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BAB IlI

- ANALISIS INDUSTRI DAN PESAING

1na-l

An‘eﬂisis industri dikenal sebagai audit manajemen strategi eksternal atau analisis

busw buele

irﬁnguingan. Menurut David (2015:45), audit eksternal berfokus untuk mengidentifikasi dan

s din
@di)

m ngévaluasi tren dan kejadian di luar kendali suatu perusahaan atau organisasi. Audit

i

_fernal mengungkapkan kesempatan dan ancaman penting yang dihadapi oleh organisasi.

dinia

€

un

19s neje ueibeqs

;Dengusaha juga perlu menganalisis permintaan industri yang meliputi pengetahuan

buepun 16

e

% ypan

purgl

angilingkungan pasar. Lingkungan sifatnya dinamis dan selalu berubah, terutama dalam

eAJe

—

pékerﬁbangan teknologi. Oleh karena itu, perlu dilakukannya pengamatan dan penelitian

n

gkhususterhadap kondisi perusahaan, pasar dan kondisi pesaing dengan tujuan supaya sebuah

—

“bisnis Qapat terus berlangsung dan bertahan. Analisis industri dan pesaing Super Clean akan

o
Q

“dibahas pada bab ini.

eousw

ueywniu

A. Trend dan Pertumbuhan Industri

Pertumbuhan industri dipengaruhi oleh permintaan konsumen yang terus meningkat

etiap;/yaktu. Semakin tinggi tingkat pertumbuhan penduduk, maka tingkat permintaan juga

akan semakin tinggi. Berikut adalah gambaran pertumbuhan penduduk yang bisa dilihat

yingsAusw uep

wns_ue

cpada Iébel 3.1

Tabel 3.1
Distribusi Persentase Penduduk di Banten
Tahun Jumlah (%)
2010 4,48
T 2013 4,60
x 2014 4,64
) 2015 4,68

> Sumber: Badan Pusat Statistik (BPS)
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Berdasarkan Tabel 3.1, maka dapat disimpulkan bahwa tingkat prestasi penduduk di

daeralirBanten terus mengalami peningkatan, sehingga menjadikan peluang yang baik dalam

—_

cmelakukan bisnis. Maka tingkat Rumah Tangga juga akan meningkat yang dimana

eJejl

Dmerupakan target utama dari Super Clean. Peningkatan Rumah Tangga dapat dilihat pada

=

2 Tabel 3 2

5 9 5

?,D S Tabel 3.2

g = @ Jumlah Rumah Tangga di DKI Jakarta dan Banten

] gTéhun Rumah Tangga DKI Jakarta Rumah Tangga Banten (Ribu

) “é f:;' (Ribu Rumah Tangga) Rumah Tangga)

é § 2510 2.518,50 2.610,40

c “CC’ 2013 2.604,60 2.796,90

e 2014 2.632,30 2.866,80

S |3 2615 2.659,20 2.930,20

~ Sumber: Badan Pusat Statistik (BPS)

é’i FBerdasarkan Tabel 3.2, maka bisnis dalam industri jasa ini, memiliki prospek yang
Bbagus.f Dewasa ini, masyarakat sudah mulai menyadari akan hidup bersih dan sehat, terutama

ara ibu rumah tangga yang dimana sekarang ini jumlah rumah tangga setiap tahunnya terus

LUH%EDUS

A

mengalaml peningkatan. Selain itu, tingkat pertumbuhan penduduk juga memungkinkan

ep ue

“permintaan akan jasa tersebut meningkat.

B. Analisis Pesaing

wDalam menjalankan suatu bisnis, pasti terdapat dengan yang namanya pesaing.

:Jaquins ueyingaiuaw

Pesaing merupakan mereka yang mengejar sasaran pasar yang sama. Agar tidak kalah dari
para pesaingnya, maka perusahaan perlu merencanakan strategi-strategi agar produk mampu
bersaing. Perusahaan harus terus mengawasi dan membandingkan produk, harga, distribusi,
dan pfemosi dengan para pesaingnya.

2 Untuk mengatasi segala jenis persaingan yang ada dalam bisnis perlu dilakukan

dengal melakukan analisa persaingan. Analisis persaingan adalah usaha mengidentifikasi
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ancaman, kesempatan atau permasalahan strategi yang terjadi akibat perubahan persaingan

potenstal serta kekuatan dan kelemahan pesaing. Analisa Menurut David (2015:59), pesaing

—_

cadalahperusahaan yang menawarkan produk dan jasa sejenis di pasar yang sama. Pasar

eJe)

2dapat dnencakup area geografis ataupun segmentasi produk. Analisis berguna untuk

gméndasari keputusan tentang produk yang dipasarkan agar kemudian diperoleh laba. Selain

ou

ity; analisa pesaing juga berfungsi untuk membuat peta persaingan yang ada sekarang dan

ng&;dip

didmasa yang akan datang.

“Berdasarkan permasalahan tersebut, penulis menyadari bahwa tingkat persaingan

19s neje ueibeqgas diin
pun !BunEJ

AN

-EJB

bisnis jasa vacuum bisa dikatakan tinggi. Hal tersebut dibuktikan dengan wawancara yang

Jey yn

di kukan oleh penulis dengan salah satu karyawan pesaing. Karyawan tersebut menyatakan

bugpun

ahwa bisnis ini merupakan bisnis yang masih baru dan permintaan pasar sangat tinggi. Jasa

Iur sany ek

<

acuum ini, sangat banyak dibutuhkan oleh masyarakat dan permintaat yang terus

w edu

meningkat, sehingga menarik perhatian masyarakat lain untuk membuka usaha jasa vacuum

ni yarig dapat mengakibatkan persaingan semakin meningkat. Bisnis jasa vacuum ini sudah

>1um1geaua

semakih banyak, dan hampir tersebar di seluruh lokasi, termasuk area Tangerang yang

upe

uep

merupakan sebagai lokasi yang penulis pilih dalam mengadakan bisnis ini. Lokasi tersebut

amai}kan pesaing, karena biaya sewanya yang masih termasuk murah dan lokasinya yang

=

[%2])

trate@is.

*Oleh sebab itu, terdapat dua usaha jasa vacuum yang penulis anggap sebagai pesaing

:Jaquins ueyingaiuaw

berat bégi penulis, yaitu:

a. Nama Usaha : Aero Clean
Alamat : JI. Tekno Widya Blok D2 No, 1, Setu, Kota Tangerang
Selatan
~ Kisaran Harga : Rp 100.000,00 — Rp 350.000,00
4] Kapasitas : 5-6 konsumen per hari
b. Nama Usaha : Dust Free
*  Alamat : Pondok Jagung JI. Sutera Lavender /15, Serpong Utara

25
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Kisaran Harga : Rp 150.000,00 — Rp 380.000,00
Kapasitas : 5-8 konsumen per hari

— Dalam menghadapi para pesaing tersebut, penulis memberikan berbagai program

1

1'd

gpromdéi menarik bagi konsumen, serta harga yang penulis tawarkan lebih murah daripada

auw bue

pe§a|ng Penulis juga memberikan garansi layanan kepada para konsumen, apabila

yanan yang dilakukan kurang memuaskan.

npuniq md@»

U

CQA aI|S|s PESTEL

Wntuk melakukan aktvitas bisnisnya, tentunya pelaku bisnis harus menyusun strategi

HnIn|as neje ueibeqas d_énﬁu
6uepum [

[ dengan baik. Dalam menetapkan strateginya, pelaku bisnis harus melakukan analisis

epL@

eﬁeblh dahulu. Analisis tersebut dapat dilakukan dengan mengidentifikasi melalui

SJ]nLr;/{Je

§I.|ngkuggan internal dan lingkungan eksternal dimana analisa tersebut dapat membuat para

perlakﬁ bisnis mengetahui kelebihan dan kelemahan perusahaannya sendiri, sehingga bisa

Juaw edue)

mempérbaiki dan meningkatkan kinerja perusahaannya menjadi lebih baik. Selain itu,

wnue

analisa lingkungan juga berfungsi untuk mengetahui ancaman dan peluang yang akan

erpengaruh terhadap kegiatan bisnis yang akan dijalankan. Menurut David (2015:45),

<18V] UB%_UBX

kekua;can eksternal dapat dibagi menjadi beberapa kategori luas: kekuatan ekonomi;

>ﬂ;\n_qa/{u

ekua%én budaya, sosial, demografi, dan lingkungan; kekuatan politik, pemerintah, dan

hukun:l; kekuatan teknologi; dan kekuatan persaingan. Hal itu dikenal dengan analisis

quins ue

%’PESTEL. Analisis PESTEL adalah salah satu metode analisis lingkungan eksternal yang
melip;Jti aspek politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum.
Analisis PESTEL terhadap usaha jasa vacuum Super Clean dapat dijabarkan sebagai
berikut:
1. Pofitik
;Politik merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi aktivitas bisnis. Pada politik

Indori&sia sering mengalami pergolakan sehingga mengakibatkan beberapa dampak terhadap

= 26
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operasional sebuah bisnis. Salah satu contoh yang sering terjadi adalah adanya aktivitas

demonstrasi yang sering dilakukan masyarakat. Aksi demonstrasi tersebut menyebabkan

gberbagai masalah bagi Super Clean dalam melakukan pelayanannya yaitu arus lalu lintas

buele

macetsturunnya tingkat permintaan, dan tingkat karyawan yang absen.

Arus lalu lintas yang macet dikarenakan demonstrasi menyebabkan keterlambatan

s dinnbuswl

Super €lean dalam melakukan pelayanan kepada konsumen. Super Clean terhambat untuk

qa
11g-&dig veH

d

—

c uga menyebabkan penundaan penyelesaian pekerjaan. Pekerjaan bisa dikerjakan dengan

e ueibe

6un§p

ngtepat waktu sesuai kesepakatan dengan konsumen. Keterlambatan waktu pengerjaan

e

oS

—

SC at,::namun pada akhirnya menyebabkan ada beberapa pekerjaan yang harus ditunda
(e -

n

Y yn

Q.

Qa@upuﬁ karyawan yang harus lembur. Selain itu, besar terjadinya kemungkinan pembatalan

O Qa
—~

—pemesanan yang dilakukan oleh pelanggan yang menyebabkan kerugian bagi Super Clean.

sinn

“Aksi demonstrasi menyebabkan turunnya permintaan. Hal ini terjadi karena

masyarakat merasa takut dan ingin menghentikan semua aktivitas di luar, sehingga mereka

w eduey 1ul

WULeOUD

—*

idak Berani memesan jasa terlebih dahulu sampai dengan mereka percaya bahwa suasana

elah kendusif. Karyawan yang juga merasa takut untuk pergi bekerja, akhirnya absen untuk

ep upywn

“pergi bekerja. Masalah tersebut menyebabkan Super Clean menjadi kekurangan tenaga kerja

uauld

wdan pgkerjaan menjadi terhambat.

Untuk mengatasi masalah tersebut, Super Clean akan memberikan diskon khusus

epaddkonsumen yang sabar menunggu Super Clean yang mengalami keterlambatan. Super

Jaquins uexing

”Clean,j'uga akan berupaya untuk mengatur jadwal kembali dengan konsumen yang ingin
melakdkan pembatalan. Bagi karyawan yang jumlah kehadirannya penuh, Super Clean akan
memhgrikan bonus khusus kepada karyawan tersebut.

Pemerintah juga berperan dalam menjaga keamanan dan ketertiban negara.

Kesig;pan dari pihak berwajib mampu meredam semua konflik yang akan terjadi baik

27
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~ konflik kecil maupun konflik besar. Oleh karena itu, semua kegiatan operasioanl Super

Clean‘dapat dikerjakan dengan lancar.

oyl

busw buele

=)
dig gH

é
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:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuedsuaw edue) 1ul SNy eAJey ynanyas neie ueibegas din

Ekonoml

:Kondisi ekonomi dewasa ini bisa dibilang mulai mengalami peningkatan
ndmgkan dari tahun 2016, yaitu pertumbuhan ekonominya naik sebesar 5,3%. Menurut
rId Bank Group (2017), hal tersebut terjadi karena beberapa aspek yaitu sebagai berikut:

=a. Lingkugan global yang mendukung, ditambah dengan kondisi fundamental dalam

negeri yang kuat seperti pengeleloaan dan kredibilitas fiskal telah membaik.
Pertumbuhan Produk Domestik Bruto (PDB) triwulanan meningkat dari 4,9%
pada triwulan terakhir 2016 menjadi 5% pada triwulan pertama tahun 2017.
Pertumbuhan konsumsi swasta menguat, didukung oleh nilai rupiah yang stabil

dan menurunnya inflasi.

. Defisit neraca berjalan Indonesia terus menyusut sebesar 1,0% dari PDB,

didukung oleh ekspor yang meningkat lebih cepat dibandingkan dengan impor.
Untuk tahun 2017, secara keseluruhan defisit transaksi berjalan tersebut
diperkirakan tidak berubah dari tahun 2016 sebesar 1,8% dari PDB.

Kebijakan fiskal tahun 2017 telah membuat langkah awal yang kuat, dengan
membaiknya kinerja penerimaan dan kualitas belanja, mendukung pertumbuhan
perekonomian. Pelaksanaan anggaran sampai akhir bulan Meimenunjukkan
defisit fiskal yang lebih kecil dibandingkan periode yang sama tahun lalu. Defisit
fiskal untuk tahun 2017 diperkirakan mencapai 2,6% dari PDB.

Perkiraan perekonomian positif karena adanya perekonomian global yang
mendukung dan kondisi fundamental dalam negeri yang kuat. Pertumbuhan PDB

riil Indonesia diperkirakan meningkat dari 5,3% pada tahun 2018.
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Tingkat pertumbuhan ekonomi yang baik akan meningkatkan kebutuhan masyarakat

yang menyebabkan meningkatnya kekuatan daya beli masyarakat menjadi tinggi. Kekuatan

cdaya bell disebabkan karena adanya peningkatan pendapatan masyarakat yang disebabkan

eJel

Zoleh pertumbuhan ekonomi yang baik yang akhirnya menjadikan masyarakat lebih

3

ékdﬂsumtlf yang tinggi. Hal ini, menjadikan peluang yang sangat baik bagi usaha Super
S o 3

?DCBéan‘ Masyarakat merasa mempunyai tabungan lebih yang akan digunakan untuk
o 9

gmgnggunakan jasa Super Clean, sehingga permintaan penggunaan jasa vacuum juga
gméwgalaml peningkatan.

§3§805|al

~ 5

3 § :Aspek sosial mempertimbangkan atribut seperti populasi demografi, distribusi
ﬁpendapatan perubahan gaya hidup, mobilitas sosial, sikap terhadap rekreasi dan belanja.

IE_]_\U\

mgkungan sosial merupakan lingkungan yang sangat dinamis, dimana perubahan terjadi

W edu

selring dengan perkembangan teknologi yang nantinya akan mempengaruhi pola pikir, pola

1ueaua

sikap, ;dan pola tindak seseorang. Perubahan tersebut akan menyebabkan permintaan daya

eywn

beli se‘seorang berdasarkan gaya hidup dan seleranya.

Salah satu perubahan gaya hidup masyarakat yang dapat dilihat adalah adanya

kesadaran masyarakat akan hidup sehat yang dapat dilihat pada Tabel 3.3

7 Tabel 3.3

Rersentase Penduduk yang Mempunyai Keluhan Kesehatan Selama Sebulan
Terakhir (Persen)

:Jaquins ueyingaAuaw uep u

Tahun DKI Jakarta Jawa Barat Banten
2010 33.81 28 33.02
2011 33.35 29.36 34.50
2012 33.40 28.83 30.96
2013 29.75 27.79 29.08

=. 2014 30.45 28.23 29.48
2015 33.39 28.11 30.34

Sumbgr: Badan Pusat Statistik (BPS)
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Pada Tabel 3.3 dapat disimpulkan bahwa masyarakat sudah menyadari yang

namanya kesehatan dan kebersihan. Karena tingkat masyarakat yang penduduk yang

cmempunyal keluhan kesehatan selama sebulan terakhir 30,35%.

§ ;Gaya hidup masyarakat akan hidup sehat, membuat masyarakat akan mencari jasa
épé}Imbe}sih untuk membersihkan soft furniture tersebut. Dengan tujuan agar terhindar dari
g o .

?Db&;bagai penyakit yang disebabkan oleh debu dan tungau. Berdasarkan analisis tersebut,
%méka Super Clean memiliki peluang bisnis yang baik.

§4§Teknolog|

% § {,Pesatnya pertumbuhan teknologi di era zaman modern ini menjadikan juga
5 & v

%xménlnékatnya tingkat ketergantungan terhadap teknologi. Hampir semua aspek kehidupan
gpastl rr]enggunakan teknologi, termasuk bisnis. Dalam melakukan sebuah bisnis teknologi
g’membuat sebuah pekerjaan menjadi efektif dan efesien. Teknologi sangat membantu dan
%mempérmudah proses bisnis baik dalam produksi, pencatatan, komunikasi, hingga menjadi
gs mbér informasi masyarakat.

if ‘—‘Faktor ini dapat menurunkan hambatan untuk memasuki pasar, mengurangi tingkat
gmlnimum produksi yang efisien, dan mempengaruhi keputusan untuk melakukan
éoutsourcing.

§ ZFaktor-faktor teknologi yang dianalisis dan didiagnosis oleh kebanyakan perusahaan
%antara’lain:

a.  Penemuan dan pengembangan teknologi baru
‘ b. Kecepatan transfer teknologi

c. Biaya dan penggunaan teknologi
wd. Perubahan dalam ilmu pengetahuan

ye. Dampak dari kemajuan teknologi

= 30
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Menurut We Are Social, pengguna internet pada tahun 2017 telah mengalami

penin@tan sebesar 51% (132,7 juta pengguna). Pertumbuhan jumlah internet ini turut

—_

: u
g_diiringﬁ-oleh meningkatnya jumlah penggunak layanan media sosial yang pada tahun 2016

(2]

buele

berjun-flah 79 juta naik menjadi 106 juta pengguna. (Aditya Hadi Pratama, 2017)
3
=Tingkat penggunaan internet dan sosial media dapat dilihat pada Gambar 3.1 dan

()

buepun-buepun 1bunpuiigwdig ey

3

o
w
o

(319 uery Y1my| exnew.opu| uep siusig INIsul) OXY 19|

Gambar 3.1
Tingkat Penggunaan Internet dan Sosial Media di Indonesia

TOTAL INTERNET A 1AL MOBILE
POPULATION USERS S SUBSCRIPTIONS

0 e we
Hootsuite are.

Sumber: We Are Social

Gambar 3.2
Tingkat Penggunaan Sosial Media yang Paling Aktif Digunakan

ol MOST ACTIVE SOCIAL MEDIA PLATFORMS

2011 SURVEY-BASED DATA: FIGURES REPRESENT USERS" OWN CLAMED / REPORTED ACTIVITY

Ig INISu]

:1agquins ueyingakuauwl uep ueywnjuedsuaw eduey 1ul sijny eAJey ynan)as neje ueibeqas diynbusw

WHATSAPP
GOOGLE-

FB MESSENGER
UNE

LINKEDIN

iy [ socut networx

PINTEREST MESSENGER / CHATAPP / VOIP

WECHAT

| Hootsuite: é'gd

A7

Sumber: We Are Social
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Berdasarkan Gambar 3.1 dan Gambar 3.2, maka penggunaan internet di Indonesia
terus mengalami peningkatan yang signifikan setiap tahunnya. Perkembangan tersebut harus

terus diawasi dan terus melakukan adaptasi terhadap perubahan teknologi yang ada. Salah

gl

aktor Keberhasilan dalam mengelolah bisnis adalah dengan menguasai teknologi yang terus

aw 6_Uh€JE

nbu
%
Q
.
<1
3.
i)
(9]
=
~
)
3
o
QD
5
Q
QD
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Oleh karena itu, semua aktivitas bisnis yang dilakukan oleh Super Clean juga tentu

idak terlepas dari teknologi. Semua pekerjaan yang dikerjakan dan proses bisnisnya semua

Bungiig exdin

ﬁ;'

rjakan dengan menggunakan teknologi. Beberapa diantaranya adalah bekerjasama

19S neie u'e_Lﬁeqas dn

an
(ol
-Biepu

gah: aplikasi online, menggunakan berbagai sosial media yang banyak digunakan oleh

dey yn

ya@kat untuk memasarkan jasa dari Super Clean, memberikan informasi dan sekaligus

&0

m

bu

erkomunlka3| dengan para konsumennya. Menggunakan mesin vacuum cleaner yang sudah

Iur sany ek

3

odern dan memiliki kualitas yang baik, serta merancang aplikasi khusus yang dapat

digunakan konsumen untuk melakukan pemesanan dan pembayaran.

awl edu

1ueau

5. Lingkungan

Menurut David (2015:50), perubahan lingkungan memiliki dampak besar yang

uep uexwn

terlihat pada produk, jasa, pasar, dan pelanggan. Faktor lingkungan dapat digunakan ketika

elakflkan perencanaan strategis atau mencoba mempengaruhi keputusan pembeli seperti

w

ue>11ng§/{ua

—h

aktofdokasi geografis. Lingkungan terdiri dari perubahan cuaca dan iklim.

‘laquins

“IDalam menjalankan aktivitas bisnisnya, seorang pengusaha harus memperhatikan
kondi‘sinlingkungan di sekitarnya. Hal itu, bertujuan agar bisa memperoleh lokasi bisnis yang
tepat dan strategis demi keberlangsungan perusahaan. Lokasi yang dipilih harus lokasi yang
gampahg dijangkau, lingkungan yang aman, dan ramai.

Super Clean memilih Poris, Tangerang sebagai lokasi usahanya dikarenakan lokasi

terseblit memiliki lingkungan yang aman dan ramai akan orang lalu lalang. Dimana setiap

portal=atau kompleks ada satpam yang bertugas menjaga lingkungan tersebut aman
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~ terkendali. Selain itu, lokasi tersebut juga merupakan lokasi yang strategis karena biaya sewa

gedungryang lebih murah dan banyak perumahan sehingga target pasar gampang dicapai.

;:Situasi lingkungan area tersebut penulis peroleh berdasarkan referensi dari salah satu

=keluarga penulis yang bertempat tinggal di area tersebut. Penulis juga telah melakukan

eJelqg -y

gbé%era})a kali survei lokasi ke Poris Paradise.

gééi_egal atau Hukum

%' g iLegaI berhubungan dengan aturan atau hukum lingkungan sekitar perusahaan
%be:itbpeiasi. Dengan perubahan hukum ini tentu akan merubah perilaku perusahaan. Agar
%su%tu 5isnis dapat berjalan dengan lancar, maka pebisnis harus bisa menyesuaikan dan taat
5 & v

g’teghadép hukum yang berlaku.

% ?Legalitas untuk menjalankan suatu usaha meliputi pembuatan Tanda Daftar
§Perusa11aan (TDP), Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) yang wajib dimiliki oleh seluruh
%penguéaha, NPWP, dan Izin Gangguan. Di Indonesia, aspek hukum dalam bidang jasa
%khusus jasa vacuum atau sejenisnya, masih belum terlalu mendapat perhatian dari
;Tpemerintah selain hanya menyangkut legalitas pendirian usaha.

Perhatian pemerintah terhadap bisnis ini masih kurang sehingga menyebabkan aturan

dan hikum masih bersifat standard sehingga peraturan dalam menjalankan bisnis masih

belun=dipersulit dan masih mudah untuk disesuaikan.

Jaguwins ueyingaiuaw uep

D. Lirinxa Model Kekuatan Persaingan Model Porter
Menurut Michael Porter yang dikutip dari buku (David, 2015:59), Porter’s Five
Forces' Model adalah pendekatan kompetitif yang secara luas digunakan untuk
mengémbangkan strategi dalam banyak industri. Melalui pendekatan ini, perusahaan dapat

mengﬁentifikasi aspek-aspek atau elemen-elemen kunci dari setiap kekuatan bersaing yang
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dapat memengaruhi perusahaan. Berdasarkan teori tersebut, terdapat lima kekuatan utama
dalampersaingan usaha yaitu:

1. Persaingan di antara Industri Sejenis

14

aStrategi yang dijalankan oleh sebuah perusahaan dapat berhasil hanya sejauh ia

m

busw buele

ghiasilkan keunggulan kompetitif atas strategi yang dijalankan perusahaan pesaing.

sdin

P ubahan strategi dalam satu perusahaan dapat dilakukan dengan langkah balasan, seperti

gs,

g Kdio BH

B

p hurdnan harga, peningkatan kualitas, penambahan fitur, penyediaan layanan,

ueipe

1e

p amangan garansi, dan lain-lain.

asne
-6uepu_@|6un

::Tingkat persaingan antar perusahaan saingan akan bertambah ketika pesaing lebih

Y ynan)

wn
BU%UQ

ra galam ukuran dan kapabilitas, ketika permintaan akan produk industri menurun, dan

ehe

etlka potongan harga menjadi tidak lazim. Saat persaingan antar perusahaan saingan

1ul S%_ﬂ],

%

enlngkat laba industri menurun. Untuk mengatasi maslaah tersebut, maka perusahaan

aw edu

perlu melakukan analisis persaingan dan menetapkan keunggulan kompetitif yang membuat

1ueau

bisnis hampu bersaing secara optimal.

Pesaing dalam bisnis yang sejenis ini, masih sangat kompetitif. Banyak strategi yang

uep ueywn

dilakukan untuk menarik perhatian pangsa pasarnya. Beberapa diantara dengan memberikan

2Ausw

dlskoakhusus pemakai jasa pertama, menyediakan berbagai paket penawaran yang menarik,

uexing

dan ni€émberikan kupon diskon khusus yang dijual pada sebuah website khusus. Strategi yang

ilakdgkan oleh bisnis pesaing berhasil menarik minat konsumen. Permintaan konsumen

JSQ&JDS

terhada‘p bisnis jasa vacuum terus meningkat. Mereka terus melakukan ekspansi, dan juga
terus =mengadakan berbagai variasi penawaran dan jasa untuk meningkatkan pangsa
pasarmya. Bisnis ini jumlah pesaingnya masih belum banyak karena bisnis masih baru dan
masihybelum dikenal oleh masyarakat luas, namun walaupun jumlah pesaingnya belum

banya;tingkat antusias para pesaing bisnis ini sangat tinggi. Mereka terus berkompetisi
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untuk mencapai target pasarnya. Oleh karena itu, bisnis ini memiliki tingkat persaingan yang
tinggi

=Menyadari permasalahan tersebut, Super Clean akan terus merencanakan strategi-

eJelqg i

Zstrategl’ agar tidak kalah saing dengan para pesaingnya, memantau kondisi pasar, terus

gményesuaikan dengan kondisi lingkungan yang dinamis ini, dan terus mengikuti
S O

—

?;b&kembangan teknologi yang ada.

o Y
Q

i

2.2Ancaman dari Pendatang Baru

ou

“Dalam bisnis, masuknya pesaing baru merupakan salah satu faktor yang tidak dapat

19s neje u
pun 1bun

mdéri. Pesaing baru yang masuk merupakan sebuah ancaman. Pendatang baru kadang

an
o
-Bie

dey yn

uk;ke industri dengan produk yang berkualitas lebih tinggi, harga lebih rendah, dan

ugpun

m

b

\gAn1eA

umbek daya pemasaran yang substansial.

“Untuk mengatasi masalah tersebut, maka perlu dilakukan penyusunan strategi berupa

w eduey 1u

mengidentifikasi perusahaan-perusahaan baru yang berpotensi masuk ke pasar, memonitor

JUBOUD

strategft perusahaan saingan baru, menyerang balik jika diperlukan, memanfaatkan kekuatan

yuin

dan peluang yang ada, dan melihat risiko bisnis dimana risiko bisnis yang semakin kecil

ue

uep

membuat pesaing baru akan banyak bermunculan yang akhirnya menjadi ancaman.

jUsaha jasa vacuum Super Clean memiliki potensi masuknya pesaing baru yang

ueyingaiuaw

mudar:T, dikarenakan untuk terjun di dunia ini tidak perlu memiliki modal yang besar,

erupakan bisnis jasa yang lagi trend di masyarakat, cukup mudah untuk dilaksanakan.

Jeqéuns

"Untuk,fhengatasi hal tersebut, Super Clean akan terus mengawasi para pesaingnya, menjalin
hubungan dengan konsumen lama, juga memberikan berbagai penawaran yang menarik, dan
terus meningkatkan brand awareness kepada masyarakat.

3. Angaman dari Produk Subsitusi

2) Tekanan kompetitif yang meningkat dari produk pengganti bertambah ketika harga

relatifSproduk pengganti turun dan biaya peralihan konsumen juga turun. Kekuatan
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kompetitif produk pesaing bisa diukur dengan penelitian terhadap pangsa pasar yang berhasil
diraih/produk itu, dan juga dari rencana perusahaan tersebut untuk meningkatkan kapasitas
tproduksi dan penetrasi pasar.

&Dalam bisnis ini, produk pengganti mesin vacuum cleaner bisa diganti oleh beberapa

al

buaw buede))

2H

pembersih lainnya yang masih tradisional, seperti sapu lidi dan kemoceng. Masyarakat

s din
1'd ®1d'3

m m|I|k| anggapan bahwa membersihkan soft furniture cukup dengan sapu lidi dan

elbeqa

-6uepu§|6un%

ket oceng Menggunakan alat tersebut tidak perlu biaya yang besar dan proses

neje u

p bersmannya lebih cepat.

:Adanya produk pengganti, membuat penulis harus mampu menerapkan strategi yang

Aey yninjes

%““”

m pu meyakinkan kepada masyarakat bahwa dengan menggunakan mesin vacuum cleaner

bu

“untuk fembersihkan soft furniture jauh lebih bersih daripada menggunakan sapu lidi dan

emoceng Penulis harus mampu meyakinkan pangsa pasar, bahwa untuk membersihkan

W edug{uuy sam ek

debu dan tungau hanya bisa dilakukan oleh mesin khusus. Untuk meyakinkan konsumen

harus Ehemiliki strategi iklan yang sangat bagus dan bersifat meyakinkan, serta testimoni

wnjuesus

=

adari kehsumen sebelumnya akan sangat membantu penulis dalam memasarkan bisnis jasa

ep u

“vacuum ini.
: Da&a Tawar Pemasok
= Daya tawar pemasok mempengaruhi intensitas persaingan suatu industri, khususnya

etikaterdapat sejumlah besar pemasok, atau ketika hanya terdapat bahan mentah pengganti

+1aquins uexmq_aéuaw

yang bégus, atau ketika biaya peralihan ke bahan mentah lain menjadi sangat tinggi. Besar
kecilnya ancaman dari pemasok ditentukan berdasarkan besar atau kecilnya halangan untuk
memperoleh produk dari pemasok.

Pemasok merupakan salah satu bagian yang berperan penting dalam bisnis jasa

vacuum ini dimana dalam bisnis ini, pemasok menyiapkan keperluan perlengkapan dalam

melaktikan aktivitas bisnisnya sehingga hal ini perlu mendapat perhatian. Dalam industri
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| jasa vacuum ini, daya tawar pemasok tergolong rendah. Hal ini dikarenakan jumlah pemasok

atau penyedia peralatan dan perlengkapan yang beragam, dimana mereka menawarkan harga

Cdan kualltas yang bersaing. Oleh karena itu, para pelaku bisnis harus bisa menjaga hubungan

eJel

Zbaik dengan para pemasoknya, serta menemukan pemasok yang memiliki kualitas produk

é’yﬁﬁg baik.

S 9 7

?DSéDaya Tawar Konsumen

%' g SDaya tawar konsumen dapat menjadi kekuatan terpenting yang mempengaruhi
%k&ignggulan kompetitif. Konsumen memiliki daya tawar yang semakin besar dalam kondisi-
%kcgwdlsi sebagai berikut:

5 & v

g E? a Jika mereka dapat dengan mudah dan murah beralih ke merek atau pengganti
% pesaing.

g ib. Jika mereka menduduki tempat yang sangat penting bagi penjual.

% kc. Jika penjual menghadapi masalah menurunnya permintaan konsumen

% d. Jika mereka memegang informasi tentang produk, harga, dan biaya penjual.

;T | é. Jika mereka memegang kendali mengenai apa dan kapan mereka bisa membeli
g B produk.

fg.; iBerdasarkan hal tersebut, dapat dikatakan bahwa konsumen merupakan harta

per usaiT\aan yang penting. Semua bisnis membutuhkan konsumen, namun tidak sedikit

ue

onsufien melakukan daya tawar yang tinggi terhadap produk yang ditawarkan. Oleh sebab

itu, pafa pelaku bisnis harus memberikan pelayanan yang maksimal kepada para

?JS%JHS

konsumennya dan terus menjaga komunikasi agar para pelanggan selalu puas terhadap
pelayanan yang diberikan dan konsumen memiliki rasa loyalitas yang tinggi terhadap bisnis

tersebut sehingga dapat menurunkan daya tawar konsumen.

wDalam memperoleh konsumen baru dan mempertahankan konsumen lama, Super

Clean=akan terus menjalin komunikasi dengan pelanggannya dengan cara memberikan
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diskon, selalu memberikan informasi, meminta feedback dari konsumen, dan memberikan

penawafan menarik lainnya.

1na-l

buele

E. Ahalisis Posisi Dalam Persaingan

5 Product life cycle adalah siklus suatu produk atau organisasi dengan tahapan-tahapan

nbuswi

nig &dig ey

ses perjalanan hidupnya mulai dari peluncuran awal (soft launching), peluncuran resmi

as di

P

eq

g(ggand Iaunchlng) perubahan dari target awal, lalu mulai berjuang dan berkompetisi dengan

%prﬁdduk—produk sejenis, hingga melewati persaingan dan kompetisi produk memiliki tingkat
gpémerlmaan atau penjualan atau distribusi yang luas dan tersebar.

> C

%x gﬁ :‘Menurut Philip Kotler and Gary Armstrong (2014:297), product life cycle adalah
gperjalanan dari penjualan dan keuntungan produk semasa hidupnya mencakup empat
g'tahapan yang berbeda, yaitu:

%1. Tahap Perkenalan (Introduction)

% Pada tahap ini, barang atau jasa mulai dipasarkan ke dalam jumlah besar meskipun
;ﬁlolumepenjualannya belum sesuai. Barang atau jasa dijual merupakan barang atau jasa baru
%yang belum pernah dikenal oleh masyarakat. Biasanya pada tahap ini, biaya yang
%dlkelt[;rkan untuk memperkenalkan produk ongkosnya tinggi, terutama dalam memasarkan

produk atau jasanya. Promosi harus dilakukan dengan gencar.

‘Super Clean akan memasuki pasar dan memperkenalkan produknya dengan cara

:Jaquins ueying

memasang iklan melalui berbagai sosial media, seperti line, instagram, facebook, BBM, dan
websité. Pada masa awal pemakaian jasa, para pelanggan akan diberikan diskon khusus bagi
orangsorang yang pertama kali menggunakan jasa Super Clean. Selain itu, promosi yang

dilakdkan oleh Super Clean juga dari ‘mulut ke mulut’ orang sekitar.
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2. Tahap Pertumbuhan (Growth)

Yahap ini ditandai dengan adanya peningkatan penjualan. Konsumen awal yang telah

cmemakai jasa sebelumnya akan merasa senang dan konsumen berikutnya mulai membeli.

eJe

ZPada tahap ini, para pesaing baru mulai memasuki pasar. Penjualan dan laba juga akan

gmgngaiami peningkatan. Dalam tahap ini, agar tidak kalah dari para pesaingnya, maka harus
gfn%nperluas pasar, meningkatkan distribusinya.

%' g SPada tahap ini, penulis berencana untuk melakukan ekspansi pasar yang target
%p%arnza tidak hanya berada di wilayah Tangerang, namun sampai dengan
%J,éBObETABEK. Hal itu merupakan salah satu cara untuk memperkuat posisi usaha penulis
5 & v

g’teghadép pesaingnya.

§3 Tahap Kedewasaan Produk (Maturity)

% j:Pada tahap kedewasaan produk, terjadi penurunan terhadap pertumbuhan penjualan
3 3

%dikarenakan produk telah diterima oleh sebagian besar pembeli potensial. Perusahaan juga

O :
-
=t

Sharus }nenghadapi persaingan yang semakin meningkat. Peningkatan persaingan tersebut

=
Q

;.Jmenyebabkan skala pangsa pasar yang diperoleh semakin kecil. Pada tahap ini, laba

-]

=cendurung stabil bahkan dapat menurun. Untuk menghindari tahap penurunan (Decline)

-}
<

@D

O,

cdiperltikan strategi yaitu modifikasi produk, modifikasi pasar, dan modifikasi program

=
=
o))
>

wpemaSaran.
3

(o
(9]
=

4. Tah@p Penurunan Produk (Decline)

Dalam tahap ini, penjualan mulai mengalami penurunan yang dikarenakan oleh
barangratau jasa yang ditawarkan mengalami kekunoan, perubahan selera pasar, pasar mulai
merasa jenuh terhadap barang atau jasa yang ditawarkan, adanya produk subsitusi, dan

perubghan teknologi dimana perusahaan tidak mampu mengikuti serta beradaptasi dengan

perubahan teknologi tersebut.



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

Alternatif-alternatif yang dapat dilakukan oleh manajemen pada saat penjualan

menurgf antara lain:

; . Memperbarui barang (dalam arti fungsinya)

§ ‘:b. Mengidentifikasi dan memperbaiki program pemasaran dan proses operasional
é § ] dari yang sebelumnya

S 9O 3

2 % ¢. Meminta feedback dari konsumen yang dijadikan sebagai bahan pertimbangan
%' g : ‘ untuk mengukur kinerja perusahaan, yang kemudian dari hasil feedback tersebut
%7 2 dianalisis dan diteliti agar memperoleh strategi pemasaran yang tepat.

% § {:Pada siklus hidup jasa, posisi usaha Super Clean masih berada pada tahap pengenalan
5 & v

%xp@dulé Bisnis yang ditawarkan masih bersifat sangat baru dan masih dikenalkan secara
%ebih I?Uas kepada masyarakat. Minat masyarakat dalam mencoba bisnis ini sangat tinggi,
g'karena:kepedulian masyarakat terhadap kebutuhan akan hidup sehat dan juga bisnis ini juga
%masihkbaru sehingga banyak masyarakat yang penasaran untuk mencoba bisnis ini yang
%membuat jasa vacuum ini memiliki peluang untuk memperoleh pangsa pasar yang tinggi.
QDTOIeh éébab itu, dalam mengenalkan jasa vacuum ini penulis akan membuat serangkaian
gprogram promosi yang menarik untuk menarik minat masyarakat dalam menggunakan jasa
%;vacuum ini.

%F. Analisa Competitive Profile Matrix (CPM)

Menurut David (2015:66), Matriks Profil Kompetitif (Competitive Profile Matrix —
CPM)*mengidentifikasi pesaing utama perusahaan serta kekuatan dan kelemahan pesaing
tertentul terkait posisi strategis perusahaan. Matriks Profil Kompetitif membantu perusahaan
agar dapat mengidentifikasi faktor-faktor kunci keberhasilan (critical success factors) yang

mencakup isu internal dan eksternal.
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Faktor kunci keberhasilan (critical success factors) dalam Matriks Profil Kompetitif
mencakyp isu-isu internal dan eksternal, maka peringkatnya mengacu pada kekuatan dan

ckelemé&han, dimana peringkat 4 adalah kekuatan mayor, peringkat 3 adalah kekuatan minor,

uedie)

2Zperingkat 2 adalah kelemahan minor, dan peringkat 1 adalah kelemahan mayor.

Dalam menganalisis Competitive Profile Matrix ini, penulis menggunakan data yang

s dinnbusw
& e1di) ey

umber dari survei atau penelitian berupa kuesioner sebeanyak 110 responden. Dalam

uelbe

L%pw

kuesioner tersebut, penulis menanyakan skala prioritas para responden yang menjadi

1e

tlmBangan dalam usaha vacuum khusus soft furniture. Competitive Profile Matrix yang

pi"tm 16

Qs ne

P

rikan menampilkan hasil atau posisi Super Clean dengan para pesaingnya. Dalam hal

un.ny
epu@-’éue

ing Super Clean merupakan pendatang baru tentu berada pada posisi terakhir, terutama

1Ny edtey

;’testimoni dari para konsumen yang masih sangat kurang dibandingkan para pesaingnya yang

%sudah fama berada dalam bisnis jasa vacuum ini.

2

2 Berikut ini adalah hasil Competitive Profile Matrix Super Clean yang akan
5

édibandingkan dengan kedua pesaingnya yang terdapat pada Tabel 3.4

5

5 Tabel 3.4

3 - Competitive Profile Matrix Super Clean

;D

Z%Faktgr Penentu Super Clean Dust Free Aero Clean

> hasil Bobot

5 Keber astian Rating Skor Rating Skor Rating Skor

Kecepatan respon 0,20 3 0,60 4 0,80 3 0,60
enjual

Kelengkapan

informasi mengenai 0,25 3 0.75 4 1 4 1

pelayanan dan daftar

harga

Testimoni dari para 0,10 2 0,20 4 0,40 4 0,40

konsumen

\ariasi fnedia sosial

untuk meaghubungi | 915 4 0,60 2 0,30 3 0,45
enjual

Pilihan paket

penawaran yang 0,10 3 0,20 4 0,40 3 0,30

menarik
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Lanjutan Tabel 3.4

— FaktorPenentu Super Clean Dust Free Aero Clean

o = Bobot

g Kebethasilan Rating Skor Rating Skor Rating Skor
Kualitas pelayanan 0,15 3 0,45 4 0,40 3 0,30
Selatu memberikan

idformasipromosi 0,05 4 0,20 3 0,15 2 0,10
kepada konsumennya

> o Total 1 3,00 3,45 3,15
%urgber Kuesioner, data diolah

5 C

© @ 5 : . . . . :

5 = =Berdasarkan Tabel 3.4 mengenai Competitive Profile Matrix, yang menjadi pesaing
gutéma Super Clean adalah Dust Free yang didasarkan pada beberapa faktor penentu
5 L

@ke}‘;ﬁ)erhasilan suatu usaha pada kolom pertama, yaitu kecepatan respon penjual. Konsumen
< 3 —

cakan sénang apabila pebisnis memiliki respon yang sangat cepat, terutama jika mereka

embutuhkan jasa tersebut dalam waktu dekat dan harus segera mendapat respon langsung

dari pénjualnya. Respon yang cepat dari konsumen akan membuat konsumen loyal dalam

edueguy Sl

uaul

() - -
©menggtinakan jasa kita terus menerus.

Faktor kedua adalah kelengkapan informasi pelayanan dan harga. Hal tersebut,

p ueywn)

“membuat konsumen ingin mengetahui tentang pelayanan apa saja yang akan ia peroleh, serta

oWl

;Dkelengkapan informasi harga yang ditawarkan yang menyebabkan konsumen tidak perlu

o =
c

=bertaiya lagi mengenai harga kepada penjual yang menjadikan proses pelayanan bisa

Q
)

n
C

3berjal‘an lebih cepat dan konsumen bisa segera bertanya hal yang lainnya.

(o
(9]

wFaktor ketiga, testimoni dari para konsumen merupakan salah satu faktor penting
yang juga harus diperhatikan. Dengan adanya testimoni, membuat bisnis kita lebih dipercaya
dan juga calon pelanggan bisa mengetahui pelayanan seperti apa yang diberikan dan juga
bisa Membuat calon pelanggan tersebut untuk tertarik dalam menggunakan jasa yang
diberikan. Faktor sukses selanjutnya adalah variasi media untuk menghubungi penjual.
Mediasdalam menghubungi penjual sangat penting bagi para konsumen untuk menghubungi

penjuak tersebut. Media yang digunakan haruslah media yang banyak digunakan oleh
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masyarakat luas. Maka dari itu, Super Clean menggunakan media sosial berupa Line,
Blackherry Messengger, Instagram, Whatsapp, dan Facebook yang dapat digunakan

cpelanggan dalam menghubungi Super Clean.

aPilihan paket penawaran yang menarik juga merupakan salah satu faktor kunci

fusaw buede)

BH

kesuksesan dari usaha jasa vacuum ini. Paket penawaran yang diberikan dapat menarik minat

sdin

konsumen dalam menggunakan jasa vacuum ini. Paket yang ditawarkan juga dapat membuat

eibeqa

B16ungunig idin

kahsumen mau mengeluarkan uang lebih untuk menggunakan paket tersebut, karena

kansumen merasa akan lebih diuntungkan atau lebih hemat apabila ia menggunakan paket

% ynapjas neje u
-Giepu

ﬁu?um

ebqt. Faktor yang berikutnya adalah kualitas pelayanan dimana kualitas pelayanan yang

di rlkan harus berkesan ramah dan professional. Semakin bagus kualitas pelayanan yang

eAJe

|ber|kan akan mengakibatkan konsumen ingin menggunakan jasa tersebut secara terus

1ul Sd_ﬂ],

3

eneris yang pada akhirnya konsumen tersebut akan menjadi loyal. Selain itu, kualitas

pelayafan juga akan membuat konsumen tidak masalah apabila ia mengeluarkan uang lebih

ueouaw edu

untuk embeli produk atau jasa yang ditawarkan, yang penting ia merasa puas dengan

]

ueywn

pelayanan yang diberikan. Dalam memberikan kualitas pelayanan yang maksimal, Super

Ep

“Clean akan melakukan pelatihan kepada setiap karyawannya.

jFaktor kunci kesuksesan yang terakhir adalah selalu memberikan informasi promosi

eyingaiuaw

kepada konsumennya. Promosi yang diadakan haruslah terus diinformasikan kepada

=)
n

C
Skonsuftien khususnya bagi konsumen setia. Promosi merupakan suatu sarana untuk menarik

0]
i

minat ,kbnsumen dalam membeli dan mencoba produk atau jasa dari sebuah perusahaan. hal
ini juga merupakan salah satu cara untuk menjaga hubungan jangka panjang dengan para
konsumien. Oleh karena itu, Super Clean akan terus memberikan informasi promosi kepada
para Konsumen agar mereka akan terus berlangganan dalam menggunakan jasa vacuum yang

inforrasi tersebut dapat dikirim ke e-mail dan juga melalui website. Promosi yang diberikan
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T

s

mampu membuat para konsumen untuk ikut serta dalam mempromosikan pelayanan yang

diberi@] oleh Super Clean secara tidak langsung yaitu melalui world of mouth.

o &
gG A _gl isis Lingkungan Eksternal dan Internal (SWOT)
é % E%WOT adalah singkatan dari Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats.
g o =
EAEAI ;;; SWOT adalah keseluruhan evaluasi tentang kekuatan, kelemahan, peluang, dan
%argam'gn bagi perusahaan. Analisis ini dapat digunakan untuk mengidentifikasi lingkungan
%p%a gr an; baik lingkungan internal maupun lingkungan eksternal bagi suatu perusahaan,
2 =
gsa%ta r% antau perusahaan kompetitor. Berikut adalah analisa SWOT dari Super Clean:
=
g g% gl. Strengths (kekuatan)
Y @ =
% g a. Harga yang kompetitif
é % b. Respon dan pelayanan ramah dan professional
% _g_ c. Usaha ini berbeda dari usaha jasa cleaning service lainnya
% § d. Menggunakan mesin dan teknologi yang sudah canggih
:T E e. Pemesanan lewat online sehingga lebih praktis
g 2. Weakness (kelemahan)
%; g a. Super Clean masih merupakan usaha yang tergolong baru di Indonesia,
§ g sehingga masih belum dikenal luas oleh masyarakat
% .g b. Loyalitas pelanggan masih belum ada
’ 2 c. Belum memiliki pengalaman bisnis
gB. Opportunities (peluang)

a. Gaya hidup bersih dan sehat masyarakat
b. Teknologi yang semakin berkembang, terutama dalam bidang internet
c. Pengetahuan yang semakin berkembang yang mengakibatkan semua orang

mengetahui bahaya tungau yang ada di soft furniture.
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o

Pesaingnya masih belum terlalu banyak

e. Jumlah Rumah Tangga yang semakin meningkat, khususnya di Tangerang
dan Jakarta

‘:'4. Threats (ancaman)

a. Kondisi perekonomian Indonesia yang cenderung tidak stabil

b. Daya beli masyarakat yang masih lemah

c. Masuknya pesaing-pesaing baru dengan menawarkan harga yang lebih murah

d. Cuaca yang cederung berubah

‘?‘i‘\‘i‘i U| “4“‘,—“,“‘

“Untuk melihat strategi yang terbentuk dari adanya kekuatan dan kelemahan serta

3 ynan)as neje uelbeqas dianbuaw buedeyiq -

a

eAle
6ugpun-buepun 16unpuniqg eidiy sey

amén dan peluang perusahaan, diperlukannya sebuah alat salah satunya adalah SWOT

nj

~

5 atrix:.‘Menurut David (2015:171), Matrix SWOT adalah alat pencocokan penting yang

o embéhtu manajer mengembangkan empat tipe strategi sebagai berikut: strategi kekuatan-

}Iurs

edu

3pe|uadg (strengths-opportunities atau SO), strategi kelemahan-peluang (weaknesses-

D
]
O

gopportunities atau WO), strategi kekuatan-ancaman (strengths-threats atau ST), dan strategi

5

Skelemahan-ancaman (weaknesses-threats atau WT).

Q.

% _.Strategi SO menggunakan kekuatan internal yang dimiliki perusahaan untuk
2 =

emengambil keuntungan dari kesempatan eksternal. Strategi WO bertujuan untuk
= -

~menifgkatkan kelemahan internal dengan mengambil keuntungan dari peluang eksternal.

O

g;Strategi ST menggunakan kekuatan perusahaan untuk menghindari atau mengurangi
dampak ancaman eksternal. Strategi WT adalah taktik defensif yang dilakukan untuk
mengerangi kelemahan internal dan menghindari ancaman eksternal. Berikut ini adalah

SWOT: MATRIX Super Clean yang dipaparkan pada Tabel 3.5
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Tabel 3.5
Rencana SWOT Matrix

Strengths (Kekuatan)

Weaknesses (Kelemahan)

"yej

jlggaﬁ hidup bersih dan sehat
xngasyarakat
2 'Feknologl yang semakin
e S berkembang, terutama dalam
ftﬁdang internet
35 ﬁengetahuan yang semakin
t%rkembang yang
c rgengaklbatkan semua orang
& mengetahui bahaya tungau
i;@ng adadi soft furniture.
4< Pésaingnya masih belum
~ terlalu banyak.
53 Jumlah Rumah Tangga yang
js%maklrrmenlngkat
s I@ususnya di Tangerang dan
2 Jgkarta ~

. Memasang iklan lewat

media sosial dan website.
(S2,S3,54,55,01,02,03)

. Menjangkau konsumen di

luar daerah Tangerang
(51,52,55,01,02,03,04,
05)

. Melakukan kerjasama

dengan aplikasi online
lainnya. (S4,S5,02,03)

v O E
RS g INTERNAL 1. Harga yang kompetitif. . Super Clean masih
cea a 2. Respon dan pelayanan merupakan usaha yang
§ =3 3 - = ramah dan professional. tergolong baru di Indonesia,
x ;é ~ 3. Usaha ini berbeda dari usaha sehingga masih belum
=33 g jasa cleaning service dikenal luas oleh
%E 2 B lainnya. masyarakat.
- 2 g = 4. Menggunakan mesin dan . Loyalitas pelanggan masih
= = s = teknologi yang sudah belum ada.
50 5 & EKSTERNAL canggih. . Belum memiliki pengalaman
03c S A 5. Pemesanan lewat online bisnis.
22205 @ sehingga lebih praktis.
3 g Qp@ortunities (Peluang) S-0O Strategies W-O Strategies
s S7% 2

. Memberikan promosi

potongan harga di awal
penggunaan jasa.
(W1,W2,01,02,03)

. Belajar cara membersihkan

soft furniture yang baik serta
cara menggunakan mesin
vacuum yang benar.
(W3,02,03)

. Melakukan ekspansi bisnis

(W1,01,02,03,04, O5)

S S Threats (Ancaman)

ueu
ns

1U Iﬁ{ondlsu perekonomlan
5 Indonesia yang cenderung
~ tidak stabil.

2. Daya beli masyarakat yang
masih lemah.

3. Masuknya pesaing-pesaing
baru defigan menawarkan
harga yahg lebih murah dan
pelayanan yang lebih baik.

4. Cuaca yang cenderung
berubah

S-T Strategies

. Terus mengikuti trend

terhadap teknologi yang ada
(S4,S5,T4)

. Melakukan training

karyawan. (S2,54,55,T2,T3)

. Menjaga kepuasan dan

loyalitas konsumen.
(S1,S2,T1,T2,T3)

W-T Strategies

. Meminta feedback konsumen

(W1,W2,W3T1,T2,T3,T4

. Memberikan garansi kepada

pelanggan (W2, T2,T3)

Sumber: Supger Clean, 2017
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