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ABSTRACT

Science and technology which is increasingly advanced and developing rapidly,
becoming one aspect that affect to the intense competition between businessmen.
Thecompetitive competition makes a company have to developing and become
more innovative, so it is not only be able to survive in the market, but also win the
competition. It is apply to Aneka Sari Rasa shop as a businessman in the part of
Lampung special food. The goal of this research is to know the strategy that can
be used by Aneka Sari Rasa shop to developing his business. Porter’s Five Forces
Model consists of competition between the companies, the threat of newcomer,
the pressure of replacement product, and the power of bargaining from the
customer and the supplier. PESTEL consists of politics, environment, social,
technology, and law. This research is also using SWOT analysis. The steps taken
are to assess the factor of strength, weakness, opportunity, and the threat. The IFE
and EFE matrices generate a total score of 3,163 and 2,432. The IE matrix gotten
by Aneka Sari Rasa shop is the position of growing and developing (quadrant 1V)
with the main strategy which is intensive strategy (market penetration and
development, and product development).

Keywords: Porter’s Five Forces Model, PESTEL, SWOT Matrix, IFE Matrix,
EFE Matrix, IE Matrix, Aneka Sari Rasa.
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ABSTRAK

IiImu pengetahuan dan teknologi yang semakin maju serta berkembang pesat, juga
menjadi salah satu aspek yang turut memengaruhi ketatnya persaingan antar
pelaku bisnis. Persaingan yang kompetitif menjadikan perusahaan harus terus
berkembang dan berinovasi agar tidak hanya mampu bertahan dalam pasar,
namun juga mampu memenangkan persaingan tersebut. Hal ini juga berlaku untuk
Toko Aneka Sari Rasa sebagai pelaku bisnis yang bergerak di bidang makanan
oleh-oleh Khas Lampung. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
strategi yang dapat digunakan oleh Aneka Sari Rasa untuk mengembangkan
usahanya. Model Porter Five Forces terdiri dari persaingan di antara perusahaan
yang ada, ancaman pendatang baru, tekanan dari produk pengganti, kekuatan
tawar-menawar pembeli dan kekuatan tawar-menawar pemasok. PESTEL terdiri
dari politik, lingkungan, sosial, teknologi, dan hukum. Penelitian ini juga
menggunakan analisis SWOT. Tahapan yang dilakukan adalah dengan melakukan
penilaian faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Matriks IFE dan
EFE menghasilkan total skor sebesar 3,163 dan 2.432. Matriks IE yag diperoleh
Toko Aneka Sari Rasa yaitu posisi tumbuh dan berkembang (kuadran 1V) dengan
strategi utama yaitu strategi intensif (penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan
pengembangan produk).

Kata Kunci: Model Porter’s Five Forces, PESTEL, Matriks SWOT, Matriks IFE,
Matriks EFE, Matriks IE, Aneka Sari Rasa.
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Persaingan merupakan suatu hal yang biasa terjadi dalam dunia bisnis. limu
pengetahuan dan teknologi yang semakin maju serta berkembang pesat, juga
menjadi salah satu aspek yang turut memengaruhi ketatnya persaingan antar
pelaku bisnis. Perusahaan dan para pelaku bisnis lainnya selalu berlomba untuk
menawarkan berbagai macam keunggulan dan manfaat dari produk ataupun jasa
yang ditawarkan dengan tujuan untuk memperoleh laba. Persaingan yang
kompetitif menjadikan perusahaan harus terus berkembang dan berinovasi agar
tidak hanya mampu bertahan dalam pasar, namun juga mampu memenangkan
persaingan tersebut. Keunggulan bersaing yang mampu dicapai akan sangat
menguntungkan perusahaan karena tentunya juga semakin mendekatkan mereka

terhadap tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya.

Menurut Kotler & Keller (2010) persaingan dalam konteks ini merupakan
keadaan dimana perusahaan pada pasar produk atau jasa tertentu akan
memperlihatkan keunggulannya masing-masing, dengan atau tanpa terikat
peraturan tertentudalam rangka meraih pelanggannya.Persaingan yang tentunya
akan menimbulkan banyak peluang dan ancaman mengharuskan perusahaan untuk
mampu mengembangkan serta memaksimalkan seluruh nilai dan manfaat yang

mereka miliki. Banyak cara yang dapat dilakukan perusahaan dalam menghadapi



persaingan, baik itu dengan berinovasi, meningkatkan kualitas produk ataupun
yang lainnya. Menurut Marcos& Mustamu (2014) mengembangkan dan
menerapkan strategi yang tepat merupakan hal dasar yang harus dilakukan
perusahaan untuk mencapai tujuan akhir dan mempertahankan keunggulan yang
dimiliki sehingga dapat mengungguli pesaingnya. David (2010) secara lebih
terperinci menjelaskan bahwa terdapat tiga tahapan yang harus suatu perusahaan
dilalui dalam menyusun strategi, yaitu tahap memformulasikan strategi, tahap
mengimplementasikan strategi dan tahap mengevaluasi strategi. Seluruh tahapan
ini mencakup semua kegiatan dari awal, mulai dari pembuatan pernyataan visi dan
misi, penetapan tujuan jangka panjang, penyusunan evaluasi dan pemilihan
strategi, penetapan kebijakan dan tujuan tahunan, alokasi sumber daya hingga

pada akhirnya mengukur dan mengevaluasi kerja.

Porter (1993) dalam David (2006) menyatakan bahwa persaingan merupakan
inti dari keberhasilan, baik itu persaingan antar perusahaan sejenis, pesaing baru
yang dapat masuk ke industri dengan relatif lebih mudah serta pemasok dan
pelanggan yang dapat meningkatkan kekuatan tawar-menawar mereka.Strategi
bersaing yang efektif dan efisien menjadi suatu hal yang wajib dimiliki
perusahaan guna menanggulangi kekuatan lingkungan dan memenangkan
persaingan. Menurut Hunger & Wheelen (2001) strategi bersaing berfokus pada
peningkatan posisi bersaing produk dan jasa perusahaan dalam industri atau
segmen pasar tertentu yang dilayani perusahaan. Strategi bersaing merupakan
suatu upaya mencari posisi bersaing yang menguntungkan dalam suatu industri di
mana persaingan belangsung. Strategi bersaing bertujuan untuk menemukan

posisi dalam industri tersebut di mana perusahaan dapat melindungi diri sendiri



dengan sebaik-baiknya terhadap kekuatan tekanan persaingan bahkan mungkin
memengaruhi tekanan tersebut secara poisitif. Strategi bersaing bukan sekedar
tanggapan terhadap lingkungan melainkan juga upaya membentuk lingkungan

tersebut sesuai dengan keinginan perusahaan (Porter, 2007).

Perusahaan akan memiliki keunggulan bersaing apabila perusahaan itu dalam
kondisi yang menguntungkan dari lima faktor persaingan pokok. Porter (1998)
dalam David (2006) merumuskan hal tersebut ke dalam lima keunggulan bersaing
yang terdiri dari masuknya pendatang baru, ancaman produk pengganti, kekuatan
tawar-menawar pembeli, kekuatan tawar-menawar pemasok (suppliers), serta
persaingan di antara para pesaing yang ada. Lima keunggulan bersaing Porter
semakin menjelaskan bahwa persaingan yang terjadi dalam suatu industri tidak
hanya terbatas pada persaingan di antara para pesaing yang ada, namun juga dari
aspek-aspek lingkungan eksternal lainnya. Gabungan dari kelima kekuatan
bersaing itu dapat menjadi faktor yang menentukan kemampuan perusahaan

dalam suatu industri untuk memperoleh keuntungan.

Menurut Porter (1998) dalam David (2006) dari lima kekuatan bersaing yang
dirumuskannya, persaingan antar pesaing dalam industri yang merupakan sentral
dari kekuatan persaingan. Tingginya tingkat persaingan antar perusahaan
mengindikasikan semakin tinggi pula profitabilitas industri, namun profitabilitas
perusahaan mungkin saja menurun. Perseteruan diantara perusahaan yang
bersaing cenderung meningkat kalau jumlah pesaing bertambah karena
perusahaan yang bersaing menjadi setara dalam ukuran dan kemampuan, maka
dari itu strategi yang dijalankan oleh suatu perusahaan dapat berhasil apabila

strategitersebut mampu memberikan keunggulan kompetitif dibandingkan dengan



strategi yang dijalankan perusahaan pesaing (David, 2012).Pendatang baru juga
menjadi ancaman tersendiri bagi suatu perusahaan dalam bersaing, namun
masuknya pendatang baru ke dalam industri tergantung pada rintangan masuk
serta reaksi dari para pesaing yang sudah ada. Rintangan yang besar serta
perlawanan yang kuat dari para perusahaan yang sudah ada terlebih dahulu dapat
mengurangi ancaman masuknya pendatang baru. Rintangan yang dimaksud
adalah berkaitan dengan skala ekonomis, diferensiasi produk, kebutuhan modal,
biaya beralih pemasok, akses ke saluran distribusi, biaya tak menguntungkan

terlepas dari skaladan kebijakan pemerintah.

Kekuatan tawar-menawar dari pemasok dan pembeli juga dapat menjadi ancaman
tersendiri bagi suatu perusahaan dalam menghadapi persaingan. Pembeli bersaing
dengan industri dengan cara memaksa harga turun, tawar-menawar terhadap mutu
yang lebih tinggi dan pelayanan yang lebih baik, ditambah lagi ketika produk
yang dibeli adalah produk standar atau tidak terdiferensiasi. Pemasok dengan
kekuatan tawar-menawarnya juga dapat menjadi ancaman bagi para peserta
industri. Daya tawar pemasok dapat menjadi sebuah ancaman bagi perusahaan
yang selama ini memperoleh input dari pemasok apabila terjadi ketergantungan
perusahaan pada salah satu pemasok yang menjadi semakin besar dari waktu ke
waktu. Pemasok  menggunakan kekuatan tawar-menawar terhadap peserta
industri dengan mengancam akan menaikkan harga atau menurunkan produk dan
jasa yang dibeli.

Perusahaan tidak hanya bersaing dalam satu industri, namun juga bersaing
dengan industri-industri lain yang menghasilkan produk pengganti. Produk

pengganti membatasi laba potensial dari industri dengan menetapkan harga



tertinggi (ceiling price) yang dapat diberikan oleh perusahaan. Alternatif harga
yang menarik dari produk pengganti akan semakin meningkatkan ketatnya

pembatasan laba industri.

Porter (1998) dalam David (2006) menyatakan bahwa keunggulan bersaing
juga dapat dicapai dengan melakukan analisis internal yang dikenal dengan rantai
nilai. Analisis lingkungan internal dilakukan untuk mengetahui tingkat daya saing
perusahaan berdasarkan kondisi internal perusahaan dan berguna dalam
mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan suatu perusahaan atas dasar sumber
daya dan kapabilitas yang dimilikinya. Lingkungan internal dalam hal ini yang
perlu di analisis berkaitan dengan kekuatan dan kelemahannya adalah hubungan
antar area bisnis, manajemen, pemasaran, keuangan, produksi, penelitian dan
pengembangan, teknologi serta sumber daya manusia. Rantai nilai secara umum
terdiri dari dua kegiatan, yaitu kegiatan inti dan kegiatan penunjang. Kegiatan inti
terdiri dari logistik ke dalam, operasi, logistik keluar, pemasaran dan penjualan
serta pelayanan. Kegiatan penunjang yang merupakan aktivitas pendukung
perusahaan meliputi pengadaan, pengembangan teknologi, manajemen sumber

daya manusia dan infrastruktur perusahaan

Perumusan strategi perusahaan guna memperoleh keunggulan bersaing juga dapat
dilakukan dengan menganalisis lingkungan internal dan lingkungan eksternal.
Lingkungan internal terdiri dari kekuatan serta kelemahan perusahaan itu sendiri,
sedangkan lingkungan eksternal mencakup peluang dan ancaman bagi perusahaan.
Perumusan strategi dengan melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal
ini biasa disebut SWOT (Strenght, Weakness, Opportunities, Threat). Analisis

SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk untuk



merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat
memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang (opportunities), namun secara
bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threat).
Analisis SWOT dapat membantu suatu perusahaan merumuskan strategi apa yang
hendak diterapkan melalui analisis lingkungan internal dan eksternal yang telah
dilakukan sebelumnya, hal ini dapat dimanfaatkan suatu perusahaan untuk

memperoleh keunggulan bersaing.

Objek yang digunakan dalam penelitian adalah toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa
yang terletak di Pesawahan, Teluk Betung Selatan. Aneka Sari Rasa bergerak di
bidang retail yang menjual produk olahan makanan khas Lampung dan beberapa
makanan khas daerah lainnya. Aneka Sari Rasa merupakan pecahan dari Toko
Manisan Yen-Yen yang juga menjual produk serupa, maka dari itu Toko Manisan
Yen-Yen juga merupakan salah satu pesaing yang dihadapi. TokoAneka Sari Rasa
menggunakan struktur organisasi garis atau lini dalam menjalankan usahanya, di
mana pelimpahan wewenang langsung secara vertikal dan sepenuhnya dari atasan
ke bawahan. Struktur organisasi ini memiliki keuntungan tersendiri bagi jalannya
suatu organisasi, salah satunya adalah bahwa antara atasan dan bawahan
dihubungkan dengan satu garis komando yang menjadikan proses pengambilan
keputusan berjalan cepat. Berikut struktur organisasi beserta jumlah karyawan

yang ada di Aneka Sari Rasa:



TABEL 1.1 JUMLAH KARYAWAN TOKO OLEH-OLEH ANEKA

SARI RASA

Keterangan Jumlah

Pemilik

Koordinator Penjualan

Koordinator Gudang Produksi
Koordinator Gudang Penyimpanan Barang
Koordinator Packing Barang
Koordinator Taking Order

SPG

Kasir

Karyawan Penerima Barang

Karyawan Gudang Produksi

Karyawan Penympanan Barang
Karyawan Packing Barang

Karyawan Taking Order

Karyawan Taking Order

Sumber: Toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa
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Produk yang dijual Aneka Sari Rasa ada yang diperoleh dari pemasok, namun ada
juga yang diproduksi sendiri. Masing-masing dari produk tersebut tentunya
memiliki kelebihan dan kekurangannya sendiri. Berikut tabelketerangan jenis

produk dari Aneka Sari Rasa berdasarkan dari mana produk tersebut diperoleh:

TABEL 1.2 JENIS PRODUK TOKO OLEH-OLEH ANEKA SARI RASA

Produksi Sendiri

Produk dari Pemasok

KERIPIK PISANG ANEKA (MANIS)

KERIPIK PISANG JHONTHOR

KERIPIK PISANG ANEKA (ASIN)

KERIPIK TEMPE

KERIPIK PISANG ANEKA (COKLAT)

KERIPIK SINGKONG NAGIH

KERIPIK PISANG ANEKA (MELON)

KERUPUK KULIT ND

KERIPIK PISANG ANEKA(STROBERI)

KERUPUK CUMIND

KERIPIK PISANG ANEKA(BBQ)

KERUPUK IKAN MEKAR SARI

KERIPIK PISANG ANEKA (SAPI)

KERUPUK SRIKANDI KULIT

KERIPIK PISANG ANEKA (JAGUNG)

KERUPUK CUMI MEKAR SARI

KERIPIK PISANG ANEKA (SUSU)

KERUPUK JENGKOL EVISS

KERIPIK PISANG ANEKA (KEJU)

KERUPUK SRIKANDI KERITING

KERIPIK PISANG ANEKA (MOKA)

KERUPUK SRIKANDI IMUT

KERIPIK PISANG ANEKA (KOPI)

KERUPUK JANGE AMIN

KERIPIK PISANG MULI (ORIGINAL)

KERUPUK AKAR SRIKANDI

KERIPIK JAMUR

KERUPUK IKAN GABUS JURAGAN

KERIPIK BAYAM

KERUPUK IKAN BIRDA KERITING

KERIPIK NANGKA

KERUPUK IKAN SAN




KERIPIK APEL

KERUPUK IKAN BLIDA 88

KERIPIK TAPE 68

SEKOTENG CAP CEMARA EMPAT

KACANG PEDAS ANEKA

SAGON BAKAR 58

KERUPUK PECAH SERIBU AHAU

SAGON 7 JAYA TOPLES

KEMPLANG AHAU KOPI BUBUK CAP JA
SAMBAL KENTANG 68 KOPI BUBUK CAP JS
WEWIJEN ANEKA KEMPLANG ANGO

SAMBAL BAWANG ANEKA JAHE MERAH CANGKIR MAS
DODOL OTONG COKLAT KURMA

LEMPOK ANEKA SAMBAL PECEL YANI
EMPING MANIS ANEKA PIA POLOS

EMPING TAWAR ANEKA

PIA MOON CAKE

OPAK PEDAS ANEKA KACANG HARUM

OPAK MANIS ANEKA UBI UNGU

MADU BAWANG HITAM

MANISAN TEH HITAM GUNUNG DEMPO

SAMBAL NY JOIN

ONDE KULIT 88

KUE BANGKIT CAP TIGA DARA

KUE BANGKIT ANGGREK

KUE BANGKIT KENANGA

EMPING JAGUNG SATRIA

STIK SUKUN LESTARI

SAMBAL EBI ISTIMEWA

RENGGINANG

SALE PSANG TOBANI

EMPING TOBANI

JAHE MERAH KRIMER

CUKA PEMPEK NENENG

ULU BELU COFFEE

PILUS HONG

MANCO KETAN EKA

KOPI DURIAN PLUS

KOPI BUBUK BOLA DUNIA

KERUPUK KEMPLANG PALEMBANG

KEMPLANG SRIKANDI KECIL

KEMPLANG SRIKANDI BULAT

GALIGO KOPI GAYO ARABIKA

STIK KEJU EFRATA

CS COFFEE

SAMBAL IKAN PURNAMA

KEMPLANG FANI

PLETEKAN PILUS IKAN NY SONG

PLETEKAN PILUS CAP AA

PLETEKAN PILUS IKANASLI CAP
DAUN

KOYA ASEM JOY

KOPI BUBUK KOMPAS DUNIA

GETAS SUPER ISTIMEWA

GETAS SUPER CAP PELANGI

GETAS SUPER MEKAR SARI




CITRASARI WANGI KACANG HITAM
IS19

KOPI SURYONO ROBUSTA

KOPI ALAM PREMIUM

KOPI LUWAK TRIPLE 8 ROBUSTA
ROASTED BEAN

ELS COFFEE ROBUSTA LAMPUNG
STIK ENAK RASA IKAN

KERUPUK IKAN BLIDA KERITING
KERUPUK IKAN SAN

KEMPLANG NY ASE

CITRA SARI PISANG AROMA

XO COFFEE

CANASIALUWAK COFFEE ROBUSTA
GETAS BANGKA OLA

MINO SUPER EKA

KOPI LUWAK ORIGINAL ROBUSTA
KERUPUK KULIT ND

KEMPLANG AY AY

BREM SOLO EKA

KUE SEMPRONG SRIKANDI TOPLES
SALE PISANG SPESIAL

SAMBAL BAWANG NY LILI
SAMBAL 1IJO NY LILI

TERASI SDM

ABON SAPI GLORIA

ABON AYAM GLORIA

ABON SANCA GLORIA

ABON KEPITING GLORIA

DODOL MATAHARI

Sumber: Toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa

Keunggulan bersaing dapat dirain Aneka Sari Rasa dengan memerhatikan aspek-
aspek yang ada di Porter’s five forces. Sesuai dengan pernyataan Porter (1993)
dalam David (2006) bahwa persaingan merupakan inti dari keberhasilan dan
kondisi persaingan yang terjadi saat ini menjadikan persaingan antar perusahaan
sejenis, pendatang baru serta adanya produk substitusi sebagai tiga poin utama
yang harus benar-benar diperhatikan. Perusahaan atau toko sejenis yang bergerak
di bidang yang sama dengan Aneka Sari Rasa yaitu toko oleh-oleh banyak
tersebar di Bandarlampung. Produk yang ditawarkan tentu tidak jauh berbeda dan

masih berkisar di produk oleh-oleh (makanan dan minuman), namun tetap saja
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antara toko yang satu dengan yang lain memiliki ciri khas dan keunikannya

masing-masing, berikut daftar pesaing Aneka Sari Rasa:

TABEL 1.3 DAFTAR NAMA PESAING TOKO OLEH-OLEH ANEKA

SARI RASA

A. PESAING BERDASARKAN PRODUK SAMA (MAIN COURSE)

No Nama Toko Alamat
1 MANISAN LAMPUNG JI. Ikan Kakap No0.86, Pesawahan ,
YEN-YEN Telukbetung Selatan, Bandarlampung.

2 RUMAH OLEH-OLEH JI. Pagar Alam No.44, Segala Mider,
Tanjungkarang Barat, Bandarlampung.

3 ASKHA JAYA JI. Pagar Alam, Segala Mider, Kedaton,
Bandarlampung.

4 SUSENO JI. Dr. Cipto Mangunkusumo No.114,
Kupang Teba, Kec. TIk. Betung Utara,
Bandarlampung, Lampung

5 SHINTA JI. Pagar Alam, Segala Mider,
Tanjungkarang Barat, Bandarlampung.

6 ANEKA KERIPIK ASA JI. Pagar Alam, Segala Mider,
Tanjungkarang Barat, Bandarlampung.

Sumber: Toko Oleh-oleh Aneka Sari Rasa, 2018

B. PESAING BERDASARKAN PRODUK PENGGANTI (SUBTITUSI)

No Nama Toko Alamat
1 LAMPUNG BANANA JI. Wolter Monginsidi No.115,
FOSTER Pengajaran, Telukbetung Utara,
Bandarlampung.
2 PEMPEK SELAMAT JI. ZA. Pagar Alam No. 156, Gedong
Meneng, Kec. Rajabasa, Bandarlampung,
Lampung
3 YUSSY AKMAL JI. Jend. Sudirman No.17e, RT.2/RW.2,
Enggal, Kec. Tj. Karang Pusat,
Bandarlampung, Lampung
4 BAKSO SONY HAJI JI. Wolter Monginsidi No.42 A, Durian
Payung, Kec. Tj. Karang Pusat,
Bandarlampung, Lampung
Sumber: Toko Oleh-oleh Aneka Sari Rasa, 2018
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Tabel di atas menunjukkan daftar nama toko oleh-oleh khas Lampung
sebagai pesaing dari Aneka Sari Rasa yang memiliki keunggulannya masing-
masing, baik itu dari segi produk, pelayanan, cara mereka mempromosikan
produknya dan lain-lain. Keunggulan yang mereka miliki menjadi sebuah
ancaman tersendiri bagi Aneka Sari Rasa dalam meraih keunggulan bersaing.
Contoh nyata yang terjadi adalah banyak toko oleh-oleh yang menawarkan produk
khas Lampung bahkan menjadikan hal tersebut sebagai cara untuk meraih
keunggulan bersaing di industri, sedangkan di sisi lain bahwa kurangnya produk
khas Lampung yang ditawarkan menjadi salah satu kelemahan dari Aneka Sari

Rasa.

Pendatang baru dan adanya produk substitusi merupakan hal yang biasa dalam
dunia bisnis. Kedua hal inimenjadi sesuatu yang harus benar-benar diperhatikan
Aneka Sari Rasa karena bila dikesampingkan justru dapat menjadi penghalang
dan menghambat Aneka Sari Rasa dalam meraih keunggulan bersaing. Pendatang
baru masuk ke industri bukan tanpa perhitungan dan analisisnya masing-masing.
Mereka berani mengambil keputusan untuk terjun ke industri dan bersaing dengan
pelaku bisnis yang sudah ada terlebih dahulu tentu dengan persiapan, strategi dan
keunggulannya masing-masing. Salah satu pendatang baru dengan bidang usaha
yang sejenis di Bandarlampung bahkan ada yang datang dengan strategi yang
unik, mereka tidak hanya menawarkan produk oleh-oleh makanan dan minuman
saja namun juga menjual merchandise khas Lampung. Pendatang baru dengan
sesuatu yang unik dan berbeda dapat menarik minat perhatian konsumen. Strategi
ini dapat dijadikan sebagai keunggulan tersendiri dan dirasa cukup efektif dalam

membantu mereka untuk meraih keunggulan bersaing.
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Pendatang baru ada juga yang hadir dengan menawarkan keunikan bahkan
cenderung berbeda dengan produk yang biasa ditawarkan di toko oleh-oleh
sehingga bisa dikategorikan sebagai produk substitusi. Toko oleh-oleh yang ada di
Bandarlampung biasanya menawarkan produk-produk seperti keripik pisang,
keripik singkong, kue-kue bolu, kopi serta makanan minuman lainnya. Berbeda
dengan salah satu pendatang baru yaitu Lampung Banana Foster yang
menawarkan cakeberbahan dasar pisang. Lampung Banana Foster hadir dengan
beberapa produk dan varian rasayaitu Banana Foster Caramelized, Banana Foster
Cheese, Banana Foster Chocolate, Banana Foster Peanut dan Banana Foster
Nutella. Lampung Banana Foster sebagai produk substitusi memiliki kekuatan
tersendiri untuk bersaing di industri produk oleh-oleh. Produk yang ditawarkan
merupakan hal yang baru dan belum banyak ditemukan produk serupa, ditambah
lagi produk ini yang merupakan milik Hengky Kurniawan sebagai salah satu
public figure di Indonesia tentu dapat meningkatkan daya jual dan daya tarik

masyarakat untuk membeli.

Dua aspek lain dalam Porter’s Five Forces yang juga harus diperhatikan
Aneka Sari Rasa untuk meraih keunggulan bersaing adalah kekuatan tawar
menawar pembeli dan pemasok. Kegiatan jual beli di Aneka Sari Rasa tidak
melalui proses tawar menawar dengan pembeli karena pihak toko telah
menetapkan harga untuk setiap produknya. Harga yang ditawarkan tentu
bervariasi dan mungkin ada yang lebih rendah dari toko lain atau bahkan lebih
tinggi, namun yang pasti harga yang ditawarkan Aneka Sari Rasa sesuai dengan
kualitas produk yang diberikan. Berkaitan dengan produk yang dijual, ada produk

yang diproduksi sendiri oleh toko namun banyak juga yang diperoleh dari
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pemasok. Aneka Sari Rasa bekerja sama dengan banyak pemasok untuk sebagian
besar produknya. Kerja sama yang terjalin sejauh ini dengan pemasok sudah
cukup baik, hal ini dapat dilihat dari kualitas produk yang diberikan serta
kemampuan pemasok dalam memenuhi produk dan melakukan pengiriman
dengan tepat waktu.

Analisis lingkungan internal dan eksternal juga dapat dijadikan sebagai salah
satu langkah yang dapat dilakukan Aneka Sari Rasa untuk kemudian merancang
strategi guna meraih keunggulan bersaing. Analisis lingkungan internal dan
eksternal mencakup empat poin utama yang terkandung dalam SWOT, yaitu
kekuatan (strength) dan kelemahan (weakness) untuk analisis internal serta
peluang(opportunities) dan ancaman (threat) untuk analisis eksternal. Analisis
lingkungan internal Aneka Sari Rasa cukup baik bila dilihat dari sisi kekuatan
(strenght), mulai dari kualitas produk yang terjamin dantentunya telah
bersertifikat BPOM, pelayanan yang baik, harga yang bersaing dan promosi
produk. Salah satu usaha yang dilakukan Aneka Sari Rasa guna meningkatkan
pelayanannya adalah dengan mewajibkan seluruh karyawan khususnya bagian
SPG untuk memahami dan menguasai dengan baik seluruh produk yang tersedia
di toko sehingga nantinya dapat benar-benar melayani pelanggan dengan baik.
Karyawan Aneka Sari Rasa juga bersedia memberikan pelayanan khusus bagi
seluruh pelanggan yang ingin langsung dilayani, mulai dari membawa keranjang
dan membantu selama pelanggan memilih produk.

Cara mereka mempromosikan produknya juga menjadi salah satu kekuatan
tersendiri bagi Aneka Sari Rasa. Promosi yang efektif dilakukan Aneka Sari Rasa

dalam rangka memasarkan produknya, salah satunya dengan strategi word of
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mouth. Menurut Molan (2004) word of mouth merupakan suatu usaha pemasaran
yang  memicu  konsumen  untuk  membicarakan, = mempromosikan,
merekomendasikan dan menjual produk kepada pelanggan. Strategi inimerupakan
cara yang sangat efektif dan efisien untuk diterapkan.Efisien karena tidak
membutuhkan biaya dalam penerapannya dan menjadi sangat efektif melihat
kebiasaan masyarakat kita yang hobi dan terbiasa berkumpul untuk bersosialisasi
atau sekedar berbagi cerita dan pengalaman, sehingga dapat dimanfaatkan sebagai
suatu peluang untuk menyebarluaskan informasi produk atau jasa.

Strategi word of mouth yang diterapkan toko Aneka Sari Rasa didukung dengan
pemberian kartu nama kepadasetiap pelanggan yang membeli berapapun jumlah
transaksinya. Strategi ini dilakukan dalam rangka memanafaatkan peluang
(opportunities) yang ada sebagai salah satu aspek analisis lingkungan eksternal.
Peluang yang cukup besar bagi aneka adalah banyaknya pelanggan dari luar kota
yang datang ke toko dan biasanya memanfaatkan jasa travel. Kartu nama ini juga
biasa dimanfaatkan oleh mereka yang berasal dari luar kota ketika ingin
melakukan pemesanandan pengiriman langsung. Cara lain yang dilakukan dalam
rangka mempromosikan produknya adalah dengan memberikan sejumlah
bingkisan berupa produk Aneka Sari Rasa kepada supir travel atau jasa
transportasi lain yang membawa pelanggan ke toko. Cara ini cukup efektif dalam
menarik pelanggan karena biasanya para supir jasa transportasi selalu
merekomendasikan produk Aneka Sari Rasa ketika penumpang yang dibawanya

ingin menuju toko pusat oleh-oleh.

Kelemahan dan ancaman sebagai aspek lain dari SWOT juga penting untuk di

analisis guna meraih keunggulan bersaing. Kelemahan yang dimiliki Aneka Sari
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Rasa sejauh ini masih berkisar dari produk dan harga. Berkaitan dengan produk,
Aneka Sari Rasa memiliki kelemahan dalam hal kurang tersedianya produk-
produk khas Lampung. Produk yang dijual juga memiliki harga yang relatif lebih
tinggi dibandingkan dengan pesaing. Harga yang ditetapkan Aneka Sari Rasa
memang sebanding dengan kualitas yang ditawarkan namun faktanya masih
banyak konsumen yang menjadikan faktor harga sebagai salah satu pertimbangan
penting dalam memilih produk.. Hal ini menjadi ancaman yang cukup serius
melihat produk khas Lampung yang menjadi kelemahan bagi Aneka Sari Rasa
justru menjadi kekuatan dari toko tersebut, ditambah lagi dengan adanya
merchandise khas Lampung yang turut mereka tawarkan kepada konsumen.
Berdasarkan pada latar belakang di atas serta keinginan penulis untuk
mengetahuinya, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul
“Analisis Strategi Bersaing menggunakan Porter’s Five Force Model,
PESTELdan SWOT pada Toko Oleh-Oleh Aneka Sari Rasa Bandar

Lampung”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan dalam penelitian ini adalah:
1. Bagaimana alternatif strategi yang sesuai dengan toko Aneka Sari Rasa
berdasarkan pada analisis Porter’s five forceModeldan PESTEL?
2. Bagaimana alternatif strategi yang sesuai dengan toko Aneka Sari Rasa

berdasarkan pada analisis SWOT?
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C. Tujuan Penelitian
Tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah:
1. Untuk menganalisis dan mengetahui alternatif strategi apakah yang sesuai
dengan toko Aneka Sari Rasa dalam menghadapi kondisi persaingan bisnis
di industri yang ada dengan analisis Porter’s Five Forcesdan PESTEL.
2. Untuk menganalisis dan mengetahui alternatif strategi apakah yang sesuai
dengan toko Aneka Sari Rasa dalam menghadapi kondisi persaingan bisnis

di industri yang ada dengan analisis SWOT.

D. Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah:

1. Bagi perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan dan pertimbangan
mengenai alternatif strategi yang sesuai dengan toko Aneka Sari Rasa dalam
menghadapi kondisi persaingan bisnis di industri yang ada.

2. Bagi akademisi
Penelitian ini diharapkan dapat menambahreferensi di bidang bisnis, khususnya
permasalahan yang berhubungan dengan strategi perusahaan. Penelitian ini
juga diharapkan dapat menambah informasi dan pengetahuan bagi peneliti lain
sebagai bahan referensi penelitian selanjutnya.

3. Bagi penulis
Penelitian ini merupakan kesempatan bagi peneliti untuk memperdalam materi
yang telah diajarkan selama masa perkuliahan sehingga nantinya teori yang ada

dapat diterapkan dengan baik ke dalam dunia kerja.



I1. TINJAUAN PUSTAKA, RERANGKA PEMIKIRAN DAN HIPOTESIS

A. Pengertian Strategi dan Manajemen Strategi

Strategi merupakan suatu hal penting bagi kelangsungan hidup perusahaan, karena
strategi merupakan alat bagi perusahaan untuk mencapai tujuannya secara efektif
dan efisien. Strategi dalam dunia bisnis juga akan membantu perusahaan
mencapai visi dan misi yang sudah ditetapkan sebelumnya. Menurut Chandler
(1962) dalam Rangkuti (2005) strategi adalah tujuan jangka panjang dari suatu
perusahaan beserta pendayagunaan dan alokasi sumber daya yang dapat
dimanfaatkan untuk mencapai tujuan tersebut. Sumber daya dalam hal ini
mencakup luas, mulai dari sumber daya manusia, alam, teknologi dan seluruh
sumber daya lainnya yang ada di dalam perusahaan. Hunger & Wheelen (2001)
mendefinisikan  strategi  perusahaan  merupakan rumusan perencanaan
komprehensif tentang bagaimana perusahaan akan mencapai misi dan tujuannya,
sedangkan menurut David (2012) strategi adalah tindakan potensial yang
membutuhkan keputusan manajemen tingkat atas dan sumber daya perusahaan
dalam jumlah yang besar. Intinya strategi merupakan sebuah tindakan aksi atau
kegiatan yang dilakukan oleh seseorang atau perusahaan untuk mencapai tujuan

dan sasaran yang telah ditetapkan.
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Proses yang dinamis dan terus menerus merupakan salah satu pokok dari
manajemen strategi karena setiap strategi memerlukan evaluasi dan peninjauan
ulang serta tidak menutup kemungkinan akan terjadi suatu perubahan dalam
strategi tersebut. Alasan terkuat mengapa demikian adalah karena kondisi
lingkungan yang dihadapi oleh suatu perusahaan terus berubah, baik itu
lingkungan internal maupun eksternal sehingga perusahaan juga harus terus

melakukan penyesuaian untuk menghadapi perubahan tersebut.

Robins (2007) mendefinisikan manajemen strategi sebagai sekelompok
keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja jangka panjang suatu
organisasi. Menurut Pearce & Robinson (2008) manajemen strategi adalah
sekumpulan keputusan dan tindakan yang merupakan hasil dari formula dan
implementasi dari rencana yang telah disusun untuk mencapai tujuan perusahaan.
David (2010) secara terperinci mendefinisikan manajemen strategi sebagai seni
dan pengetahuan dalam merumuskan, mengimplementasikan dan mengevaluasi
keputusan-keputusan lintas fungsional yang memampukan sebuah organisasi
mencapai tujuannya. Definisi yang dikemukakan oleh David (2010) ini secara
tersirat menjelaskan bahwa manajemen strategi berfokus pada usaha untuk
mengintegrasikan manajemen, pemasaran, keuangan/akuntansi, produk/operasi,
penelitian dan pengembangan serta sistem informasi komputer untuk mencapai

keberhasilan organisasional.

Menurut David (2010) penyusunan strategi berhubungan dengan proses
memilih strategi dan kebijakan dalam rangka upaya memaksimalkan sasaran-
sasaran organisasi yang bersangkutan, mulai dari perumusan awal, pengembangan

hingga tindakan dan kebijakan untuk mencapai sasaran tersebut. Tiga proses
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utama dari manajemen strategi adalah memformulasikan strategi yang diawali
dengan menetapkan visi dan misi, mengidentifikasi peluang dan tantangan yang
dihadapi organisasi dari sudut pandang eksternal, menetapkan kelemahan dan
keunggulan yang dimiliki organisasi dari sudut pandang internal, menyusun
rencana jangka panjang, membuat strategi-strategi alternatif dan memilih strategi
tertentu yang akan dicapai. Tahap ke dua adalah mengimplementasikan strategi
yang memerlukan suatu keputusan dari pihak yang berwenang dalam mengambil
keputusan untuk menetapkan tujuan tahunan, membuat kebijakan, memotivasi
pegawai, dan mengalokasikan sumber daya yang dimiliki sehingga strategi yang
sudah diformulasikan dapat dilaksanakan. Tahap ini dilakukan dengan
mengembangkan strategi pendukung budaya, merencanakan struktur organisasi
yang efektif, mengatur ulang usaha pemasaran yang dilakukan, mempersiapkan
budget, mengembangkan dan utilisasi sistem informasi serta menghubungkan
kompensasi karyawan terhadap Kinerja organisasi, mengimplementasikan strategi
sering disebut sebagai action stage dari manajemen strategis. Pengimplementasian
strategi memiliki maksud memobilisasi para pegawai dan manajer untuk

menterjemahkan strategi yang sudah diformulasikan menjadi aksi.

Tahap selanjutnya adalah tahap mengevaluasi strategi yang merupakan tahap
terakhir dalam manajemen strategis. Para manajer sangat perlu untuk mengetahui
ketika ada strategi yang sudah diformulasikan tidak berjalan dengan baik.
Evaluasi strategi memiliki tiga aktivitas yang fundamental, yaitu mereview faktor-
faktor internal dan eksternal yang menjadi dasar untuk strategi saat ini, mengukur
performa dan mengambil langkah korektif. Berikut gambar model tahapan

manajemen strategis berdasarkan konsep David (2010):
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GAMBAR 2.1 MODEL MANAJEMEN STRATEGIS
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B. Hierarki Strategi
Menurut Wheelen & David (2008) terdapat beberapa tingkatan strategi
manajemen Yyang berkembang sesuai dengan perkembangan usaha suatu

perusahaan, yaitu:

1. Strategi korporasi

Strategi korporasi meliputi strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen dengan
orientasi pengembangan strategi secara makro, karena strategi korporasi ini
mencerminkan seluruh arah perusahaan dengan tujuan menciptakan pertumbuhan
bagi perusahaan secara keseluruhan dan manajemen berbagai macam bisnis lini
produk. Tiga macam strategi yang biasa dipakai pada strategi tingkat korporasi ini
adalah yang pertama strategi pertumbuhan dengan berdasarkan pada tahap
pertumbuhan yang sedang dinilai perusahaan. Kedua adalah strategi stabilitas

yang merupakan strategi suatu perusahaan ketika sedang menghadapi
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kemerosotan penghasilan serta rentrenchment strategy yang diterapkan untuk

memperkecil atau mengurangi usaha yang dilakukan perusahaan.

2. Strateqi bisnis

Strategi bisnis merupakan strategi yang terjadi pada tingkat produk atau unit
bisnis dan menekankan pada posisi bersaing produk atau jasa industri atau segmen
pasar tertentu. Strategi bisnis merupakan dasar dari usaha yang dikoordinasikan
dan ditopang dan diarahkan terhadap pencapaian tujuan usaha jangka panjang.
Terdapat tiga strategi bisnis, yaitu strategi keunggulan biaya, strategi diferensiasi
dan strategi fokus. Strategi fokus itu sendiri terdiri dari fokus biaya dan fokus
diferensiasi. Strategi pada tingkat bisnis bersifat departemental, dirumuskan dan
ditetapkan oleh para manajer yang diserahi tugas tanggung jawab oleh manajemen

puncak untuk mengelola bisnis yang bersangkutan.

3. Strateqi fungsional

Strategi  fungsional lebih bersifat operasional karena akan langsung
diimplementasikan oleh fungsi-fungsi manajemen yang ada di bawah tanggung
jawabnya, seperti fungsi manajemen produksi/operasional, fungsi manajemen
pemasaran, fungsi manajemen keuangan dan fungsi manajemen sumber daya
manusia. Strategi fungsional berfokus pada 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. Fokus utama strategi fungsional menekankan pada pemaksimalan

sumber daya produktivitas, misalnya strategi pemasaran, strategi keuangan,
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strategi sumber daya manusia, strategi operasi serta strategi penelitian dan

pengembangan.

C. Strategi Bersaing

Strategi sebagai suatu hal penting yang dapat menentukan keberhasilan suatu
perusahaan harus terus dikembangkan mengikuti perubahan lingkungan yang
tentunya semakin berkembang. Merumuskan suatu strategi sama dengan
mengembangkan rumusan umum tentang bagaimana bisnis akan berjalan dan ikut
dalam persaingan, apa yang menjadi tujuan serta kebijakan apa yang diperlukan
untuk mencapai tujuan-tujuan tersebut. Menurut Porter (2007) hal utama dalam
perumusan strategi bersaing adalah tentang bagaimana menghubungkan
perusahaan dengan lingkungannya yang sangat luas, dimana strategi ini juga
merupakan kombinasi antara tujuan yang ingin dicapai dengan kebijakan yang
ada. Tujuan dari strategi bersaing suatu unit usaha dalam sebuah industri adalah
menemukan posisi dalam suatu industri di mana perusahaan dapat melindungi diri
untuk bertahan dari kekuatan-kekuatan tekanan persaingan atau justru dapat
memengaruhi tekanan tersebut secara positif. Menurut Porter (2007) strategi
jangka panjang dapat dimanfaatkan untuk memperoleh keunggulan bersaing yang

dapat berdasarkan dari ketiga strategi generik, antara lain:

1. Strategi kepemimpinan biaya

Strategi kepemimpinan biaya merupakan strategi yang digunakan untuk mencapai
keunggulan biaya menyeluruh dalam industri melalui kebijakan-kebijakan
fungsional yang ditunjukkan pada sasaran utama. Kepemimpinan harga

memerlukan konstruksi agresif dari fasilitas skala yang efisien dan usaha terus
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menerus dalam mencapai penurunan biaya. Biaya yang rendah akan membantu
perusahaan mendapatkan laba di atas rata-rata dan membantu perusahaan bertahan
dalam persaingan. Biaya yang lebih rendah memungkinkan perusahaan untuk
tetap mendapatkan laba disaat para pesaing mengorbankan laba mereka. Faktor-
faktor yang membawa perusahaan pada posisi biaya rendah biasanya juga

menimbulkan hambatan masuk yang cukup berarti dalam bentuk skala ekonomis.

2. Strateqi diferensiasi

Strategi ini dilakukan dengan menciptakan sesuatu yang baru yang dapat
dirasakan oleh industri secara menyeluruh sebagai suatu hal yang unik. Keunikan
produk atau jasa yang ditawarkan ini dapat dilihat dari ciri produk yang
menawarkan nilai-nilai yang dicari konsumen sehingga menjadikan produk
tersebut berbeda dari yang lain. Strategi diferensiasi dilakukan dengan membuat
segalanya terlihat berbeda dari pesaing. Strategi ini mungkin dapat menghambat
perusahaan mencapai tujuannya dalam hal memperoleh pangsa pasar tertinggi
karena strategi ini menjadikan produk yang dihasilkan terlihat eksklusif dan
mungkin tidak semua konsumen mampu atau mau membayar dengan harga yang
lebih tinggi, ditambah lagi ketika konsumen lebih sensitif terhadap harga sehingga

keunikan bukanlah suatu hal yang penting lagi dalam produk.

3. Strateqi fokus

Strategi fokus didasarkan pada pemikiran bahwa perusahaan didesain sedemikian
rupa agar untuk mampu melayani target strategisnya yang sempit secara lebih
efektif dan efisien dibandingkan dengan pesaing yang bersaing lebih luas.

Berbeda dengan strategi kepemimpinan harga dan strategi diferensiasi yang
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ditujukan untuk mencapai sasaran mereka di keseluruhan industri, strategi fokus
digunakan untuk melayani target tertentu dengan lebih maksimal. Strategi fokus
dilakukan dengan dasar bahwa perusahaan akan mampu melayani target

strategisnya dengan lebih efektif dan efisien dibandingkan dengan pesaingnya.

Perusahaan yang menerapkan strategi fokus akan memiliki posisi biaya rendah
dengan target strategisnya, diferensiasi atau bahkan keduanya. Strategi fokus
menjadikan perusahaan dapat memfilter target yang paling tidak rentan terhadap
produk pengganti. Perusahaan dengan strategi fokus biasanya akan lebih paham
dan mengenal pasarnya dengan lebih baik, selain itu juga dengan strategi ini
perusahaan bisa mendapat sedikit pesaing dan penjual yang memiliki kekuatan
tawar menawar yang lemah bila perusahaan menargetkan produknya pada segmen

pasar yang kurang sensitif terhadap harga.

D. Keunggulan Bersaing

Porter (1993) dalam David (2006) menyatakan bahwa persaingan merupakan
inti dari keberhasilan, salah satu kunci utama dalam memenangkan persaingan
adalah dengan memberikan nilai dan kepuasan lebih kepada pelanggan melalui
produk atau jasa yang berkualitas dengan harga yang kompetitif. Perusahaan
harus memahami pelanggan dan mengembangkan hubungan yang kuat dengan
pelanggan untuk dapat memperoleh keunggulan bersaing. Menurut Porter (1998)
dalam David (2006) terdapat hal yang dapat memengaruhi kuatnya persaingan
dalam suatu industri, lima faktor ini disebut sebagai model lima keunggulan

bersaing Porter.
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GAMBAR 2.2 PORTER’S FIVE FORCES MODEL
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1. Persaingan di antara perusahaan yang ada

Persaingan antar pesaing dalam industri merupakan inti dari kuatnya persaingan
yang terjadi, semakin tinggi tingkat persaingan antar perusahaan mengindikasikan
semakin tinggi pula profitabilitas industri walaupun mungkin dapat menurunkan
profitabilitas perusahaan. Strategi yang di jalankan oleh sebuah perusahaan dapat
berhasil hanya sejauh ia menghasilkan keunggulan kompetitif atas strategi yang di
jalankan perusahaan pesaing. Perubahan dalam strategi oleh satu perusahaan bisa
jadi ditanggapi dengan langkah balasan, seperti penurunan harga, peningkatan
kualitas, penambahan fitur, penyediaan layanan, perpanjangan garansi dan

pengintensifan iklan.
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2. Ancaman pendatang baru

Pendatang baru pada suatu industri membawa kapasitas baru, keinginan untuk
mendapatkan bagian pasar dan terkadang juga sumber daya utama, hal ini dapat
menyebabkan harga menjadi turun atau biaya membengkak sehingga mengurangi
profitabilitas. Ancaman masuknya pendatang baru ke dalam industri bergantung
pada hambatan masuk yang ada dan reaksi dari pesaing yang sudah ada, ketika
perusahaan baru dapat dengan mudah masuk ke industri maka intensitas
persaingan antarperusahaan akan meningkat. Hambatan bagi masuknya
perusahaan baru dapat bermacam-macam, mulai dari kebutuhan untuk mencapai
skala ekonomi dengan cepat, kebutuhan untuk menguasai teknologi dan cara
praktis, kurangnya pengalaman, kuatnya loyalitas konsumen, prefensi merek yang
kuat, syarat modal yang besar, kurangnya saluran distribusi yang memadai,
kebijakan pemerintah, kurangnya akses ke bahan baku, hak paten, lokasi yang
kurang menguntungkan dan lain-lain. Memenangkan persaingan dalam hal ini
dapat dilakukan dengan berbagai cara, seperti misalnya menurunkan harga,
meningkatkan kualitas, menyediakan jasa, memperpanjang garansi dan

meningkatkan iklan.

3. Tekanan dari produk pengganti

Posisi dalam menghadapi produk pengganti merupakan persoalan tindakan
industri secara kolektif. Perusahaan berkompetisi ketat dengan produsen produk-
produk pengganti di industri lain. Tekanan kompetitif yang meningkat dari produk
pengganti bertambah ketika harga relatif produk pengganti tersebut turun dan

manakala biaya peralihan konsumen juga turun. Kekuatan kompetitif produk
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pesaing bisa diukur dengan penelitian terhadap pangsa pasar yang berhasil diraih
produk itu dan juga dari rencana perusahaan tersebut untuk meningkatkan

kapasitas produksi dan penetrasi pasar.

4. Kekuatan tawar-menawar pembeli

Daya tawar konsumen dapat menjadi kekuatan terpenting yang memengaruhi
keunggulan kompetitif. Konsumen memiliki daya tawar yang semakin besar
ketika mereka dapat dengan mudah dan murah beralih ke merek pengganti,
konsumen menduduki tempat yang sangat penting bagi penjual, penjual
mengahdapi masalah menurunnya permintaan konsumen, konsumen memegang
informasi tentang produk, harga dan biaya penjual serta konsumen memegang

kendali mengenai apa dan kapan mereka bisa membeli produk.

5. Kekuatan tawar menawar pemasok

Daya tawar pemasok memengaruhi intensitas persaingan di suatu industri,
khususnya ketika terdapat sejumlah besar pemasok, hanya terdapat sedikit bahan
mentah pengganti yang bagus atau ketika biaya peralihan ke bahan mentah lain
sangat tinggi. Pemasok maupun produsen akan saling menguntungkan dan saling
membantu dengan harga yang masuk akal, kualitas yang baik, pengembangan
layanan baru, pengiriman yang tepat waktu, dan biaya persediaan yang lebih
rendah, sehingga meningkatkan profitabilitas jangka panjang dari semua pihak

yang berkepentingan.

Porter (1998) menyatakan bahwa keunggulan bersaing juga dapat dicapai
dengan melakukan analisis internal yang dikenal dengan rantai nilai. Analisis

lingkungan internal dilakukan untuk mengetahui tingkat daya saing perusahaan
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berdasarkan kondisi internal perusahaan dan berguna dalam mengidentifikasi
kekuatan dan kelemahan suatu perusahaan atas dasar sumber daya dan kapabilitas
yang dimilikinya. Rantai nilai secara umum terdiri dari dua kegiatan, yaitu
kegiatan inti dan kegiatan penunjang. Kegiatan inti itu sendiri mencakup empat
hal, yaitu:

1. Logistik Kedalam
Aktivitas perusahaan yang berkaitan dengan penerimaan, penyimpanan, informasi
mengenani : Gudang, persediaan atau jadwal pengiriman.

2. Operasi
Aktivitas perusahaan yang berkaitan dengan transformasi input produksi menjadi
produk akhir, yang meliputi : permesinan, perakitan, pengetesan, pengepakan, dan
pemeliharaan mesin/peralatan.

3. Logistik Keluar
Aktivitas perusahaan yang berkaitan dengan pengumpulan, penyimpanan, dan
distribusi produk ke konsumen.

4. Pemasaran dan Penjualan
Menyediakan fasilitas sehingga konsumen dapat membeli produk, dan mencakup
pula kegiatan seperti : periklanan, penjualan, penentuan harga, jalur distribusi, dan
promosi.

5. Pelayanan
Menyediakan pelayanan untuk memelihara dalam hal ini nilai dari produk yang
mencakup : instalasi, pelatihan, penyediaan suku cadang, perbaikan dan

pemeliharaan.
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Kegiatan pendukung yangdalam hal ini meliputi empat komponen, yaitu:

1. Pengadaan
Merupakan fungsi dari bagian pengadaan, yang mencakup semua prosedur
pembelian dengan pemasok, yang melibatkan antar perusahaan.

2. Pengembangan Teknologi
Tidak hanya pengembangan teknologi dalam hal mesin dan proses saja tetapi juga
pengetahuan / keahlian, prosedur dan sistem.

3. Manajemen Sumber Daya Manusia
Termasuk didalamnya semua aktivitas perekrutan, pelatihan, pengembangan, dan
penilaian karyawan.

4. Fasilitas Perusahaan
Meliputi manajemen secara umum, perencanaan dan keuangan, pengendalian
kualitas, dan sistem informasi. Infrastruktur perusahaan mendukung semua
aktivitas rantai nilai, yang dapat membantu perusahaan dalam mencapai

keunggulan bersaing.

E. Analisis PESTEL

Menurut Williams (2010) analisis PESTELmerupakansuatu analisis terhadap
faktor lingkungan eksternal bisnis yang meliputi bidang politik, ekonomi,
sosial, teknologi, lingkungan dan hukum. PESTEL digunakan untuk menilai pasar
dari suatu unit bisnis atau unit organisasi dan sebagai suatu kerangka untuk
menilai sebuah situasi, strategi, arah perusahaan, rencana pemasaran dan ide
perusahaan. Analisis ini bermanfaat bagi perusahaan karena melalui analisis ini

dapat diambil suatu peluang atau ancaman baru bagi perusahaan.
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1. Politiacal (Politik)
Faktor politik seperti kebijakan pemerintah, hukum yang berlaku, dan aturan
formal atau informal dilingkungan perusahaan, contoh kebijakan pajak dan
peraturan daerah.

2. Environment (Lingkungan)
Faktor lingkungan dapat digunakan ketika melakukan perencanaan strategis atau
mencoba mempengaruhi keputusan pembeli seperti faktor lokasi geografis.

3. Social (Sosial)
Faktor sosial meliputi semua faktor yang dapat mempengaruhi kebutuhan dari
pelanggan dan mempengaruhi ukuran dari besarnya pangsa pasar yang ada.
Contoh tingkat pendidikan masyarakat, tingkat pertumbuhan penduduk, kondisi
lingkungan sosial dan lingkungan kerja.

4. Technological (Teknologi)
Faktor teknologi meliputi semua hal yang dapat membantu dalam menghadapi
tantangan bisnis dan mendukung efisiensi proses bisnis perusahaan.

5. Economic (Ekonomi)
Faktor ekonomi meliputi semua faktor yang mempengaruhi daya beli dari
customer dan mempengaruhi iklim berbisnis suatu perusahaan, contoh standar
nilai tukar, suku bunga dan pertumbuhan ekonomi.

6. Legal (Hukum)
Faktor legal meliputi pengaruh hukum seperti perubahan undang-undang yang ada
atau yang akan datang, contoh lainnya adalah kesehatan dan keselamatan, arahan
pekerjaan, hak asasi manusia, tata kelola perusahaan, dan tanggung jawab

lingkungan.
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F. Analisis SWOT

Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunities, Threat) adalah identifikasi
berbagai faktor secara sistematis untuk untuk merumuskan strategi perusahaan.
Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan
(strength) dan peluang (oppurtunities), namun secara bersamaan dapat
meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threat). Proses pengambilan
keputusan strategis selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi
dan  kebijakan  perusahaan, dengan demikian  perencana  strategis
(strategicplanner) harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan
(kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) dalam kondisi yang ada saat ini
melalui analisis SWOT. Analisis SWOT digunakan untuk mendorong diri dan
diskusi tentang bagaimana mengembangkan perusahaan dan posisinya untuk
mencapai sukses. Analisis SWOT dilakukan dengan matriks SWOT yang akan
mempermudah merumuskan berbagai strategi yang perlu dijalannkan nantinya
matriks SWOT tersebut dibuat dengan cara mengelompokkan masing-masing

problem unsur SWOT ke dalam bentuk model matriks SWOT, sebagai berikut:

TABEL 2.1 MODEL MATRIKS SWOT

STRENGHT (S) WEAKNESS (W)
Daftar semua kekuatan Daftar semua kelemahan
yang dimiliki yang dimiliki
OPPORTUNITIES (O) Strategi SO Strategi WO
Daftar semua peluang Gunakan semua kekuatan | Atasi semua kelemahan
yang ada yang dimiliki untuk yang dimiliki dengan
memanfaatkan peluang peluang yang ada
yang ada
THREATS (T) Strategi ST Strategi WT
Daftar semua ancaman | Gunakan semua kekuatan | Tekan semua kelemahan
yang dapat diindentifikasi | untuk menghindar dari dan cegah semua
semua ancaman ancaman
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a. Peluang
Peluang merupakan situasi utama yang menguntungkan dalam lingkungan
perusahaan. ldentifikasi atas segmen pasar sebelum terlewatkan, perubahan
dalam kondisi persaingan atau regulasi, perubahan teknologi dan membaiknya
hubungan dengan pembeli atau pemasok dapat menjadi peluang bagi
perusahaan.

b. Ancaman
Ancaman merupakan situasi utama yang tidak menguntungkan lingkungan
suatu perusahaan. Ancaman merupakan penghalang utama bagi perusahaan
dalam mencapai posisi saat ini yang diinginkan. Pesaing baru, pertumbuhan
pasar yang lamban, meningkatnya kekuatan tawar-menawar pembeli atau
pemasok utama, perubahan teknologi dapat menjadi penghalang bagi
keberhasilan suatu perusahaan.

c. Kekuatan
Kekuatan merupakan sumber daya dan kapabilitas yang dikendalikan atau
tersedia bagi perusahaan yang membuat perusahaan lebih unggul dibandingkan
dengan pesaingnya dalam memenuhi pelanggan yang dilayaninya.

d. Kelemahan
Kelemahan merupakan keterbatasan atau kekurangan dalam satu atau lebih
sumber daya suatu perusahaan relatif terhadap pesaingnya. Kelemahan
merupakan berbagai hal yang dapat menjadi hambatan dalam memenubhi

kebutuhan pelanggan secara efektif.

Strategi SO memanfaatkan kekuatan internal perusahaan untuk menarik

keuntungan dari peluang eksternal. Semua manajer tentunya menginginkan
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organisasi mereka berada dalam posisi di mana kekuatan internal dapat digunakan
untuk mengambil keuntungan dari berbagai tren dan kejadian eksternal.
Organisasi akan menjalankan strategi WO, ST, atau WT untuk mencapai situasi di
mana mereka dapat melaksanakan strategi SO, jika perusahaan memiliki kekuatan
besar maka perusahaan akan berjuang untuk mengatasinya dan mengubahnya
menjadi kekuatan, namun ketika sebuah organisasi dihadapkan pada ancaman
yang besar maka perusahaan akan berusaha untuk menghindarinya untuk
berkonsentrasi pada peluang. Strategi WO bertujuan untuk memperbaiki
kelemahan internal dengan cara mengambil keuntungan dari peluang eksternal.
Peluang-peluang besar terkadang muncul tetapi perusahaan memiliki kelemahan
internal yang menghalanginya untuk memanfaatkan peluang tersebut. Strategi ST
menggunakan kekuatan sebuah perusahaan untuk menghindari atau mengurangi
dampak ancaman eksternal. Proses ini bukan berarti bahwa suatu organisasi yang
kuat harus selalu menghadapi ancaman secara langsung di dalam lingkungan
eksternal. Strategi WT merupakan taktik defensive yang diarahkan untuk
mengurangi kelemahan internal serta menghindari ancaman eksternal. Sebuah
organisasi yang menghadapi berbagai ancaman eksternal dan kelemahan internal

benar-benar dalam posisi yang membahayakan.

Analisis SWOT hanyalah alat bantu bagi suatu perusahaan dalam membaca
lingkungan internal dan eksternal yang kemudian dapat menjadi salah satu dasar
untuk merumuskan strategi. Analisis SWOT pada prakteknya juga memiliki
beberapa kelemahan, antara lain:

1. Analisis SWOT terlalu menekankan kekuatan internal dan menganggap remeh

ancaman eksternal.
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2. Analisis SWOT hanya bersifat statis dan beresiko mengabaikan kondisi yang
dinamis atau berubah-ubah.
3. Analisis SWOT dapat terlalu menekankan pada satu kekuatan atau elemen

strategi.

G. Penelitian Terdahulu
1. Foris & Mustamu (2015)

Penelitian yang berjudul “Analisis Strategi pada Perusahaan Plastik dengan
Porter Five Force” dilakukan di PT Srikandi Plastik. Penelitian ini menggunakan
model lima kekuatan bersaing porter untuk menganalisis permasalahan yang ada
dalam hal keunggulan bersaing. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa
melakukan diferensiasi produk, menetapkan harga yang lebih murah dari pesaing
serta memperbaiki sistem pengiriman dan pembayaran merupakan beberapa
alternatif strategi yang dapat dikembangkan PT Srikandi Plastik guna mencapai

keunggulan bersaing.

2. Candra (2013)

Penelitian ini dilakukan untuk melihat bagaimana persaingan dalam satu
industri menggunakan analisis lima kekuatan Porter. Penelitian ini berjudul
“Aplikasi Model Lima Kekuatan Porter pada Restoran Drupadi”. Hasil dari
penelitian ini menyatakan bahwa melalui analisis lima kekuatan Porter terlihat
bahwa kekuatan tawar menawar dari konsumen berada dalam posisi yang kuat.
Kepuasan konsumen dapat diperoleh dengan memberikan kualitas produk dan

pelayanan yang baik. Layanan internet 24 jam sebagai akses menuju pasar global
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dapat dimanfaatkan sebagai media promosi dan penyedia informasi bagi

pelanggan.

3. Endi Fitri Herlianto (2010)

Penelitian ini dilakukan oleh Endi Fitri Herlianto (2010) dengan berjudul
“Analisis Strategi Bersaing Telkom dalam Industri Internet”. Hasil dari penilitian
tersebut menyatakan bahwa dari lingkungan yang baik internal maupun eksternal
perusahaan memiliki keunggulan yang lebih baik, salah satunya berupa yang
sudah tersebar luas namun terlihat masih minimnya kualitas pelayanan yang
dimiliki.

4. Huda Choirul Anam (2012)

Penelitian ini merupakan penelitian analisis deskriptif (SWOT) dengan judul
“Analisis Pendekatan Strategi Keunggulan Bersaing pada PT Telekomunikasi
Indonesia Thk Divisi Consumer Servicer Area Kediri. Perbedaan pada penelitian
kali ini adalah peneliti ingin mengetahui bagaimana perusahaan seperti PT
Telkom akan bisa menghadapi persaingan yang  makin ketat dengan
menggunakan strategi yang saat ini diterapkan.Pelelitian kali ini juga memiliki
perbedaan dari sisi moetode analisis, dimana peneliti ingin mendapatkan hasil

yang maksimal dari penelitian yang bersifat kualitatif tersebut.

H. Rerangka Pemikiran

Strategi bersaing toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa diawali dengan dilakukannya
analisis lingkungan internal dan lingkungan eksternal. Analisis lingkungan
internal digunakan untuk menganalisa kekuatan dan kelemahan perusahaan,
sedangkan analisis lingkungan eksternal digunakan untuk melihat peluang dan

ancaman yang muncul dalam persaingan. Peneliti menggunakan Porter’s five
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forces model dan analisis PESTEL sebagai dasar teori yang digunakan untuk
menganalisis peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal. Peneliti juga
menggunakan rantai nilai Porter sebagai tambahan untuk melakukan analisis
terhadap kekuatan dan kelemahan dari lingkungan internal. Analisis terhadap
faktor internal dan eksternal digunakan untuk mengidentifikasi faktor kekuatan
dan kelemahan serta peluang dan ancaman dengan kombinasi dari kekuatan dan
kelemahan untuk menghadapi ancaman dan memanfaatkan peluang. Hasil analisis
SWOT tersebut nantinya dimanfaatkan untuk menetapkan alternatif strategi yang
akan digunakan untuk membantu toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa dalam mencapai
keunggulan bersaing di industri toko oleh-oleh Bandarlampung.Berdasarkan hal

tersebut dapat digambarkan bentuk rerangka pemikiran penelitian sebagai berikut:



GAMBAR 2.3 RERANGKA PEMIKIRAN
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I. Proposisi Penelitian

Perumusan proposisi ini merupakan jawaban sementara atas masalah yang
dikemukakan dalam penelitian sehingga perumusan proposisi ini dapat berubah
sejalan dengan proses penelitian tergantung pada hasil dari penelitian ini. Dalam
mengidentifikasi alterntatif strategi bersaing Aneka Sari Rasa guna memperoleh
keunggulan bersaing terdapat dua hal yang paling berperan yaitu faktor internal
dan faktor eksternal. Faktor internal terdiri dari kekuatan dan kelemahan
sedangkan faktor eksternal terdiri dari peluang dan ancaman. Peneliti
menggunakan rantai nilai porter sebagai alat bantu untuk melakukan analisis
faktor internal yang berupa kekuatan dan kelemahan perusahaan sedangkan untuk
melakukan analisis faktor eksternal berupa peluang dan ancaman peneliti
menggunakan Porter’s five force dan analisis PESTEL. Kedua faktor tersebut
akan diidentifikasi menggunakan analisis SWOT yang merupakan prosedur
sistematis untuk mengidentifikasi faktor-faktor keberhasilan kritis yang dimiliki

Aneka Sari Rasa.



I11. METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan peneliti dalam melakukan penelitian ini adalah
metode penelitian kualitatif. Menurut Sugiyono (2008) format desain penelitian
kualitatif terdiri dari tiga model, yaitu deskriptif, verifikasi dan grounded
research, jenis penelitian yang dilakukan pada penelitian kualitatif ini adalah

deskriptif.

B. Objek Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan menjadikan toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa yang
terletak di Pesawahan, Teluk Betung Selatan sebagai objek penelitian. Penelitian
ini difokuskan pada strategi yang telah dilakukan Aneka Sari Rasa dalam

mencapai keunggulan bersaing beserta alternatif strateginya.

C. Sumber Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam
penelitian karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Peneliti

menggunakan beberapa teknik pengumpulan data, antara lain:



40

1. Data primer, adalah data yang bersifat kualitatif berupa data mengenai hal-hal
yang berhubungan dengan objek dan variabel yang diteliti dan diperoleh dari
narasumber langsung.

2. Data sekunder, adalah data yang didapat tidak secara langsung dari objek
penelitian. Data sekunder diperoleh peneliti dari dokumen-dokumen terkait,

studi kepustakaan dan sumber lain yang berkaitan.

D. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam
penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data
(Sugiyono, 2008). Peneliti menggunakan beberapa teknik pengumpulan data,
antara lain:

1. Wawancara

Peneliti menggunakan teknik pengumpulan data wawancara yang dilakukan

dengan beberapa karyawan toko oleh-oleh Aneka Sari Rasa sebagai

narasumber.  Sugiyono (2008) menjelaskan bahwa peneliti  harus
memperhatikan cara-cara yang benar dalam melakukan wawancara,
diantaranya adalah sebagai berikut:

a. Pewawancara menghindari kata yang memiliki arti ganda, taksa, atau
punyang bersifat ambiguitas.

b. Pewawancara menghindari pertanyaan panjang Yyang mengandung
banyakpertanyaan khusus. Pertanyaan yang panjang hendaknya dipecah
menjadibeberapa pertanyaan baru.

c. Pewawancara mengajukan pertanyaan yang konkrit dengan acuan waktu

dantempat yang jelas.
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d. Pewawancara mengajukan pertanyaan dalam rangka pengalaman
konkritresponden.

e. Pewawancara menyebutkan semua alternatif yang ada atau sama sekali
tidakmenyebutkan alternatif.

f. Hindari wawancara mengenai hal yang dapat membuat responden marah,
malu atau canggung, gunakan kata atau kalimat yang dapat memperhalus.

2. Studi kepustakaan
Studi kepustakaan adalah teknik pengumpulan data dengan mengadakan studi
penelaahan terhadap buku, literatur, catatan dan laporan yang ada hubungannya

dengan masalah yang dipecahkan.

E. Metode Pengolahan Data

Metode pengolahan dan analisis data terdiri dari analisis deskriptif, analisis

menggunakan Porter’s five force model serta analisis SWOT dengan matriks

SWOT sebagai alat bantu.

1. Analisis deskriptif
Analisis deskriptif bertujuan untuk mendefinisikan misi perusahaan, tujuan
perusahaan, serta karakteristik produk yang dihasilkan. Analsis ini bertujuan
untuk memberi gambaran tentang kondisi perusahaan secara umum.

2. Analisis Porter’s five force model
Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan dengan visi, misi dan
tujuan serta kondisi sekarang, kondisi yang akan datang hingga nantinya
bagaimana strategi dan kebijakan yang akan diimplementasikan. Strategi dan
kebijakan tersebut tidak terlepas dari keseimbangan dan analisis terhadap

lingkungan internal maupun eksternal yang ada. Berkaitan dengan lingkungan
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eksternal, perlu dilakukan analisis terlebih dahulu tentang porter’s five force

model dengan tujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor eksternal yang ada.

Porter’s five force model menghadapkan perusahaan dalam kompetisi baik

secara langsung maupun tidak langsung yang berhubungan dengan lima hal

sangat memengaruhi kuatnya persaingan dalam sebuah industri, antara lain:

a. Persaingan di antara perusahaan yang ada
Persaingan antar perusahaan sebagai salah satu inti dari kuatnya persaingan
yang terjadi dapat secaralangsung memengaruhi biaya pasokan, distribusi
dan ketertarikan pelanggan hingga memengaruhi profitabilitas. Semakin
tinggi tingkat persaingan antar perusahaan maka semakin tinggi pula
profitabilitas industri walaupun mungkin dapat menurunkan profitabilitas
perusahaan. Strategi suatu perusahaan dapat berhasil ketika mereka mampu

menghasilkan keunggulan kompetitif atas strategi dari para pesaingnya.

b. Ancaman pendatang baru
Pendatang baru merupakan ancaman tersendiri bagi suatu perusahaan.
Mereka membawa kapasitas baru serta keinginan untuk mendapatkan
bagian pasar. Ancaman masuknya pendatang baru ke dalam industri sangat
bergantung pada hambatan masuk serta reaksi dari pesaing yang sudah ada.
Hambatan bagi masuknya pendatang baru dapat bermacam-macam, seperti
persyaratan modal untuk masuk dalam industri, skala ekonomi yang ada,
diferensiasi produk, ketersediaan akses untuk saluran distribusi dan lain-

lain.
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c. Tekanan dari produk pengganti

Produk pengganti dapat mengancam profitabilitas perusahaan yang telah
ada dalam industri, terlebih lagi ketika barang pengganti tersebut mampu
memberikan harga yang lebih rendah atau memiliki kualitas yang lebih baik
dengan harga yang sama. Kekuatan kompetitif produk pesaing bisa diukur
dengan penelitian terhadap pangsa pasar yang berhasil diraih produk itu dan
juga dari rencana perusahaan tersebut untuk meningkatkan kapasitas

produksi dan penetrasi pasar.

d. Kekuatan tawar-menawar pembeli
Pembeli dapat menjadi kekuatan tersendiri yang mampu memengaruhi
keunggulan kompetitif. Mereka dapat menekan perusahaan yang ada untuk
mendapatkan harga yang rendah atau pelayanan yang lebih baik, terlebih
lagi ketika mereka mudah dan murah beralih ke barang atau merek
pengganti.

e. Kekuatan tawar-menawar pemasok
Pemasok dapat menjadi kekuatan tersendiri bagi persaingan antar
perusahaan dalam industri ketika terdapat sejumlah besar pemasok atau
ketika hanya terdapat sedikit bahan mentah pengganti yang bagus atau
ketika biaya beralh ke bahan mentah lain sangat tinggi. Pemasok juga
memiliki posisi tawar yang tinggi ketika dengan mudah mereka dapat
masuk ke dalam industri di mana mereka biasanya memasok barang.
Mereka juga memiliki posisi tawar yang tinggi ketika mampu dengan

mudah masuk ke dalam industri.
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3. Matriks SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, Threats)
Matriks SWOT digunakan untuk menyusun strategi perusahaan. Matriks ini
dapatmenggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman yang
dihadapiperusahaan disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang
dimilikinya. Matriks ini dapat menghasilkan empat sel kemungkinan alternatif
strategi, yaitu strategi SO, strategi WO, strategi WT, dan strategi ST. Langkah-
langkah menyusun matriks SWOT adalah sebagaiberikut :
1) Menuliskan peluang eksternal perusahaan yang menentukan
2) Menuliskan ancaman eksternal perusahaan yang menentukan.
3) Menuliskan kekuatan internal perusahaan yang menentukan.
4) Menuliskan kelemahan internal perusahaan yang menentukan.
5) Mencocokan kekuatan internal dengan peluang eksternal dan
mencatatresultan strategi SO dalam sel yang tepat.
6) Mencocokan kelemahan internal dengan peluang eksternal dan mencatat
resultan strategi WO dalam sel yang tepat.
7) Mencocokan kekuatan internal dengan ancaman eksternal dan mencatat
resultan strategi ST dalam sel yang tepat.
8) Mencocokan kelemahan internal dengan ancaman eksternal dan
mencatatresultan strategi WT dalam sel yang tepat.
Hasil dari matriks SWOT ini sendiri diharapkan dapat memberikan beberapa
alternatif strategi pemasaran yang dapat dipilih oleh pihak manajemen perusahaan
agar tujuan awal dari organisasi tercapai dan kegiatan pemasaran perusahaan

dapat memberikan hasil yang maksimal.



V. SIMPULAN, SARAN DAN KETERBATASAN PENELITIAN

A. Simpulan
1. Hasil analisis lingkungan internal Toko Oleh-oleh Aneka Sari Rasa, faktor
strategis internal berdasarkan rantai nilai yangmenjadi kekuatan adalah:
1. Komunikasi yang efektif pada semua karyawan terutama bagian gudang
barang dan gudang produksi yang berkaitan dengan ketersediaan produk.
2. Memiliki MoU yang tertulis dengan pemasok.
3. Kegiatan produksi dan pengemasan produk sudah terintegrasi sesuai
dengan permintaan pasar.
4. Strategi promosi yang efektif melalui word of mouth yang didukung
dengan pemberian kartu nama dan via online.
5. Penjualan tidak hanya dilakukan di toko tetapi juga dapat melalui web site
dan media sosial.
6. Adanya SOP dalam melayani konsumen.
7. Adanya MoU vyang jelas dengan pemasok terkait ketersediaan bahan
baku.
8. Kerjasama dan komunikasi yang efektif antar karyawan.
9. Memiliki web site yang dapat diakses oleh semua orang.
10. Menggunakan media sosial untuk promosi dan penjualan.

11. Menggunakan software keuangan dengan teknologi terkini.



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
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Menggunakan mesin absensi berteknologi yaitu fingerprint.

Pelatihan dengan sistem on the job training.

Pemberian reward.

Adanya koordinator tiap bagian yang mengawasi dan mengarahkan
karyawan.

Struktur organisasi jelas dan terpusat.

Sistem perencanaan dan keuangan yang terorganisir dengan baik.

Adanya fasilitas pendukung seperti toilet dan lahan parkir.

Faktor strategis internal yang menjadi kelemahan Toko Oleh-Oleh Aneka Sari

Rasa adalah sebagai berikut:

1.

2.

Bahan baku yang tidak selalu datang tepat waktu.

Masih banyak kegiatan produksi yang dilakukan secara manual.
Pengiriman barang dari gudang produksi ke gudang penyimpanan barang
yang berada di lantai dua masih melalui pintu masuk yang sama untuk
para pengunjung toko...

Pengiriman bahan baku menyesuaikan dengan perjanjian yang telah
disepakati, sementara ketersediaan bahan baku bergantung pada bagian
produksi yang menyesuaikan permintaan pasar.

Meskipun dapat melakukan pembelian secara online kapanpun namun
dalam pengirimannya masih menggunakan jam operasional toko.

Penilaian kinerja yang masih subjektif.

Lahan parkir yang belum memadai

Hanya ada satu toilet
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2. Hasil analisis lingkungan eksternal Toko Oleh-Oleh Aneka Sari Rasa, faktor

strategis eksternal berdasarkan Porter’s Five Force Model dan analisis

PESTELyang menjadi peluang adalah:

1.

10.

11.

12.

Toko Oleh-oleh Aneka Sari rasa yang lebih dikenal di kalangan
masyarakat pencari produk oleh-oleh.

Aneka Sari rasa dapat semakin menunjukkan kualitas produknya
dibanding pesaing

Ancaman dari pendatang baru dapat meningkatkan semangat dan motivasi
Toko Oleh-oleh Aneka Sari rasa untuk dapat berinovasi berkaitan dengan
produknya.

Menjadikan produk pengganti sebagai salah satu produk dari toko.
Menjadikan produk pengganti sebagai ide dasar dalam berinovasi.

Tidak berlakuknya tawar menawar pada toko dapat meyakinkan konsumen
bahwa kualitas yang diberikan sesuai dengan harga yang dikeluarkan.
Tawar menawar yang baik dengan pemasok dapat saling menguntungkan
berkaitan dengan harga, kualitas bahan baku, waktu pengiriman yang baik.
Profitabilitas jangka panjang.

Lokasi Bandarlampung yang strategis sebagai daerah transit kegiatan
perekonomian antar pulau.

Dukungan pemerintah terkait budaya daerah termasuk makanan khasnya.
Infrastruktur yang sudah mulai dibenahi sehingga mempermudah
distribusi dan konsumen untuk datang.

Meningkatnya daya beli masyarakat Lampung berdasarkan data

Pertumbuhan Ekonomi Kantor Bank Indonesia.



13.

14.

15.

16.

17.

Fa
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Meningkatknya kinerja konsumsi rumah tangga dan investasi.
Pertumbuhan penduduk yang berpengaruh pada kebutuhan pangan.
Kemajuan teknolgi yang dapat dimanfaatkan dengan baik untuk
menunjang kegiatan produksi.

Internet yang semakin mudah diakses dapat dijadikan sebagai alat promosi
melalui media sosial yang ada.

Kebijakan  pemerintah  serta undang-undang yang mendukung

dilestarkannya budaya daerah, termasuk produk makanan.

ktor strategis eksternal yang menjadi ancaman Toko Oleh-Oleh Aneka Sari

Rasa adalah sebagai berikut:

1.

2.

Toko oleh-oleh lain dengan produk khasnya masing-masing.

Pesaing dengan produk hampir serupa yang mampu menawarkan harga
lebih rendah.

Pendatang baru ada yang tidak hanya menjual produk makanan, namun
juga merchendise yang dapat lebih menarik minatk konsumen.

Produk pengganti yang justru lebih dipilih konsumen dibanding prouduk
sendiri.

Produk pengganti dengan harga yang lebih murah.

Tawar menawar yang berlaku di toko lain dapat lebih menarik minat
konsumen.

Harga lebih rendah yang dapat dibayarkan konsumen melalui proses
tawar-menawar.

Jumlah pemasok yang besar dengan jumlah bahan baku yang sedikit dapat

memengaruhi intensitas persaingan.



84

9. Besarnya biaya peralihan ke bahan mentah pengganti.

10. Kebijakan pemerintah dalam menaikkan harga BBM berpengaruh mulai
dari distribusi hingga produksi.

11. Laju investasi yang justru dapat menurunkan daya beli masyarakat.

12. Pendapatan riil yang berkurang berdampak pada turunnya pengeluaran
masyarakat.

13. Teknologi yang semakin canggih juga dapat dimanfaatkan dengan baik

oleh pesaing dalam menciptakan inovasi baru.

3. Hasil perhitungan untuk matriks IFE menghasilkan total sko rsebesar 3,163 dan
perhitungan matriks EFE menghasilkan skorsebesar 2,432 jika dipetakan ke dalam
matriks IE posisi perusahaan berada pada kuadran 1V yang menunjukkan bahwa
Toko Oleh-oleh Aneka Sari Rasa saat ini berada pada posisigrowth and
build(tumbuh dan berkembang). Berdasarkan posisi perusahaan tersebut alternatif
strategi yang tepat digunakan pada kuadran ini adalah strategi intensif (penetrasi
pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk). Strategi intensif
meliputi strategi penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan
produk. Strategi penetrasi pasar dapat dilakukan dengan cara meningkatkan

kualitas produk dan meningkatkan promosi penjualan.
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Alternatif strategi yang dihasilkan dari analisis matrikslE dan SWOT pada

Toko Oleh-oleh Aneka Sari Rasa yaitu:

1. Memaksimalkan fasilitas, sarana dan prasarana penunjang (toilet dan
lahan parkir) yang ada di toko untuk kepentingan konsumen dan
kepentingan bersama.

2. Menambah varian produk yang berbahan dari pisang seperti ; cake dari
pisang, nugget dari pisang yang dapat menjadi ciri khas toko aneka.

3. Menambah makanan khas lampung lainnya untuk menarik minat

masyarakat, seperti makanan tradisonal khas Lampung

B. Saran

1.

Toko Oleh-oleh Aneka Sari Rasa sebaiknya lebih memaksimalkan fasilitas,
sarana dan prasarana penunjang (toilet dan lahan parkir) yang ada di toko

untuk kepentingan konsumen dan kepentingan bersama.

. Sebaiknya menambah varian produk yang dapat menjadi ciri khas toko aneka.

. Menambah makanan khas lampung lainnya untuk menarik minat masyarakat,

seperti makanan tradisonal khas Lampung.

. Sebaiknya terus memaksimalkan kemajuan teknologi, baik itu melalui internet

dengan media soosial ataupun yang lainnya untuk meningkatkan kegiatan

promosi.
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C. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif dengan
metode studi kasus dan menggunakan data primer yang diperolenh melalui
wawancara mendalam (in depth interview). Penelitian kualitatif deskriptif
berhubungan dengan ide, persepsi, pendapat, atau kepercayaan peneliti terhadap
narasumber, kesemuanya tidak dapat diukur dengan angka. Keterbatasan pada
penelitian ini meliputi subyektifitas yang ada pada keterbatasan pemahaman
responden terhadap objek penelitian yang diberikan. Penelitian ini sangat
tergantung kepada interpretasi peneliti tentang makna yang tersirat dalam

wawancara sehingga kecenderungan untuk bias masih tetap ada.
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