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ABSTRAK

ANALISIS STRATEGI BISNIS PADA PT BENTENG WIJAYA PERKASA
(PERSERO) BANDAR LAMPUNG

Oleh
Delina Destantina Tadsuri

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis strategi bisnis yang tepat untuk
diterapkan pada PT Benteng Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung dalam
menghadapi persaingan industri kopi. Jenis penelitian deskriptif dengan
pendekatan kualitatif. Jenis data yang digunakam dalam penelitian ini adalah sata
primer yaitu informan dan data sekunder yaitu dokumen-dokumen atau literature-
literatur, internet, jurnal dan sebagainya. Teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah observasi lapangan, wawancara, dokumentasi, literature, dan
kuisioner. Pengolahan dan analisis data menggunakan analisis deskriptif yang
dilakukan untuk mengidentifikasi strategi bisnis dengan menggunakan pendekatan
five forces porter pada PT Benteng Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari hasil analisis didapatkan posisi PT
Benteng Wijaya Perkasa berada pada kuadran I yang berarti pada posisi agresif
dan strategi yang tepat pada posisi ini adalah strategi pertumbuhan (Growth
Oriented Strategy). Maka alternatif strategi yang sesuai untuk pengembangan
bisnis PT Benteng Wijaya Perkasa dengan menggunakan matrik SWOT  adalah
strategi S-0 (Strength – Opportunity). Dalam kondisi ini PT Benteng Wijaya
Perkasa Bandar Lampung menghadapi peluang pasar sangat besar. Strategi yang
harus dijalankan adalah meminimalkan masalah-masalah internal sehingga dapat
merebut peluang pasar yang lebih baik lagi.

Kata kunci : Strategi Bisnis, Lima Kekuatan Porter dan Analisis SWOT



ABSTRACT

ANALYSIS BUSINESS STRATEGY OF PT BENTENG WIJAYA PERKASA
(PERSERO) BANDAR LAMPUNG

BY
Delina Destantina Tadsuri

Purpose of this research is to know what kind of business strategy that should br
used for PT Benteng Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung have on facing
the coffee industry competition. Type of research descriptive with qualitative
approach. Type of data that is used in this research is primary data which is
informant and secondary data that are documents, literature, internet, journal
and etc. Data collection technique that is used are observation, interview,
documentation, literature, and questionnaire. processing and analyzing data
using descriptive analysis that's do for identifying business strategy by using five
forces porter at PT Benteng Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung. Result
of this research shows the position of PT Banteng Wijaya Perkasa Bandar
Lampung was located at the quadrant I that is an aggressive and strategy that is
right for this position is the growth oriented strategy (Growth Oriented Strategy).
So the alternative strategy that is suitable for the business development of PT
Benteng Wijaya Perkasa is by using SWOT matrix is strategy S-0 (Strength -
opportunity). In this condition PT Benteng Wijaya Perkasa Bandar Lampung
faces a huge market opportunity. Strategy that should be used is minimize all of
the internal problems, so it can seize a better marketing opportunities.

Keyword : Business Strategy, Five Forces Porter and SWOT Analysis
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Kemajuan teknologi, komunikasi dan informasi mendorong berlangsungnya

globalisasi dunia dengan cepat dan dinamis. Globalisasi tersebut membawa

perubahan dalam berbagai bidang kehidupan seperti bidang sosial, ekonomi dan

budaya. Khususnya fenomena ekonomi yang mempunyai implikasi luar biasa

terhadap perubahan tatanan kerjasama dan persaingan bisnis serta peranan

pemerintah diberbagai penjuru dunia. Hal ini telah menuntut para pelaku usaha

untuk terus berfikir kritis dalam menghadapi persaingan yang semakin kompetitif,

karena persaingan tidak hanya datang dari persaingan usaha lokal yang telah

merambah keusaha global. Hubungan perdagangan tidak hanya terbatas pada

suatu wilayah negara tertentu, tetapi semakin berkembangnya arus perdagangan.

Hubungan dagang tersebut tidak hanya dilakukan antara pihak pengusaha dalam

satu wilayah negara saja, tetapi juga dengan para pedagang dari negara lain, tidak

terkecuali Indonesia. Hubungan dagang tersebut semakin beraneka ragam,

termasuk cara pembayaran.

Transaksi perdagangan internasional yang lebih dikenal ekspor impor, pada

hakikatnya adalah suatu transaksi sederhana yang tidak lebih dari membeli dan

menjual barang antara pengusaha–pengusaha yang bertempat tinggal atau
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berdomisili di negara-negara yang berbeda. Ekspor skala besar biasanya ada

campur tangan bea cukai baik dinegara pengirim maupun penerima. Ekspor

merupakan prioritas bagi Indonesia yang sudah digalakkan sejak tahun 1983.

Sejak saat itu ekspor menjadi perhatian lebih dalam memacu pertumbuhan

ekonomi Indonesia seiring dengan berubahnya strategi industrialisasi dari

penekanan pada industri subtitusi impor ke industri promosi ekspor.

(books.google.co.id)

Kegiatan ekspor didasari oleh kondisi bahwa tidak ada suatu negara yang benar-

benar mandiri karena satu sama lain saling membutuhkan dan saling mengisi.

Setiap negara memiliki karakteristik yang berbeda, baik sumber daya alam, iklim,

geografi, demografi, struktur ekonomi dan struktur sosial. Perbedaan tersebut

menyebabkan perbedaan komoditas yang dihasilkan, komposisi biaya yang

diperlukan, kualitas dan kuantitas produk. Transaksi ekspor adalah perdagangan

dengan cara mengeluarkan barang dari dalam keluar wilayah pabean Indonesia

dan memenuhi ketentuan yang berlaku. Bagi perkembangan Indonesia, transaksi

ekspor merupakan salah satu kegiatan ekonomi yang penting dalam perekonomian

dunia. Kendala yang perlu mendapat perhatian dalam transaksi perdagangan

internasional adalah sistem pemerintahan yang berbeda, ketentuan hukum yang

berlaku, mata uang yang berbeda, jarak yang relatif jauh, adanya retriksi dan

proteksi perdagangan dan adanya conflict of interest atau perbedaan kepentingan.

Semakin mudahnya proses transaksi perdagangan luar negeri membuat persaingan

dalam bisnis semakin ketat sehingga setiap perusahaan harus selalu memikirkan

kembali strategi perusahaan mereka secara kritis dan kondusif apalagi dengan

keadaan perekonomian dunia sekarang yang cepat mengalami perubahan. Hal ini
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sangat dipengaruhi konsep kepuasan konsumen, agar perusahaan dapat mengikuti

perkembangan ini, maka dibutuhkan suatu usaha supaya perusahaan dapat

menjalankan operasinya dengan baik dan sesuai dengan keadaan perusahaan dan

pasar modal. Perusahaan wajib untuk melaksanakan promosi dengan strategi yang

tepat agar dapat memenuhi sasaran yang efektif.

Promosi yang dilakukan harus sesuai dengan keadaan perusahaan, dimana harus

diperhitungkan jumlah dana yang tersedia dengan besarnya manfaat yang

diperoleh kegiatan promosi yang dijalankan perusahaan. Sebagaimana diketahui

bahwa keadaan dunia usaha bersifat dinamis, yang selalu mengalami perubahan

yang terjadi setiap saat dan adanya keterkaitan antara satu dengan yang lainnya.

Strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk keberhasilan

perusahaan pada umumnya dan pada bidang pemasaran khususnya. Disamping itu

strategi pemasaran yang diterapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai

dengan perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut. Strategi pemasaran

harus dapat memberikan gambaran yang jelas dan terarah tentang apa yang

dilakukan perusahaan dalam menggunakan setiap kesempatan atau paduan pada

beberapa sasaran pasar. Salah satu agenda yang di laksanakan pemerintah antara

lain  untuk meningkatkan daya saing produk ekspor kopi pada bidang ekspor

dalam menjamin kepastian bisnis dan mendorong investasi di dalam negeri atas

industri yang berorientasi ekspor dan pemerintah Indonesia melakukan berbagai

cara untuk meningkatkan sumber devisa yang diantaranya adalah meningkatkan

transaksi ekspor dan menekan pengeluaran dengan membatasi aktivitas impor.
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Kopi adalah jenis minuman yang penting bagi sebagian besar masyarakat di

seluruh dunia. Bukan hanya karena kenikmatan konsumen peminum kopi namun

juga karena nilai ekonomis bagi negara-negara yang memproduksi dan

mengekspor biji kopi (seperti Indonesia). Bagi beberapa orang, produk ini dibuat

dari biji tanaman kopi yang dipanggang (tanaman berbunga dari famili

Rubiaceae), disebut sebagai “komoditi kedua yang paling banyak diperdagangkan

secara legal” dalam sejarah manusia. Kopi yang dijual di dunia biasanya adalah

kombinasi dari biji yang dipanggang dari dua varietas pohon kopi: arabika dan

robusta. Perbedaan di antara kedua varietas ini terutama terletak pada rasa dan

tingkat kafeinnya. Biji arabika lebih mahal di pasar dunia, memiliki rasa yang

lebih mild dan memiliki kandungan kafein 70% lebih rendah dibandingkan

dengan biji robusta.Wilayah subtropis dan tropis merupakan lokasi yang baik

untuk budidaya kopi. Oleh karena itu, negara-negara yang mendominasi produksi

kopi dunia berada di wilayah Amerika Selatan, Afrika, dan Asia Tenggara. Kopi

adalah komoditi yang diperdagangkan di bursa-bursa komoditi dan futures, yang

paling penting di London dan New York. Terdapat tabel yang mengindikasikan

negara-negara produsen kopi utama dunia dan negara-negara eksportir kopi utama

dunia.
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Tabel 1.1 Negara-negara terbesar produksi kopi Dunia (Tahun Tanam 2017)

No Negara Produksi
(ton)

Vol Eksor
(Ton)

%
Ekspor

Nilai Ekspor Harga
Rata2
(usd/to

n)
1 Brazil 2.592.000 1.826.054 70% 4.855.884 2.66
2 Vietnam 1.650.000 1.644.635 100% 2.318.830 1.41
3 Colombia 810.000 739.530 91% 2.462.526 3.33
4 Germany 564.692 2.318.830 4.11
5 Indonesia 660.000 414.651 63% 1.008.549 2.43
6 Honduras 348.000 310.059 89% 859.082 2.77
7 Belgium 253.289 72% 988.080 3.90
8 India 348.000 251.424 105% 549.868 2.19
9 Peru 228.000 239.631 73% 757.820 3.16
10 Uganda 288.000 210.741 371.674 1.76
11 Italy 210.192 51% 1.536.025 7.31
12 Ethopia 384.000 195.431 89% 725.390 3.71

13 Guatemela 204.000 182.078 651.044 3.58
14 USA 130.256 931.193 7.15
15 Switzerland 67.548 2.058.562 30.48
16 France 34.862 743.771 21.33

Sumber : CBI Ministry of Foreign Affairs of the Netherlands (2017)

Tabel 1.2 Negara-negara terbesar produksi kopi Dunia (Tahun Tanam 2017)

Sumber : CBI Ministry of Foreign Affairs of the Netherlands (2017)

Berdasarkan table 1.1 dan 1.2 diatas dapat dilihat Indonesia adalah salah satu

negara produsen dan eksportir kopi terbesar di dunia setelah Brazil, Vietnam,

Colombia, dan Germany. Produksi yang dihasilkan sebanyak 660.000 ton, dan

Volume yang akan diekspor sebesar 414.651, persentasi ekspor sebesar 63%,

Nilai ekspor dalam dollar sebesar 1.008.549 dan harga rata-rata usd/ton sebesar
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2.43, kebanyakan hasil produksinya adalah varietas robusta yang berkualitas lebih

rendah. Indonesia juga terkenal karena memiliki sejumlah kopi khusus seperti

'kopi luwak' (dikenal sebagai kopi yang paling mahal di dunia) dan 'kopi

Mandailing'. Berkaitan dengan komoditi-komoditi agrikultur, kopi adalah

penghasil devisa terbesar keempat untuk Indonesia setelah minyak sawit, karet

dan kakao.

Kopi diperkenalkan di Nusantara oleh Belanda yang pada awalnya menanam

pohon-pohon kopi di sekitar wilayah kekuasaan mereka di Batavia namun

kemudian dengan cepat mengekspansi produksi kopi ke wilayah Bogor dan

Sukabumi di Jawa Barat di abad ke-17 dan abad ke-18. Indonesia terbukti

memiliki iklim yang hampir ideal untuk produksi kopi dan karenanya perkebunan-

perkebunan segera didirikan di wilayah-wilayah lain di Jawa, Sumatera dan juga

di Sulawesi. Terdapat tabel perkembangan luas lahan dan produksi kopi

Indonesia:

Tabel 1.3 Perkembangan luas lahan dan produksi kopi Indonesia

Luas Lahan dan
Produksi Kopi

2012 2013 2014 2015 2016

Luas Lahan Indonesia
(ha)

1.235.389 1.241.712 1.230.495 1.230.001 1.228.512

Produksi Indonesia (ton) 691.163 675.881 643.857 639.412 639.305

Produksi robusta (ha) 899.627 898.775
Produksi robusta (ton) 466.492 465.614
Produksi arabika (ha) 330.373 330.536
Produksi arabika (ton) 172.919 173.691

Sumber : CBI Ministry of Foreign Affairs of the Netherlands (2017)

Pada tahun 2016, perkebunan kopi Indonesia mencakup total wilayah kira-kira

1,22 juta hektar, 898 hektar perkebunan robusta dan 330 hektar perkebunan

arabika. Lebih dari 90% dari total perkebunan dibudidayakan oleh para petani
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skala kecil. Seperti yang telah disebutkan di atas dan mirip dengan raksasa kopi

regional Vietnam, sebagian besar hasil produksi biji kopi Indonesia adalah

varietas robusta yang berkualitas lebih rendah. Biji arabika yang berkualitas lebih

tinggi kebanyakan diproduksi oleh negara-negara Amerika Selatan seperti Brazil,

Kolombia, El Salvador dan Kosta Rika. Oleh karena itu, sebagian besar ekspor

kopi Indonesia (kira-kira 80%) terdiri dari biji robusta. Ekspor kopi olahan

hanyalah bagian kecil dari total ekspor kopi Indonesia (Indonesia-

investments.com).

Dimulai dari tahun 1960an, Indonesia telah menunjukkan peningkatan yang kecil

namun stabil dalam produksi kopi dunia. Kendati begitu, menurut data dari Badan

Pusat Statistik (BPS), luas perkebunan-perkebunan kopi di Indonesia menurun

karena para petani telah mengubah fokus produksi mereka kepada minyak sawit

(seperti minyak sawit mentah dan minyak inti kelapa sawit), karet dan kakao yang

semuanya memberikan pendapatan yang lebih tinggi di pasar internasional.

Perkebunan-perkebunan kopi atau sebagian dari perkebunan tersebut telah

ditransformasi menjadi perkebunan komoditi-komoditi lain.

Pada tahun 2012, kira-kira 70% dari total produksi tahunan biji kopi Indonesia

diekspor, terutama kepada para pelanggan di Jepang, Afrika Selatan, Eropa Barat,

dan Amerika Serikat. Karena konsumsi domestik kopi Indonesia telah bertumbuh,

jumlah ekspor telah menurun. Konsumsi kopi di Indonesia meningkat dengan

compound annual growth rate (CAGR) 7,7% di tahun 2011-2014. Tetap saja,

pada 1,0 kilogram (data 2014), konsumsi per kapita kopi tetap rendah di

Indonesia. Untuk jumlah perusahaan yang bergerak di bidang ekspor impor di
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Lampung meliputi 166 perusahaan (sumber: Kementrian keuangan Republik

Indonesia, Direktorak Jenderal Bea dan Cukai), berikut jumlah daftar perusahaan

ekspor kopi masih aktif di Bandar Lampung:

Tabel 1.4. Daftar Perusahaan Eksportir Kopi Bandar lampung

No Nama Perusahaan
1 PT Anugerah Bumi Abadi
2 PT Asia Makmur
3 PT Indra Brothers
4 PT Olam Indonesia
5 PT Indo Cafco
6 PT Benteng Wijaya Perkasa
7 PT Indokom Citra Persada
8 PT Nedcoffee Indonesia M Jaya
9 PT Sarimakmur Tunggal Mandiri
10 PT Coffee Indonesia Jaya
11 PT Louis Dreyfus Commodities Indonesia
12 CV Antara Saudara
13 CV Bumi Makmur Internasional
14 CV Bumi Lampung Makmur

Sumber: Direktorat Jenderal Bea dan Cukai Lampung (2015)

Berdasarkan tabel 1.4. dapat dilihat sebanyak 13 perusahaan ekspor kopi yang

masih aktif pada tahun 2015 di Bandar Lampung. Beberapa perusahaan juga ada

yang menjual biji kopi mulai dari mentah hingga siap kemasan. Selanjutnya untuk

realisasi ekspor kopi di Lampung berdasarkan data yang dihimpun oleh Dinas

Perdagangan Provinsi Lampung sampai tahun 2017 adalah sebagai berikut:

Tabel 1.5. Realisasi Ekspor Kopi Robusta Lampung

NO TAHUN BERAT (TON) VALUE (USD)
1 2012 284.359,1 585.430.150,4
2 2013 346.008,60 640,394.706,64
3 2014 372.726,7 692.768.476,0
4 2015 332.489,4 588.057.517,3
5 2016 246.599,7 442.798.520,2
6 2017 278.181,6 560.053.362,5

Sumber: Dinas Perdagangan Provinsi Lampung (2017)
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Bisnis modern ditandai dengan siklus hidup produk yang pendek, pengenalan

produk baru yang cepat, pelanggan semakin luas, dan informasi yang baik serta

canggih (Thatte, 2007:17). Perkembangan teknologi dan inovasi yang tiada henti

menjadi salah satu pemicu pertumbuhan industri di berbagai belahan dunia. Hal

ini akan berakibat pada persaingan bisnis yang meningkat. Manajemen setiap

perusahaan mendapat tantangan untuk berusaha secara kompetitif menghadapi

pesaing. Perusahaan yang ingin sukses bertahan serta memiliki kemampuan

bersaing di masa depan, tidak boleh menggantungkan diri pada cara kerja masa

lampau yang kurang efisien, kurang ahli dan tidak profesional.

Keunggulan kompetitif dari suatu perusahaan atau negara mencerminkan tindakan

ofensif atau defensif untuk menciptakan posisi yang berkelanjutan dalam suatu

industri atau ekonomi global. Ada dua cara dasar untuk menciptakan keunggulan

kompetitif yaitu kepemimpinan biaya dan diferensiasi. Kepemimpinan biaya

adalah ketika sebuah perusahaan atau negara memutuskan untuk menjadi

produsen berbiaya rendah di industri atau pasar. Pemimpin biaya biasanya

mencapai keunggulan kompetitif ini dengan skala ekonomi.

Keunggulan bersaing adalah jantung kinerja perusahaan dalam pasar bersaing.

Pada dasarnya keunggulan bersaing tumbuh dari nilai yang dapat diciptakan

perusahaan bagi pembelinya. Nilai yang ditawarkan tentu sesuatu yang berbeda

serta tidak dimiliki oleh kompetitor. Nilai atau manfaat inilah yang dibayar oleh

pembeli untuk produk atau jasa yang diproduksi oleh suatu perusahaan. Untuk

menciptakan dan membentuk nilai tersebut dibutuhkan berbagai perencanaan

matang serta strategi yang tepat, salah satunya adalah pengelolaan manajemen
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yang baik. Hal ini dilakukan agar perusahaan dapat bertahan di tengah

perkembangan zaman serta dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan

pesaing. Kelangsungan hidup perusahaan diera kompetisi global menuntut

manajemen untuk menyusun perencanaan strategis dalam menghadapi perubahan-

perubahan yang akan terjadi. Perubahan-perubahan yang perlu direspon oleh

perusahaan bukan hanya berorientasi pada produk perusahaan saja, melainkan

pada aspek-aspek penting yang menyangkut kinerja suatu perusahaan serta

manfaat perusahaan bagi lingkungan sekitar.

Kinerja suatu perusahaan sangat tergantung pada bagaimana manajemen

mengelola dan melaksanakan aktifitas tersebut. Kemampuan suatu perusahaan

untuk dapat bersaing sangat ditentukan oleh kinerja perusahaan itu sendiri.

Perusahaan yang tidak mampu mengelola manajemen yang baik dan tidak dapat

mempertahankan kinerja perusahaan, pasti akan sulit bertahan dibisnis dan

bersaing dengan para kompetitor yang akan berakibat pada kebangkrutan.

Persaingan sangat penting bagi keberhasilan atau kegagalan perusahaan.

Persaingan secara tidak langsung membuat suatu perusahaan semakin kreatif serta

berprestasi. Beberapa contoh akibat dari persaingan industri yang ketat adalah

inovasi tiada henti, peningkatan service atau pelayanan terhadap pembeli, dan

harga produk yang beragam dipasaran. Hal ini tentu berdampak positif bagi

masyarakat sebagai pembeli, namun membuat perusahaan harus memikirkan lebih

banyak strategi yang tepat agar perusahaannya dapat tetap bertahan.
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Persaingan sengit dan tak henti-hentinya terjadi dalam bisnis. Dalam rangka untuk

tetap bertahan dan memperoleh kesuksesan, perusahaan harus memiliki

keuntungan lebih dari pesaing mereka. Keunggulan kompetitif didefinisikan

sebagai "suatu kondisi yang memungkinkan perusahaan untuk beroperasi secara

berkualitas tinggi lebih efisien atau sebaliknya daripada perusahaan bersaing

dengan dan yang menghasilkan manfaat yang diperoleh perusahaan tersebut

(Dustin, 2014:43).

Pada tahun 1980 Michael Porter menerbitkan sebuah buku berjudul Competitive

Strategy. Deskripsi "Five forces" atau “Lima Kekuatan” Porter membentuk

struktur dari semua industri dan sebagian besar menetapkan aturan kompetisi dan

berfungsi meningkatkan profit perusahaan. Lima kekuatan itu adalah ancaman

yang ditimbulkan oleh persaingan yang kompetitif, kekuatan tawar-menawar

pembeli, kekuatan tawar-menawar. Bedasarkan uraian di atas, maka judul

penelitian ini berjudul “Analisis Strategi Bisnis Pada PT Benteng Wijaya

Perkasa (Persero) Bandar Lampung”.

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, maka masalah tersebut dapat

dirumuskan sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi keunggulan bersaing pada perusahaan PT Benteng Wijaya

Perkasa Bandar Lampung ?

2. Apakah kunci kesuksesan pada perusahaan PT Benteng Wijaya Perkasa

Bandar Lampung ?
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1.3. Tujuan Penelitian

1. Menganalisa keunggulan bersaing yang efektif dalam memenangkan

persaingan bisnis disektor industri kopi di wilayah Lampung.

2. Mengidentifikasi kunci kesuksesan yang dimiliki perusahaan PT Benteng

Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung dalam menghadapi persaingan

dalam industri kopi.

1.4. Manfaat Penelitian

Dengan penelitian ini penulis berharap semoga dapat memberikan manfaat, antara

lain:

1. Secara Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi agar dapat

dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi PT Benteng Wijaya Perkasa

(Persero) Bandar Lampung khususnya dalam memperkirakan proses strategi

keunggulan, strategi diferensiasi, strategi terfokus terkait ekspor kopi.

2. Secara Teoritis

Untuk menambah wawasan dalam keilmuan Ilmu Administrasi bisnis

khususnya pada proses strategi keunggulan, strategi diferensiasi, strategi

terfokus dengan harapan dapat dilakukan berbagai studi lebih lanjut di masa

yang akan datang.



BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian Strategi Bisnis

Menurut Rangkuti (2002:13) strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan

perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut,

serta prioritas alokasi sumber daya. Sedangkan menurut David (2006: 18) strategi

adalah sarana bersama dengan tujuan jangka panjang hendak dicapai. Strategi

akan memaksimalkan keunggulan kompetitif dan meminimalkan keterbatasan

bersaing. Berbeda dengan pendapat David yang menyebutkan bahwa strategi akan

memaksimalkan keunggulan bersaing. Marrus (2002:31) mengungkapkan bahwa

strategi adalah suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang

berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara

atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. Menurut Hamel dan

Prahalad yang dikutip oleh Rangkuti (2002:4) strategi merupakan tindakan yang

bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan

berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para pelanggan di

masa depan. Strategi hampir selalu dimulai dari “apa yang dapat terjadi” dan

bukan dimulai dari “apa yang terjadi”. Terjadinya kecepatan inovasipasar yang

baru dan perubahan pola konsumen memerlukan kompetensi inti (come

competencies). Perusahaan perlu mencari kompetensi inti di dalam bisnis yang
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dilakukan. Menurut Siagian (2004:57) menyatakan bahwa strategi adalah

serangkaian keputusan dantindakan mendasar yang dibuat oleh manajemen

puncak dan diimplementasikan oleh seluruh jajaran suatu organisasi dalam rangka

pencapaian tujuan organisasi tersebut.

Menurut Hariadi (2005:76), strategi bisnis perusahaan merupakan langkah-

langkah strategi yang terencana maupun tidak terencana untuk dapat memiliki

keunggulan bersaing sehingga dapat menarik perhatian konsumen, memperkuat

posisi dalam pasar, dan bertahan terhadap tekanan persaingan. Keunggulan

bersaing dalam pasar akan memudahkan perusahaan untuk meraih keuntungan

lebih besar daripara pesaing dan memberikan kesempatan hidup lebih lama dalam

persaingan. Strategi perusahaan dapat dijalankan secara offensif atau defensif atau

dilakukan bergantian sesuai dengan kondisi dilapangan. Dalam strategi ini,

termasuk didalamnya berbagai manuver taktik jangka pendek untuk mengelabuhi

lawan, menjegal untuk menahan laju serangan lawan yang semuanya ditujukan

untuk memenangkan pertempuran maupun peperangan.

Hariadi membedakan antara strategi bersaing dan strategi bisnis, strategi bisnis

tidak hanya semata berkaitan dengan bagaimana bersaing dengan lawan bisnis

ataupun kekuatan-kekuatan dalam pasar, mencakup strategi dalam fungsi-fungsi

yang dijalankan perusahaan, dan bagaimana respon manajemen terhadap

perubahan kondisi industri yang menyangkut banyak hal (tidak semata-mata

persaingan saja). Sementara itu, strategi bersaing hanya fokus pada rencana

tindakan manajemen untuk bersaing dengan sukses dan memberikan  nilai yang

sangat bagus pada konsumen.



15

Berdasarkan definisi dari para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa strategi

bisnis adalah sebuah kegiatan yang biasa dilakukan oleh para pelaku bisnis untuk

memperoleh keunggulan bersaing. Masing-masing pelaku mempunyai beragam

metode, struktur dan sistematika yang beragam. Strategi bisnis perusahaan

mencakup ekspansi geografis, diversifikasi, akuisisi, pengembangan produk,

penetrasi pasar, pengetahuan, divestasi, likuidasi dan joint venture.

2.2. Tingkatan strategi

Menurut Hunger dan Wheelen (2003:24), perusahaan bisnis multidivisional yang

besar, biasanya memiliki tiga level strategi, yaitu korporasi, bisnis dan fungsional.

2.2.1. Strategi Korporasi

Strategi ditingkat korporasi menggambarkan arah perusahaan secara keseluruhan

mengenai sikap perusahaan secara umum terhadap arah pertumbuhan dan

manajemen berbagai bisnis dan lini produk untuk mencapai keseimbangan

portofolio produk dan jasa. Sebagai tambahan, strategi perusahaan adalah sebagai

berikut:

1) Pola keputusan yang berkenaan dengan tipe-tipe bisnis yang perusahaan

sebaiknya terlibat.

2) Arus keuangan dan sumber daya lainnya ke dan dari divisi-divisi

perusahaan.

3) Hubungan antara perusahaan dengan kelompok-kelompok utama dalam

lingkungan perusahaan.
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2.2.2. Strategi Bisnis

Strategi bisnis disebut juga strategi bersaing, biasanya dikembangkan pada level

divisi dan menekankan pada perbaikan posisi persaingan produk berupa barang

atau jasa perusahaan dalam industri khusus atau segmen pasar yang dilayani oleh

divisi tersebut. Strategi bisnis divisi mungkin menekankan pada peningkatan laba

dalam produksi dan penjualan produk dan jasa yang dihasilkan. Strategi bisnis

juga sebaiknya mengintegrasikan berbagai aktivitas fungsional untuk mencapai

tujuan divisi. Strategi bisnis (persaingan) merupakan salah satu dari overall cost

leadership, atau diferensiasi.

2.2.3. Strategi Fungsional

Strategi fungsional menekankan terutama untuk memaksimalkan sumber daya

produktif. Departemen fungsional mengembangkan strategi untuk mengumpulkan

bersama-sama berbagai aktivitas dan kompetensi mereka untuk memperbaiki

kinerja. Sebagai contoh, strategi khas dari departemen pemasaran adalah

mengembangkan cara untuk meningkatkan penjualan pada tahun sekarang agar

lebih besar daripada tahun sebelumnya. Dengan menggunakan strategi fungsional

pengembangan pasar, departemen pemasaran berusaha menjual produk yang ada

sekarang kepada pelanggan yang berbeda pada pasar yang ada atau kepada

pelanggan baru di wilayah geografi yang baru.

2.3. Strategi Bersaing

Mengembangkan strategi bersaing sama halnya dengan mengembangkan rumusan

umum tentang bagaimana bisnis akan bersaing, apa yang harus menjadi tujuannya,

dan kebijakan apa yang diperlukan untuk mencapai tujuan-tujuan tersebut.

Michael E. Porter mengemukakan bahwa strategi bersaing adalah kombinasi
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antara akhir (tujuan) yang ingin dicapai oleh perusahaan dengan alat (kebijakan)

dimana perusahaan berusaha sampai kesana. Tujuan strategi bersaing untuk suatu

unit usaha dalam sebuah industri adalah menemukan posisi dalam industri

tersebut dimana perusahaan dapat melindungi diri sendiri dengan sebaik-baiknya

terhadap kekuatan tekanan persaingan atau dapat mempengaruhi tekanan tersebut

secara positif. Intensitas persaingan dalam suatu industri bukanlah peristiwa

kebetulan atau nasib buruk, akan tetapi persaingan dalam suatu industri berakar

pada struktur ekonomi yang mendasarinya dan berjalan diluar perilaku pesaing-

pesaing yang ada (Porter,1998:9).

2.4. Keunggulan Bersaing

Keunggulan bersaing merupakan strategi keuntungan dari perusahaan yang

melakukan kerjasama untuk berkompetisi lebih efektif dalam pasar. Strategi yang

didesain bertujuan untuk mencapai keunggulan bersaing yang terus menerus agar

perusahaan dapat terus menjadi pemimpin pasar (Prakosa, 2005:53). Perusahaan

mengalami keunggulan bersaing ketika tindakan-tindakan dalam suatu industri

atau pasar menciptakan nilai ekonomi dan ketika beberapa perusahaan yang

bersaing terlibat dalam tindakan serupa (Barney, 2010:9).

Keunggulan bersaing dianggap sebagai keuntungan dibanding kompetitor yang

diperoleh dengan menawarkan nilai lebih pada konsumen dibanding penawaran

kompetitor (Kotler et al, 2005:461). Keunggulan bersaing diharapkan mampu

untuk mencapai laba sesuai rencana, meningkatkan pangsa pasar, meningkatkan

kepuasan pelanggan, serta melanjutkan kelangsungan hidup suatu usaha (Saiman,

2014:128). Keunggulan bersaing meliputi penentuan posisi yaitu suatu usaha
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untuk memaksimalkan nilai kemampuan yang membedakannya dari pesaing.

Sebuah perusahaan menempati posisi keunggulan bersaing adalah disebabkan

keunggulan komparatif dalam sumber daya menghasilkan nilai superior pada

biaya yang lebih rendah. Keunggulan bersaing berasal dari banyak aktivitas

berlainan yang dilakukan oleh perusahaan untuk mendesain, memproduksi,

memasarkan, menyerahkan, dan mendukung produknya.

Ada dua cara dasar untuk mencapai keunggulan bersaing, yang pertama dengan

strategi biaya rendah yang membuat perusahaan untuk menawarkan produk

dengan harga yang lebih murah dari pesaingnya. Posisi biaya rendah biasanya

menempatkan perusahaan pada posisi yang menguntungkan dalam menghadapi

para pesaingnya dalam sebuah industri. Yang kedua adalah dengan strategi

diferensiasi produk, sehingga pelanggan merasa bahwa mereka mendapat manfaat

yang lain serta lebih dengan harga yang cukup. Tetapi kedua strategi tersebut

mempunyai pengaruh yang sama yakni meningkatkan anggapan manfaat yang

dinikmati oleh pelanggan. Ada juga tiga faktor yang dibutuhkan untuk

menciptakan suatu keunggulan bersaing yang dapat dipertahankan, yaitu sebagai

berikut :

1. Dasar Persaingan (basic of competition)

Strategi harus didasarkan pada seperangkat aset, skill dan kemampuan.

Ketiga hal tersebut akan mendukung strategi yang sedang dijalankan

sehingga turut mempertahankan keunggulan.
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2. Dipasar mana perusahaan bersaing (where you compete)

Penting bagi perusahaan untuk memilih pasar sasaran yang sesuai dengan

strategi yang dijalankan, sehingga aset, skill dan kemampuan dapat

mendukung strategi dalam memberikan sesuatu yang bernilai bagi pasar.

3. Dengan siapa perusahaan bersaing (who you compete against)

Perusahaan juga harus mampu mengidentifikasi pesaingnya, apakah pesaing

tersebut lemah, sedang, atau kuat. Dengan demikian cara untuk mencapai

dan mempertahankan keunggulan bersaing dengan orientasi pada pelanggan

bukan pada internal perusahaan dan para pesaing saja.

2.5. Kekuatan-Kekuatan yang Mempengaruhi Persaingan Industri

Persaingan suatu industri di abad ini, (Porter, 1998:9) mengemukakan ada lima

kekuatan persaingan untuk menentukan tingkat seberapa jauh arus masuk

investasi dan untuk mengendalikan kemampuan perusahaan, sehingga

memformulasikan dan mengimplementasikan strategi seperti pada gambar 2.1.

berikut ini:

Sumber: Porter, M.E. (1998)

Gambar 2.1. Kekuatan-kekuatan yang Mempengaruhi Persaingan Industri

PENDATANG
BARU
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PRODUK
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Ancaman
pendatang baru

Kekuatan tawar-
menawar pemasok

Kekuatan tawar-
menawar pembeli

Ancaman produk
atau jasa pengganti
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2.5.1. Persaingan Diantara Perusahaan Yang Ada

Menurut Porter (1998:10) faktor persaingan antar pesaing dalam industri yang

sama inilah yang menjadi sentral kekuatan persaingan. Semakin tinggi tingkat

persaingan antar perusahaan mengindikasikan semakin tinggi pula profitabilitas

industri, namun profitabilitas perusahaan mungkin menurun.

2.5.2. Ancaman Pendatang Baru

Menurut Porter (1998:10) mengemukakan bahwa pendatang baru pada suatu

industri membawa kapasitas baru, keinginan untuk mendapatkan bagian pasar,

serta sering kali sumberdaya utama. Akibatnya, harga dapat menjadi turun atau

biaya membengkak sehingga mengurangi profitabilitas. Ancaman masuknya

pendatang baru kedalam industri tergantung pada rintangan masuk yang ada,

digabung dengan reaksi dari para pesaing yang sudah ada untuk dapat

diperkirakan oleh sipendatang baru. Beberapa sumber utama rintangan masuk,

yaitu sebagai berikut:

1. Skala Ekonomi

Menggambarkan turunnya biaya satuan (unit costs) suatu produk

(oprasional atau fungsi yang dilakukan untuk menghasilkan produk)

apabila volume absolut per periode meningkat.

2. Diferesiasi Produk

Perusahaan tertentu yang mempunyai identifikasi merek dan kesetiaan

pelanggan, yang disebabkan oleh iklan, pelayanan pelanggan, perbedaan

produk, atau hanya sekedar perusahaan pertama yang memasuki industri.
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3. Biaya Beralih Pemasok

Biaya satu kali (on time costs) yang harus dikeluarkan pembeli ketika

harus berpindah dari produk pemasok tertentu keproduk pemasok

lainnya.

4. Akses Kesaluran Distribusi

Hambatan ini masuk karena adanya kebutuhan dari pendatang baru untuk

mengamankan distribusi produknya. Makin terbatasnya saluran pedagang

besar atau pengecer untuk suatu produk dan semakin banyaknya pesaing

yang ikut disaluran ini, jelas akan semakin memperketat banyaknya usaha

yang masuk ke dalam industri.

5. Biaya Tak Menguntungkan Bebas dari Skala

Biaya yang menurun seiring dengan bertambahnya pengalaman pada suatu

industri, dan jika pengalaman dapat dijaga kerahasiaannya oleh

perusahaan yang sudah lebih mapan, maka pengaruh ini akan

mengakibatkan munculnya hambatan masuk.

6. Kebijakan Pemerintah

Kebijakan yang dapat membatasi atau bahkan menutup kemungkinan

masuk kedalam industri dengan peraturan-peraturan seperti persyaratan

perizinan dan membatasi akses terhadap bahan mentah seperti tanah atau

pegunungan yang mengandung batubara dimana diatasnya dibuat lapangan

sepak bola.
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2.5.3. Tekanan Dari Produk Pengganti

Mengenali produk-produk pengganti menurut Porter (1998) adalah persoalan

mencari produk lain yang dapat menjalankan fungsi yang sama seperti produk

dalam industri. Terkadang melakukan hal ini dapat merupakan tugas yang rumit,

dan merupakan tugas yang membawa analis kepada bisnis-bisnis yang seolah-olah

sangat jauh terpisah dari industrinya. Posisi dalam menghadapi produk pengganti

mungkin merupakan persoalan tindakan industri secara kolektif. Produk pengganti

yang perlu mendapatkan perhatian besar adalah produk-produk yang (1)

mempunyai kecenderungan untuk memiliki harga atau prestasi yang lebih baik

daripada produk industri, atau (2) dihasilkan oleh industri yang berlaba tinggi.

Argumentasi yang sama juga berlaku untuk tanggapan kolektif dalam bidang-

bidang seperti peningkatan mutu produk, usaha pemasaran, meningkatkan

kemudahan mendapatkan produk, dan sebagainya.

2.5.4. Kekuatan Tawar-Menawar Pembeli

Pembeli bersaing dengan industri dengan cara memaksa harga turun, tawar

menawar terhadap mutu yang lebih tinggi dan pelayanan yang lebih baik, serta

berperan sebagai pesaing dengan mengorbankan protabilitas industri. Kekuatan

dari tiap–tiap kelompok pembeli yang penting dalam industri tergantung pada

sejumlah karakteristik situasi pasarnya dan pada industri yang bersangkutan

dibandingkan dengan keseluruhan bisnis pembeli tersebut (Porter, 1998:10).

Kelompok pembeli bisa disebut kuat jika situasi sebagai berikut :

1. Kelompok pembeli terpusat atau membeli dalam jumlah besar relatif

terhadap penjualan pihak penjual.
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2. Produk yang dibeli dari industri merupakan bagian dari biaya atau

pembelian yang cukup besar dari pembeli.

3. Produk yang dibeli dari industri adalah produk standart atau tidak

terdifrensiasi. Kekuatan pedagang besar dan pengecer sebagai pembeli

ditentukan dengan aturan yang sama. Pengecer dapat memperoleh

kekuatan tawar-menawar yang besar atau produsen pada saat mereka dapat

mempengaruhi keputusan pembelian dari konsumen, seperti yang terjadi

pada bisnis komponen audio, batu mulia, peralatan rumah tangga,

perlengkapan olahraga dan produk-produk lainnya.

2.5.5. Kekuatan Tawar-Menawar Pemasok

Pemasok dapat menggunakan kekuatan tawar menawar terhadap para peserta

industri dengan mengancam akan menaikkan harga atau menurunkan kualitas

produk atau jasa yang dibeli. Kondisi–kondisi yang buat pemasok kuat cenderung

menyerupai kondisi yang membuat pembeli kuat. Kelompok pemasok dikatakan

kuat jika terdapat hal-hal sebagai berikut :

1. Para pemasok didominasi oleh beberapa perusahaan dan lebih terpusat dari

pada industri dimana mereka menjual. Pemasok yang menjual kepada

pembeli yang lebih terfragmentasi biasanya akan dapat memaksakan

pengaruh yang besar dalam hal harga, kualitas, serta syarat-syarat

penjualan.

2. Pemasok tidak menghadapi produk pengganti lain untuk dijual kepada

industri. Misalnya pemasok yang membuat bahan pemanis alternatif

bersaing ketat dalam berbagai penggunaan meskipun perusahaan tertentu

relatif lebih besar dari pada pembeli tertentu.
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3. Industri merupakan pelanggan yang penting bagi kelompok pemasok. Bila

pemasok menjual kepada beberapa industri dan industri tertentu tidak

memberikan bagian penjualannya yang cukup berarti lebih besar

kecendrungan pemasok untuk memaksakan kekuatan.

4. Produk pemasok merupakan input penting bagi bisnis pembeli. Hal ini

berlaku dimana input tidak dapat disimpan, sehingga memungkinkan

pembeli untuk menimbun persediaan.

5. Produk kelompok pemasok terdifrensiasi atau pemasok telah menciptakan

biaya peralihan. Diferensiasi atau biaya peralihan yang dihadapi pembeli

mengurangi kesempatan mereka untuk membandingkan satu pemasok

dengan pemasok yang lain.

6. Kelompok pemasok memperlihatkan ancaman yang kuat untuk melakukan

integrasi maju. Hal ini mengurangi kemampuan industri dalam

mendapatkan syarat pembelian yang lebih baik.

2.6. Strategi Bersaing Generik Versi Porter

Untuk menghadapi kekuatan persaingan (Porter, 1998) mengemukakan perlunya

strategi yang dikenal dengan nama strategi generik yang merupakan cara

mendasar bagi perusahaan untuk mencapai profitabilitas diatas rata-rata industri

dengan memiliki sustainable competitive advantage. Strategi generik terdiri dari

tiga macam yang secara potensial akan berhasil menanggulangi perusahaan lain

dalam suatu industri, yaitu strategi keunggulan biaya menyeluruh, diferensiasi,

dan fokus. Menerapkan secara efektif salah satu dari strategi generik ini biasanya

menuntut komitmen menyeluruh dan tata organisasi  pendukung yang akan

melemah jika terdapat lebih daripada satu target utama. Strategi generik adalah
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pendekatan untuk mengungguli pesaing dalam industri, dalam struktur industri

tertentu ini berarti bahwa semua perusahaan dapat memperoleh hasil laba yang

tinggi, sedangkan di industri yang lain, keberhasilan dengan salah satu strategi

generik mungkin diperlukan hanya untuk mendapatkan hasil laba yang layak

dalam artian mutlak.Berikut ini model strategi generik Porter:

Keunikan yang dirasakan
pelanggan

Posisi biaya rendah

Seluruh industri DIFERENSIASI Keunggulan biaya
menyeluruh

Hanya segmen
tertentu

Fokus (Diferensiasi) Fokus (Biaya)

Sumber: Michael E. Porter (1998)

Gambar 2.2. Keunggulan Strategis

2.6.1. Strategi Keunggulan Biaya Menyeluruh

Strategi keunggulan biaya menyeluruh adalah strategi yang digunakan untuk

mencapai keunggulan biaya menyeluruh dalam industri melalui seperangkat

kebijakan fungsional yang ditunjukan pada sasaran utama. Keunggulan biaya

memerlukan konstruksi agresif dari fasilitas skala yang efisien, usaha yang terus

menerus dalam mencapai penurunan biaya karena pengalaman, pengendalian

biaya, dan overhead (biaya lain-lain) yang ketat, penghindaran pelanggan

marginal, serta meminimalkan biaya dalam bidang-bidang seperti litbang,

pelayanan, armada penjualan, periklanan, dan lain-lain.

Faktor-faktor yang membawa pada posisi biaya rendah biasanya juga

menimbulkan hambatan masuk yang cukup berarti dalam bentuk skala ekonomi

atau keunggulan biaya. Strategi keunggulan biaya tampaknya menjadi landasan

atas keberhasilan Briggs and Stratton dalam industri motor bensin bertenaga kecil,
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dimana mereka menguasai 50% bagian pasar dunia dan keberhasilan Linco ln

Electric dalam industri peralatan dan bahan pengelasan listrik. Strategi

keunggulan biaya kadang dapat mengubah secara revolusi suatu industri dimana

basis persaingan historisnya selama ini adalah sebaliknya dari para pesaing tidak

siap baik secara persepsi maupune konomi untuk mengambil langkah yang

diperlukan untuk meminimalkan biaya.

2.6.2. Strategi Diferensiasi

Strategi generik berikutnya yaitu mendiferensiasikan produk atau jasa yang

ditawarkan perusahaan, yaitu menciptakan sesuatu yang baru yang dirasakan oleh

industri secara menyeluruh sebagai hal yang unik. Perusahaan akan menggunakan

strategi diferensiasi bila ingin bersaing dengan pesaingnya dalam hal keunikan

produk dan jasa yang ditawarkan. Keunikan tersebut dapat dilihat dari ciri produk

yang menawarkan nilai-nilai yang dicari konsumen sehingga menjadikan produk

tersebut unik dan berbeda dimata konsumen. Dalam strategi diferensiasi semua

strategi dan kebijakan perusahaan harus dibuat berbeda daripada pesaingnya,

perusahaan yang mengadopsi strategi ini biasanya memiliki banyak lini produk.

Membuat produk dengan banyak model, fitur, harga,dan lain-lain yang beragam.

Kekurangan dari strategi diferensiasi adalah sebagai berikut:

1. Strategi ini sangat tergantung dengan kemampuan pesaing dalam

mengimitasi dan meniru kesuksesan diferensiasi strategi produk. Ketika

suatu produk telah mampu ditiru pesaing dan kehilangannya keunikan

dimata konsumennya, maka konsumen tidak akan mau lagi membayar

mahal untuk mendapatkannya.
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2. Apabila konsumen menjadi lebih sensitif terhadap harga, sehingga

keunikan bukanlah suatuhal yang penting lagi dalam produk.

3. Diferensiasi menjadi tidak relevan ketika nilai diferensiasi yang diangkat

perusahaan dianggap tidak cukup unik bagi konsumen, atau nilai

diferensiasi perusahaan dianggap tidak penting oleh konsumen.

4. Perusahaan bisa terjebak dengan memberikandiferensiasi yang terlalu

banyak bagi produknya, akibatnya konsumen tidak membutuhkan produk

tersebut dan beralih ke produk yang memberikan diferensiasi yang mereka

butuhkan dan dengan harga yang lebih murah.

5. Dengan memberikan diferensiasi yang salah perusahaan bisa merusak citra

perusahaan itu sendiri.

2.6.3. Strategi Fokus

Strategi ini didasarkan pada pemikiran bahwa perusahaan dengan demikian akan

mampu melayani target strategisnya yang sempit secara lebih efektif dan efesien

dibandingkan pesaing yang bersaing lebih luas. Perusahaan yang memilih strategi

fokus secara potensial juga dapat menghasilkan laba diatas rata-rata atas

industrinya. Strategi fokus dapat berarti bahwa perusahaan mempunyai posisi

biaya rendah dengan target strategisnya, diferensiasi, atau keduanya. Strategi

fokus juga dapat digunakan untuk memilih target yang paling tidak rentan

terhadap produk pengganti atau dimana pesaing adalah yang paling lemah.

Strategi fokus mempunyai beberapa keunggulan, yaitu sebagai berikut:

1. Perusahaan dengan strategi fokus paham mengenai pasarnya dan

mengenalnya dengan baik. Para perusahaan dengan strategi fokus bisa

dekat dengan para konsumennya sehingga bisa memberikan respon lebih
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cepat pada perubahan kebutuhan konsumen. Dengan kecepatan merespon

perubahan kebutuhan konsumen, perusahaan dengan strategi ini cenderung

menciptakan loyalitas konsumen pada merek.

2. Perusahaan bisa mendapat sedikit pesaing dan penjual yang mempunyai

kekuatan tawar yang lemah apabila perusahaan menargetkan produknya

pada segmen pasaryang kurang sensitif terhadap harga.

Selain mempunyai keunggulan, strategi fokus masih juga memiliki berbagai

kekurangan, adapun kekurangan dari strategi fokus antara lain sebagai berikut:

1. Kenyataan bahwa perusahaan pengadopsi strategi masih beroperasi pada

skala kecil menyulitkan perusahaan untuk menurunkan biaya produksi

secara signifikan.

2. Kemungkinan perubahan rasa atau kebutuhan dari konsumen pada celah

pasar. Sulitnya perusahaan dengan strategi fokus untuk berganti celah

pasar secara cepat bisa menjadikan masalah diatas menjadi masalah yang

serius.

3. Adanya ancaman dari perusahaan berbasis diferensiasi yang mungkin akan

mengambil celah pasar dari perusahaan dengan strategi fokus.

4. Erosi keunggulan biaya pada segmen yang sempit. Selalu terdapat

kemungkinan bahwa pesaing lain meniru strategi yang digunakan

perusahaan.

5. Perusahaan bisa terjebak dengan memilih celah pasar yang teryata terlalu

sempit.
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2.7. Risiko –Risiko Strategi Generik

Risiko dalam menerapkan strategi generik ada dua yaitu pertama, gagal dalam

menerapkan atau mempertahankan strategi, kedua, nilai keunggulan strategi yang

diberikan oleh suatu strategi berkurang dengan evolusi industri.

2.7.1. Risiko Keunggulan Biaya Menyeluruh

Keunggulan biaya mendesak beban yang berat kepada perusahaan untuk

mempertahankan posisinya, yang berarti penanaman kembali modal untuk

peralatan yang modern. Penurunan biaya dengan meningkatkan volume

akumulatif tidak terjadi dengan sendirinya, skala ekonomi juga tidak dapat diraih

tanpa perhatian yang signifikan.

2.7.2. Risiko Diferensiasi

Diferensiasi juga melibatkan serangkaian resiko:

1. Perbedaan biaya antara pesaing biaya rendah dengan perusahaan

terdiferensiasi menjadi terlalu besar akibat diferensiasi untuk

mempertahankan loyalitas merek. Akibatnya, pembeli mengorbankan

beberapa karakteristik ,pelayanan atau citra perusahaan yang dimiliki

perusahaan terdiferensiasi demi penghematan biaya yang lebih besar.

2. Kebutuhan pembeli akan faktor-faktor diferensiasi hilang. Ini bisa terjadi

pada saat pembeli semakin canggih.

3. Imitas memperkecil kesan adanya diferensiasi, suatu kejadian yang

biasanya apabila industri telah matang (dewasa).
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2.7.3. Risiko Fokus

Fokus pun melibatkan sederetan resiko yaitu sebagai berikut:

1. Perbedaan biaya antara pesaing dengan area luas (broad-range

competitors) dengan perusahaan yang berfokus melebar sehingga

menghilangkan keunggulan biaya dengan melayani target yang sempit

atau menghilangkan diferensiasi yang dicapai oleh fokus.

2. Perbedaan dalam hal produk atau jasa yang diinginkan antara target

strategis dengan pasar secara keseluruhan menyempit.

3. Pesaing menemukan sub-pasar dalam target strategi dan menyisihkan

perusahaan yang menerapkan strategi fokus.

2.8. Strategi Diferensiasi

Perusahaan akan melakukan diferensiasi terhadap para pesaingnya apabila

perusahaan tersebut telah berhasil menampilkan keunikan yang dinilai penting

oleh pelanggan, selain dengan penawaran harga yang rendah dimana telah banyak

dilakukan oleh perusahaan atau pesaing (Delmas, 2000:152). Padahal diferensiasi

dapat dilakukan dengan penawaran harga tinggi, sehingga perusahaan yang

melakukan diferensiasi harus merancang serangkaian perbedaan yang berarti

untuk membedakan tawaran yang diberikan perusahaan dengan tawaran pesaing.

Diferensiasi adalah cara merancang perbedaan yang berarti untuk membedakan

penawaran perusahaan dari penawaran pesaingnya (Kotler dan Susanto,

2001:113). Strategi diferensiasi adalah suatu strategi yang dapat memelihara

loyalitas pelanggan dimana dengan menggunakan strategi diferensiasi, pelanggan

mendapat nilai lebih dibandingkan dengan produk lainnya. Aaker yang dikutip

oleh Ferdinand (2003:62) menyatakan bahwa strategi diferensiasi yang sukses
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haruslah strategi yang mampu (a) menghasilkan nilai pelanggan, (b)

memunculkan persepsi yang bernilai khas dan baik serta (c) tampil sebagai wujud

berbeda yang sulit untuk ditiru. Hal ini menyimpulkan bahwa kunci untuk strategi

diferensiasi yang sukses terletak pada upaya mengembangkan “point of

differentiation” terutama dari perspektif pandangan pelanggan daripada perspektif

pandangan operasi bisnis.

Menurut Porter (1980:22), terdapat tiga strategi generik yaitu strategi keunggulan

biaya menyeluruh, strategi diferensiasi, dan strategi fokus. Dari ketiga strategi

tersebut, strategi diferensiasi merupakan strategi yang paling menguntungkan.

Menurut MacMillan dan McGrath (1997:71) dalam penelitiannya menyatakan

bahwa strategi diferensiasi dibuat berdasarkan perbedaan dan menawarkan kepada

pelanggan sesuatu yang bernilai yang tidak dimiliki oleh para pesaing. Strategi

diferensiasi memberikan kepuasan kepada para pelanggan dan memelihara

loyalitas mereka. Menurut penelitian Song dan Parry (1997:94), diferensiasi dapat

memberikan pelanggan sesuatu yang unik yang tidak dapat dengan mudah

diperoleh dari perusahaan pesaing atau kompetitornya.

Diferensiasi tidak dapat dipahami hanya dengan memandang perusahaan secara

keseluruhan, melainkan melalui sejumlah kegiatan spesifik yang dilakukan

perusahaan dan pengaruh kegiatan terhadap pelanggan. Potensi “kelincahan

(maneuverability) yang dimiliki berbagai perusahaan dalam melakukan

diferensiasi ditentukan pada perbedaan penawaran pemasaran yang diberikan

perusahaan dari pesaingnya. Perusahaan-perusahaan terus berusaha untuk

mendiferensiasikan tawaran pasar mereka dari tawaran pesaing. Perusahaan-

perusahaan menjanjikan jasa dan jaminan baru, imbalan khusus untuk pengguna
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yang setia, kenyamanan dan kegembiraan baru. Akibatnya, kebanyakan

keuntungan bersaing hanya berlangsung dalam waktu singkat. Oleh karena itu,

perusahaan-perusahaan perlu terus-menerus memikirkan ciri dan manfaat nilai

tambah baru untuk mendapatkan perhatian dan minat dari pelanggan yang peka

harga dan kaya pilihan (Kotler, 2005:108).

Suatu perusahaaan harus merencanakan strategi-strategi yang sesuai dengan

masing-masing tahap aktivitasnya. Perusahaan berharap dapat memperluas masa

hidup dan profitabilitas produk/jasanya, dengan mengingat bahwa produk/jasa

tersebut akan dapat abadi, perusahaan dapat mendiferensiasikan dan menentukan

posisi tawaran secara efektif untuk mencapai keunggulan bersaing dengan

melakukan strategi diferensiasi (Kotler dan Susanto, 2001:115).

Menurut Kotler dan Susanto (2001:116) bahwa perusahaan dapat melakukan

diferensiasi dengan cara mengenali sumber keunggulan kompetitif yang mungkin

ada, memiliki ciri pembeda utama yang dimiliki perusahaan, memilih penentu

posisi yang efektif di pasar dan mengkomunikasikan penentu posisinya di pasar

dengan cara-cara tersebut, khususnya perusahaan jasa dapat mendiferensiasikan

penawaran yang diberikan kepada pasar dari tiga segi, antara lain dengan strategi

diferensiasikan produk, diferensiasi pelayanan, dan diferensiasi citra yang dimiliki

perusahaan. Dengan menerapkan strategi diferensiasi, perusahaan akan dapat

memperoleh keunggulan diferensiasi perusahaan. Hal ini sesuai dengan penelitian

(Ferdinand, 2003:68) yang menyatakan bahwa keunggulan diferensiasi bawaan

suatu perusahaan dapat digambarkan sebagai posisi unik yang dikembangkan oleh

sebuah perusahaan, hal ini juga berlaku bagi para pesaing. Keunggulan

diferensiasi dapat dicapai melalui pemanfaatan berbagai sumber daya yang
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dimiliki perusahaan dalam memberikan produk dan layanan yang diferensiasi.

Berikut ini adalah penjelasan rinci tentang strategi diferensiasi dan pengaruhnya

terhadap keunggulan bersaing:

2.8.1. Diferensiasi Produk dan Keunggulan Bersaing

Dalam diferensiasi produk, produk memiliki arti atau nilai bahwa perusahaan

menciptakan suatu produk baru yang dirasakan oleh keseluruhan pelanggan

sebagai produk yang unik dan berbeda. Dalam hal ini, produk yang dimaksud

adalah mutu produk yang akan mendukung posisi produk dipasaran. Mutu dapat

didefinisikan sebagai pembanding dengan alternatif pesaing dari pandangan pasar.

Mutu dapat dikatakan sebagaimana produk itu disesuaikan dengan baik dan sesuai

dengan yang digunakan, dan juga dipercaya selama berakhirnya waktu. Suatu

penentu terpenting pada kesuksesan produk baru dan keuntungan adalah pada

mutu produk Perlusz, Gattiker dan Pedersen (2000) yang dikutip oleh Budiyono

(2004:31). Diferensiasi produk dapat dikatakan sebagai produk baru. Dalam

penelitian Song dan Parry (1997:91) menemukan hubungan positif yang

signifikan antara tingkat keberhasilan produk baru dengan pengukuran

diferensiasi produk. Masuknya produk baru ke dalam pasar akan menggeser

pilihan pelanggan dari produk lama keproduk baru. Penelitian Nowlis dan

Simmonson (1996:163) meneliti adanya pengaruh dari produk baru tersebut pada

dampak perilaku memilih. Masuknya suatu produk baru yang mempunyai

karakteristik tertentu (new brand entry) ternyata mempunyai dampak tertentu.

Pelanggan juga menyukai alternatif pilihan produk yang jelas-jelas memiliki

atribut yang lebih baik dan tidak ekstrim.
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Produk baru baik yang dihasilkan dari pengembangan teknologi atau modifikasi

produk lama harus berbeda dan memiliki arti atau nilai lebih bagi pelanggan.

Pelanggan akan menentukan seberapa besar manfaat yang dapat diperoleh dari

produk baru tersebut berdasarkan atribut-atribut yang dimilikinya. Dalam

penelitian yang dipelopori oleh Aaker yang dikutip oleh Wibowo (2000:203)

menyatakan bahwa suatu perusahaan akan sangat penting membuat perbedaan

dalam faktor manfaat menjadi manfaat rasional dan manfaat psikologis. Manfaat

rasional berhubungan erat dengan dengan atribut seperti harga, kualitas, dan

pengambilan keputusan. Sedangkan manfaat psikologis biasanya berkaitan dengan

perasaan yang ditimbulkan ketika pelanggan membeli atau mempergunakan

produk tersebut.

Produk yang memiliki diferensiasi yang unik dan beda dapat dijadikan sebagai

ciri khas dari suatu perusahaan. Dalam hal ini, keunggulan yang berupa posisi

superioritas dalam sebuah industri atau pasar sehingga perusahaan dapat

meningkatkan kinerja perusahaan karena keunggulan bersaing dapat dicapai dari

berbagai kompetensi yang dimiliki dan ditingkatkan melalui aset-aset stratejik

bawaaan khas perusahaan (Ferdinand, 2003:72).

2.8.2.Diferensiasi Pelayanan dan Keunggulan Bersaing

Selain mengidentifikasi produk fisiknya, perusahaan juga dapat

mendiferensiasikan pelayanannya. Jika produk fisiknya tidak mudah

diferensiasikan, kunci sukses lainnya terletak pada peningkatan kualitas pelayanan

(Kotler dan Susanto, 2001:120). Dalam hal ini, pelayanan yang dimaksud meliputi

kualitas dari pelayanan. Kualitas merupakan kiat secara konsisten dan efisien
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untuk memberi pelanggan apa yang diinginkan dan diharapkan oleh pelanggan

(Shelton, 1997:38). Menurut Kotler (2005:162) mengatakan bahwa kualitas

pelayanan harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan berakhir pada persepsi

pelanggan, persepsi pelanggan terhadap kualitas pelayanan merupakan penilaian

menyeluruh atau keunggulan suatu pelayanan.

Menurut Nurmianto dkk (2000:52) menambahkan persepsi pelanggan dapat

mengarah kepada perbaikan dan peningkatan kualitas pelayanan. Menurut

Parasuraman, (Zeithaml dan Berry, 1990:138) dalam penelitiannya menyatakan

bahwa kualitas pelayanan adalah strategi yang mendasar untuk sukses dan

bertahan dalam lingkungan persaingan bisnis yang ketat. Diferensiasi pelayanan

adalah suatu bentuk peningkatan pelayanan dan mutu dimana di dalamnya

terkandung nilai yang berbeda dalam memberikan penawaran pelayanannya

kepada pelanggan Kotler yang dikutip oleh Susanto (2001:142). Hal ini

dikarenakan kualitas pelayanan dapat memberikan kontribusi besar kepada

kepuasan pelanggan, pangsa pasar dan profitabilitas. Hal ini sesuai dengan

penelitian yang dipelopori oleh (Rusdiarti, 2004:64) yang menyatakan bahwa

kualitas pelayanan berpusat pada upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan

serta ketepatan penyampaian untuk mengimbangi harapan pelanggan. Ada dua

faktor yang mempengaruhi kualitas pelayanan khususnya jasa yaitu kebutuhan

pelanggan (expected service) dan persepsi pelanggan (perceived service), dimana

kualitas pelayanan harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan berakhir pada

persepsi pelanggan. Hal ini berarti citra kualitas yang baik bukan berdasarkan

sudut pandang atau persepsi penyedia jasa melainkan pelanggan.
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2.9. Analisis SWOT

Menurut Rangkuti (2006:18) mengatakan bahwa analisis SWOT adalah

identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi

perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan

kekuatan (Sternght) dan Peluang (Opportunities), namun secara bersamaan dapat

meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). Menurut David

(2006:8) semua organisasi memiliki kekuatan dankelemahan dalam area

fungsional bisnis. Tidak ada perusahaan yang sama kuatnya atau lemahnya dalam

semua area bisnis. Kekuatan dan kelemahan internal digabungkan dengan peluang

atau  ancaman dari eksternal dan pernyataan misi yang jelas, menjadi dasar untuk

penetapan tujuan dan strategi. Tujuan dan strategi ditetapkan dengan maksud

memanfaatkan kekuatan internal dan mengatasi kelemahan. Berikut adalah

penjelasan dari analisis SWOT (David, 2006:47) yaitu:

1. Kekuatan (Strenghts)

Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan, atau keungulan-keungulan

lain yang berhubungan dengan para pesaing perusahaan dan kebutuhan

pasar yang dapat dilayani oleh perusahaan yang diharapkan dapat dilayani.

Kekuatan adalah kompetisi khusus yang memberikan keunggulan

kompetitif bagi perusahaan di pasar.

2. Kelemahan (Weakness)

Kelemahan adalah keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya,

keterampilan, dan kapabilitas yang secara efektif menghambat kinerja

perusahaan. Keterbatasan tersebut dapat berupa fasilitas, sumber daya
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keuangan,kemampuan manajemen dan keterampilan pemasaran dapat

merupakan sumber dari kelemahan perusahaan.

3. Peluang (Opportunities)

Peluang adalah situasi penting yang menguntungkan dalam lingkungan

perusahaan. Kecenderungan-kecenderungan penting merupakan salah satu

sumber peluang, seperti perubahaan teknologi dan meningkatnya

hubungan antara perusahaan dengan pembeli atau pemasok merupakan

gambaran peluang bagi perusahaan.

4. Ancaman (Threats)

Ancaman adalah situasi penting yang tidak menguntungan dalam

lingkungan perusahaan. Ancaman merupakan pengganggu utama bagi

posisi sekarang atau yang diinginkan perusahaan. Adanya peraturan-

peraturan pemerintah yang baru atau yang direvisi dapat merupakan

ancaman bagi kesuksesan perusahaan.

2.10. Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana teori

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasikan sebagai masalah

penting. Berdasarkan uraian teori di atas dan penelitian terdahulu yang telah

dikemukakan sebelumnya, maka dapat digambarkan kerangka pemikiran yang

dapat dilihat pada gambar 2.3 sebagai berikut:
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Gambar 2.3. Kerangka Pemikiran

Strategi Keunggulan
Bersaing

SWOTFive Forces
Porter

Strategi Bisnis

PT Benteng Wijaya
Perkasa



 
 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan sebuah penelitian deskriptif dengan pendekatan 

kualitatif. Menurut Bogdan dan Taylor yang dikutip oleh Moleong (2007:4) 

mendefinisikan penelitian kualitatif sebagai prosedur penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang 

dan perilaku yang diamati dari fenomena yang terjadi. Lebih lanjut (Moleong, 

2007:11) mengemukakan bahwa penelitian deskriptif menekankan pada data 

berupa kata-kata, gambar, dan bukan angka-angka yang disebabkan oleh adanya 

penerapan metode kualitatif. Selain itu, semua yang dikumpulkan 

berkemungkinan menjadi kunci terhadap apa yang sudah diteliti. Hasil dari 

penelitian ini hanya mendeskripsikan atau mengkonstruksikan wawancara-

wawancara mendalam terhadap subjek penelitian. Penelitian kualitatif 

berhubungan dengan ide, persepsi, pendapat atau kepercayaan orang yang diteliti 

dan kesemuanya tidak dapat diukur dengan angka. 

 

3.2. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian merupakan tempat dimana peneliti melakukan penelitian 

terutama dalam menangkap fenomena atau peristiwa yang sebenarnya terjadi dari 

objek yang diteliti dalam rangka mendapatkan data-data penelitian yang akurat. 
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Dalam penentuan lokasi penelitian, (Moleong, 2007:132) menentukan cara terbaik 

untuk ditempuh dengan jalan mempertimbangkan teori substantif dan menjajaki 

lapangan dan mencari kesesuaian dengan kenyataan yang ada dilapangan. 

Sementara itu keterbatasan geografi dan praktis seperti waktu, biaya, tenaga perlu 

juga dijadikan pertimbangan dalam penentuan lokasi penelitian. Penelitian ini 

akan dilakukan di PT Benteng Wijaya Perkasa berlokasi di Jl. Ir Sutami Km 12, 

Kelurahan Campang Raya, Kecamatan Sukabumi, Bandar Lampung. 

 

3.3. Fokus Penelitian 

Fokus penelitian bermanfaat jadi pembatas mengenai objek penelitian yang 

diangkat. Manfaat lainnya adalah agar peneliti tidak terjebak pada banyaknya data 

yang diperoleh dilapangan. Penentuan fokus penelitian lebih diarahkan pada 

tingkat kebaruan informasi yang akan diperoleh dari situasi suatu perusahaan, ini 

dimaksudkan untuk membatasi studi kualitatif sekaligus membatasi penelitian 

guna memilih mana data yang relevan dan data yang tidak relevan (Moleong, 

2007:127). Pembahasan dalam penelitian kualitatif lebih didasarkan pada tingkat 

kepentingan dan urgensi masalah yang akan dipecahkan. Penelitian ini difokuskan 

pada strategi bisnis dengan menggunakan pendekatan five forces, identifikasi 

faktor internal dan identifikasi faktor eksternal pada PT Benteng Wijaya Perkasa 

(Persero) Bandar Lampung. 
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3.4. Subjek, Sumber dan Jenis Data 

3.4.1. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian atau seseorang yang memberikan informasi terkait judul 

penelitian adalah Strategi Bisnis di Perusahaan PT Benteng Wijaya Perkasa 

(Persero) Bandar Lampung. Seseorang yang memberikan informasi tersebut 

disebut pula informan. Informan adalah orang yang diharapkan dapat memberikan 

informasi tentang situasi dan kondisi (Sugiyono, 2009:208). Tidak menggunakan 

istilah populasi pada penelitian kualitatif, melainkan social situation atau situasi 

sosial yang terdiri atas tiga elemen, yaitu, tempat (place), pelaku (actor), dan 

aktifitas (activity). Situasi sosial itu dapat dinyatakan sebagai objek penelitian 

yang ingin diketahui apa yang terjadi didalamnya. 

 

Menurut Iskandar (2005) yang dikutip oleh Yuniarti (2009:46) Informan 

penelitian merupakan subjek yang memberikan informasi tentang fenomena 

situasi sosial yang berlaku dilapangan. Informan penelitian merupakan subjek 

yang memiliki hubungan karakteristik dengan situasi sosial yang diteliti. Adapun 

penentu informan dalam penelitian dilakukan secara snowball sampling. Alasan 

peneliti menggunakan teknik ini adalah dimana pada situasi tertentu, jumlah 

subjek penelitian yang terlibat menjadi bertambah karena subjek atau informan. 

Adapun informan pada penelitian ini meliputi kriteria dibawah ini: 

1. Direktur Utama/ Pimpinan PT Benteng Wijaya Perkasa 

2. Manager Analisis PT Benteng Wijaya Perkasa. 

3. Manager Ekspor/Impor PT BentengWijaya Perkasa 
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3.4.2. Sumber Data 

Menurut Arikunto (2006:224) menyatakan bahwa, sumber data adalah subjek dari 

mana data dapat diperoleh dan untuk memudahkan peneliti dalam 

mengidentifikasi sumber data, peneliti telah menggunakan rumus 3P, yaitu : 

1. Person (orang), merupakan informan bagi peneliti bertanya mengenai 

tema penelitian yang akan diteliti. 

2. Paper (kertas), adalah tempat peneliti membaca dan mempelajari segala 

sesuatu yang berhubungan dengan penelitian, seperti arsip, angka, gambar, 

dokumen-dokumen, simbol-simbol, dan lain sebagainya. 

3. Place (tempat), yaitu tempat berlangsungnya kegiatan yang berhubungan 

dengan penelitian 

Menurut Lofland yang dikutip oleh Moleong (2007:165), sumber data utama 

dalam penelitian kualitatif adalah kata-kata dan tindakan yang didapat dari 

informan melalui wawancara, selebihnya adalah data tambahan seperti dokumen 

dan lain-lain. Untuk mendapatkan data dan informasi maka informan dalam 

penelitian ini ditentukan secara purposive atau sengaja dimana informan telah 

ditetapkan sebelumnya. Informan merupakan orang-orang yang terlibat atau 

mengalami proses pelaksanaan dan perumusan program dilokasi penelitian. 

 

3.4.3. Jenis Data 

Data yang dikumpulkan dari penelitian ini berasal dari dua sumber, yaitu: 

1. Data primer, adalah data yang diperoleh langsung dari lapangan baik 

melalui observasi maupun melalui wawancara dengan pihak informan. 

Metode penelitian data primer dilakukan dengan cara observasi dan 
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wawancara langsung terhadap karyawan PT Benteng Wijaya Perkasa 

(Persero) Bandar Lampung. 

2. Data sekunder, yaitu berupa dokumen-dokumen atau literatur-literatur dari 

PT Benteng Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung, internet, surat 

kabar, jurnal dan lain sebagainya. Pengumpulan data sekunder dilakukan 

dengan mengambil atau menggunakannya sebagian/seluruhnya dari 

sekumpulan data yang telah dicatat atau dilaporkan. 

 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam 

penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Menurut 

Sugiyono (2009:209) bila dilihat dari segi cara atau teknik pengumpulan data 

dapat dilakukan dengan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Namun teknik 

pengumpulan data yang dilakukan oleh peneliti adalah dengan melalui lima 

metode, yaitu: 

1. Observasi Lapangan 

Observasi bertujuan untuk mengamati subjek dan objek penelitian, 

sehingga peneliti dapat memahami kondisi yang sebenarnya. Observasi 

dilakukan pada bulan Desember tahun 2017 – Januari 2018. 

2. Wawancara (interview) 

Menurut Esterberg yang dikutip oleh Sugiyono (2009:211), 

mendefinisikan wawancara sebagai pertemuan dua orang atau lebih untuk 

bertukar informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat 

dikontruksikan makna dalam suatu topik tersebut. Dengan wawancara, 

maka peneliti akan mengetahui hal-hal yang lebih mendalam tentang 
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informan dalam menginterprestasikan situasi dan fenomena yang terjadi, 

dimana hal ini tidak bisa ditentukan melalui observasi. Dalam melakukan 

wawancara, peneliti menyiapkan instrumen penelitian berupa pertanyaan-

pertanyaan tertulis untuk diajukan, dan mencatat apa yang dikemukakan 

oleh informan, oleh karena itu jenis-jenis wawancara yang digunakan oleh 

peneliti termasuk jenis wawancara terstruktur. 

3. Dokumentasi 

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa 

berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental seseorang 

(Sugiyono, 2009:213). Hasil penelitian dari observasi atau wawancara 

akan lebih kredibel apabila didukung oleh dokumen-dokumen yang 

bersangkutan. Dokumen yang digunakan dalam penelitian ini berupa foto, 

gambar saat wawancara yang berguna untuk meningkatkan tingkat 

kredibilitas kepercayaan dari proses observasi atau wawancara, serta data-

data mengenai PT Benteng Wijaya Perkasa. 

4. Literatur 

Teknik Pengumpulan data ini dilakukan dengan mempelajari buku-buku 

referensi, jurnal dan media lainnya yang berkaitan dengan masalah yang 

dibahas. Dalam penelitian ini literatur yang digunakan baik jurnal, skripsi 

ataupun buku yang berkaitan dengan penelitian. 

5. Koesioner 

Teknik koesioner yang digunakan dalam penelitian ini dibagi menjadi dua. 

Pertama digunakan peneliti untuk memberi nilai bobot dari faktor internal 

dan eksternal PT Benteng Wijaya Perkasa. Kedua digunakan peneliti 
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untuk mendapat nilai peringkat (rating) dari faktor internal dan eksternal 

PT Benteng Wijaya Perkasa. 

 

3.6. Teknik Analisis Data 

Pengolahan dan analisis data menggunakan analisis deskriptif yang dilakukan 

untuk mengidentifikasi strategi bisnis dengan menggunakan five forces Porter dan 

analisis SWOT pada PT Benteng Wijaya Perkasa (Persero) Bandar Lampung. 

Penelitian deskriptif adalah penelitian yang didasarkan data deskriptif dari status, 

keadaan, sikap, hubungan atau sistem pemikiran suatu masalah yang menjadi 

objek penelitian. Setelah mendapatkan data-data yang diperoleh dalam penelitian 

ini, maka langkah selanjutnya adalah mengolah data yang terkumpul dengan 

menganalisis data, mendeskripsikan data, serta mengambil kesimpulan. Untuk 

menganalisis data ini menggunakan teknik analisis data kualitatif, karena data-

data yang diperoleh merupakan kumpulan keterangan-keterangan. Proses analisis 

data dimulai dengan menyiapkan seluruh data yang tersedia dari berbagai sumber, 

yaitu melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

 

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan pada saat pengumpulan data 

berlangsung, setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. Pada saat 

wawancara, peneliti sudah melakukan analisis terhadap jawaban dari informan. 

Apabila jawaban yang diwawancarai setelah dianalisis terasa belum memuaskan, 

peneliti akan melanjutkan pertanyaan lagi, sampai dengan tahap tertentu sehingga 

data yang didapatkan memuaskan. Aktivitas dalam menganalisis data kualitatif 

yaitu antara lain: 
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1. Reduksi data (Reduction Data) 

Reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, pemisahan, perhatian pada 

penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data kasar muncul dari 

catatan-catatan tertulis dilapangan. Laporan atau data yang diperoleh 

dilapangan akan dituangkan dalam bentuk uraian yang lengkap dan terperinci. 

Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya akan cukup banyak, sehingga 

perlu dicatat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti merangkum, 

memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, serta dicari 

tema dan polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk 

melakukan pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya apabila 

diperlukan. Data yang diperoleh dilokasi penelitian (data lapangan) 

dituangkan dalam uraian laporan yang lengkap dan terperinci. Laporan 

lapangan direduksi, dirangkum, dipilih hal-hal pokok, difokuskan pada hal-hal 

yang penting kemudian dicari tema atau polanya. Selanjutnya pada saat 

pengumpulan data berlangsung diadakan tahap reduksi data, kemudian 

membuat ringkasan, mengkode, menelusuri tema, membuat gugus-gugus dan 

menulis memo. 

2. Penyajian Data (Data Display) 

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan data. 

Dengan adanya penyajian data, maka akan memudahkan untuk memahami apa 

yang terjadi, dan merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah 

dipahami tersebut. Dalam penelitian ini, penyajian data diwujudkan dalam 

bentuk uraian, dan foto atau gambar sejenisnya. Selanjutnya penyajian data 
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yang digunakan untuk menyajikan data adalah teks naratif yang 

mendeskripsikan langsung mengenai hasil temuan yang didapat peneliti 

melalui teknik wawancara untuk diadakannya kesimpulan. 

3. Penarikan kesimpulan (Coclucluting Drawing) 

Yaitu melakukan verifikasi secara terus menerus sepanjang proses penelitian 

berlangsung. Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, 

dan akan mengalami perubahan apabila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat 

untuk mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila 

kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti 

yang valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan 

data, maka kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang 

kredibel. Peneliti menganalisis dan mencari pola, tema, hubungan persamaan, 

hal-hal yang sering timbul, yang dituangkan dalam kesimpulan. Dalam 

penelitian ini penarikan kesimpulan dilakukan dengan pengambilan intisari 

dari rangkaian kategori hasil penelitian berdasarkan observasi, dan 

wawancara. 

Berikut adalah gambar dari analisis data model interaktif menurut Miles dan 

Huberman dalam Sugiyono (2009:189).  

Gambar 3.1. Analisis Model Interaktif 

 

 

 

 

Pengumpulan Data 

Reduksi Data  

(Data Reduction) 

Penarikan Kesimpulan 

(Verification) 

Penyajian Data 

(Data Display) 
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Gambar mengenai komponen analisis data model Miles dan Huberman diatas 

menjelaskan bahwa, dalam melakukan analisis data kualitatif dapat dilakukan 

bersamaan dengan proses pengumpulan data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan 

 

3.7. Teknik Keabsahan Data 

Keabsahan data merupakan konsep penting yang diperbarui dari konsep keahlian 

(validitas) atas kehandalan (reabilitas). Derajat kepercayaaan atau kebenaran suatu 

penilaian akan ditentukan oleh standar apa yang digunakan. Menurut Moleong 

(2007:324), terdapat beberapa kriteria yang digunakan untuk memeriksa 

keabsahan data anatara lain: 

1. Derajat Kepercayaan (credibility) 

Penerapan derajat kepercayaan pada dasarnya menggantikan konsep validitas 

internal dan nonkualitatif. Fungsi derajat kepercayaan yaitu, Pertama, 

penemuannya dapat dicapai; Kedua, mempertunjukkan derajat kepercayaan 

hasil-hasil penemuan dengan jalan pembuktian oleh peneliti pada kenyataaan 

yang sedang diteliti. Kriteria derajat kepercayaan diperiksa dengan beberapa 

teknik pemeriksaan, yaitu: 

1. Triangulasi 

Triangulasi berupaya untuk mengecek kebenaran data dan 

membandingkan dengan data yang diperoleh dengan sumber lain, pada 

berbagai fase penelitian lapangan, pada waktu yang berlainan dan dengan 

metode yang berlainan. Adapun triangulasi yang dilakukan dengan tiga 

macam teknik pemeriksaan yang memanfaatkan penggunaan number data, 

metode, dan teori. Untuk itu maka peneliti dapat melakukan dengan cara: 
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a. Mengajukan berbagai macam variasi pertanyaan. 

b. Membandingkan data hasil pengamatan (observasi) dengan 

wawancara. 

c. Mengeceknya dengan berbagai sumber data. 

d. Memanfaatkan berbagai metode agar pengecekan kepercayaan data 

dapat dilakukan. 

2. Kecukupan Referensial 

Yaitu mengumpulakn berbagai bahan-bahan, catatan-catatan, atau 

rekaman-rekaman yang dapat digunakan sebagai referensi dan patokan 

untuk menguji sewaktu diadakan analisis dan penafsiran data. 

2. Keteralihan (Transferability) 

Keteralihan sebagai persoalan empiris bergantung pada pengamatan antara 

konteks pengirim dan penerima. Untuk melakukan pengalihan tersebut 

seorang peneliti perlu mencari dan mengumpulkan data kejadian dalam 

konteks yang sama.  

3. Kebergantungan (Dependability) 

Kebergantungan merupakan substitusi reabilitas dalam penelitian non 

kualitatif. Dalam penelitian kualitatif, uji kebergantungan dilakukan dengan 

melakukan pemeriksaan terhadap keseluruhan proses penelitian. Sering terjadi 

peneliti tidak melakukan proses penelitian ke lapangan, tetapi bisa 

memberikan data. Peneliti seperti ini perlu diuji dependendability-nya. Kalau 

proses penelitiannya tidak dilakukan tetapi datanya ada, maka penelitian 

tersebut tidak dependable. Untuk mengetahui dan memastikan apakah hasil 

penelitian ini benar atau salah, peneliti selalu mendiskusikannya dengan 
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pembimbing secara bertahap mengenai data-data yang didapat di lapangan 

mulai dari proses penelitian sampai pada taraf kebenaran data yang didapat. 

4. Kepastian (Confimability) 

Dalam penelitian kualitatif uji kepastian mirip dengan uji kebergantungan, 

sehingga pengujiannya dapat dilakukan secara bersamaan. Menguji kepastian 

(confimability) berarti menguji hasil penelitian, dikaitkan dengan proses yang 

dilakukan dalam penelitian, jangan sampai proses tidak ada tetapi hasilnya 

ada. Kepastian yang dimaksud berasal dari konsep objektivitas, sehingga 

dengan disepakati hasil penelitian tadak lagi subjektif tapi sudah objektif. 

 

Peneliti akan melakukan keteralihan dengan mencari dan mengumpulkan data 

kejadian empiris dalam konteks yang sama mengenai Lima Kekuatan Model 

Porter dan analisis SWOT. Penelitian yang melakukan keteralihan tersebut, 

peneliti harus selalu mendiskusikan hasil dilapangan dengan pembimbing 

mengenai data-data yang didapat dilapangan mulai dari proses penelitian sampai 

pada taraf kebenaran data yang didapat. Untuk menjamin kepastian bahwa 

penelitian ini objektif, peneliti dalam hal ini melakukan pemeriksaan secara 

cermat bersama dengan pembimbing terhadap kepastian asal–usul data, logika 

penarikan kesimpulan dari data, dan derajat ketelitian serta terhadap kegiatan 

peneliti tentang keabsahan data. 

 

3.8. Analisis Matrik IFAS dan EFAS 

Matrik IFAS digunakan untuk mengidentifikasi faktor-faktor lingkungan internal 

dan menggolongkannya menjadi kekuatan dan kelemahan perusahaan melalui 

pembobotan. Sedangkan matrik EFAS digunakan untuk mengidentifikasi faktor-
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faktor lingkungan eksternal dan menggolongkan menjadi peluang dan ancaman 

perusahaan dengan melakukan pembobotan. Tahap-tahap mengidentifikasi faktor-

faktor lingkungan dalam matrik IFAS dan EFAS yaitu sebagai berikut: 

1. Menyusun daftar faktor-faktor utama yang mempunyai dampak penting 

(critical success factors) untuk aspek internal (kekuatan dan kelemahan) dan 

eksternal (peluang dan ancaman) perusahaan, kemudiaan menempatkannya 

pada kolom pertama. 

2. Menentukan bobot (weight) dari critical success factors. Penentuan bobot 

dilakukan dengan jalan mengajukan identifikasi faktor strategi internal dan 

eksternal kepada pihak manajemen perusahaan dengan menggunakan metode 

“Paired Comparison”. Metode ini digunakan untuk memberikan penelitian 

terhadap bobot setiap faktor penetu intenal dan eksternal. Untuk menentukan 

bobot setiap variable digunakan skala 1, 2, dan 3. Skala yang digunakan untuk 

pengisian kolom adalah: 

1: Jika indikator horisontal kurang penting daripada indikator vertikal 

2: Jika indikator horisontal sama penting dibandingkan indikator vertikal 

3: Jika indikator horisontal lebih penting dibanding indikator vertikal 

Untuk lebih jelasnya rancangan bentuk penilaian pembobotan dapat dilihat 

pada tabel berikut: 
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Tabel 3.1. Contoh Pengisian Bobot 

Faktor Penentu A B C D E .... Total Bobot 

A         

B         

C         

D         

E         

......         

Total         
Sumber: Kinnear dalam Mayasari (2010) 

3. Menentukan rating setiap critical success factors antara 1 sampai 4, dimana 

untuk matrik IFAS, skala nilai peringkat untuk kekuatan yang digunakan 

yaitu: 

1= sangat lemah 3= kuat 

2= lemah 4= sangat kuat 

 

Untuk faktor-faktor kelemahan yaitu skala 1 berarti sangat kuat dan skala 4 

berarti sangat lemah. Sedangakan untuk faktor strategis eksternal peluang 

bagi perusahaan diberi rating dengan skala yang digunakan yaitu: 

1= sangat rendah, respon kurang 3= tinggi, respon diatas rata-rata 

2= rendah, respon sama dengan rata-rata 4= sangat tinggi, respon superior 

 

Untuk faktor-faktor ancaman yaitu, skala 4 berarti sangat rendah, respon 

superior terhadap perusahaan. Skala 1 berarti tinggi, respon kurang terhadap 

perusahaan. Rating didasarkan pada efektifitas strategi perusahaan, serta 

rating juga berdasarkan pada kondisi perusahaan. 

Contoh pengisian rating dapat dilihat dari tabel pengisian berikut: 

Tabel 3.2. contoh pengisian rating 
 

Faktor Strategis Rating 1 Rating 2 Rating 3 Rating 4 

1...... √    

2......  √   

3......   √  

4......    √ 

........     
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4. Mengalikan nilai bobot dengan nilai rating untuk mendapatkan skor 

pembobotan dan semua hasil kali tersebut dijumlahkan secara vertikal untuk 

mendapatkan skor total bagi perusahaan yang dinilai. Hasil pembobotan dan 

peringkat (rating) berdasarkan analisis situasi perusahaan dimasukkan dalam 

matrik. 

 

Total skor pembobotan berkisar antara 1 sampai 4 dengan rata-rata 2,5. Jika 

total skor IFAS (3,0-4,0) berarti kondisi internal tinggi/kuat, (2,0-2,99) berarti 

kondisi internal perusahaan rata-rata atau sedang dan (1,0-1,99) berarti kondisi 

internal perusahaan rendah/lemah. 

 

3.9. Matrik Internal-Eksternal (IE) 

Matrik IE disusun berdasarkan total skor matrik IFAS sebagai sumbu x dan total 

skor matrik EFAS pada sumbu y. Matrik IE digunakan oleh peneliti untuk 

mengetahui posisi dari PT Benteng Wijaya Perkasa. Matrik IE disusun berdasar 

total skor matrik IFAS sebagai sumbu x dan total skor matrik EFAS pada sumbu 

y. 

 

Sumber: www.mba-tutorials.com 

 

 

 

 

 

Sumber: www.mba-tutorials.com  

Gambar 3.2. Matrik Internal-Eksternal (IE) 

http://www.mba-tutorials.com/
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Matrik IE dibagi menjadi tiga bagian dengan dampak strategi yang berbeda. Tiga 

bagian tersebut yaitu : 

1. Divisi yang masuk dalam sel I, II, atau IV dapat digambarkan sebagai tumbuh 

dan membangun (grow and build). Strategi yang intensif (penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, dan pengembangan produk) atau integratif (integrasi ke 

belakang, integrasi ke depan, integrasi horizontal) bisa menjadi yang paling 

tepat bagi divisi-divisi ini.  

2. Divisi yang masuk dalam sel III, V, atau VII dapat ditangani dengan baik 

melalui strategi menjaga dan mempertahankan (hold and maintain).  

3. Divisi yang masuk dalam sel VI, VIII, IX adalah panen atau divestasi (harvest 

or divest). Organisasi yang berhasil mampu mencapai portofolio bisnis masuk 

atau berada di seputar sel I dalam matriks IE 

 

3.10. Analisis Diagram SWOT dan Matrik SWOT  

Matrik SWOT adalah sebuah alat pencocokan yang penting untuk membantu para 

manager mengembangkan empat jenis strategi, yaitu seperti pada gambar berikut: 

IFAS 

EFAS 

Kekuatan (Strength) Kelemahan (Weakness) 

Peluang (Opportunity) STRATEGI SO 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk memanfaatkan 

peluang. 

STRATEGI WO 

Cipatakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan 

untuk memanfaatkan 

peluang. 

Ancaman (Threats) STRATEGI ST 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan 

untuk mengatasi ancaman. 

STRATEGI WT 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan 

dan menghindari ancaman 

  

Gambar 3.3. Matrik SWOT 



 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya, peneliti mencoba merangkum 

kesimpulan secara garis besar terkait penelitian Strategi Bisnis PT Benteng 

Wijaya Perkasa Bandar Lampung. Setelah dianalisis pengaruh yang 

mempengaruhi industri (bisnis industri ekspor kopi) dengan menggunakan 

pendekatan Five Force Porter dan Analisis SWOT. Berdasarkan penilaian dan 

parameter adalah sebagai berikut:   

1. Analisis Five Force  

a. Untuk ancaman pendatang baru, PT Benteng Wijaya Perkasa tidak 

memiliki strategi khusus. 

b. Strategi PT Benteng Wijaya Perkasa dalam menghadapi kekuatan tawar-

menawar pemasok yakni dengan cara berusaha menjalin hubungan baik 

dengan para pemasok. 

c. Strategi dan penerapan PT Benteng Wijaya Perkasa dalam menghadapi 

kekuatan tawar-menawar pembeli yakni dengan cara memberikan 

perjanjian kontrak jangka penjang dengan konsumennya terutama 

konsumen utama PT Benteng Wijaya Perkasa. 
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d. Ancaman produk substitusi dari produk yang dihasilkan PT Benteng 

Wijaya Perkasa tidak ada. 

e. Dalam menghadapi pesaing sejenis, PT. Benteng Wijaya Perkasa selalu 

mengutamakan strategi utama mereka yakni service atau pelayanan. 

 

2. Analisis SWOT 

Berdasarakan hasil analisis SWOT sebelumnya, maka dapat ditarik 

kesimpulan PT Benteng Wijaya Perkasa yaitu: Berdasarkan hasil analisis 

dengan menggunakan matrik internal eksternal PT Benteng Wijaya Perkasa 

berada pada posisi kuadran V yaitu dapat ditangani dengan baik melalui 

strategi menjaga dan mempertahankan (hold and maintain). Selanjutnya dari 

hasil analisis dengan menggunakan diagram SWOT di dapatkan posisi PT 

Benteng Wijaya Perkasa berada pada kuadran I yaitu tahap pertembuhan 

(growth). Maka alternatif strategi yang sesuai untuk mengembangkan 

industri PT Benteng Wijaya Perkasa dengan menggunakan matrik SWOT 

adalah strategi S-O (Strength Opportunity) yaitu dengan menggunakan atau 

memanfaatkan kekuatan yang dimiliki.  

5.2. Saran  

1. Bagi Perusahaan 

Dengan semakin banyaknya pesaing perusahaan dalam bidang industri kopi, 

diharapkan strategi pemasaran perusahaan dapat dilakukan secara tepat. Hal 

ini guna mempertahankan persaingan antar industri sejenis. 
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2. Bagi peneliti selanjutnya 

Penelitian ini dibatasi oleh minimnya informasi yang bisa dihimpun oleh 

peneliti. Diharapkan bagi peneliti selanjutnya untuk lebih menggali lebih 

dalam terkait strategi pemasaran perusahaan dan juga bisa menambahkan 

fokus lainnya seperti strategi diferensiasi atau segmentasi pasar. 
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