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ANALISIS INDUSTRI DAN PESAING
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A. Tren dan Pertumbuhan Industri
o=
pie [vs]
& I\/I;nurut Robert D. Hisrich et al (2013:196) “Pengusaha harus melakukan analisis
O
= (0]
%duﬁri yang akan berfokus pada trend industri tertentu”. Untuk itu diperlukan
Efng%matan pertumbuhan industri dilakukan untuk mengetahui tren yang berkembang di
2 W
daerdh tersebut.
s g
s 3
= Iadustri merupakan kumpulan perusahaan yang memproduksikan barang yang sama
)

A

atau shampir sama. Sebelum pebisnis menjalankan usahanya, tentu pebisnis harus

je

mené_énalisis lingkungan industri yang berkaitan terhadap bisnis yang akan didirikan. Hal
A

ini d'n;akukan pebisnis agar dapat mengetahui keadaan dan gambaran mengenai kondisi
=

indugri yang sedang terjadi saat ini serta pertumbuhan dalam industri yang dapat

()
menciptakan peluang bagi bisnis.

gertumbuhan industri tentu dipengaruhi oleh permintaan konsumen yang terus
mer:ﬁ'lgkat setiap waktu. Dengan tingginya tingkat pertumbuhan penduduk, tingkat
keb@han konsumsi pangan masyarakat sebagai faktor utama untuk bertahan hidup turut
mea::gkatkan pertumbuhan industri perikanan. Pertumbuhan penduduk Indonesia
khugsnya di Sumatera Selatan menjadi faktor bertumbuhnya permintaan ikan di daerah

ters§ut, berikut adalah gambaran proyeksi pertumbuhan penduduk yang bisa dilihat pada

(=]
Ga@aar 3.1.
Q
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Gambar 3.1
Proyeksi Pertumbuhan Penduduk Menurut Provinsi, 2010-2035 (Ribuan)
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S ) @ @ @ ) ©
S B
S @ 11 Adh 45231 50020 54599 58700 62276 65414
5 3 12 Sudatera Utara 13028,7 13937,8 147035 15311,2 157637 160734
$ 2 12 Sugiatera Barat 48653 5196,3 54988 5757.8 59683 61304
T S 16 Rigg 55749 63444 71283 78985 86433 93630
2 © 18 Jambi 31076 34021 36779 39266 41423 43229
© © 1§, Sumatera Selatan 74816 80523 85679 90004 93452 96107
S5 @ 1Z Beagkuly 17221 1874,9 20198 2150,5 22643 23606
C S 18 Lampung 76340 81173 85212 88246 90262 91361
= > 1§ Kefi Bangka Belitung 12302 13728 15176 16575 17889 1911,0
7?]: & 2% Kepulauan Riau 16928 19730 22422 25015 27685 30505
= 2 g Pulau Sumatera 50860,3 552729 59337,1 628986 659383 685000
> —
© =Sumbeéf : Publikasi Statistik Indonesia, http://www.bappenas.go.id/, Tahun 2016
;D 5¢& 2
5323 o
5 s § groyeksi ramalan pertumbuhan penduduk berdasarkan data sensus penduduk di atas
= =
o c o L i - .
i o menjélaskan bahwa terdapat kenaikan jumlah penduduk setiap tahunnya. Hal ini menjadi
® 3 Q
=R 2,
= 2 peluang yang sangat besar untuk pertumbuhan permintaan ikan di Sumatera Selatan.
8 3
§ % B:ermintaan masyarakat akan kebutuhan ikan juga terbilang cukup tinggi. Hal ini
cC o =
= 3 L
— =
§ 5 dilihat dari meningkatnya produksi perikanan diikuti dengan meningkatnya permintaan
) L
S § konsumen terhadap ikan. Data aktual yang penulis dapatkan dari Badan Pusat Statistik
§ >
g % mergebutkan bahwa terdapat pertumbuhan yang signifikan dari produksi ikan khususnya
;:‘D c di %natera Selatan yang terhitung dari tahun 2006 hingga tahun 2014. Pada tahun 2006,
G5 &
c
§ é pro@ksi ikan berada pada 100.435,00 ton dalam satu tahun. Namun pada tahun 2014,
. 3 —
] n
3 3 produksi ikan meningkat tinggi hingga 404.625,00 ton. Peningkatan produksi ikan di
) 0
E

Sung'[era Selatan dapat dilihat pada Tabel 3.1
=

Tabel 3.1
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Produksi Perikanan Budidaya Provinsi Sumatera Selatan

D)

Produksi Perikanan Budidaya (Ton)
Provinsi Sumatera Selatan

Tahun Jumlah Produksi

2006 100.435,00

2007 111.869,00

2008 130.478,00

2009 184.796,00

2010 217.397,00

2011 291.375,00

2012 404.922,00

2013 109.649,00

2014 404.625,00
er : http://www.statistik.kkp.go.id/, Tahun 2016
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@

enyediaan ikan untuk konsumsi tersebut diikuti pula dengan pertumbuhan konsumsi

6uepum—6u(elg)un Ibunpuniq eidin yey

uj

ikagh pada tahun 2011 yaitu 557.869 kg per kapita per tahun. Kemudian terjadi lonjakan
Q

perfumbuhan yang cukup tinggi pada tahun 2014 yaitu menjadi 703.344 kg per kapita
Q

pergahun. Untuk itu, pertumbuhan konsumsi ikan pada tahun 2011 hingga tahun 2014
~

dap;g‘t dilihat pada Gambar 3.2
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Gambar 3.2
Statistik Konsumsi lkan di Sumatera Selatan

a-rata Konsumsi lkan Per Kapita Per Bulan menurut

» o Kabupaten/Kota Provinsi Sumatera Selatan, Tahun 2011 - 2014
oo 0,
g Rata-Rata Konsumsi per Kapita per Bulan
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B. Analisis Pesaing

Rersaingan bisnis tidak dapat dihindari oleh setiap bisnis, namun hal tersebut dapat

diatagi dengan berbagai strategi.

I
o)

S§tiap bisnis yang didirikan harus memiliki strategi untuk memenangkan persaingan.

Qntqk menyusun strategi tersebut, yang harus dilakukan pertama kali adalah menganalisis

o .

E;esaing terdekat ataupun pesaing yang dianggap dapat mengancam keberlangsungan

E -
§ Dglam menganalisis pesaing selain dapat mengetahui kondisi pesaing, pebisnis juga

(@}
1

dapaf- menganalisis kelemahan pesaing serta kekuatannya. Kelemahan dan kekuatan

ferseBut dapat diolah untuk menyusun strategi melawan pesaing. Strategi yang disusun he
néaknya menjadi keunggulan atas kekurangan yang dimiliki pesaing. Tentu di sini
pebignis harus memiliki kemampuan analisis yang baik dan kejelian dalam menganalisis

pesaing untuk menyusun strategi yang tepat agar dapat bersaing secara optimal.

Pésaing sejati sendiri merupakan perusahaan lain yang menghasilkan, menawarkan,
atau menjual produk yang sejenis atau serupa dengan produk yang ditawarkan, dimana
peru?ahaan bersaing langsung dengan perusahaan tersebut. Analisa pesaing menurut Fred
R. ngid (2013:102) merupakan kegiatan mengumpulkan dan megevaluasi informasi

dariZkompetitor sangat penting untuk kesuksesan penyusunan strategi.

dntuk memperoleh data informasi mengenai pesaing, perlu disusun langkah-langkah
dalam menganalisis pesaing. Langkah-langkah dalam menganalisis pesaing menurut

Kotlgr dan Armstrong (2010:553) adalah:

1. Menentukan sasaran pesaing
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Dengan melakukan analisis sasaran pesaing dengan tujuan untuk
mengetahui arah gerak perusahaan dalam menghambat laju pesaing.
2. ldentifikasi strategi pesaing
Tujuan perusahaan dalam menjalankan usaha adalah untuk
memenangkan persaingan. Oleh karena itu, setiap perusahaan
memiliki strategi tersendiri untuk mematikan lawannya. Kita perlu
mengetahui strategi yang dimiliki pesaing agar bisa menentukan
langkah baik untuk bertahan ataupun menyerang.
3. Analisis kekuatan dan kelemahan pesaing
Identifikasi kekuatan dan kelemahan pesaing dapat dilakukan melalui
tahap-tahap berikut:
a. Mencari dan mengumpulkan data tentang segala sesuatu yang
berhubungan dengan sasaran, strategi, dan kinerja pesaing.
b. Mencari tahu kekuatan dan kelemahan pesaing dalam hal
keuangan, sumber daya manusia, teknologi dan lobi di pasar.
c. Mengetahui market share (pangsa pasar) yang dikuasai pesaing
dan tindakan pesaing terhadap pelanggan.
4. Mengestimasi pola reaksi pesaing
Perusahaan perlu mengetahui mentalitas pesaing tertentu jika ingin
mengantisipasi tindakan atau reaksi pesaing lainnya. Masing-masing
pesaing bereaksi secara berbeda, ada yang beraksi cepat, lambat, atau
bahkan tidak bereaksi sama sekali. Beberapa pesaing hanya akan
beraksi terhadap serangan tertentu saja dan tidak untuk serangan
lainnya, sehingga perusahaan akan dapat meramalkan pola reaksi

pesaing.
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5. Memilih pesaing
Tahap terakhir adalah memilih pesaing, yaitu tahap di mana
perusahaan memilih pesaing yang akan dihadapi. Dalam upaya
memperoleh informasi tersebut dari pesaing, tentu pebisnis tidak
dapat secara ekstrim “mengorek” informasi tersebut. Upaya-upaya
yang dapat dilakukan pebisnis untuk memperoleh informasi dari
pesaing adalah :

1. Melakukan observasi ke perusahaan pesaing
Dalam upaya ini, pebisnis seolah-olah menjadi konsumen untuk
melihat secara langsung dan mengobservasi perusahaan
pesaing.

2. Mencoba secara langsung produk dan jasa yang ditawarkan
Setelah mengobservasi perusahaan pesaing, tentu pebisnis perlu
mencoba secara langsung produk barang atau jasa yang
ditawarkan pesaing serta bagaimana pelayanannya terhadap
customer.

3. Melakukan wawancara kepada pelanggan
Pebisnis dapat melakukan wawancara langsung ke pelanggan
ataupun memberikan kuesioner mengenai binsis yang

dijalankan.

4. Melakukan wawancara kepada karyawan perusahaan pesaing

Pebisnis dapat melakukan wawancara tidak langsung pada
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karyawan perusahaan pesaing dengan sekedar bincang -bincang
dengan karyawan.

5. Melihat media promosi yang disebar oleh pesaing

did yeH @

@ e

Berdasarkan data dan teori tesebut, penulis menyadari bahwa terdapat persaingan yang

tattdalam usaha pembesaran lele. Penulis yang memilih lokasi di Muara Enim

B0 L&D veH
YN 19111

enyadari bahwa terdapat banyak pesaing yang juga berlokasi di daerah Muara Enim,

nakan lokasi ini dekat dengan pusat kota dan harga tanah disana yang masih

Wsuj

ika

o

rjapgkau. Untuk itu, terdapat dua usaha pembesaran lele yang dianggap menjadi pesaing

-ﬁuwun I&unpu

n ukup ketat bagi bisnis yang akan didirikan oleh penulis, yaitu:

6uept§]

(319 uerny YIMmy exiewou| uéﬁ siu

1. Nama Usaha : Tambak Pak Herman

Alamat : JI. Pelitasari, Muara Enim

Kisaran Harga Jual : Rp.20.000/kg — Rp.23.000/kg

Jumlah Tambak : 3 Tambak (P x L : 9m x 9m)
Pakan . Kotoran hewan, ayam tiren, pelet
=
& .
= 2. Nama Usaha : Tambak Pak Udai
=
@ Alamat : JI. Sultan Mahmud Badaruddin II,

Muara Enim

Kisaran Harga Jual : Rp.20.000/kg — Rp.23.000/kg

Jumlah Tambak 4 Tambak (P x L : 8m x 8m)
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Pakan : Kotoran hewan, ayam tiren, pelet

C. Analisis PESTEL
Dfi‘saat pebisnis menyusun strategi untuk menjalankan bisnisnya, diperlukan analisis

baik mengenai lingkungan internal perusahaan maupun lingkungan eksternal perusahaan.

eH

E.ingikugan internal dianalisis untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan perusahaan,

é:e;dahgkan analisis lingkungan eksternal dilakukan guna mengetahui peluang dan acaman
%angj,,;mungkin berpengaruh terhadap bisnis yang akan dijalankan. Untuk menganalisis
Engk:ﬂngan eksternal, pebisnis dapat menggunakan metode analisis PESTEL.

g Analisis PESTEL merupakan analisis lingkungan eksternal yang meliputi pengaruh

Politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum. Faktor-faktor tersebut
dianél,isis untuk melihat apakah faktor tersebut berpengaruh terhadap jalannya perusahaan.
Jika berpengaruh apakah pengaruh tersebut dapat menjadi peluang atau sebaliknya yaitu

menjadi ancaman yang perlu diatasi perusahaan.

Méurut Fred R. David (2013:93) kekuatan eksternal dapat dibagi menjadi lima
kelompok kategori, kelompok yang pertama merupakan kekuatan ekonomi; kelompok
kedl:? merupakan kekuatan sosial, budaya, demografi, dan lingkungan alam; kelompok
ketiéa adalah kekuatan politik, hukum, dan pemerintah; kelompok keempat adalah
kekpatan teknologi; dan yang terakhir adalah kekuatan kompetitif. Analsis PESTEL atau
faktgf eksternal tersebut tentu memiliki pengaruh bagi perusahaan. Pengaruh dan

keterkaitan tersebut ditunjukkan pada Gambar 3.3

— Gambar 3.3
Hubungan Antara Kekuatan Faktor Eksternal dan Organisasi
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@ Pemaszok

? I \\ Distnbutor
of©  KeRhatan ekonomi Ereditur
3 & o, Pelanggan
E o Eekuatan sosial, budaya, Karyawan
g G; dEI‘ﬂ E%ﬂﬁ dlﬂﬂ ]JI'.I.ELUI'.I.EE.I'.I. KDIIIUI].?IE.S PELUA_\IG DA_\I
EEE —* q ﬂIl*:IﬂnaJir . ANCAMAN ORGANISASI
5|3 = erikat pekerja
=B %Lua.éa politik, hukum, Pernerintah
2T = da;pemenmahan Produk
ol vw @ .
5 % gka?::m atan teknologi Asnmamgfﬁ;i?:gangan
= %\ é_ 5 _/ Jaza
>~ 2 5 a B
°ow g3 o asar
B8 < Lingkungan alam
25 2 k\
5o & @ _/
23 &
5 7« G.
@ :fPavid, Fred R., Strategic Management — concepts and cases (2012:121)

‘@
5
6uepgn—

[N =
22a 3
oY o
i Berdasarkan hal tersebut diatas, penulis perlu menganalisis faktor-faktor eksternal yang
] Q
% berpéngaruh sebagai peluang dan ancaman untuk usaha tambak Warong Ikan. Dengan
g A
'g menéetahui peluang dan ancaman yang berpengaruh terhadap usaha tambak Warong Ikan,
= o
= [

esi

ma aspenulis mampu menyusun strategi untuk memanfaatkan peluang yang didapat dan

1)

meng’atasi ancaman yang akan dihadapi. Oleh karena itu analisis lingkungan eksternal

terhadap usaha tambak Warong Ikan dijabarkan sebagai berikut:

1. Aspek Politik

Ig INISu]

Kondisi politik Indonesia saat ini dapat dikatakan menguntungkan bagi

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul siny eAle

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAiey u

para pengusaha yang bergerak dibidang perikanan. Hal ini dapat dilihat dari
beberapa kebijakan yang dikeluarkan pemerintah seperti kebijakan
GEMARIKAN (Gerakan Memasyarakatkan Makan Ikan), dimana
kebijakan tersebut mensosialisasikan agar masyarakat mengkonsumsi ikan
karena ikan banyak mengandung protein yang dapat mencerdaskan.
Diharapkan kebijakan tersebut mampu menarik minat masyarakat untuk

mengkonsumsi ikan
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Sumber : http://www.mongabay.co.id/, 2016

2. Aspek Ekonomi

Ketidakpastian dan gejolak ekonomi yang timbul disuatu negara dapat
mempengaruhi penghasilan masyarakat dan hal ini berimbas pada tingkat
daya beli masayarakat. Indonesia memiliki pertumbuhan ekonomi yang
baik pada tahun 2016, hal ini dibuktikan dengan kondisi perekonomian
Indonesia yang berhasil tumbuh secara positif dibandingkan negara lain di
Asia Tenggara yang dilihat dari pertumbuhan investasi di Indonesia

tumbuh hingga double digit.

Kondisi ekonomi Indonesia yang semakin meningkat tersebut dapat
memberikan peluang pada sektor bisnis di Indonesia, termasuk pada

industri pertambakan .

Tingkat pertumbuhan ekonomi yang baik secara tidak langsung akan
meningkatkan kebutuhan masyarakat akan makanan yang berujung
meningkatnya kekuatan daya beli masyarakat. Hal ini dapat menjadi

peluang bagi usaha Tambak Warong Ikan.

Sumber : http://economy.okezone.com, 2016

3. Aspek Sosial
Aspek sosial merupakan aspek mengenai masyarakat serta perilakunya

dalam kehidupan sehari-hari. Lingkungan sosial masyarakat tentu sangat


http://www.mongabay.co.id/
http://economy.okezone.com/
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dinamis dan sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yaitu ekonomi,
teknologi, budaya, bahkan lingkungan alam.

Kondisi sosial masyarakat sekarang ini cukup memberikan pengaruh
positif bagi usaha Tambak Warong Ikan. Perubahan gaya hidup masyarakat
saat ini mulai berpindah menuju gaya hidup yang peduli terhadap
kesehatan. Dengan begitu, masyarakat mulai mengurangi konsumsi
makanan junk food atau makanan instan dan berpindah pada konsumsi
makanan yang berprotein serta makanan yang baik untuk kesehatan tubuh.
Hal tersebut bisa menjadi peluang bagi industri ini.

4. Aspek Teknologi

Pesatnya pertumbuhan teknologi dari waktu ke waktu menimbulkan
tingginya ketergantungan setiap bisnis pada aspek teknologi. Setiap bisnis
tidak terlepas dari aspek teknologi. Hal ini disebabkan teknologi sangat
mempermudah proses bisnis baik dalam produksi, pencatatan, komunikasi,
hingga menjadi sumber informasi masyarakat. Bahkan sumber daya
manusia perlahan tergantikan oleh kecanggihan teknologi yang mampu
meningkatkan jumlah produksi serta meningkatkan efisiensi biaya
produksi.

Tingginya pertumbuhan teknologi juga memicu tingginya pertukaran
informasi dan komunikasi. Tingginya media teknologi saat ini untuk
berkomunikasi dan bertukar informasi secara global serta berbiaya rendah
menjadi peluang para pebisnis untuk memasarkan usahanya secara global.

Usaha Tambak Warong lkan juga tentu tidak telepas dari aspek
teknologi. Dapat dikatakan bahwa perkembangan teknologi yang pesat

menjadi peluang Tambak Warong lkan sebagai sarana komunikasi,
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pertukaran informasi, serta pemasaran pada pelanggan. Hal ini juga dapat
memberikan peluang untuk mendapatkan pangsa pasar yang lebih besar,
sehingga pesatnya pertumbuhan teknologi menjadi peluang bagi usaha
Tambak Warong Ikan.
5. Aspek Lingkungan

Maraknya usaha masyarakat melestarikan lingkungan dengan program-
program perlindungan alam menjadi bukti bahwa kondisi lingkungan alam
di Indonesia bahkan di dunia sudah masuk pada tahap yang perlu
diperhatikan. Menurunnya kualitas lingkungan alam memicu terjadinya
perubahan iklim yang cepat dan tingkat bencana alam yang lebih tinggi.

Menurunnya kualitas lingkungan alam di Indonesia mempengaruhi
tindakan yang perlu diambil pemerintah untuk menertibkan usaha yang
berpotensi merusak kondisi lingkungan alam. Maka saat ini peraturan
pemerintah yang berkaitan dengan lingkungan alam diperketat. Hal ini
didukung pula oleh aktivis yang bergerak dalam bidang pelestarian
lingkungan alam.

Dengan ketatnya peraturan pemerintah mengenai polusi yang dihasilkan
oleh perusahaan menjadi pemicu ketatnya peraturan perusahaan. Namun
pada usaha yang didirikan oleh penulis, hal ini tidak menjadi ancaman. Hal
ini dikarenakan usaha yang penulis dirikan tidak menyebabkan pencemaran
lingkungan, sebaliknya bergantung pada lingkungan alam yang baik.
Perubahan suhu udara yang drastis serta kondisi air yang buruk mungkin
menjadi ancaman bagi usaha Tambak Warong Ikan yang bergerak di bidang
budidaya ikan, dikarenakan kualitas produk akan dipengaruhi oleh suhu dan

kualitas air.
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6. Aspek Hukum
Aspek hukum tidak pernah terlepas dari setiap kegiatan masyarakat,
x guna memberikan batasan atas tindakan atau aktifitas di negara tersebut.
Y Hal ini berlaku juga untuk bisnis atau organisasi lainnya. Hukum yang
mengatur jalannya bisnis menjadi batasan atas aktivitas bisnis sehingga
jalannya aktivitas untuk mencari keuntungan tersebut tidak menyebabkan
kerugian bagi pihak lain.

Hukum dalam bisnis juga mengatur tentang legalitas atau pengesahan

j‘f‘i““‘[i U| ‘A“AA,—AA,“‘

suatu usaha tersebut. Legalitas tersebut meliputi pembuatan SIUP atau

= Surat ljin Usaha Perdagangan yang diwajibkan untuk dimiliki oleh seluruh

pengusaha. Aspek hukum dalam bisnis yang akan digeluti oleh penulis

masih memberikan dampak yang netral bagi usaha yang akan didirikan. hal
ini dikarenakan hukum hanya menyangkut legalitas pendirian usaha.

Perhatian pemerintah yang masih kurang terhadap perikanan air tawar

ketimbang perikanan laut menyebabkan aturan dan hukum masih standart

dan belum ada ancaman atau peluang yang besar.

. lgima Model Kekuatan Porter terhadap Persaingan
Porter mengemukakan terdapat 5 kekuatan yang mempengaruhi strategi dalam industri.

Menurut Fred R. David (2013:105), lima kekuatan Porter tentang analisis kompetitif

merﬁpakan pendekatan yang dapat digunakan secara luas untuk mengembangkan strategi

di dafam industri. Lima kekuatan yang mempengaruhi persaingan dalam industri menurut

Porter adalah:

E 1. Persaingan antar perusahaan saingan

Dalam memasuki dunia industri, tentu bisnis memiliki ancaman yang

tidak dapat dihindari, yaitu persaingan. Persaingan ini terjadi antara
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perusahaan yang menawarkan produk dan layanan yang sejenis. Untuk
mengatasi hal tersebut, perusahaan perlu melakukan analisis pesaing dan
menetapkan keunggulan kompetitif yang membuat bisnis mampu bersaing

secara optimal.

Tingkat persaingan dalam industri ini terbilang belum teralalu ketat. Hal
ini dapat dilihat bahwa masih belum mampunya pemasok ikan memenubhi
permintaan konsumen di daerah sumatera (Gambar 3.2 dan Tabel 3.1).
Maka jika dilihat dari ketatnya persaingan, hal ini menjadi peluang bagi

pebisnis yang terjun dalam industri perikanan.

2. Potensi pengembangan produk-produk pengganti

Dalam industri pangan ini, potensi munculnya produk pengganti sangat
besar. Ancaman dari produk pengganti ini juga cukup besar mempengaruhi
bisnis lele. Ancaman ini akan menjadi lebih berbahaya apabila konsumen
beralih penuh untuk mengkonsumsi produk subtitusi ini.

Mudahnya mendapatkan produk pengganti selain ikan membuat
masyarakat mudah berpindah selera. Terdapat produk pengganti ikan yaitu

telur, daging sapi, dan ayam yang dapat dilihat dari Tabel 3.2

Tabel 3.2

Rata Konsumsi Makanan per Kapita Sebulan Menurut Jenis Pengeluaran dan
Klasifikasi Daerah di Provinsi Sumatera Selatan, tahun 2013-2014
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E LE:berkeri;é‘bang sangat pesat dari tahun ke tahun di bandingkan perkembangan konsumsi ikan.
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=5 o 3. Potensi Masuknya Pesaing Baru
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> 2 ) Masuknya pesaing baru merupakan faktor yang tidak dapat dihindari
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5 g oleh setiap bisnis. Bisnis yang sehat tentu harus menerima pesaing baru
g D —

'g = a yang akan masuk. Ancaman dari pendatang baru dapat dilihat dari mudah
== (= 5
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G 3 ] tidaknya pesaing untuk memasuki bisnis tersebut.

52 e

o v

} % = Untuk melihat sulit atau tidaknya pesaing memasuki binsis, dapat dilihat
RS

_§ melalui risiko bisnis. Tentu semua bisnis memiliki risiko, namun risiko

bisnis yang semakin kecil membuat pesaing baru akan banyak bermunculan
dan menjadi ancaman bagi bisnis. Hambatan bagi masuknya perusahaan
baru dapat mencakup kebutuhan untuk mencapai skala ekonomi dengan

cepat, kebutuhan untuk mendapatkan teknologi dan pengetahuan khusus,
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kuatnya preferensi merk, lokasi, besarnya kebutuhan akan modal, dan lain-
lain.

Untuk usaha pembesaran lele, dapat dikatakan potensi masuknya
pesaing baru cukup sulit, dikarenakan untuk terjun ke dalam usaha
budidaya diperlukan pengetahuan yang cukup serta ketertarikan dalam
bidang tersebut. Melihat masih sedikitnya pengusaha budidaya lele juga
dapat ditarik kesimpulan bahwa potensi masuknya pesaing baru cukup sulit.
4. Daya Tawar Pemasok

Daya tawar pemasok juga merupakan faktor yang mempengaruhi
industri terutama binsis yang digeluti. Besar kecilnya ancaman dari
pemasok ditentukan berdasarkan besar atau kecilnya halangan untuk
memperoleh produk dari pemasok.

Pemasok yang berperan dalam budi daya lele ini adalah pemasok untuk
keperluan pakan lele. Hal ini yang kemungkinan dapat mempengaruh
jalannya bisnis yang dilakukan. Untuk mengatasi hal tersebut, strategi yang
perlu dilakukan adalah mencari pemasok sekunder untuk men-supply pakan

dan bibit lele, sehingga bisnis tidak bergantung oleh satu pemasok saja.

5. Daya Tawar Konsumen

Konsumen merupakan faktor yang paling utama dan sebagai penentu
berjalannya bisnis tersebut atau tidak. Dapat dibilang bahwa konsumen
merupakan harta perusahaan yang paling utama dan benar adanya istilah

mengenai “konsumen adalah raja”.
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Tentu segala bisnis membutuhkan konsumen, namun tidak sedikit

konsumen yang melakukan daya tawar yang tinggi terhadap produk yang

@

ditawarkan. Untuk itu perlu adanya daya tarik khusus untuk konsumen serta
mengerahkan kekuatan layanan yang maksimal untuk konsumen. Dengan
mengutamakan kepuasan konsumen, diharapkan konsumen akan

memberikan loyalitas kepada usaha yang dijalankan, sehingga dengan
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loyalitas konsumen yang tinggi akan menurunkan daya tawar konsumen.
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1. Produk mempunyai usia yang terbatas. Dimana jika produk mencapai

(319 ueny yim

usia dewasanya, perlu dilakukan pengembangan untuk mendaur ulang
siklus hidup produk.
2. Penjualan produk melalui tahap-tahap berbeda, setiap tahap mempunyai

tantangan, peluang, dan masalah berbeda bagi penjual.
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3. Laba naik dan turun pada berbagai tahap siklus hidup produk.
4. Produk memerlukan strategi pemasaran, keuangan, manufaktur,
pembelian, dan sumber daya manusia yang berbeda dalam setiap tahap

siklus produk.
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Siklus hidup produk umumnya dapat digambarkan ke dalam kurva siklus hidup produk.

Kurva tersgebut menggambarkan tahapan-tahapan dalam produk yang terdiri atas empat tahap.

—

M@Empat?tahapan tersebut meliputi tahap perkenalan produk (Introduction), tahap

Rieie

tumehan produk (Growth), tahap kedewasaan produk (Maturity), dan tahap penurunan

T =
diik (Becline).

1D

1. Tahap Pengenalan Produk (Introduction)

Tahap ini umumnya merupakan tahap dimana produk baru

| ?‘ IN3}ISuU] - WM |

diperkenalkan kepada calon konsumen. Periode pertumbuhan penjualan

masih lambat ketika produk diperkenalkan di pasar dikarenakan calon

buepun-buepun 1bunpuniq eyd

3 konsumen belum memiliki kesadaran merek dan produk.

; Dalam tahap ini pemasaran sangat gencar dilakukan untuk
x meningkatkan kesadaran merek pada para konsumen. Perusahaan juga tidak
| mendapatkan laba karena pengeluaran yang besar untuk pengenalan
produk.

2. Tahap Pertumbuhan Produk (Growth)

Pada tahap ini, produk telah dikenal dan telah diterima oleh konsumen.

Periode penerimaan pasar cepat serta permintaan tinggi. Promosi yang

dilakukan mulai berkurang dikerenakan kesadaran konsumen akan produk

:Jagquuns ueyingakuaw uep ueyuwnjuesuaw eduey 1ul sijny eAJey ynan)as neje ueibeqas dinfgiaw

tinggi. Namun persaingan mulai masuk ke dalam tahap ini, karena sangat
terbukanya ruang untuk masuk dan bersaing. Perusahaan pada tahap ini
mendapatkan laba yang tinggi akibat permintaan yang tinggi.

3. Tahap Kedewasaan Produk (Maturity)

= Pada tahap kedewasaan produk, terjadi penurunan pertumbuhan
= penjualan dikarenakan produk telah diterima oleh sebagian besar pembeli

potensial. Perusahaan juga harus mengadapi persaingan yang sangat
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meningkat. Peningkatan persaingat tersebut menyebabkan pangsa pasar
yang diperoleh semakin sedikit. Pada tahap ini laba cendurung stabil
bahkan dapat menurun. Untuk menghindari tahap penurunan (Decline)
diperlukan strategi yaitu modifikasi produk, modifikasi pasar, dan
modifikasi program pemasaran.

4. Tahap Penurunan Produk (Decline)

Pada tahap ini terjadi penurunan penjualan dikarenakan beberapa
alasan, yaitu kemajuan teknologi, perubahan selera konsumen, dan
peningkatan persaingan. Dengan terjadinya penurunan penjualan, beberapa
perusahaan akhirnya menarik diri dari pasar dan perusahaan yang tersisa
mungkin mengurangi jumlah produk yang ditawarkan karena sedikitnya
permintaan. Untuk menghadapi tahap ini, perusahaan harus menetapkan
sistem untuk mengidentifikasi produk yang lemah melalui beberapa
departemen serta melakukan strategi untuk pemasaran dan pengembangan
produk.

Pada siklus hidup produk, posisi produk usaha Tambak Warong Ikan
masih berada pada tahap pengenalan produk. Produk yang ditawarkan
merupakan lele jenis Sangkuriang dimana jenis ini baru dikembangkan dan
diperkenalkan kepada masyarakat. Masih segelintir konsumen yang
mengetahui poduk lele jenis Sangkuriang ini sehingga perlunya program
pemasaran yang lebih untuk meningkatkan pengetahuan masyarakat
mengenai lele Sangkuriang.

Dalam hal persaingan pada tahap pengenalan, tingkat persaingan belum

tinggi seperti halnya pada tahap kedewasaaan. Untuk itu, Tambak Warong



"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

—_

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniueduaw edue) 1ul SN eAJey ynianyas nele ueibegas dinnbuaw Buede)i

Ikan masih memiliki peluang untuk mendapatkan pangsa pasar yang besar

melalui lele jenis Sangkuriang.

E. Analisa Competitive Profile Matrix

eH

Untuk melihat lebih jelas mengenai persaingan yang ketat antara usaha Tambak

@ar@ng Ikan dengan kedua pesaing potensial, maka metode CPM (Competitive Profile

Nz eyd

—

(2 1bTpU

buepuggpbue

e

atﬁx) dapat digunakan. Metode CPM sendiri dapat menunjukkan kekuatan dan

Iemahan pesaing, sehingga Sangkuriang mengetahui keunggulan dan kelemahannya

baﬁdingkan dengan pesaing. Metode CPM sendiri memiliki komponen-komponen

bagjai berikut:

1. Critical Sucess Factor (CSF)

Critical Sucess Factor atau faktor penentu keberhasilan merupakan
faktor-faktor terpenting yang mempengaruhi keberhasian organisasi. Faktor
tersebut digambarkan secara luas tanpa memasukkan data yag spesifik dan
faktual. Faktor ini diambil berdasarkan analisis khusus dari penentu
keberhasilan industri terkait. Faktor penentu keberhasilan ini merupakan
ringkasan informasi dari hasil evaluasi kondisi internal perusahaan yang
kemudian ditarik unsur yang memiliki pengaruh terbesar dengan
perusahaan yang merupakan kekuatan dan kelemahan dari perusahaan itu
sendiri serta perusahaan pesaing utama dalam industri.

2. Rating

Rating atau yang dikenal sebagai peringkat merupakan penilaian
terhadap CSF. Rating sendiri mampu menunjukkan kekuatan dan
kelemahan perusahaan yang ditentukan dari elemen yang telah disebutkan
pada faktor penentu keberhasilan. Peringkat tersebut berskala satu sampai

empat, dimana peringkat satu merupakan kelemahan utama perusahaan,
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peringkat dua merupakan kelemahan minor, peringkat tiga merupakan
kekuatan minor, dan peringkat empat merupakan kekuatan utama
perusahaan .

3. Weight

Weight atau bobot menunjukkan kepentingan relatif dari faktor yang
menentukan keberhasilan perusahaan dalam industri. Bobot merupakan
besar atau kecilnya pengaruh dari Critical Success Factor atau Faktor
Penentu Keberhasilan yang dituangkan secara kuantitif agar dapat secara
riil melihat besarnya pengaruh. Semakin besar bobot tersebut maka semakin
besar pula pengaruh masing-masing faktor. Bobot tidak boleh melebihi

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

4. Weight Score
Weight Score atau nilai tertimbang merupakan hasil perkalian antara
masing— masing rating atau peringkat dengan masing—masing weight atau

bobot.

5. Total Weight Score

Total Weight Score atau total nilai tertimbang merupakan penjumlahan
dari semua nilai tertimbang. Nilai akhir harus berkisar antara 1,00 hingga

4,00. Nilai rata — rata CPM adalah 2,50.

ka nilai dari hasi penjumlahan lebih besar dari 2,5 maka dapat ditarik kesimpulan

bahwa perusahaan sudah memiliki kekuatan dalam industri dan dianggap mampu bersaing.

3| uepy
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Jika total skor yang didapat kurang dari 2,5 maka dianggap perusahaan tersebut belum
memitiki kekuatan dalam industri dan belum mampu bersaing. Berikut hasil Competitive

Profile Matrix Tambak Warong lkan yang dibandingkan dengan kedua pesaing

> O

va

§ 2 potensianya yang tertuang dalam Tabel 3.3

iz

>a 2

2 5O Tabel 3.3

2T 2

] ; Competitive Profil Tambak Warong lkan

Z& 5

~ Q) E—

1: 3 Tambak Warong Tambak Pak

d Faktor Penentu Tambak Pak Udai
14 =2 Bobot Ikan Herman

4 cKeberfasilan

45 & ¢ Rating Skor Rating Skor Rating Skor
4= 3

I EK@alltas Lele 4 0,96 3 0,72 3 0,72
= 0,24

{2 Hama 0,21 4 0,84 3 0,63 3 0,63
; % Konsigtensi

G

3 § Ukufan 0,15 3 0,45 4 0,6 4 0,6
| olume Produksi | 0,13 4 0,52 3 0,39 3 0,39
13

o “Lokasi‘Usaha 014 4 0,56 2 0,28 3 0,42
- ’

3 Pelayanan 0,13 3 0,39 4 0,52 4 0,52
{5  Total 1 3,72 3,14 3,28
gsgmber =L ampiran 4 , Tahun 2016

33 Dari Tabel 3.3 yang menjelaskan Competitive Profile Matrix berikut, dapat dilihat

bahWa terdapat faktor penentu keberhasilan usaha pada kolom pertama. Faktor yang
pertama merupakan kualitas dari lele itu sendiri. Tentu seorang pebisnis yang dikatakan
suksés adalah pebisnis yang menawarkan barang dengan kualitas yang unggul, begitu juga
den@an bisnis lele sangkuriang ini. Kualitas lele dapat dikatakan baik jika lele tidak
berpenyakit, memiliki ukuran yang sesuai dengan umur lele, dan tidak memiliki kecacatan

fisikeFaktor kedua adalah harga, dimana harga merupakan timbal balik atas produk yang
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diberikan pada pelanggan. Dalam jenis usaha Business to Business harga merupakan faktor
kun¢nyang cukup besar dampaknya dalam persaingan dikarenakan pelanggan cukup

sensﬁif terhadap harga yang ditawarkan atas produk yang serupa.

Faktor ketiga adalah konsistensi ukuran yaitu dimana usaha pembesaran lele dapat

I

Eaemberikan produk sesuai dengan ukuran yang diminta oleh pembeli. Faktor berikutnya
ggjalah volume produksi, yaitu sebanyak apa produk yang dapat disediakan oleh usaha
Eembesaran lele untuk memenuhi permintaan yang ada. Faktor sukses selanjutnya adalah
%kaﬁ# usaha pembesaran lele tersebut didirikan, hal ini menjadi faktor kunci terhadap
Lliziemudahan pelanggan mencapai lokasi usaha dan kemudahan perusahaan mencapai

Konsgmen.

Eaktor yang terakhir adalah pelayanan, yaitu kecepatan perusahaan dalam
menéhggapi konsumen, baik permintaan, pemesanan, pengiriman bahkan cepat tanggap
dalarjn menangani keluhan konsumen. Faktor yang menjadi kunci keberhasilan tersebut
tentlj diambil dari beberapa sumber, yaitu hasil wawancara dengan pelanggan serta hasil
wawancara dengan narasumber yaitu pebisnis lele, hasil analisis di dalam buku
pemigesaran lele serta tanggapan dari penulis. Peringkat dari pesaing sendiri, penulis
dapaiikan melalui pengamatan langsung, wawancara dengan karyawan pesaing dan

wawancara dengan pelanggan dari pesaing.

?Untuk menarik kesimpulan akhir dari CPM tersebut, dilakukanlah perkalian antara
masing-masing bobot dengan peringkat yang sudah dicantumkan (weight score).
Kerfitidian hasil dari perkalian tersebut dijumlahkan untuk mendapat kesimpulan akhir
(tot:{l weight score). Hasil dari total nilai tertimbang tersebut adalah 3,72 dan dapat

dikatakan bahwa usaha Tambak Warong lkan memiliki kekuatan dalam industri dan
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dianggap mampu bersaing, serta dapat unggul dalam persaingan dibanding pesaing

utanmanya

—_ -

5 &
& A. Analisis Lingkungan Eksternal dan Internal (SWOT Analysis)

Analisis SWOT menurut Kotler dan Amstrong (2013:79), adalah keseluruhan evaluasi

nnbuaw buel

eydigyeH

ntapg kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan. Analisis menggunakan

SWQT merupakan cara untuk mengamati lingkungan pemasaran baik lingkungan

pu

eksternal maupun lingkungan internal perusahaan, serta baik pesaing tidak langsung

§

n

maupun pesaing langsung perusahaan yang dapat diatasi melalui strategi yang tepat.

Kekuatan (strengh) adalah faktor internal positif yang berperan terhadap kemampuan

DBuepun-bue

ka?)abilitas perusahaan untuk mencapai visi, misi dan tujuan jangka panjang perusahaan.

m&eMex ynJn)as neje uelbeqas d

Kelentahan (weakness) adalah faktor negatif yang menjadi penghambat dalam kemampuan

11Ul S|

dan kapabilitas perusahaan dala mencapai visi, misi dan tujuan jangka panjang perusahaan.

eouaWw edue

Baik kekeuatan maupun kelemahan menjadi faktor internal dari perusahaan itu sendiri,

winju

dimana'kekuatan dan kelemahan masih dapat dikontrol oleh peruasahaan tersebut.

Peluang (opportunity) merupakan kesempatan positif yang dapat diambil dan
dimanfaatkan oleh perusahaan untuk membantu mencapai visi, misi dan tujuan jangka

panjarjg perusahaan. Sedangkan ancaman (thread) merupakan kekuatan eksternal yang

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

Jagwins ueyingaiuaw uep uey

"panjang perusahaan. Baik peluang dan ancaman merupakan faktor eksternal perusahaan
dimafa keduanya tidak dapat dikontrol secara langsung oleh perusahaan namun masih dapat

diatasidengan menciptakan strategi perusahaan.

Dari hal tersebut, maka usaha Tambak Warong lkan menjabarkan setiap kriteria yang

menjadi faktor kekuatan internal perusahaan, kelemahan internal perusahaan, kesempatan
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dari lingkungan eksternal perusahaan, dan ancaman dari lingkungan eksternal perusahaan,

1. Kekuatan usaha Tambak Warong Ikan (Strengh)

Usaha Tambak Warong Ikan memiliki kekuatan yang tetap

dipertahankan dan akan terus dikembangkan sesuai perkembangan

lingkungan sebagai berikut:

a

g

Mampu memberikan ukuran lele yang konsisten sesuai dengan
permintaan pelanggan

Menajamin kualitas lele yang unggul

Lokasi tambak yang mudah di jangkau

Memiliki sumber mata air sendiri untuk mengisi air kolam
Tanah tempat pendirian usaha milik sendiri

Kapasitas ikan yang dihasilkan lebih banyak dibandingkan
dengan pesaing

Kepemilikan tunggal perusahaan

2. Kelemahan usaha Tambak Warong lkan (Weakness)

Dalam menjalankan usahanya setiap bisnis yang pasti memiliki

kekurangan, begitu juga dengan usaha Tambak Warong lIkan. Dari

kekurangan tersebut, yang perlu dilakukan pebisnis adalah kemampuan

mengubah kekurangan tersebut menjadi kekuatan. Dan hal itu dapat

dilaksanankan dengan menyusun strategi. Berikut penulis jabarkan

mengenai kelemahan dari usaha Tambak Warong Ikan:

a

b

Kurangnya sarana transportasi untuk melakukan pengiriman
barang

Masih belum dikenal oleh calon pelanggan
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¢ Pemasok benih ikan lele yang berada di luar daerah Muara Enim
d Pengalaman yang kurang dalam berternak lele
3. Peluang usaha Tambak Warong Ikan (Opportunity)

Tentu setiap bisnis pasti memiliki peluang yang secara langsung atau
tidak langsung diketahui oleh pemilik bisnis. Pada bagian ini, penulis
berhasil menganalisa peluang eksternal yang didapatkan oleh usaha
Tambak Warong Ikan, yaitu:

a Banyaknya tempat usaha kuliner yang berada di dekat usaha
Tambak Warong Ikan

b Banyaknya penjual ikan yang berjualan disekitar rumah penulis

¢ Industri kuliner yang tidak akan pernah mati

d Mulai tingginya kepedulian dan pengetahuan masyarakan akan
kesehatan

e Pesatnya pertumbuhan teknologi dan informasi

(319 Uery YImy exrEWIOJU] UEP SIusIg INMISUI) DX [81 W exdid e (J)

f Adanya komunitas pebisnis lele baik dalam usaha pembibitan atau
pembesaran
g Adanya Kebijakan pemerintah (GEMARIKAN) untuk
menggerakan masyarakat agar mengkonsumsi ikan.
h Kondisi ekonomi Indonesia yang tumbuh positif sehingga
berdampak pada tingginya daya beli masyarakat.
4. Ancaman usaha Tambak Warong Ikan (Threat)
Jika suatu bisnis memiliki peluang dari eksternal, tentu bisnis tersebut
juga memiliki ancama eksternal pula. Berikut hasil analisa penulis

mengenai ancaman yang akan dihadapi:

31D uepy YIM)| eyj3eusioju] uep sjusig 3NIsu|
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
&W@ a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
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.



z Tabel 3.4
Rencana SWOT Matrix Tambak Warong Ikan
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pportunies SO Strategies WO Strategies

- < Strengths Weaknesses

o oJ X
58 § 5 1 | Mampu memberikan ukuran lele 1 | Kurangnya sarana transportasi
= é Qg Y yang konsisten sesuai dengan untuk melakukan pengiriman
AT = permintaan pelanggan barang.
T o O E . - - H H
55038 T 2 | Menajamin kualitas lele yang 2 | Masih belum dikenal oleh calon
=358 7 nggul pelanggan
-3 C 0O u ut. .

—~ O - . . . .
§ =32 © 5 3 | Lokasi tambak yang mudah di Pemasok benih ikan lele yang
38 .2 o jangkau. 3 | berada di luar daerah Muara
3 - =8 5 4 | Memiliki sumber mata air sendiri Enim.
Qg Xy = untuk mengisi air kolam. 4 | Pengalaman yang kurang dalam
%T S § v 3 £ 5 | Tanah tempat pendirian usaha milik berternak lele.
~a%2c c 5§ sendiri.
S5 58 2 w 6 | Kapasitas ikan yang dihasilkan lebih
3 cgc § banyak dibandingkan dengan
2325 L © pesaing.
$S8638z3 32 o 7 | Kepemilikan tunggal perusahaan.
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pe‘égéahuan masyarakan akan

o Bé%]yaknya tempat usaha kuliner | 1 | Menyebarkan brosur ke restoran /| 1 | Memberikan Promosi potongan
5| yarg berada di-dekat usaha tempat makan yang menjual olahan harga di awal.
= Tam@k Warong Ikan. ikan lele & pengepul (W2,01,02,03)
_?) B&ny%knya penjual ikan yang ikan.(S1,52,S3,56,01,02,07,08) 2 | Belajar cara pemijahan dan teknik
berjualan dlsekltar rumah 2 | Menjangkau pelanggan diluar Muara merawat lele yang baik.
peﬁul@s ‘ Enim (W4,W5,05,06)
In@usgl kuliner yang tidak akan (51,52,53,56,05,07,08) Menambah mobil untuk
pemaﬂ mati & pengiriman.
Muvlamtmggmya kepedulian dan (W1,01,02,03)

Memasang papan nama di depan

ke§hatan tambak

Pesatriya pertumbuhan teknologi (W2,01,02,03)

dari @‘orma& Memberikan hadiah hari raya
A@r@a komuhitas pebisnis lele (THR) kepada pelanggan yang
baik dalam uSaha pembibitan loyal

atatl pembesaran.

Adanya Kebjjakan pemerintah
(GEMARIKAN) untuk
m@ggerakan masyarakat agar
méhgkonsumm ikan.

(W2,01,02,03)

8 | Kondisi ekorfami Indonesia yang

tumbuh positif sehingga

berdampak pada tingginya daya

beli masyarakat.

Theeats ST Strategies WT Strategies

1 | Ketidakstabifgn perekonomian di Penyusunan rencana bisnis secara Belajar cara penanganan /

Indonesia. e* rinci (S7,T1) perawatan ikan yang sakit (WS5,
2 | Kondisi iklin®dan cuaca yang Pembuatan sumur untuk air cadangan T2)

tidak tentu ** 2 | untuk  mengantisipasi  kemarau | 2 | Adanya program Preorder untuk

panjang dan hujan terus pemesanan produk (W1, T1)

menerus.(S4,S5,T2)

Sumber : Usaha Tambak Warong lkan, Tahun 2016



