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ABSTRAK

YUDHI SYAH FAJAR. 2012. 8223067823. Analisis Strategi Pemasaran
Jasa Shipyard Dan Engineering Pada PT DKB Galangan | Dengan
menggunakan SWOT. Program Studi DIl Pemasaran. Jurusan
Manajemen. Fakultas Ekonomi. Universitas Negeri Jakarta. Karya ilmiah
ini bertujuan untuk mengetahui tentang strategi pemasaran jasa shipyard
dan engineering dengan menggunakan SWOT pada PT DKB Galangan |I.
Metode yang digunakan dalam observasi ini adalah analisis deskriptif
kualitatif dengan metode pengumpulan data sekunder dari perusahaan
dan studi pustaka. Dari hasil penulisan dapat diketahui bahwa dalam
strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT DKB Galangan | diantaranya
dengan melakukan promosi, antara lain melalui pameran, door to door,
sufei boath, sehingga biaya pemasaran yang dikeluarkan relatif kecil. Dan
strategi pemasaran ini sangat efektif untuk mengejar dan
mempertahankan konsumen untuk tetap menggunakan jasa shipyard dan
engineering pada Perusahaan ini. PT DKB Galangan | juga
mempromosikan diri dengan cara melakukan pemasaran yang bersifat
interaktif seperti melalui lelang, dimana hal ini berguna untuk mengukur
respon konsumen atas perusahaan.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Metode analisis SWOT



ABSTRACT

YUDHI SYAH FAJAR. 2012. 8223067823. Marketing Strateqy Analysis
Shipyard and Engineering Services at PT. DKB Galangan | Using the
SWOT. DIll Marketing Study Program. Department of Management.
Faculty of Economics. State University of Jakarta. This scientific work is
aimed to find out marketing strategy shipyard and engineering service by
using SWOT on PT. DKB Galangan |. The method use in this observation
is qualitative descriptive analysis of secondary, data collection methods of
the company and literature study. From the results of the writing can be
seen that in the marketing strategy undertaken by PT. DKB Galangan |
include promotions, among others through exhibitions, door to door, surfei
boath, so that marketing costs incurred relatively small. And this marketing
Strategy is very effective to pursue and retain customers to continue using
the services of the shipyard and engineering of this company. PT. DKB
Galangan | also promote themselves by doing interactive marketing such
as through an action, where it is useful to measure consumer response
over the company.
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Segala puji dan syukur kehadirat Allah SWT yang telah memberikan
rahmat dan karunia-Nya kepada penulis, sehingga penulis dapat
menyelesaikan penyusunan karya ilmiah ini yang berjudul: Analisis
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