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; & ANALISIS INDUSTRI DAN PESAING
: o
o =]
a &
SALTreRd dan Pertumbuhan Industri
2% R
52 @
4 g Z5eorang pebisnis harus mengetahui dan mengukur seberapa besar minat pasar
5 = @
gteaqadga produknya. Untuk mengetahuinya pebisnis harus menganalisa pasar, bisa dengan
ré’méﬁga‘iﬁalisa trend dan juga Analisa pertumbuhan industri. Salah satu bidang bisnis yang
2 @
— tr
Ec@upipesat adalah kuliner. Pempek Holiau merupakan bisnis kuliner yang memiliki target
> C a
2 a o S : . i
gpa%ar yang luas. Anak-anak sampai lanjut usia menjadi target pasar serta yang berdomisili
0 Q =]
e o
weli Jakarta.
3. %
o zBanyak cara untuk melihat suatu industri menarik atau tidak. Cara yang paling
° =
gmudarédengan melihat pertumbuhan industri setiap tahunnya. Pempek Holiau merupakan
3 =
Sbisnis thdustri makanan yang termasuk usaha mikro yang berlokasi di Jakarta, berikut adalah

9]

abel p%rtumbuhan industri:

— Tabel 3.1

=
PErtumbuhan Indeks Produksi Tahunan Industri Mikro dan Kecil (2010=100)
=3 menurut dua digit KLBI, 2011-2017

Industri Tahun
2011 2012 2013 2014 2015 2016
Makanan 105.39 109.52 128.77 138.62 148.09 159.23

:J9qWINS UBYINQGaAUSW UBp UBYWN

umber: www.bps.go.id

uep sjusig 3m

ari data di atas menunjukkan bahwa produksi di industri makanan dari tahun 2011-

oju

q

2016 %rus meningkat. Tahun 2011 ke 2012 mengalami peningkatan sebesar 4,13. Tahun
-

20125@ 2013 meningkat sebesar 19,25 yang merupakan peningkatan yang paling besar

separEng 6 tahun. Peningkatan dari tahun 2014 ke 2015 sebesar 9,47. Serta dari tahun 2015
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ke 2016 sebesar 11,14. Hal ini menunjukkan bahwa industri makanan sedang mengalami

trand (yang baik.

- X
o Q
5 ~Bisnis makanan biasanya direalisasikan dengan toko fisik, namun berbeda dengan
By =1
=} (=
LgPempeg< Holiau yang menggunakan toko online. Toko online selain menjadi trend saat ini
T A
Q -
u@e\ sgngat menguntungkan untuk pebisnis baru karena tidak memerlukan modal yang
o] —
— x . ) . . ]
eﬁalugpesar namun harus gencar dengan promosinya. Di bawah ini adalah gambar dari
a 5
pehgginaan internet.
Q 5
c &
2 w
> o Gambar 3.1
a 3
:é)Datg_ Pertumbuhan jumlah pengguna internet di Indonesia Tahun 2017 Menurut
s g perusahaan riset We Are Social
-] —

TOTAL INTERNET ACTIVE SOCIAL MOBILE ACTIVE MOBILE
POPULATION USERS MEDIA USER: SUBSCRIPTIONS SOCIAL USERS

D

a0 - we
2 Hootsuite gre, ,

ber: id.techinasia.com/pertumbuhan-pengguna-internet-di-indonesia-tahun-2016

Bsu

S

ata tersebut menunjukan bahwa dari total populasi Indonesia yaitu 262.000.00 jiwa

sig ym

aquins ueyingaAuaw uep uexwniuedsusaw eduey (Ui siny eAey ynanjas neje_ueibeqgas dipnbus

Jyang aaenggunakan internet sebanyak 132.700.000 jiwa atau sebesar 50.65% dari total

popugi. Namun yang aktif dalam menggunakan media sosial sebanyak 106.000.000 jiwa

atau §.45% dari total populasi. Sebanyak 142% dari total populasi yang menggunakan

telep@ genggam, dengan kata lain beberapa orang memiliki 2 telepon genggam sekaligus.
)

Peng@a aktif sosial pada telepon genggam sebanyak 35% dari total populasi.
()
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Hal ini menunjukkan banyak yang menggunakan internet dan media sosial. Untuk

memosikan suatu barang yang dijual dengan oline lebih mudah menggunakan social

X
ediasyang tren saat ini. Antara lain seperti facebook, line, instagram, whatsapp, dan

'QL

J

outut-%. Berikut adalah gambar persentase sosial media yang sering di kunjungi:

@e.le]

Gambar 3.2
Sosial Media yang Sering di Kunjungi

W) HASIL SURVEY 2016 -« gy =

PERILAKU PENGGUNA INTERNET INDONESIA
KONTEN KOMERSIAL YANG SERING DI KUNJUNGI a:

KONTEN MEDIA SOSIAL YANG SERING DI KUNJUNGI

buepun-6uepun 1bunpunig eydig yey

822> f
y JUTA
ONLINESHOP IR (O]

.

45,3312% = 7],61m 199, YoulTTD)
0. B e 145,

Y-
[ L

Ditertitican Oktober 2016, Hasd survey yang Jeteh mendalam terseda, mohon emall ke o api ord | Copynght © APJI 2016 Halaman 18 dan 26

D Uely YIM) e)I3ew.oju] uep S!ui INISUI) DY 191 1w

ol

(

umber: tekno.liputan6.com

sPenuIis akan melakukan promosi di berbagai sosial media seperti facebook dan

7]
nstaﬁam karena kedua sosial media ini memiliki persentase paling besar yaitu 71.600.000

=
-

epenggigna dan 19.900.000 pengguna serta akan menggunakan line dan whatsapp sebagai

Cl

ueyingakuauwl uep uejwnjuedusaw eduey iUl sijny eAJey ynin)as neje ueifeqas diynbusw

qu

%tempg.pemesan online, di karenakan dari usia 16-35 tahun lebih banyak menggunakan
what%)p dan line. Gambar dibawah ini merupakan tingkat pengguna aplikasi
=]

messengeryang dilihat berdasarkan usia.

25

91D uenj JIm) exirewllio]



"OyYIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnwnbusw bueseyq 'z

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

SSINISNY 10 TOOHDS
HID NV M

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘uesode) ueunsnAuad ‘yeiwl eAsey uesiinuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uediinbuad ‘e

&

Gambar 3.3

Tingkat Pengguna Aplikasi Messenger berdasarkan Usia

eH (Q)

What Messenger App Do You Use Most Often?

( Divided per Age Range)
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B. Analisis Pesaing

E"'Menurut David (2015:59), pesaing adalah perusahaan yang menawarkan produk dan
-

asa %enis di pasar yang sama. Pasar dapat mencakup area geografis ataupun segmentasi

Jaquuns ueyingaiuaw

-
“produig’
Q.
gDaIam menjalankan sebuah bisnis tentu ada pesaing. Baik pesaing yang terdahulu
maupgi pesaing baru. Pesaing-pesaing ersebut perlu dianalisis supaya pelaku bisnis mampu
q
mencgmati keunggulan setiap pesaing. Setelah mengetahui keunggulan pesaing, pelaku
=
bisni%l"arus menyusun strategi yang kompetitif dan efektif. Strategi-strategi tersebut dibuat

berdaﬁrkan pertimbang harga, produk, dan promosi. Dengan menganalisis, pebisnis mampu

A . . .
bersag sesuai dengan sasaran serta lebih kaya pengetahuan tentang pesaing.
1)

= 26
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Pempek adalah produk makanan yang dijual, mungkin sudah tidak asing dengan

maka@ tersebut. Namun yang menjadi sedikit berbeda karena Pempek Holiau akan

]'g l

o ng&nakan bahan yang berbeda dan cita rasa yang merupakan inovasi dari pempek pada
oW
D -
§ §umumﬂya. Hal ini yang membuat Pempek Holiau menjadi nilai tambah serta belum memiliki
= 3 3
el T .
5 §pe%a|ng-' dengan inovasi pempek yang diterapkan olenh Pempek Holiau. Namun pesaing
2 = O
3 ?I;paofnpek pada umumnya tentu sangat banyak yang sudah ternama. Pempek Holiau akan
5§ =z @
%%digaj @h dalam gelas berupa gelas jus dengan tusuk sate akan memberikan kesan praktis
P o2 o=
E Eyalag g.e lum pernah ada. Berikut merupakan pesaing-pesaing Pempek Holiau (pesaing
8o @
e Ep@npe:i biasa):
T T C q
S3 2,9
o 3 o 1. SPempek Pak Raden
23 3 3T
2 € -
S5 §Jen|s Produk : pempek, model, tekwan
o 3. g’r
®§  zProduk Unggulan : pempek
03 =
23 =Segmentasi harga : Middle
o 3 ~
35 A 5
% ij g;Website > http://www.pempekpakraden.com/
> 3 Q
53  “Kontak : 021 58907753
<
s 3
Eg 5
© 5 2ipPempek Garuda
5 g (w5
S e
oo E_Jenls Produk . pempek, tekwan, model
2 n
= (]
53 wProduk Unggulan . pempek
8% 3
5 :Segmentasi harga : Middle High
)
= Kontak 1 021 4211792
=4
(=]
q
3
(]
=i
9
A
3
x
g
= 27
2]
(]



"OyYIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnwnbusw bueseyq 'z

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

SSINISNY 40 TOOHDS
HID NV M

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl eAsey uesinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uedinbuad ‘e

&

C. Analisis PESTEL

—-Analisis PESTEL merupakan analisis lingkungan eksternal yang meliputi pengaruh
)

BJIEYIQ 7|

2
politikzekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum. Faktor-faktor tersebut dianalisis

w bu

gle

k Zmelihat apakah faktor tersebut berpengaruh terhadap jalannya perusahaan. Jika

aruh apakah pengaruh tersebut dapat menjadi peluang atau sebaliknya yaitu menjadi

kBl |

e

S dgrnﬁua

20 1R verg

DN

aman yang perlu diatasi perusahaan.

enurut David (2015:45), kekuatan eksternal dapat dibagi menjadi beberapa

as neje uegﬁgga

k luas: kekuatan ekonomi; kekuatan budaya, sosial, demografi, dan lingkungan;

g

—ﬁu%un 1IBunpul

uatan politik, pemerintah, dan hukum; kekuatan teknologi; dan kekuatan persaingan.

1>eAJe>1;gan]
DuepdR
ueg‘sgus& Jn:l%sun

alsigPESTEL atau faktor eksternal tersebut tentu memiliki pengaruh bagi perusahaan.

Pengaajh dan keterkaitan tersebut ditunjukkan pada Gambar 3.4

E:_
@
=
& =
= Q
R
3 s
3 il Gambar 3.4
§ &  Hubungan Antara Kekuatan Faktor Eksternal dan Organisasi
— =
c
9]
2 2 ™
g_ / Eompetitor
o Pemazok
Distnbutor
% (C Eekuatan ekonomi \ Ereditur
2 = Pelanggan
% gKEkuatan snsial.: budaya, Karyawan
=4 Eﬂemngra fi, :ian lingkungan Kormumitas PELUANG DAN
g - atam —> ¢ n_Il*:Ianajlfir _ ANCAMAN ORGANISASI
2] . ernkat pekera
5 E{ekuatan pnhpli: hukum, Pemerintah
o g dan pemenntahan Produk
]
3 —3 ) ) . Aszosiasi perdangangan
\2 Eekuatan teknolog / Aktivis
O Jaza
= Pazar
— Lingkungan alam
-1 N
(=]
q
Sénber: David, Fred R., Strategic Management — concepts and cases (2013:94)
=i
S
=Berdasarkan hal tersebut diatas, penulis perlu menganalisis faktor-faktor eksternal

yang #erpengaruh sebagai peluang dan ancaman untuk usaha Pempek Holiau. Dengan
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mengetahui peluang dan ancaman yang berpengaruh terhadap usaha Pempek Holiau, maka

penul@1ampu menyusun strategi untuk memanfaatkan peluang yang didapat dan mengatasi

gl

3 cam%&n yang akan dihadapi. Oleh karena itu analisis lingkungan eksternal terhadap usaha

§Pemp® Holiau dijabarkan sebagai berikut:

3z 2

é_l.i(:ﬁ\s %k Politik (Politic)

% ; §< tika berbisnis perlu memperhatikan politik negara tempat bisnis itu berdiri karena

?bgUb% an kebijakan negara akan berpengaruh ke perekonomian dan akan mengakhibatkan

gdaga biéll konsumen. Salah satu kebijakan pemerintah dari Peraturan Mentri Keuangan
5

Kg_Republlk Indonesia no.18 tahun 2015 tentang jasa boga dan ketering tidak termasuk

ey ynJnja
U[Eﬁue

ﬁdéamgenls jasa yang dikenakan Pajak Pertambahan Nilai (PPN). Direktur Peraturan
‘gPerpajgkan 1 Ditjen Pajak Irwan menegaskan jasa boga atau ketering seperti Pempek Holiau
ghanyagikenakan pajak daerah berdasarkan PMK tersebut. Dengan fakta tersebut dapat
Q

3 = _ .
emenjadi peluang untuk industry makanan untuk mengembangkan bisnisnya.

23
% ;ﬁPolitik sangat berpengaruh pada dunia bisnis, tahun 2017 ini terjadi beberapa
;-,ﬂuktuasi di politik Indonesia karena ada pemilihan umum (pemilu). Namun, pemerintah
ételah g'enangulasi supaya tidak terjadi hal yang tidak dinginkan dengan cara meningkatkan
eaméan negara. Jadi tidak terlalu berpengaruh besar untuk industri makanan.
-

!dika terjadi gangguan politik seperti demo Pempek Holiau tidak akan terhambat
:
dalamhpemesanan karena pemesanan dilakukan secara online. Namun akan mengganggu

119quINS UesINgd

sistermdistribusi baik pengiriman dari supplier maupun pengiriman produk ke konsumen.
S5
Pemp@ Holiau akan terganggu sistem penyetokan bahan baku sehingga produksi dapat

terhampat dan pengiriman ke konsumen juga dapat tertunda.

29
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2. Aspek Ekonomi (Economy)

@spek ekonomi berakitan dengan usaha yang dijalankan yaitu Pempek Holiau seperti

enghﬁllan perkapita penduduk setiap tahunnya. Jika penghasilan tiap tahun meningkat

eya L

gf_
H o

n néembuat masyarakat mudah untuk membeli barang tetapi jika penghasilan tiap tahun

nfusw fued

&he

m ur% maka masyarakat cenderung akan menyimpan uang mereka. Di industri makanan
N cﬁuntut untuk menjaga kualitas bahan baku, kualitas produk, efisiensi operasional,

tl\ﬁtas operasional dan optimalitas operasional.

iny

ZPempek Holiau membuat beberapa strategi seperti melakukan promo potongan harga

Sl

garp-menjalin kerjasama dengan beberapa bank seperti Jenius dan sebagainya untuk

eMewan]as ne1e%egﬁe%§s dn

3

uep&-buepun !GLH:\" uni@ eid

|ue? siu

mbetikan potongan harga. Tidak lupa Pempek Holiau akan tetap menjaga kualitas produk

an pefayanannya.

f@){ xR

%edum I snn

. As k Sosial (Social)
sDaIam berbisnis, trend menentukan produk yang dihasilkan akan seperti apa. Saat

ini treu’d makanan sedang bertumbuh pesat. Makanan cita rasa Indonesia sempat bergesar

uep ueywniueosus

alu kembali lagi. Cita rasa Indonesia tidak luput dari rasa berbumbu dan pedas. Peluang

aAuaLu

blsniéengan produk pempek cabai ini sesuai dengan cita rasa lokal. Hal ini dapat membuat
(= )
empBk Holiau bertumbuh.
(o
gGaya hidup masyarakat yang cenderung mager (malas gerak) dan serba online

=
memlsgat suatu peluang untuk Pempek Holiau yang akan menerapkan sistem pemesanan

H1aqUINS ugyIng

onllnﬂerta distribusi pengantaran produk.
S5
4. Asgek Teknologi (Technology)
q
§Gaya hidup masyarakat di kota besar telah bergeser ke generasi gadget dan internet,
-

bahki anak-anak muda sekarang di kota kecil pun sudah menyetuh peralatan elektronik.

Banyé orang-orang sekarang lebih percaya terhadap hal yang dibicarakan di sosial media.
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Fakta ini menguntungkan bagi indutri Pempek Holiau karena menggunakan media promosi
di ins@ram, facebook serta broadcast di line dan whatsapp. Pempek Holiau juga akan

- X
omelaluykan inovasi teknologi produksi untuk tujuan jangka panjang dapat didistribusikan ke

) Q,

Q © .

2seluruly Indonesia.

2z 2

25. %’Aspek Lingkungan (Environment)

=2 B

» & ZPada aspek lingkungan, bisnis harus memperhatikan higienis dan pengelolaan yang
9 3

gb@( d§| makanan tersebut. Hal ini dapat menjadi ancaman bagi pelaku bisnis yang kurang
gbe&mhﬁnamun dapat menjadi peluang bagi yang mengutamakan kebersihan produk.
g2 @

gDﬂl)erlﬁkan juga untuk menjaga lingkungan sekitar, Pempek Holiau akan menggunakan
> C a

= .

gkgnasgn yang terbuat dari kertas.

E" =h

=6. As@k Hukum (Legal)

2. 9

3] §Mend|r|kan sebuah usaha harus memerlukan hukum sebagai pengakuan bahwa
B

Sbisnis ;ilang dijalankan terdaftar di badan hukum. Bisnis makanan juga memerlukan
5 =

gperizirgm seperti Badan Pengawasan Obat dan Makanan (BPOM) dan sertifikasi halal.
c

3 (9]

3

<)

Syarab'%dmmlstratlf yang perlu dilengkapi oleh Pempek Holiau adalah:

a. Membuat surat permohonan izin produksi makanan ke dinas kesehatan
b. gata produk makanan yang diproduksi

C. gampel hasil produksi makanan

w
d. g&abel yang akan dipakai pada produk
=

:Jaquins uexingakusw uep u

€. g_eta lokasi produksi
o)
f. galinan KTP pemilik atau penanggungjawab perusahaan

=
) a‘cls foto 3x4

«
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D. Lima Kekuatan Persaingan Model Porter (Porter Five Forces Business Model)

SSINISNY 10 TOOHDS
HID NV M

@'Ienurut Michael Porter yang dikutip dari buku (David, 2015:59), Porter’s Five

- X
o dForcese Model adalah pendekatan kompetitif yang secara luas digunakan untuk
(o]

Perusahaan yang Bersaing

o )
)
SBT3 o _ _ .
@ 2 @ 2mengefhbangkan strategi dalam banyak industri.
S0 = 3 3
T 0T @ T — . A B A A A
% 2 g’;é 2 FPebisnis harus menganlisa lima kekuatan pesaing untuk menentukan daya tarik pasar
a2 =2 m
Q X3 T ©O .=, . . . . .. . . . . .
~ o5 wydhg imgin dimasuki yaitu persaingan sejenis di dalam industri, potensi masuknya pesaing
3 % c o O a
g2 = 2 _ o
5_% igb@u otensi pengembangan dari produk substitusi, daya tawar pemasok, dan daya tawar
3Sdo0 2 =
=} o o = o . .. . . .
= o © cpembeli. Berikut adalah analisis Porter’s Five-Forces Model dari Pempek Holiau:
©55838 @
> c'g§ c > g
53259 @ Gambar 3.5
ErB~S o '
S0>5p o Y .
se2o s 3 Porter’s Five-Forces Model
5 - =9 @a =1
2 sg 3
& T 3
8 o 2. o [ Potensi Pengembangan Produk Substitusi ]
T 28 F
X 078 =
® 23 s
O
€ o Fy
@ = =
= Ke@atan Tawar Rivalitas Antar Kekuatan Tawar
3 “Pemasok Konsumen
=&
s 3
Eg 5

33 @

S o

1IN

2 % W [ Potensi Masuknya Pesaing Baru ]

8 3

g wSumber: David, Strategic Management, 2015

juj uep

=
-
0.

ews

aingan antar perusahaan yang bersaing dalam industri yang sama

ersaingan antar perusahaan dalam industri yang sama berarti perusahaan dalam

E)|g:l

indusg yang sejenis menawarkan produk atau jasa yang sejenis. Diantara lima kekuatan
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porter, persaingan antar perusahaan dalam industri yang sama memiliki tekanan paling

tlnggl@

nDalam industri makanan, pertumbuhan industri ini sangat tinggi dan cepat serta
'5

Iafgpeblsnls industri makanan begitu banyak. Namun konsumen memiliki selera yang

3

uLbueseyq |

%WH

ju

nbus

m

aH’fberubah dan kriteria makanan yang berbeda-beda. Di Pempek Holiau Kini

1

q:_?s d
n [6@-pumge1d|

=
"’8

av@rkan produk inovasi terbaru yaitu pempek ikan dan sagu yang menggunakan bumbu

ai lwatan tangan sendiri. Untuk meningkatkan ketertarikan konsumen, ada strategi yang

s neje yeibe

na'!‘fan agar dapat bersaing dengan bisnis pempek lainya yaitu strategi menetapkan harga

g relatlf murah namun kualitasnya baik, dan strategi pemasaran melalui sosial media

ypanie

puribue

‘uepa|

ertisfacebook dan Instagram. Beberapa cara pemasaran melalui sosial media seperti

fBe

10}

grara share, dan sebaginya.

Q
-
A . . .
aPempek Holiau melakukan penelusuran melalui search engine tentang besarnya
A

w eduey 1uj S|]n1 efuey

1M

opersentase pesaing yang menjual pempek secara online, hasil menunjukkan belum ada data
8

en

g‘tersebg. Hal ini membuktikan bahwa penjual pempek secara online masih cukup jarang
> o

gsehing‘g’a bisa menjadi peluang bagi Pempek Holiau yang memulai bisnis pemesanan online.

uep

3Dengan kata lain, persaingan antar perusahaan yang bersaing dalam industri yang sama
=

as ilﬂgrbilang rendah.
=

=
-

Dﬁa tawar dari para pembeli
7}
%Pempek di perindustrian makanan memiliki cita rasa Indonesia. Pempek biasanya

'Ja'\gums UE)|1H§9/(U9

didan;-ing oleh cuka. Namun sedikit berbeda dengan yang dibuat oleh penulis yaitu
memigki inovasi rasa cabai. Jika Pempek Holiau dibandingkan dengan pempek pada
umur&_ya maka daya tawar pembeli sangat tinggi karena pesaing industri pempek di Jakarta
cuku&anyak maka dari itu Pempek Holiau perlu membangun brand image yang baik di

mata §Rasyarakat dengan memproduksi pempek yang nikmat dan pelayanan yang baik.
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3. Daya tawar dari pemasok

@ebisnis memerlukan pemasok untuk memenuhi kegiatan operasional suatu bisnis.

;d_\lamugpelaku bisnis harus memiliki pemasok lebih dari 1, bahkan lebih banyak akan lebih
§baik. I-%I ini menjadi penting karena untuk meminimalisirkan risiko ketika bahan baku untuk
gpédu@ tidak ada, pelaku bisnis bisa memilih opsi pemasok yang lain.

g é %empek Holiau yang menggunakan bahan baku mudah ditemukan memiliki lokasi
%pr?du@i di sekitar Kemanggisan, Jakarta Barat sangat dekat dengan banyak pemasok.
%D?gag demikian membuat daya tawar pemasok menjadi rendah.

§4.§An§aman dari pesaing baru yang memasuki industri yang sama

L @ =

% cé’hlndustri pempek di dunia makanan memang begitu banyak, namun yang seperti
%Pemp%’é Holiau sangat sedikit atau bahkan belum ada, maka dari itu peluang untuk Pempek
%Holialgdengan cita rasa cabai buatan tangan sendiri masih besar serta tidak menutup
gkemurgikinan adanya pesaing baru memasuki pasar industri yang sama persis. Tingkat
z’»_ancané‘h dari pesaing baru yang memasuki industri yang sama sangat tinggi. Strategi yang
gdapat dilakukan adalah membuat inovasi produk

2 5

25. Arf@aman dari produk substitusi (pengganti)

o

% E‘Pempek merupakan cemilan yang berbahan dasar ikan tapi cukup mengenyangkan.

"Prodtg_yang berpotensi menjadi substitusi Pempek Holiau adalah tekwan, model, lenggang,
dan p%npek yang dijual pada umumnya yang tidak lepas dari bahan dasar ikan. Hal ini
menu%hkkan ancaman dari produk pengganti sangat tinggi dilihat dari banyaknya penjual
pemp?: dan sejenisnya di Jakarta.

?Penyebab utama pelanggan ke produk pengganti adalah ketidakmampuan produsen

A
mem;ipduksi barang yang diminta oleh konsumen. Pempek Holiau akan meminimalisir
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kemungkinan hal tersebut dengan cara menyetok bahan baku lebih banyak sehingga mampu

berpr@ksi menghasilkan pempek sesuai permintaan konsumen.

- X

o %

) o)

By =)

2E. Anaglisis Posisi dalam Persaingan

3 . 3

T v =

“g_ g ;Analisis posisi perusahaan dalam persaingan dapat dilihat dengan menggunakan
§m§iod§ Product Life Cycle atau yang biasa dikenal dengan Siklus Hidup Produk. Menurut
%thl gdan Armstrong (2014:297), sebuah produk memiliki siklus hidup, yang berarti
zmgngagxkan tentang empat hal berikut:

eSS Z

ce @

f-l.aCProguk mempunyai usia terbatas. Apabila produk telah mencapai usia dewasanya, perlu
2 ) =

< —

°E’~ Lgdllag'. kan pengembangan untuk mendaur ulang siklus hidup produk.

5 -

32. Perijalan produk berbeda dalam setiap tahap; dengan tantangan, peluang, dan masalah

—

eyl

tersmdlrl bagi penjual.
: Latra naik dan turun pada berbagai tahap siklus hidup produk.
: Di[%rlukan strategi pemasaran, keuangan, manufaktur, pembelian, dan pengelolaan

sumber daya manusia yang berbeda pada setiap tahap siklus produk.

§S|klus hidup produk umumnya dapat digambarkan ke dalam kurva siklus hidup
prodt& Kurva tersebut menggambarkan tahapan-tahapan dalam produk yang terdiri atas

=]
mpaﬁahap. Keempat tahapan tersebut meliputi tahap perkenalan produk (Introduction),

11aquuns uexingakusu uep ueswnjuepyaw edue

tahap&ertumbuhan produk (Growth), tahap kedewasaan produk (Maturity), dan tahap

penur?nan produk (Decline). Berikut adalah gambar product life cycle:
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Gambar 3.6
N R - Product Life Cycle
59 29 %
'g ) U—ow U ) aQ
©3 3583 !
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o) oS o — e .
378 @& 5 or Stabilization
o «Q Lo ll=4 =h
&s S= =4
—=. - n
SS9 B3 5
[ - s . .
o = 3 ;Sumber' Kotler & Armstrong (2014:296)
cx =3 o
¢85 59 2
=9 3 2.
c e
S X .
c g %1. TaBap Pengenalan Produk (Introduction)
< 5 alahap ini merupakan tahap pengenalan produk baru ke masyarakat. Pada periode ini
S >3 2
c L o -
@ ) ;.)masyarakat belum peka terhadap merek produk serta pertumbuhan penjualan masih lambat.
S5 = 5
=} 3
o = - - . . - - - -
2 2 EDI tah:?p ini biasanya menggunakan promosi yang agresif supaya merek bisa dikenal oleh
3 '{?)?g_ 71 _ _ _ o _ _
§ 2 gmasygakat. Disamping itu, distribusi masih sangat terbatas.
et x
c & 2 [ =
(g
> 5 2. Tahap Pertumbuhan Produk (Growth)
-8 3 5 [~
2 2z @ . : :
5 c % = Pada tahap ini merupakan tahap dimana produk telah dikenal oleh masyarakat.
o "]
=}

Perioe' penerimaan pasar cepat dan permintaan pasar mulai meninggi. Promosi yang
=

dilakgan juga tidak terlalu agresif seperti tahap pengenalan produk. Dengan tahap yang
(=]

telah gikenal masyarakat, pesaing baru mulai bermunculan untuk mengikuti jejak yang

(]
dilak§®an. Distribusi pada tahap ini akan diperluas dan harga jual akan sedikit diturunkan.
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3. Tahap Kedewasaan Produk (Maturity)
@ahap ini penjualan produk meningkat dan akan tetap. Persaingan harga semakin

cketat &tahap ini sehingga pebisnis bisa melakukan strategi untuk memodifikasi produk

byeue

esuals,'dengan perkembangan saat ini serta melakukan promosi agak agresif untuk
3

n'asdapl persaingan.

Husw

ﬂd!o ngH

m

aI@p Penurunan Produk (Decline)

)9

SPerusahaan yang tidak mampu bertahan di kedewasaan ini akan mengalami tahap

neje uegﬁeqa_&dnn
1)

©
s

uruBan produk. Dimana mengalami penurunan pejualan, produk akan dinilai sudah kuno.

epuélﬁunpun!cj

misig

ern |f yang dapat dilakukan ialah mengurangi produk dengan warna dan model yang

angediminati atau meninggalkan produk tersebut.

Jo;uﬁﬁep s

Pada siklus hidup produk, posisi produk Pempek Holiau ada di tahap pengenalan

B} 1U1 SNY eAJEY Yndnas
buEpun-

roduks’ Produk yang ditawarkan adalah Pempek Cabai dimana pempek yang merupakan

) exizew

w edu

hasil ili;)vasi. Masyarakat masih belum mengetahui produk ini sehigga memerlukan promosi
=

yang afresif agar dapat membangun brand.

9]

ZTingkat persaingan belum tinggi karena produk inovasi ini belum ada ditemui. Untuk

JUBOUd

p uexuwn

itu, peluang dalam bisnis produk pempek cabai ini masih besar dan peluang mendapatkan

w_ue

angsapasar masih tinggi.

g

. Ar@alisis Faktor-faktor Kunci Sukses (CPM)

EJGQHJHS ueyin

sluﬁia N

Q.Menurut David (2015:66), Matriks Profil Kompetitif (Competitive Profile Matrix —

CPME'nengidentifikasi pesaing utama perusahaan serta kekuatan dan kelemahan pesaing
tertengl terkait posisi strategis perusahaan. Melalui analisis ini, perusahaan dapat
mengﬂentifikasi faktor-faktor kunci keberhasilan (critical success factors) yang mencakup

isu infernal dan eksternal.
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Tahap ini, penulis menyebarkan kuisioner guna mengetahui seberapa besar minat
masy@(at terhadap pempek serta untuk menganalisa faktor-faktor penting yang data

ma&i keunggulan usaha.

|§L

eydn

3Dar| hasil ringkasan yang terdapat pada lampiran, menunjukan bahwa dari 85 orang

rpartisipasi yang terdiri dari 37 orang laki-laki dan 48 orang perempuan yang 60%

Biey
a%)l 1 i

g

s d!@uaw fuese)

si sebagai mahasiswa biasanya mengkonsumsi pempek di toko Pempek Garuda dan

uelbe

6ue@n !5Lgpunl_§ eid
USI&ml

P

ﬁun

pek Pak Raden. Dari hasil kuisioner lebih menunjukkan bahwa mereka menyukai

1e

, yang pedas dengan memprioritaskan kualitas bahan baku pempek. Penulis juga

pemp

s ne

an

survei minat terhadap Pempek Holiau yang hasilnya 50% dari 85 orang tertarik dan

%JEH %1
Eﬁ?epurg
uep

2%5dar| 85 orang tertarik untuk mencobanya. Sebagian besar dari mereka memberikan

ursnny
10}

masukiRan harga yang layak untuk Pempek Holiau yaitu sebesar Rp 20.000.

ntuk melihat lebih jelas mengenai persaingan yang ketat antara usaha Pempek

ouaw eduey |
IM&E)"JE

Hollauxdengan kedua pesaing potensial, maka metode CPM (Competitive Profile Matrix)

wnjue
ue

dapat gigunakan. Metode CPM sendiri dapat menunjukkan kekuatan dan kelemahan
esaing, sehingga Sangkuriang mengetahui keunggulan dan kelemahannya dibandingkan

engeg'pesaing. Metode CPM sendiri memiliki komponen-komponen sebagai berikut:
2
. Crfffical Sucess Factor (CSF)
=
!Critical Sucess Factor atau faktor penentu keberhasilan merupakan faktor-faktor

:
terpengng yang mempengaruhi keberhasian organisasi. Faktor tersebut digambarkan secara

:Jaquins u?_mnqa/(uoa_w ugp uey

luas tapa memasukkan data yag spesifik dan faktual. Faktor ini diambil berdasarkan analisis
S5

khusygh dari penentu keberhasilan industri terkait. Faktor penentu keberhasilan ini

meruakan ringkasan informasi dari hasil evaluasi kondisi internal perusahaan yang

kemuﬁan ditarik unsur yang memiliki pengaruh terbesar dengan perusahaan yang
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merupakan kekuatan dan kelemahan dari perusahaan itu sendiri serta perusahaan pesaing

utam@lam industri.

ngL
Py
QD

din $eH
«©

ating atau yang dikenal sebagai peringkat merupakan penilaian terhadap CSF.

fusw bHuede

P
&
ﬁuw e}

sendiri mampu menunjukkan kekuatan dan kelemahan perusahaan yang ditentukan

a'lﬂl

i elemen yang telah disebutkan pada faktor penentu keberhasilan. Peringkat tersebut
satu sampai empat, dimana peringkat satu merupakan kelemahan utama

usafaan, peringkat dua merupakan kelemahan minor, peringkat tiga merupakan kekuatan

©

sig s oy

B

ndn)as neje ug_ﬁeqaé_dun
epufg 1bunBinig Bdio
~

buepun-
=
Jojujdep s

or

1<

an peringkat empat merupakan kekuatan utama perusahaan .

=
—

SWeight atau bobot menunjukkan kepentingan relatif dari faktor yang menentukan

} 11 SN} eAJey y
e

keberhasnan perusahaan dalam industri. Bobot merupakan besar atau kecilnya pengaruh dari

w edue

gCritic:if Success Factor atau Faktor Penentu Keberhasilan yang dituangkan secara kuantitif
S X

Q
gagar ogpat secara riil melihat besarnya pengaruh. Semakin besar bobot tersebut maka

x~ D

Ssemakin besar pula pengaruh masing-masing faktor. Bobot tidak boleh melebihi angka 1

uep

(satu), karena nilai 1 (satu) tersebut dianggap sebagai 100%.

: W&ht Score
[ =

-
mWeight Score atau nilai tertimbang merupakan hasil perkalian antara masing— masing

aguwins uex_}gqa/(u

nratin%tau peringkat dengan masing—masing weight atau bobot.

Q.
5. Togl Weight Score

=
oTotal Weight Score atau total nilai tertimbang merupakan penjumlahan dari semua
q

nilai étimbang. Nilai akhir harus berkisar antara 1,00 hingga 4,00. Nilai rata — rata CPM
-

adalaE.ZEO.
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Jika nilai dari hasi penjumlahan lebih besar dari 2,5 maka dapat ditarik kesimpulan

bahw@rusahaan sudah memiliki kekuatan dalam industri dan dianggap mampu bersaing.

SSumber: Pempek Holiau

(319

Sebanyak 23 responden memberikan fakta toko pempek favorit adalah Pempek

Garudg, sedangkan 21 responden lain memiliki toko favorit Pempek Pak Raden. Sebanyak
=

6 orég memiliki toko favorit Belida Mas dan sisanya memilih toko yang berbeda. Hal ini

g] ika tdtal skor yang didapat kurang dari 2,5 maka dianggap perusahaan tersebut belum
Q
§memllikl kekuatan dalam industri dan belum mampu bersaing. Berikut hasil Competitive
3 3
T —-
§P|§9f Ie’:Matrix Pempek Holiau yang dibandingkan dengan kedua pesaing potensianya yang
= O
Eteﬁtu @ dalam Tabel 3.2
g2 o
5S¢ 3 Tabel 3.2
cc & Analisa CPM
@ o @
S g CEIIC&H Success Bobot Pempek Holiau Pempek Pak Raden Pempek Garuda
c 7]
> % o Factor Peringkat | Nilai | Peringkat | Nilai | Peringkat | Nilai
3 E Kﬁalltas Produk | 0.27 4 1.08 4 1.08 4 1.08
g o Harga 0.25 4 1.00 2 0.50 3 0.75
o Désain Kemasan | 0.20 3 0.60 3 0.60 3 0.60
:f); Brand 0.13 1 0.13 4 0.52 4 0.52
E Lﬁ’a”Aa” Pesan- | 9,15 3 0.45 4 0.60 3 0.45
3 ntar
% ~TOTAL 1,00 3,26 3,3 3,4
5
i)
3
2
D

19

[ =
menugukkan bahwa pesaing terkuat Pempek Holiau adalah Pempek Garuda yang memiliki

:19quins uey)

ayanm pesan-antar dan Pempek Pak Raden yang memiliki website. Namun, yang menjadi
n

fakto@enentu kesuksesan bisnis pempek adalah kualitas produk dan harga yang ditawarkan.

=
Pemrgt Holiau memiliki peringkat yang baik dikedua faktor tersebut tetapi hasil akhir masih

menusukkan yang terendah yaitu 3,26 dibanding pesaing-pesaingnya yaitu Pempek Pak
Radelﬁ,B dan Pempek Garuda 3,4 karena brand masih belum terkenal di masyarakat. Hasil
x

analis; di atas juga membuktikan bahwa Pempek Holiau masih mampu masuk dipasaran

pempgk karena skor akhir hanya beda sedikit dengan pesaing-pesaingnya.
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G. Analisis Lingkaran Eksternal dan Internal (SWOT Analysis)

©®

iAnalisis SWOT merupakan analisis dari strengths, weaknesses, opportunities,

SSINISNY 40 TOOHDS
HID NV M

panjapg perusahaan. Sedangkan ancaman (threat) merupakan ancaman eksternal yang
=

yingaiu

menjaj hambatan atau rintangan perusahaan untuk mencapai visi, misi dan tujuan jangka

[ =
panja@ perusahaan. Baik peluang dan ancaman merupakan faktor eksternal perusahaan

ns ue

*gguj

|marn  keduanya tidak dapat dikontrol secara langsung oleh perusahaan namun masih dapat
n

diatasgdengan menciptakan strategi perusahaan.
=

N —_
o 9o o O
8§ 9o o9
TEPT P35 2. . -
© s 5 3 S othreat® Analisis menggunakan SWOT merupakan cara untuk mengamati lingkungan
543<g c<g(3 Y
=} fa
—359v=3 3 - . . .
X 28 S 3 ®pefmasaran baik lingkungan eksternal maupun lingkungan internal perusahaan, serta baik
= > > ~ X
@ o = o o~
' % 2 =2 gp@aln; tidak langsung maupun pesaing langsung perusahaan yang dapat diatasi melalui
=328 O
v ® -2 S5
> 2= E@Stﬁateg%yang tepat.
oQ 2. x0
Q0 — o 5 C
53S3 o0 2 2’.
35525 = ¢ : o
352 %§ = AKekuatan (strength) adalah faktor internal positif yang berperan terhadap
- — a [v:]
T o 9_)'_ > 2 o —
® > c@Q ¢ 2 . ... .. . . .
o533 gkeﬁfnar&)uan dan kapabilitas perusahaan untuk mencapai visi, misi dan tujuan jangka panjang
sQ oo T C a
55037 3 o : .
~5 o %quusa_aan. Kelemahan (weakness) adalah faktor negatif yang menjadi penghambat dalam
mn 3" =Ya 35
g<e Bc o - S L .
%E, > 5kemar§)uan dan kapabilitas perusahaan dala mencapai visi, misi dan tujuan jangka panjang
5o -r?) =1 Q
o - 3= 2, . . . : .
5 2 Yperusafjaan. Baik kekeuatan maupun kelemahan menjadi faktor internal dari perusahaan itu
= =5
N L o A
©cm 3 .S . : .
£ o gsendlrédlmana kekuatan dan kelemahan masih dapat dikontrol oleh peruasahaan tersebut.
5 2 3 =
7 &2 5
3 S 5 Peluang (opportunity) merupakan kesempatan positif yang dapat diambil dan
Q —
c g9 L . .
& 5 adlmanfaatkan oleh perusahaan untuk membantu mencapai visi, misi dan tujuan jangka
= 5
) 5 3
y 53
3 o
g 3
2_ c
Q Q
© -}
= oy
c ©
= g
Q
=}

%Dari hal tersebut, maka usaha Pempek Holiau menjabarkan setiap kriteria yang

q
menjadi faktor kekuatan internal perusahaan, kelemahan internal perusahaan, kesempatan
Q

. ., -
dari IEgkungan eksternal perusahaan, dan ancaman dari lingkungan eksternal perusahaan,

<
2.
~—+
c

319 uenj YIMy e
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1. Kekuatan usaha Pempek Holiau (Strength)
@saha Pempek Holiau memiliki kekuatan yang tetap dipertahankan dan akan terus
: X
adikemBangkan sesuai perkembangan lingkungan sebagai berikut:
(2]

<

o

§ a. Reroduk yang ditawarkan merupakan produk inovasi yang belum pernah ada
3+ 3

2 2b. Harga terjangkau

c (@) —

55 2 o

» oC. Kualitasnya terjamin

9 3

e 5 =

o ad. Belayanan cepat

o2 o

— = -+

e ce. Bemesanan melalui online, sehingga tidak repot

s & 2

C 3 =1

ce @

= a

x 2 A

32.53Ke§mahan usaha Pempek Holiau (Weakness)

V o =1

jmg =h

;7: §Dalam menjalankan usahanya setiap bisnis yang pasti memiliki kekurangan, begitu
=3 Q

Bjuga dé"lgan usaha Pempek Holiau. Dari kekurangan tersebut, yang perlu dilakukan pebisnis

A
dalah§_kemampuan mengubah kekurangan tersebut menjadi kekuatan. Dan hal itu dapat
A

iIaks@iankan dengan menyusun strategi. Berikut penulis jabarkan mengenai kelemahan
ari uéEB}ha Pempek Holiau:

a. Produk masih baru sehingga belum dikenal oleh masyarakat

b. gistribusi masih terbatas, hanya sekitar Jakarta saja

=
C. ﬁroduk yang ditawarkan tidak tahan lama

113qWINS uexIngakuaw uep ugywniyesuagy ed

=]
d. gfasa yang kurang konsisten karena handmade
=

(7]
Q.

o)
3. Peﬂang usaha Pempek Holiau (Opportunity)

=

é"l’entu setiap bisnis pasti memiliki peluang yang secara langsung atau tidak langsung
diketaui oleh pemilik bisnis. Pada bagian ini, penulis berhasil menganalisa peluang

eksteﬁal yang didapatkan oleh usaha Pempek Holiau, yaitu:
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1. Dilarang Bm:@c:uﬂmcm@_m: atau seluruh karya tulisSni S.%vm mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE Um:c:m.m: _»_,._:_» dan ::_.mcm: suatu .Bmmm_m:. .
SCHOOL OF BUSINESS b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.
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Tabel 3.3

Rencana SWOT Matrix Pempek Holiau

- I
s »9 =
28 5 % Strengths Weaknesses
>0 353 3 5 -
S ECa v . . .
2023 3 1 | Peroduk yang ditawarkan merupakan Produk masih baru sehingga
© 583 & ,2; produk inovasi yang belum pernah belum dikenal oleh masyarakat
=3 >¢ 2 - ada Distribusi masih terbatas, hanya
o ~ O - [v+) . . .
O X320 3 - 2 | Harga terjangkau sekitar Jakarta saja
38 ¢ § ‘é E 3 | Kualitasnya terjamin Produk yang ditawarkan tidak
@ 3 2 2 5 E 4 | Pelayanan cepat tahan lama
é%. = o 2 § 5 | Pemesanan melalui online, sehingga Rasa yang kurang Kkonsisten
®Eho 2 = lebih praktis karena handmade
) = Q -
°>3F8o = €
X 0n 5 C c =
5SS Tw 2 w
S2¢ ¢ Sppdtunities SO Strategies WO Strategies
lé' g '2 _CT fl_ G.
B { Bangyak p&masok disekitaran | 1 | Mempromosikan lewat sosial media Mengadakan Launching di festival
S E;t mpatProdgksi seperti Instagram dan Facebook yang makanan untuk memperkenalkan
3 %s%tn‘g?cl pedumbuhan teknologi dimana akan mendapatkan diskon Pempek Holiau ke masyarakat
£ | danjpengetafiuan untuk pembelian pertama dengan (W1, 01,03, 04)
3 IRdastri kuliﬁeryang tidak pernah syarat repost atau regram (S1, S2, S3, Memberikan pelayanan antar
= @atg; ix' S5, 02, 03, 04) gratis sekitar Jakarta Barat (W2,
& %s@ing delgan produk yang | 2 | Merekrut tenaga kerja yang jujur, 03)
S | sa belumgda rajin, gesit, tidak mudah mengeluh Melakukan kerjasama dengan
' T X untuk operasional (S4, 0O3) pihak Go-Food (W2, W3, 01,
=}
28 2 02)
g E S Mempromosikan dengan tagline
S5 3 () “Pasti Holiau, Cuy!” (W3, W4,
2> L 03)
S o Threats ST Strategies WT Strategies
-
I 35
1 §e|§a masyarakat yang berbeda | 1 | Membuat rencana bisnis yang rinci Menerapkan  sistem  request
2 P_;ésging bag yang dapat (S2, S3, S4, S5, T3) tingkat kepedasan (W4, T1)
merdgikuti ffisnis produk pempek | 2 | Membuat Hak Paten atas ide baru Menerapkan adanya preorder

@hd e

Kedtlaan el@nomi yang
@l@uatif yebabkan daya
bel ignasya at melemah

T o

=

hasil inovasi (S1, T2)

untuk pemesana produk (W3, T1,
T3)

uedp
£
3
g
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