas di reflexology centre .

™

rkembangan aneka jenis media theraphy yang digunakan.

—gwpug !6ungun!o eydi MeH
sd) O

oduk yang dapat dijadikan sponsor kegiatan refleksi.

AJ1ey yninjas neje ueibeqgas diynbusw ﬁueJe]tg L

4 2Aneaman (Threats)

buepun
jujep stusig

a. Banyaknya pesaing-pesaing yang muncul dengan konsep yang lebih inovatif serta

ugm.

iemiliki modal yang cukup besar.

ejne

b. Beberapa reflexology centre yang memberikan konsep franchising dan menawarkan

DI

ijport system yang handal dan berpengalaman.

19

C. \eromosi yang dilakukan oleh pesaing.

Berikut ini adalah tabel analisis Matrix SWOT yang merupakan strategi yang akan

aAuaw uep ueywnjuedsusw eduey iUl sy e

dlgur%an oleh perusahaan untuk mengantisipasi peluang dan ancaman yang akan datang di

masaﬁ_ang akan datang melalui kelebihan yang dimiliki oleh perusahaan.

:19quins uexIng
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Tabel 3.4
Rumah Refleksi
Analisis Matrix SWOT

) yndnyas neje ueibeqas dianbusw buese)iq “|

epun-buepun 1bunpunig exdig yey
ep stusig 3n3nsul) 9x) 811w exdid e (J)

Strengths (Kekuatan)
1. Lokasi yang strategis

2. Harga yang kompetitif

3. Kebersihan Ruang Refleksi

4. Pelayanan yang ramah

5. Fasilitas Pendukung , seperti Lahan
Parkir dan akses wifi

Weaknesses (Kelemahan)

1. Brand Name yang belum familiar.

2. Standar Operasional yang belum
terpenuhi.

3. Sistem Balas Jasa hanya berupa gaji
bulanan dan THR

ehlie

O@ortgﬂltles (Peluang)

BN}

danya lgsadaran pentingnya
jaga kesehatan

@ I
A ey

onsum@ yang
gutamakan kenyamanan

Supeduey

Strategi SO
1. Melakukan Open House setiap awal
bulan (S1, S4, 01, 02)

2. Melakukan promosi di daerah target
pasar (S2, O1)

Strategi WO

1. Melakukan promosi di daerah target
pasar (W1, 01, 03)

2. Bekerja sama dengan pihak sponsor
untuk memperkenalkan Rumah
Refleksi (W1, O4)

2. Reflexolmgy Centre
Franchising yang memiliki

support S)gm

O

3. Promosgang dilakukan oleh
pesaing m

sarana media elektronik seperti web,
melalui media cetak, mengadakan
refleksi event atau mengadakan coaching
clinic dengan tenaga terapis (S1, S2, S5,
T3)

=}
2 8 2
o = 2 3. Penaaplikasian media theraphy van 3. Meningkatkan kualitas SDM dengan
3. édanya pmrkembangan media | " Cn9apiiKas 1erapny yang sistem training dan sistem insentif
Thepapy da @/arlannya sebagai variasi pelayanan jasa bagi (W2, W3, 02)
g3 peserta theraphy (S3, 03) T
ig
2, Eroduk yang dapat dijadikan | 4. Mengajak produsen untuk menjadi
Spansor Refeksi sponsor (S5, 04)
- “§ Thrmts (Ancaman) Strategi ST Strategi WT
=
E 5 E 1. Menjaga Kualitas pelayanan dalam hal
5 d?wunculﬁ esaing van pemeliharaan fasilitas dan tenaga terapis | 1. Melakukan variasi promosi yang
ie@h movgla P gyang (S3,54,T1,T2) berbeda setiap beberapa bulan sekali
L o (W1,T3)
ey 2
g 2. Melakukan kegiatan promosi melalui

2. Melakukan peningkatan kualitas
sistem pelayanan kepada konsumen
(W2, W3, T2)

3. Membangun hubungan baik dengan
konsumen dengan mengadakan sistem
member (W2, W3, T1)

Sumber: imah Refleksi, 2013

ueny Yim) ey




