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								    				    BAB I PENDAHULUAN



A. Latar Belakang



Dewasa ini, masalah manajemen pemasaran masih menjadi sorotan bagi perusahaan untuk tetap dapat bertahan di era persaingan saat ini. Kompetisi yang bergerak cepat mengharuskan strategi perusahaan lebih dinamis dalam menghadapi persaingan di pasar saat ini, di mana dunia bisnis mengalami perubahan karena persaingan dengan adanya pergeseran kekuatan pasar dari pasar domestik menjadi pasar regional dan akhirnya secara perlahan tapi pasti menjadi pasar Global. Konsekuensi dari perubahan ini akan membuat strategi menghadapi persaingan berkembang secara dinamis. Strategi awal dari suatu perusahaan akan dibaca oleh pesaingnya dan ditentukan oleh langkah –  langkah – langkah langkah selanjutnya dari pesaingnya. Kekuatan dari suatu perusahaan tidak hanya ditentukan dari langkah awal yang dilakukan oleh perusahaan tetapi lebih pada seberapa baik suatu perusahaan melakukan antisipasi - antisipasi dari langkah  –  langkah yang sedang dan akan dilakukan oleh pesaingnya serta mengantisipasi perpindahan kebutuhan konsumen setiap saat .



B. Rumusan Masalah



Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan sebelumnya, maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut : “Bagaimana strategi menghadapi persaingan dunia bisnis saat ini?” ini ?”



C. Tujuan Penulisan



Untuk mengetahui strategi-strategi strategi-strat egi dalam menghadapi persaingan dunia bisnis saat ini.
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 D. Manfaat Penulisan



1. Secara teoritis diharapkan menjadi sebuah bahan perbandingan bagi penulisan selanjutnya dan menjadi salah satu sumbangsih pemikiran dalam melengkapi kajiankajian yang mengarah pada pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya yang menyangkut strategi dalam menghadapi persaingan di dunia bisnis. 2. Secara praktis diharapkan mampu memberikan sumbangan berupa masukan informasi bagi para pembaca khususnya mahasiswa Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen. Dan untuk memenuhi sebagian persyaratan penilaian dalam Mata Kuliah Manajemen Pemasaran.
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 BAB II PEMBAHASAN A. Kekuatan Persaingan



(Kotler, 2008:412) Michael Porter mengidentifikasi lima kekuatan yang menentukan daya tarik laba jangka panjang intrinsik pasar aatau segmen pasar tertentu. Lima kekuatan tersebut adalah para pesaing industry, calon pendatang, substitusi, pembeli, dan pemasok. Lima ancaman yang ditimbulkan kekuatan tersebut adalah sebagai berikut: 1.  Ancaman persaingan segmen yang ketat 



Segmen tertentu menjadi tidak menarik jika ia telah memiliki pesaing yang banyak, kuat, atau agresif. Ia bahkan menjadi lebih tidak menarik jika segmen tersebut stabil atau menurun, penambahan kapasitas pabrik dilakukan secara besar-besaran, biaya-tetap tinggi, hambatan keluar besar, atau pesaing memiliki kepentingan yang besar untuk  tinggal di dalam segmen tersebut. Kondisi ini akan menyebabkan sering terjadinya perang harga, perang iklan, dan pengenalan produk baru, sehingga akan menjadi sangat mahal bagi perusahaan untuk bersaing. 2.  Ancaman pendatang baru



Daya tarik segmen berbeda-beda menurut tingginya hambatan untuk masuk dan keluar dari industri. Segmen yang paling menarik adalah segmen yang memiliki hambatan untuk  masuk yang tinggi dan hambatan untuk keluar yang rendah. Jika hambatan untuk masuk  dan hambatan untuk keluar tinggi, potensi laba tinggi, namun perusahaan menghadapi resiko yang lebih besar karena perusahaan yang berkinerja buruk tinggal dan berjuang keras di sana. Jika hambatan untuk masuk dan keluar rendah, perusahaan dengan mudah dapat masuk dan keluar dari industry, serta tingkat pengembalian investasinya stabil dan rendah. Kasus terburuk adalah jika hambatan untuk masuk rendah dan hambatan untuk  keluar tinggi. Di sini perusahaan akan masuk dalam situasi yang menguntungkan namun sulit untuk keluar dari situasi buruk. Akibatnya, terjadi kelebihan kapasitas yang kronis dan penurunan harga dan penghasilan bagi semua pihak.
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 3.  Ancaman produk substitusi



Segmen tertentu menjadi tidak menarik jika terdapat substitusi produk yang aktual atau potensial. Substitusi membatasi harga dan laba. Perusahaan harus memantau secara dekat tren harga produk substitusi. Jika kemajuan teknologi atau persaingan meningkat di industry substitusi tersebut, harga dan labab dalam segmen tersebut cenderung menurun. 4.  Ancaman peningkatan kekuatan posisi tawar pembeli



Segmen tertentu menjadi tidak menarik jika pembeli memiliki kekuatan posisi tawar yang kuat atau semakin meningkat. Kekuatan posisi tawar para pembeli berkembang jika mereka lebih terkonsentrasi/terorganisasi, produk tersebut merupakan bagian yang signifikan dari biaya pembeli, produk tersebut tidak terdiferensiasi, biaya perpindahan ke pemasok/produk lain rendah. untuk menghadapi hal seperti ini, para penjual dapat memilih pembeli yang memiliki kekuatan tawar yang paling rendah. pertahanan yang lebih baik adalah mengembangkan tawaran unggul yang tidak dapat ditolak oleh para pembeli yang kuat. 5.  Ancaman peningkatan kekuatan posisi tawar pemasok  Segmen tertentu juga menjadi tidak menarik jika pemasok perusahaan mampu menaikkan harga atau mengurangi kuantitas yang mereka pasok. Para pemasok cenderung menjadi kuat jika mereka terkonsentrasi/terorganisasi, terdapat sedikit substitusi, produk yang dipasok merupakan input yang penting, biaya berpindah pemasok tinggi. Pertahanan terbaik adalah membangun hubungan menang-menang dengan para pemasok atau memakai barbagai sumber pasokan.



B. Mengidentifikasi Pesaing



Mengidentifikasi pesaing sepertinya merupakan tugas sederhana perusahaan. Akan tetapi, kisaran pesaing actual dan potensial bisa menjadi jauh lebih luas. Perusahaan bahkan lebih mungkin terpukul oleh pesaing yang baru muncul atau teknologi baru ketimbang oleh pesaing sekarang. Pesaing-pesaing terdekat perusahaan adalah mereka yang berusaha mamuaskan pelanggan dan kebutuhan yang sama serta mengajukan tawaran yang sama. Perusahaan juga harus memerhatikan pesaing latennya, yang mungkin menawarkan cara baru untuk memuaskan kebutuhan yang sama. Perusahaan harus mengidentifikasi pesaingnya berdasarkan analisis industry dan analisis berdasarkan pasar. Strategi (Bersaing) Bisnis 4



 Konsep persaingan industri



Industry adalah sekelompok perusahaan yang menawarkan produk atau kelas produk yang merupakan substitusi dekat satu sama lain. Industry dikelompokkan berdasarkan jumlah penjual dan tingkat diferensiasi; ada atau tidaknya hambatan masuk, hambatan mobilitas, dan hambatan keluar ; struktur biaya; tingkat integrasi vertical; dan tingkat globalisasi (Kotler, 2008:414) Jumlah penjual dan tingkat diferensiasi 1. Monopoli murni. Hanya ada satu perusahaan yang menyediakan produk atau jasa tertentu di negara atau wilayah tertentu. Seperti perusahaan gas atau perusahaan listrik daerah. Monopolis yang tidak teregulasi mengenakan harga yang tinggi, sedikit memasang iklan, serta menawarkan pelayanan minimum. 2. Oligopoli. Sedikit perusahaan besar memproduksi produk mulai dari produk yang sangat terdiferensiasi hingga produk yang terstandarisasi. Oligopoli murni terdiri dari beberapa perusahaan yang memproduksi komoditas yang pada dasarnya sama. Perusahaan tersebut akan merasa sulit untuk menetapkan harga yang lebih tinggi dari pada harga yang berlaku. Jika para pesaing menyamai pelayanan tersebut, maka satu-satunya cara untuk  mendapatkan keuanggulan bersaing adalah melalui biaya yang lebih rendah. oligopoly yang terdiferensiasi terdiri dari beberapa perusahaan yang memproduksi produk yang terdiferensiasi secara parsial, menurut lini mutu, fitur, mode, atau pelayanan. 3. Persaingan Monopolistik. Banyak pesaing yang mampu mendiferensiasikan tawaran mereka secara keseluruhan atau sebagian. Para pesaing memutuskan perhatian pada segmen pasar yang kebutuhan pelanggannya dapat mereka penuhi dengan cara yang paling unggul dan kemudian menuntut premi harga. 4. Persaingan murni banyak pesaing menawarkan produk dan jasa yang sama. Karena tidak  ada dasar bagi diferensiasi, harga para pesaing akan sama. Tidak ada pesaing yang akan memasang iklan kecuali jika iklan itu dapat menciptakan diferensiasi psikologis.
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 Hambatan masuk, hambatan mobilitas, dan hambatan keluar Industri-industi sangat berbeda menurut kemudahana memulainya. Hambatan masuk yang utama mencakup persyaratan modal, skala ekonomis, persyaratan hak paten dan lisensi, kelangkaan lokasi, bahan baku, atau distributor, dan persyaratan reputasi. Bahkan setelah perusahaan masuk ke industry tertentu, ia mungkin menghadapi hambatan mobilitas sewaktu berusaha memasuki segmen-segmen pasar yang lebih menarik. Hambatan keluar seperti tanggung jawab hokum dan moral terhadap pelanggan, kreditor, dan karyawan, pembatasan pemerintah, nilai sisa asset yang rendah akibat terlalu terspesialisasi atau using, kekurangan peluang alternative, integrasi vertical yang tinggi, dan hambatan emosional. struktur biaya Setiap industry memiliki beban biaya tertentu yang banyak membentuk tindakan strategisnya. Contohnya pabrik baja melibatkan banyak biaya manufaktur dan bahan baku, sementara produksi mainan melibatkan banyak biaya distribusi dan pemasaran. tingkat integrasi vertical Perusahaan merasa lebih bermanfaat untuk melakukan integrasi ke hulu atau ke hilir (integrasi vertical). Produsen besar seperti minyak bumi melakukan eksplorasi minyak bumi, pengeboran, penyulingan, produksi bahan kimia, dan pengoperasian jasa reparasi kendaraan. Integrasi vertical sering menurunkan biaya dan perusahaan mendapatkan bagian arus nilai tambah yang lebih besar. tingkat globalisasi Beberapa industry bersifat sangat local (seperti perawatan lapangan rumput) sementara yang lain bersifat global (seperti minyak bumi, mesin pesawat udara, kamera). Perusahaan di industry global harus bersaing secara global jika ingin mencapai skala ekonomis dan mengikuti kemajuan terakhir teknologi.
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 Konsep persaingan pasar



Kita dapat mengidentifikasi pesaing dengan menggunakan pendekatan pasar: Para pesaing adalah perusahaan-perusahaan yang memuaskan kebutuhan pelanggan yang sama. Konsep persaingan pasar membuka mata perusahaan terhadap kumpulan pesaing actual dan potensial yang lebih luas.



C. Menganalisis Pesaing



Setelah mengidentifikasi para pesaing utamanya, perusahaan harus mengetahui dengan pasti kekuatan dan kelemahan serta tujuan strategis mereka.



Strategi



Sekelompok perusahaan yang menerapkan strategi yang sama atas pasar sasaran tertentu dinamakan kelompok strategis. Misalkan perusahaan ingin memasuki industry alat-alat berat, maka terlebih dahulu ia membuat bagan kelompok strategis yang didasarkan pada mutu produk dan tingkat integrasi vertical.



Tujuan



Setelah perusahaan mengidentifikasi para pesaing utama dan strategis mereka, ia harus menanyakan: apa yang dicari masing-masing pesaing di pasar? Apa yang mendorong masing-masing perilaku pesaing? Ada banyak factor yang membentuk tujuan pesaing, termasuk ukuran, sejarah, manajemen saat ini, dan situasi keuangan. Jika pesaing itu adalah bagian dari perusahaan yang lebih besar, penting untuk mengetahui apaka tujuan perusahaan induk menjalankan perusahaan itu adalah untuk memaksimalkan laba atau hanya memerahnya?



Kekuatan dan Kelemahan



Perusahaan perlu mengumpulkan informasi tentang kekuatan dan kelemahan masing-masing pesaing. Secara umum, setiap perusahan harus memantau tiga variable ketika menganalisis para pesaingnya:
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 1. Pangsa pasar –  pasar  – Pangsa Pangsa pesaing atau pasar sasaran. 2. Pangsa ingatan  – Persentase Persentase pelanggan yang menyebut nama pesaing dalam menanggapi  pertanyaan, “Sebutkan perusahan pertama di industry ini yang ada di dalam pikiran anda.” 3. Pangsa hati  – Persentase Persentase pelanggan yang menyebut nama pesaing dalam menanggapi  pertanyaan, “Sebutkan perusahaan yang produknya lebih And a sukai untuk dibeli.”



Menyeleksi Pesaing



Setelah perusahaan melakukan analisis nilai pelanggannya, ia dapat memusatkan serangannya pada salah satu kelas pesaing berikut ini: 



Pesaing kuat vs lemah Kebanyakan perusahaan mengarahkan sasaran mereka ke pesaing lemah. Namun perusahaan juga harus bersaing dengan para pesaing yang kuat untuk mendapatkan yang terbaik.







Pesaing dekat vs jauh Kebanyakan perusahaan bersaing dengan pesaing yang paling menyerupai mereka.







Pesaing yang baik vs buruk  Setiap industry terdiri dari pesaing yang baik dan buruk. Perusahaan harus mendukung para pesaing yang baik dan menyerang para pesaing yang buruk. Karena pesaing yang buruk berusahaa membeli pangsa pasar dari pada mendapatkannya.



D. Strategi Bersaing untuk Para Pemimpin Pasar



Pemimpin pasar memiliki pangsa pasar terbesar di pasar produk yang relevan. Untuk tetap bertahan menjadi perusahaan dominan, pemimpin mencari cara untuk memperbesar permintaan pasar keseluruhan dengan mencari pelanggan baru atau penggunaan yang lebih banyak dari pelanggan yang ada; kedua, berusaha melindungi pangsa pasarnya saat ini dengan cara pertahanan posisi, pertahanan rusuk, pertahanan mendahului, pertahanan serangan balik, pertahanan bergerak, dan pertahanan mundur. Ketiga, berusaha memperluas pangsa pasarnya.
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 E. Strategi Bersaing Lainnya STRATEGI BERSAING GENERIK DARI PORTER



BIAYA RENDAH



  s   a   u    l    t   e   g   r   a    T



   t   e   g   r   a    T



   t    i   p   m   e   s



DEFERENSIASI



KEPEMIMPINAN



DEFERENSIASI BIAYA



FOKUS BIAYA



DEFERENSIASI TERFOKUS



RISIKO-RISIKO STRATEGI BERSAING GENERIK



RISIKO KEPEMIMPINAN



RISIKO DIFERENSIASI



RISIKO FOKUS



Diferensiasi tidak bertahan:



Strategi fokus ditiru:



BIAYA



Kepemimpinan biaya tidak  bertahan : 















Pesaing meniru







Basis bagi diferensiasi



Pesaing meniru Teknologi berubah Kepemimpinan biaya



menjadi kurang penting bagi pembeli



Segmen sasaran menjadi tidak menarik secara struktur 







Struktur melapuk/terkikis







Permintaan manghilang



melapuk 



Strategi (Bersaing) Bisnis 9



 Kedekatandalam diferensiasi menghilang



Kedekatan biaya menghilang



Pesaing sasaran menghebohkan segmen: Perbedaan segmen dengan segmen lain terbilang sempit  Keunggulan lini luas meningkat 



Para pem fokus biaya mencapai biaya yang lebih murah dalam segemen



Para pem fokus diferensiasi menjadi diferensiasi yang lebih besar dalam segmen



Para pem fokus baru memecah segmen industria



Permasalahan-permasalahan dalam Strategi Bersaing



Porter berpendapat bahwa untuk berhasil, perusahaan atau unit bisnis harus melakukan dri strategi bersaing generik. Kalau tidak, ai akan terjepit di tengah-tengah pasar yang kompetitif  dengan tidak memiliki keunggulan kompetitif apapun dan di takdirkan untuk berada di bawah kinerja rata-rata. Kombinasi strategi bersaing generik dari porter



   h   a    d   n   e    R    i   g   g   n    i    T



Rendaah



tinggi



Biaya murni



Biaya dan diferensial



Tanpa keunggulan kompetitif 



Diferensial murni
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 Taktik bersaing



Taktik adalah sebuah rencana operasional khusus yang menjelaskan bagaimana, kapan, dan dimana sebuah strategi diimplementasi. Dibanding strategi, taktik bersifat lebih sempit lingkupnya dan lebih pendek jangka waktunya taktik. Oleh karena itu, dipandang sebagai hubungan antara perumusan dan implementasi strategi. Beberapa taktik yang tersedia untuk  melaksanakan strategi bersaing adalah taktik yang berkaitan dengan waktu ( kapan) dan lokasi pasar (dimana) 



Taktik waktu Perusahaan yang pertama membuat dan menjual sebuah produk atau jasa baru disebut penggerak pertama. Karena perusahaan tersebut adalah pemrakarsa, maka ia memiliki



beberapa keunggulan dipasar. Menurut Porter, keunggulan penggerak pertama adalah pada peran waktu dalam peningkatan posisi perusahaan sebagai ganti dari sumber keunggulan biaya atau diferensiasi yang dapat dipertahankan dalam istilah umum, penggerak pertama mendapatkan peluang untuk menetukan aturan-aturan bersaing didalam berbagai bidang. Penelitian menunjukkan bahwa penggerak pertama tidak hanya cenderung mendapatkan pangsa pasar yang tinggi daripada pendatang lain, tetapi juga cenderung menikmati keunggulan laba jangka panjang dari pada pesaingnya 



Taktik lokasi pasar Perusahaan aatau unit dapa t mengimplementasikan strategi bersaing baik secara otensif  atau defensif. Taktik ofensif biasanya mengambil tempat jauh dari posisi perusahaan saat ini dipasar, sedangkan taktik defensif biasanya mengambil temppat di dalam posisi pasar perusahaan ini



Strategi penantang pasar Penantang pasar lebih dahulu harus mendefinisikan tujuan strategisnya. Kebanyakan tujuan strategis penantang pasar adalah mengingkatkan pangsa pasar. Penantang pasar harus memutuskan siapa yang harus diserang dan strategi penyerangan seperti apa yang akan digunakan. Strategi (Bersaing) Bisnis 11



 Siapa yang harus diserang: 1. Pemimpin pasar. Ini merupakan strategi yang beresiko tinggi, tapi berimbalan tinggi dan masuk akal bila si pemimpin tidak melayani pasar dengan baik. 2. Perusahaan seukuran yang tidak bekerja dengan baik dan yang kekurangan dana. Penantang pasar dapat menyerang perusahaan yang memiliki produk tua, yang mengenakan harga berlebihan, atau tidak memuaskan pelanggan. 3. Perusahaan kecil local dan regional. Beberapa bank tumbuh dan mencapai ukuran yang sekarang dengan mangsa bank-bank regional yang lebih kecil. Memilih stategi penyerangan umum: 1. Serangan frontal. Dalam serangan frontal murni, si penyerang menyamai produk, iklna, harga, dan saluran distribusi pesaing. Prinsip kekuatan menyatakan bahwa pihak yang memiliki kekuatan manusia lebih besar akan memenangkan pertempuran. Serangan frontal yang dimodifikasi, seperti memotong harga atas harga pesaing dapat berfungsi jika pemimpin pasar tidak membalas dendam dan jika pesaing dapat meyakinkan pangsa pasar bahwa produknya sama dengan produk pemimpin. 2. Serangan rusuk. Prinsip utama peperangan yang menyerang adalah pemusatan kekuatan untuk menyerang kelemahan. Serangan ini dapat diarahkan ke dua dimensi strategis-geografis dan segmental. 3. Serangan pengepungan. Maneuver pengepungan adalah usaha untuk merebut bagian yang besar dari daerah musuh melalui serangan kilat. Serangan ini meliputi peluncuran serangan yang besar dari beberapa front. Pengepungan itu masuk akal jika penyerang memiliki sumber daya yang lebih unggul. 4. Serangan menghindar. Strategi ini merupakan strategi paling tidak langsung, yaitu menghindar dari musuh dan menyerang pasar yang lebih mudah untuk memperluas basis sumber daya. 5. Perang gerilya. Perang gerilya berarti melakukan serangan-serangan kecil dan berkala untuk mengganggu dan menurunkan semangat musuh hingga akhirnya memperoleh tempat berpijak permanen.
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 Strategi penyerangan khusus: 1. Strategi diskon harga. Penentang dapat menjual produk yang sebanding dengan harga yang lebih murah. Itu merupakan strategi inti pengecer diskon. 2. Strategi barang yang lebih murah. Penantang dapat menawarkan produk yang bermutu rata-rata atau rendah dengan harga yang jauh lebih rendah. 3. Strategi barang dan jasa diberi harga tinggi. Pada tahun-tahun terakhir, perusahaanperusahaan yang berkisar dari pengecer mengombinasikan harga rendah dan kualitas tinggi untuk merebut pangsa pasar dari pemimpin pasar. 4. Strategi barang yang bergengsi. Penantang pasar menyerang pemimpin dengan meluncurkan produk bermutu lebih tinggi dan mengenakan harga yang lebih tinggi daripada pemimpin. 5. Strategi penganekaragaman produk. Peneantang dapat menyerang pemimpin dengan meluncurkan produk yang lebih beragam, sehingga memberikan lebih banyak pilihan bagi para pembeli. 6. Strategi inovasi produk. Penantang dapat meningkatkan inovasi produk  7. Strategi perbaikan pelayangan. Penantang dapat berusaha menawarkan pelayanan yang baru / lebih baik kepada pelanggan. 8. Strategi inovasi distribusi. Penantang bias menemukan / mengembangkan saluran distribusi baru. 9. Strategi penurunan biaya manufaktur. Penantang bias mencapai biaya manufaktur yang lebih rendah daripada pesaingnya melalui pembelian yang lebih efisien, biaya buruh yang lebih murah, dan parelatan produksi yang lebih modern. 10. Promosi periklanan intensif. Beberapa penantang menyerang pemimpin dengan meningkatkan pengeluaran iklan dan promosi mereka. Strategi pengikut pasar Pengikut pasar adalah perusahaan peringkat dua yang ingin mempertahankan pangsa pasarnya dan tidak ingin menimbulkan gejolak. Pengikut dapat berperan sebagai pemalsu, pengkloning, peniru, atau pengadaptasi. Strategi pengisi relung pasar Strategi (Bersaing) Bisnis 13



 Pengisi relung pasar adalah perusahaan yang melayani segmen pasar kecil yang tidak  dilayani oleh perusahaan besar. Kunci untuk menjadi pengisi relung adalah spesialisasi. Pengisi relung mengembangkan tawaran untuk selengkapnya memenuhi kelompo khusus kebutuhan pelanggan, yang menentukan harga premium dalam prose situ. Memilih strategi bisnis



Sebelum memilih satu strategi bersaing generik (dan taktik bersaing yang tepat) bagi sebuah perusahaan atau uni bisnis, manajemen harus menilai kelayakannya dari segi sumber daya dan kapabilitas perusahaan atau uni bisnis. Tabel dibawah ini mendaftar beberapa keterampilan dan sumber daya biasanya ada didalam bidang fungsional perusahaan. Persyaratan untuk strategi bersaing generik Strategi generik



Keterampilan dan sumber



Persyaratan umum



daya yang disyaratkan



organisasional



Kepemimpinan biaya



Investasi modal bertahan dan



pengenalan biaya tetap



keseluruhan



akses kepada modal



laporan pengawasan yang



keterampilan tekhnik proses



sering dan rinci



pengawasan intensif tenaga kerja Produk yang dirancang untuk  kemudian pembuatannya



tanggung jawab dan organisasi yang terstruktur intensif didasarkan pada pemenuhan target kuantitatif 



sistem distribusi rendah biaya Diferensiasi



Kemampuan pemasaran yang



Kordinasi yang kuat di antara



kuat



fungsi-fungsi dalam R dan D



Keahliant tehnik produk 



pengembangan produk, dan



produk 



pemasaran



Kemampuan kuat dalam



Pengukuran subjektif dan



penelitian dasar



intensif dari pada ukuran



Reputasi perusahaan dalam kepemimpinan kualitas atau



kuantitatif  Fasilitas-fasilitas untuk  menarik tenaga kerja
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 tehnolgi



trampil,ilmuan, atau orang-



Tradisi lama industria stau



orang kreatif 



kombinasi untukketerampilan yang diambl dari bisnis lain Kerjasama yang kuat dari saluran distribusi Fokus



kombinasi dari kebijakan



Kombinasi dari kebijakan



tersebut diarahkan pada target



tersebut diarahkan pada target



strategis tertentu



strategis tertentu



STRATEGI BIAYA RENDAH



Strategi biaya rendah yang sering terlihat pada daftar pustaka manajemen biasanya didasarkan pada kurve pengalaman ( learning curve). Untuk memperoleh biaya rendah terdapat sarana keunggulan harga yang bisa dilakukan meliputi : •



Produk atau jasa tetap (tidak ada tambahan)



•



Model produk harga rendah



•



Keunggulan harga bahan mentah



•



Distribusi harga rendah



•



Keunggulan upah buruh



•



Subsidi pemerintah



•



Penempatan keunggulan harga



•



Perkembangan dan otomatisasi produk 



•



Pembelanjaan alat-alat berat yang murah



•



Pengurangan pengeluaran



•



Skala ekonomis



•



Kurva pengalaman
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 Produk Atau Jasa Tetap (Tidak Ada Tambahan)



Suatu pendekatan langsung untuk harga rendah, secara sederhana dengan menggeser semua tambahan dan dari suatu produk/jasa, tanpa ada tambahan pelayanan/produk. Sebagai contoh, perusahaan penerbangan melayani lini dan layanan yang tetap, pelayanan balai pengobatan resmi, dan



perusahaan Honda automobil telah mengikuti prinsip umum



yang



serupa. Harga yang yang lebih rendah kadang-kadang dapat bertahan karena persaingan tidak mudah memberhentikan layanan



yang



sesuai harapan



pelanggan.



Lebih jauh lagi, operasi dan



fasilitasnya telah dibentuk untuk pelayanan sejenis dan tidak mudah untuk dirubah. Sebuah perusahaan yang melaksanakan produksi tetap (tidak ada tambahan) menghadapi resiko yang timbul dengan adanya penyesuaian perubahan harga dengan para pesaing pesain g yang kuat. Oleh karena itu perusahaan yang mempertimbangkan strategi semestinya peka terhadap resiko serta mempunyai sumber keuangan serta struktur harga untuk menyelamatkan adanya perang harga. Yang menarik perhatian adalah penghapusan suatu layanan telah membuat pengadaan perbedaan harga yang lebih rendah menjadi mudah. Resiko lainnya adalah para pesaing dalam bersaing hanya akan menambahkan sedikit saja keistimewaan dan posisi posi si mereka terhadap perusahaan yang ada sedikit tambahan. tamba han.



Model produk harga rendah



Suatu disain produk atau komposisi dapat menciptakan keunggulan harga. Sebagai contoh, adanya pengembangkan alternatif dari kayu press bagi perkayuan, menggunakan serbuk  gergaji, keping kayu, cabang dan, ranting. Hasil produknya berharga kurang dari separo saingan kayu mereka. Jepang memasuki beberapa industri termasuk industri foto copy dengan bentuk yang dapat diandalkan,



produk-produk



sederhana



meliputi beberapa



spare part  yang mudah



tersedia (sebagai alat persaingan). Fadal memproduksi Volkswagen Beatle, dan Toyota Toyota membuat Corrola dari suatu fungsi industri, mesin yang tahan lama serta dengan mudah dapat dioperasikan dan diperbaiki.
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 Kuncinya adalah



memelihara organisasinya organisasin ya untuk tetap menitikberatkan menitikberatka n



pada



harga dan



kesederhanaan. Adanya suatu variasi berarti memperbesar suatu produk dengan adanya aksesoris yang bermakna tinggi secara relatif atau keistimewaan ekstra. Jadi mempersiapkan sesuatu yang dirasa pelanggan pelan ggan punya selera sele ra tinggi. tin ggi. Beberapa perusahaan p erusahaan komputer komput er telah menguasai sistem harga yang rendah dengan memasukkan bahan berisi catatan untuk



menjalankan



komputer atau at au printer pada sistem sist em harga-nya. Penurunan ukuran produk merupakan pendekatan



lain yang sangat membantu saat



tekanan-tekanan tekanan- tekanan harganya menghalangi alternatif. Hal tersebut diistilahkan sebagai “Pemecahan Hershey” karena Hershey menurunkan ukuran coklatnya sewaktu menghadapi kenaikan harga biji coklat. Keunggulan Biaya Bahan Mentah



Cara pemasukan bahan mentah oleh suatu perusahaan dapat menimbulkan suatu keunggulan biaya yang tetap bertahan. Misalnya, suatu perusahaan mungkin membeli membeli minyak  atau sumber bahan bakar yang belum diolah. Fort Fort Howard Paper telah menguasai keunggulan biaya hanya dengan menjadikan bahan pembuat kertas umum untuk menggunakan sisa yang didaur ulang secara eksklusive. Seorang pemborong bangunan dapat memenangkan tender proyek, karena dia menggunakan kayu penyangga cor beton dari bahan bekas. Mesti tidak sebagus bahan aslinya, produk ulang tersebut merupakan suatu kunci bagi pergeseran terhadap bahan-bahan non-inti dalam rumah seperti kertas toilet, dan produk lain yang digunakan oleh hotel, restoran dan kantor-kantor.



Distribusi Biaya Rendah



Saat komponen biaya didistribusikan secara umum, penggunaan saluran yang berbeda menciptakan suatu keunggulan biaya yang besar. Dalam Dalam industri komputer



misalnya,



perusahaan-perusahaan yang menerima pesanan lewat pos, mempunyai keunggulan biaya yang yang alami karena mereka dapat mengatur biaya pada penjualan atau dari pada biaya yang dikeluarkan  jika dengan eceran. eceran. Sebagai Sebagai suatu industri komputer komputer yang matang matang dan produknya produknya lebih berguna, berguna, prosentase dari orang-orang yang cocok coco k



alternatif dengan pesanan lewat pos menjadi



meningkat. Strategi (Bersaing) Bisnis 17



 Keunggulan Upah Tenaga Kerja



Pada beberapa industri yang mengintensifkan kerja buruh suatu keunggulan biaya yang dapat bertahan, sekurang-kurangnya dengan adanya tanggapan terhadap seperangkat strategi, dapat didasarkan pada pemasukan buruh yang murah. Industri pakaian yang buruhnya berjumlah sekitar 27 % dari biaya, melihat para importir membuat serangan karena keunggulan biayanya khususnya pada daerah yang kurang peka terhadap mode pakaian dimana dapat dihadapi dalam  jangka waktu yang lama. Sebuah faktor keberhasilan keberhasilan dalam industri pakaian ke-banyakan adalah kemampuan bekerja dengan sumber biaya yang tidak banyak terbagi berbagai pos.



Subsidi Pemerintah



Beberapa perusahaan menerima subsidi pemerintah atau perlakuan khusus lain yang secara efektif menyediakan keunggulan biaya yang dapat bertahan secara langsung maupun tidak langsung. Sebagai contoh, perusahaan baja di Eropa dan Jepang lebih banyak menerima sumbangan dari pemerintah. Banyaknya penerbangan nasional memperoleh subsidi dan mereka menerima bantuan dalam bentuk pemasukan agar dapat terus berjalan. Lebih jauh negara seperti Irlandia dan Virginia dapat menyediakan rangsangan untuk tempat usaha disana yang mana dapat menjadi suatu keunggulan biaya.



Keunggulan Biaya Tempat



Kadang-kadang tempat yang paling baik bagi pengecer diperoleh dengan cara yang membangkitkan selera dari yang masuk lebih awal ke dalam pasar. Para pesaing kemudian berhadapan dengan pengeluaran yang berlebih dan kemungkinan tidak mendapat nilai tambah pada beberapa lokasi. Tentunya, sebuah alasan untuk keberhasilan di beberapa negara Mc Donald adalah



bertahannya kebijaksanaan membeli real



estate.



Praktek ini tidak hanya



diberikan oleh keunggulan biaya tempat Mc. Donald, tetapi itu juga bantuan yang berarti untuk keunggulannya.
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 Pembaharuan Dan Otomatisasi Produksi



Inovasi dalam produksi termasuk otomatisasi dapat memberikan dasar keunggulan persaingan yang dapat terus bertahan. Masalahnya adalah bagaimana untuk membuatnya bisa bertahan lama. Satu pendekatan percobaan untuk menjaga tetap sebagai suatu rahasia dengan mempersiapkan kemampuan dan juga rangsangan bagi pekerja agar bisa bertahan. Yang kedua adalah untuk tetap meningkatkannya agar para pesaing harus mengadakan perubahan target. Ketiga membuat keputusan perluasan kapasitas yang dapat dilihat saingan, sehingga saingan



menjadi mundur.



Pembelanjaan Peralatan Berat Yang Murah



Perusahaan kadang didorong untuk melepaskan bisnis saat biaya berada di bawah biaya standar atau nilai buku.



Dalam sebuah industri



yang biayanya bi ayanya tertata



perolehan kapasitas biaya rendah dapat menjadikan



pengaruh



dengan kuat,



persaingan



dipertimbangkan. Membeli perusahaan pesaing, terjadi lebih sering pada



yang



dapat



saat puncak



atau



kemunduran industri .



Pengurangan Pengeluaran



Suatu perusahaan, khususnya dalam sebuah industri yang terbentuk dengan matang dapat menemukan kekuatan kerja yang besar dengan sendirinya dan pengeluaran yang berlebihan yang dapat terjadi suatu waktu, mungkin dalam bagian selama periode permintaan bertambah. Hal yang dapat memberikan pengurangan biaya terutama ditujukan untuk pemilik  baru atau CEO. Beberapa



pengeluaran dapat dikurangi



penggabungan produksi - waktu istirahat dapat



dengan memperpendek lini diperoleh dengan



produk



sederhana



dan



dengan



menjalankan operasi besar-besaran.



Skala Ekonomi



Pengaruh skala menggambarkan menggambarkan efisiensi alami yang yang digabungkan dengan ukuran. Biaya yang teratur seperti periklanan,



pengeluaran kekuatan sales, R & D, kerja



staff, dan
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 pemeliharaan fasilitas dapat disebarkan melalui unit-unit. Lebih jauh lagi, operasi yang lebih besar dapat mendorong modal khusus dan aktifitas seperti penelitian pasar, staff legal, dan operasi mesin pabrik yang ditetapkan sebagai kebutuhan perusahaan. Kuncinya adalah untuk  menentukan ukuran optimal yang lebih di mana skala ekonomi tidak ada. Kesalahan yang umum adalah kalau skala ekonomi akan tetap berlangsung saat volume perusahaan didasarkan pada produk / merek yang bermacam-macam. Lebih jauh lagi, kehadiran pasar yang lebih besar merangsang tanggapan yang besar pula dengan pemimpin pasar.



F. Menyeimbangkan Orientasi ke Pelanggan dan Orientasi ke Pesaing



Sama pentingnya dengan orientasi ke pesaing di pasar global dewasa ini, perusahaan tidak  boleh terlalu membesar-besarkan penekanan pada pesaing. Perusahaan harus mengelola keseimbangan yang baik antara pemantauan terhadap pelanggan dan pemantauan terhadap pesaing.
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 BAB III KESIMPULAN



Untuk memperiapkan strategi bersaing yang efektif, perusahaan harus mempelajari pesaing serta pelanggan actual dan potensioal. Perusahaan perlu mengidentifikasi strategi, tujuan, kekuatan, dan kelemahan pesaing. Pesaing terdekat perusahaan adalah mereka yang berusaha memuaskan pelanggan dan kebutuhan yang sama serta mengajukan tawaran yang sama. Untuk menghadapi pesaing-pesaing, perusahaan perlu menentukan strategi-strategi agar dapat bertahan di dunia industry.
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