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BAB IlI

ANALISIS INDUSTRI DAN PESAING

o

gA Trend dan Pertumbuhan Industri

R

é § iSebeIum membuat suatu bisnis yang baru, seorang wirausaha harus melakukan

garé)lms industri agar dapat mengetahui tentang perkembangan tren bisnis yang sedang
O

%bélaku sehingga dapat lebih fokus dan terarah dalam memulai bisnis. Menurut Hisrich

> £ Z

§(2§1 196) “pengusaha harus melakukan analisis industry yang akan berfokus pada tren

ilrgustr: tertentu.”

SeEin analisis industri, kita juga harus mengerti tentang tren masyarakat yang sedang

1n1 eAuey yn
buepun

Terjadl hal-hal dan kebiasaan seperti apa yang sedang disukai dan dilakukan oleh

Iul s

%masya‘rakat. Menurut Kotler dan Keller (2016:95), tren adalah arah atau urutan kejadian

ed

%ang mem|I|k| daya bergerak (momentum) dan berkelanjutan jangka panjang.

% Ménurut Chris Kerrigan, dari GOODS Cafe, tren masakan 'Asian Comfort Food' Akan
§Terus bigemari sepanjang tahun 2017 ini. Di luar negeri, chef seperti David Chang, Danny
%Bowi%n, and Eddie Huang sudah memulai mempopulerkan jajanan Asia sejak lama. Di
iéilndonesia, kita membuat asian fusion sebagai agama—apalagi kalau maksudnya

gmencémpurkan bahan makanan korea dan jepang ke cita rasa lokal. Restoran-restoran di
o - - - -
®Indonésia senang mencampurkan cita rasa Asia dalam santapan comfort food

B. Analisis Pesaing

Persaingan dalam duina bisnis merupakan hal yang wajar dan pasti akan dihadapi oleh
setiapapebisnis. Dalam berbisnis pesaing dapat menjadi tolak ukur kesuksesan dan motivasi

dalantumenjalankan bisnis.
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Menurut Kotler dan Amstrong (2016:299), “Pesaing adalah perusahaan lain yang

memenuhi kebutuhan konsumen yang sama.”

1na-l

Ah:éllisis pesaing dibutuhkan untuk mengenal dan mengetahui siapa pesaing yang akan

=
=

dapl Informasi-informasi mengenai data pesaing kemudian diolah untuk

nbuaul_puede

m encanakan strategi pemasaran yang akan digunakan untuk bersaing secara efektif.

110 eydi®reH 3

Lahgkah-langkah yang harus di ambil dalam menetapkan strategi bersaing, identifikasi

ai g meliputi hal — hal :
LJenis produk yang ditawarkan

iSebuah perusahaan tertentu memiliki produk yang beragam. Tugas perusahaan

1N} eAiey yninjes neye ueibegas dn
buepun-buepun @mpu!

madalah mengldentlflka3|kan secara lengkap dan benar produk apa saja yang dimilki oleh

%pesaing-pesaingnya. Identifikasikan siapa pesaing utama yang terdekat serta pesaing lainya

ed

%ang Juga berpotensi mengancam perusahaan kita sekarang dan di masa yang akan datang.

%;2 Melihat besarnya pasar yang dikuasai (Market Share) pesaing

§ Untuk melihat besarnya pasar yang dikuasai pesaing, dapat dilakukan melalui
3

gsegmen pasar yang akan dimasuki. Dalam hal ini perusahaan harus mengestimasi besarnya

asarean market share masing-masing pesaing. Market share yang harus diketahui adalah

untukinasa sekarang dan di masa yang akan datang, baik yang dikuasai pesaing maupun

:Jaquins ue%mqa

secard keseluruhan.
3. Identifikasi peluang dan ancaman

Dengan mengestimasi besarnya market share, akan kelihatan peluang yang ada
serta @caman yang mungkin timbul sekarang dan di masa yang akan datang. Setiap

peluahg harus dimasuki dan diusahakan untuk menciptakan peluang baru yang sebesar-
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besarnya. Kemungkinan ancaman atau masalah yang timbul pun harus segera diantisipasi

sehin@ tidak menimbulkan masalah.

- u
Q
5*4. ~ldentifikasi keunggulan dan kelemahan
3 ==
@ Y
3 T E_aldentifikasi kelamahan dan keunggulan berarti memetakan atau mencari tahu
3 * =
ék@ng@lan dan kelemahan yang dimilki pesaing. Identifikasikan kelemahan dan
0w o A
D X
§ke§|ng§wan pesaing dalam berbagai bidang, misalnya dalam hal kelengkapan produk,
> 2 5
omadtu, Kemasan, harga, distribusi, lokasi, serta promosi.
e c §
g2 =
§§ “Berdasarkan hasil pengamatan yang telah dilakukan oleh penulis baik secara
> E o
clapgsufg maupun tidak langsung, terdapat 2 (dua) pesaing yang menawarkan produk
o) 8 5
kebab?’
s 3
3. 9
g 1. ZNama Perusahaan : King of Kebab
s £
% g_okasi : Terdapat 3 outlet di Jakarta
2 5
(9]
% o - JI. Gunawarman No. 26, Senopati, Jakarta Selatan
; - JI. Cipete Raya No. 65, Fatmawati, Jakarta Selatan
g ";' - JI. Hang Tuah Raya No.3, RT.2/RW.6, Jakarta
£ £
o ad Selatan
= @
€ = .
- wHarga : Harga cukup murah
&
= Keragaman Produk . Produk yang ditawarkan cukup beragam, selain
=
o kebab juga menawarkan arabi palte, chicken shish
q
§ over rice, chicken katsu curry rice dan nasi kebuli
=
x
:Kualitas Produk . Kualitas kebab yang disajikan standar dan porsi nya
§, terbilang kecil
x g Kectl.
)
)
= 3
@
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:Jagquins ueyingakuauw uep ueywniuedusw eduey Ul sijny eAJey ynanias nele ueibeqgas diynbusw buede)iq |

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

Promosi : Promosi menggunakan facebook dan instagram
2.@Iama Perusahaan : Doner Kebab
o
~
(o]
cLokasi : Terdapat banyak cabang di Indonesia
Q
3
=Harga : Harga sedikit lebih mahal
=
§<eragaman Produk . Sangat beragam, menyediakan bermacam-macam
g paket seperti paket Doner, paket Istimewa dan pita
g
© bread
w0
=
é(ualitas Produk : Rasa standar, porsi cukup besar
=)
5 - - - - -
cPromosi Promosi tidak menggunakan media sosial,
3
% menggunakan banner yang diletakkan di depan
Q
2 restoran
=
2
L
> Tabel 3.1
(9]
B
Perbandingan Pesaing
a Kategori Kebab Sushi Bash King of Kebab Doner Kebab
=h
Er Merek Produk Belum Dikenal Kurang Dikenal Sangat Dikenal
w Murah Sedikit lebih
g Harga Murah Mahal
z Lokasi Sangat Strategis Kurang Strategis Sangat Strategis
g Promosi Sangat Gencar Kurang gencar Kurang gencar
=| Cita Rasa Unik Standar Standar
=)
-o, Penataan Counter Menarik Tidak Menarik Menarik
Kualitas Pelayanan | Baik Kurang baik Baik
Keragaman Produk | Sedikit Cukup Banyak Sangat banyak

319 uep) Yimy exiew

umber : Pengamatan, Juli 2017
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C. Analisis PESTEL

Menurut David (2012 : 122) "untuk melakukan audit eksternal, sebuah perusahaan

e)a L

sharus terleblh dulu mengumpulkan intelijen kompetitif dan infromasi mengenai berbagai
“(';;treIn ekonomi, sosial, budaya, demografis, lingkungan, politik, pemerintahan, hukum, dan
L'g‘;eﬁ:nologl

a2 Folitik

é’% E{Industri makanan minuman menjadi industri yang sangat terpengaruh dengan
%kg)lja;an politik yang ada. Perubahan dalam suatu tindakan maupun kebijakan politik di
;%sétu Aegara dapat menimbulkan dampak besar pada sektor keuangan dan perekonomian
%n;jgara tersebut. Keadaan politik di Indonesia dapat dibilang sedang mendukung segala
gmacarr} pendirian bisnis. Pelayanan publik sekarang juga sudah sangat baik. Bash
gmerupgkan bisnis yang menjual produk Kebab Sushi tentunya tidak mendapatkan ancaman

Ddarl S|tuaS| politik yang ada di Indonesia. Selain itu pemerintah juga sedang gencar untuk

wnjy

xmenin‘gkatkan wirausaha skala mikro dan kecil untuk meningkatkan perekonomian negara

Q
]

[oN
Q

sdengan memberikan kemudahan legalitas badan usaha.

7 Ekonomi

Ketidakstabilan ekonomi akan membuat tingkat inflasi yang tinggi dan akan

quins uexingahusw

*J9

berdampak pada meningkatnya harga barang termasuk bahan baku untuk produksi
sehingga merugikan usaha. Hal ini harus dapat diantisipasi dengan memperkirakan rata-

rata inflasi yang terjadi di Indonesia.

Pada triwulan pertama di tahun 2017 ini, Pengeluaran Domestik Regional Bruto
(PDRB) di kawasan Jakarta menurut pengeluaran atas dasar harga konstan menunjukkan

pertur;buhan yang positif seperti yang dapat dilihat pada tabel berikut
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1na-l

Tabel 3.2

PDRB DKI Jakarta Menurut Pengeluaran

agquw

x Atas Dasar Harga Konstan Triwulan 1-2016 sd Triwulan 1-2017
é _ (Dalam Miliar Rupiah)
3 . i
ENg | Komponen Triwulan | | Triwulan IV | Triwulan |
= 2 2016 2016 2017
% = I5engeluaran Konsumsi Rumah Tangga | 218.021,86 230.823,28 231.042,11
o 2= | Pengeuaran Konsumsi LNPRT 6.930,06 8.279,19 8.421,54
o 3 | Péngeluaran Konsumsi Pemerintah 31.315,79 56.020,38 30.115,85
”é’ 4= | Pembentukan Modal Tetap Bruto 160.994,60 17144991 | 171.136,90
© 5 | Perubahan Inventori 1836,84 2.652,45 2.982,84
- 67 | Ekspor Barang dan Jasa Luar Negeri 53642,84 56.945,03 50.476,57
Q;;—E Dikurangi Impor Barang dan Jasa Luar | 170.639,75 195.412,76 174.755,38
- 2 | Negeri
~ 8 | Net Ekspor Antar Daerah 70.199,12 64.029,06 77.012,19
2 PDRB 372.301,35 394.786,51 | 396.432,64
~Sumbegt: Jakarta.bps.go.id
3 Dengan mengantisipasi laju inflasi serta pertumbuhan positif PDRB khususnya
“pada hengeluaran konsumsi rumah tangga dapat menjadi peluang bagi Kebab Sushi Bash.
S ‘
3. Sosial
3
o =Sosial budaya merupakan salah satu faktor yang dapat memberikan pengaruh
gterhadép keberlangsungan usaha Kebab Sushi Bash. Gaya hidup dan tren saat ini

ccendepyng dinamis. Kebab Sushi Bash dituntut untuk harus bisa beradaptasi seperti

ﬁ.mengﬁindari ancaman dan memanfaatkan peluang yang ada. Makanan Asian Fusion

sedanQ menjadi tren di kalangan masyarakat Indonesia. Ditambah dengan tingkat

konsumerisme yang tinggi tentunya memberikan nilai tambah pada Bash yang

menyediakan menu Kebab Sushi.
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4 Teknologi

—Masayarakat Kkini sangat mengandalkan teknologi. Perkembangan penggunaan

nterné} dan teknologi ponsel, laptop, dan tablet memudahkan proses pemasaran.

eleld ‘|

Perkembangan secara pesat tersebut membuat para pelaku bisnis memanfaatkan teknologi

nbuawl bu

T
urifyk;menunjukan proses atau aktivitas bisnis seperti bidang pemasaran dimanfaatkan

n

@@s d
§e1d|

k memasarkan produk dan jasa lewat website, media, email, social media, aplikasi dan

N

uelbe
ul

wn

aga?ﬂ;nya. Seorang pengusaha yang baik harus dapat memaksimalkan keuntungan yang

[5)

as neje

d@waikan dari faktor teknologi yang sudah mulai maju. Dengan kondisi teknologi dimana

e%arahg informasi semakin mudah didapatkan melalui jejaring sosial dan internet dimana

-]

3 ypan)

o jo}

sqiﬁap brang sudah dapat dengan sangat mudah mengakses internet melalui smartphone

efie

nj

g’tentunya akan lebih memudahkan Kebab Sushi Bash untuk memasarkan produk dan

) = .
mendapatkan pesanan dari konsumen.

o©

3
5. zEnvironment
037 ‘Lingkungan sekitar Kebab Sushi Bash sangat mendukung karena berlokasi di

Q)

—kawasan Kelapa Gading yang sudah sangat terkenal sebagai kawasan kuliner. Selain itu,

“Wismd Gading Permai merupakan apartemen dan dekat dengan perumahan yang

oWl

ng

— —

Zmerupakan target pasar utama dari Kebab Sushi Bash

?JS&LUHS u

“ Legal

yUndang-undang  perlindungan konsumen Nomor 8 Tahun 1999 tentang
perlindungan konsumen Republik Indonesia menjelaskan bahwa hak konsumen
diantaranya adalah hak atas kenyamanan, keamanan dan keselamatan dalam
mengkonsumsi barang dan atau jasa, hak untuk memilih barang atau jasa serta

mendgpatkan barang atau jasa tersebut sesuai dengan nilai tukar dan kondisi serta jaminan

yang @fjanjikan; hak untuk diperlakukan atau dilayani secara benar dan jujur serta tidak

= 7



‘OyVIg] uiz! eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAuey ynanyas neje ueibeqgas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw buede)iq -z

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

919 NV MY

"yejesew niens ueneluly uep yiidy uesijnuad

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

diskriminatif, hak untuk mendapatkan kompensasi, ganti rugi dan atau pengganti, apabila

baran@an atau jasa diterima tidak sebagimana mestinya; dan sebagainya.

- u

o Q

5 ~Dengan adanya undang-undang tersebut maka Kebab Sushi Bash harus menaati
3 ==

>} -t

LSperatugan tersebut. Mengenai izin, saat ini memang belum ada izin spesifik untuk bisnis
o L

>0

§F®d ﬁuck di Indonesia. Hal yang harus dimiliki adalah izin usaha angkutan barang dan
< T

§a§a, I@alltas tempat atau izin dari pemerintah setempat mengenai lahan parkir mobil, izin
Q 5

%mgdlfﬁaa dan juga izin Kir secara berkala.

5 E

n_ =

oDZAnalisis Porter’s Five Forces

53 3

5 g o

© = 2Menurut David (2012:106), “lima kekuatan Porter tentang analisis kompetitif
< 3 —

gadalahgoendekatan yang digunakan secara luas untuk mengembangkan strategi di banyak

ew

ndustg.” Berikut lima model kekuatan utama dalam persaingan industri :
Gambar 3.1

Porter’s Five Forces Model (Model Lima Kekuatan Porter)

(319 ueny simy e

Potensi pengembangan produk-
produk pengganti

!

Daya tawar Persaingan antar Daya tawar
pemasok <«—» | perusahaan saingan | «—» | konsumen

!

Potensi masuknya pesaing baru

:Jagquins ueyingaAkuaw uep ueyuwinjuesusw eduey Jui s

Sumber : David (2012 :106)

31D uepy YIAE eyjaeuwsiopu] uep sjusig 3NIsu|
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Kekuatan kolektif yang termasuk dalam lima kekuatan Porter sangat menentukan

tingkat-keberhasilan suatu usaha. Keberhasilan yang ada dinilai dari tingkat pendapatan

gyang d{harapkan dapat meningkatkan investasi yang melebihi biaya modal yang semula

w bueue
o
=
Y]
5
D
3
=~
)
5

o L ;

g Dé i‘Adanya karakteristik yang berbeda pada setiap industry mengakibatkan lima
5 g -

éké:guafan bersaing tersebut menjadi berbeda-beda juga. Selain itu, karakteristik yang
%bé edg juga menyebabkan adanya perbedaan risiko bawaan bila dilihat dari sudut
gpagfjdang profitabilitas suatu usaha.

g g oPenentuan harga, biaya, dan investasi pada suatu usaha akan langsung berpengaruh
épa%la ti?\gkat pengembalian terutama berupa keuntungan atas investasi

g 1. %{Persaingan antar perusahaan saingan

o —

% Persaingan antara perusahaan sejenis biasanya merupakan kekuatan terbesar dalam
g'iima Rekuatan kompetitif ini. Strategi yang dilakukan oleh satu perusahaan hanya bisa
gsukses apabila mereka menyediakan kelebihan kompetiti dari strategi yang dijalankan oleh
gperusahaan pesaing.

%Persaingan dalam industri ini dapat tergolong tidak terlalu ketat karena masih

ueyingaiu

(gsedikii usaha yang menawarkan produk yang sama. Namun yang memberatkan bagi Kebab

qu

D

ﬁ.SushHBash adalah perusahaan yang menjadi saingan merupakan perusahaan-perusahaan
besar yang sudah memiliki kepercayaan konsumen. Faktor ini menyebabkan Kebab Sushi
Bash Zbutuh usaha lebih untuk memenangkan kepercayaan konsumen dengan
mempfioritaskan nilai tambah yang dimiliki Kebab Sushi Bash. Berikut merupakan nilai

tambah:yang ditawarkan oleh Kebab Sushi Bash:

a. Menawarkan produk unik yang mencampurkan makanan khas Turki dengan

Jepang
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b. Konsep penjualan dengan Food Truck

2.(rBotensi masuknya pesaing baru

1na-l

5 T‘Ketika perusahaan baru memasuki suatu industri dengan mudah, intesitas kompetisi
L(';Danéar sétu dengan yang lain meningkat, dan tugas seorang pembuat strategi adalah dengan
émgngldentlflkaﬂ perusahaan baru itu, memonitor strateginya dan melawannya kembali.

T =

8o

% ?L “Semakin mudah pesaing baru masuk dalam sebuah industri, persaingan dalam
%méustn akan semakin sengit. Terkadang pesaing yang baru masuk juga memiliki
n

ebihannya tersendiri.

“Potensi masuknya pesaing baru dalam industri ini terbilang besar karena industri

. buepun-6uRpun |

ullne:r’ merupakan industri yang memiliki potensi yang baik di Indonesia. Selain itu

onsep yfood truck sendiri j juga masih baru dan belum banyak yang menjalankan nya.

Strategi yang akan dilakukan oleh Kebab Sushi Bash adalah dengan membangun

eperdayaan konsumen terhadap Kebab Sushi Bash dan selalu meningkatkan pelayanan

uexwr;_\l_ueauam edu&;&_\uy syny eAley ynanga

baik secara langsung maupun tidak langsung. Selain itu, Kebab Sushi Bash juga akan

W uep

melakukan berbagai promosi menarik untuk ditawarkan kepada konsumen seperti promo

g_'?/(ua

ree topping dan promo diskon ulang tahun sehingga dapat menjaga loyalitas konsumen

erhad;p Kebab Sushi Bash.

:Jaquins _yexin

32Potensi pengembangan produk-produk pengganti

Dibanyak industri, perusahaan juga dalam kompetisi dekat dengan produsen barang
subtit@isi di industri lainnya. Kekuatan kompetitif dari produk subtitusi paling baik ditakar
dengant masuk langsung ke pangsa pasar dimana produk tersebut didapatkan, serta rencana

perusghaan tersebut dalam meningkatkan kapasitas dan penetrasi pasar.

= 10
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Produk dan atau jasa yang dapat menggantikan merupakan ancaman bagi

perusahaan. Ancaman dari produk substitusi ini cukup tinggi mengingat banyaknya pilihan

gnakarfain selain kebab, selain itu usaha kuliner juga semakin banyak dan menjamur.

eJe

ZUpayatyang dilakukan Kebab Sushi Bash untuk menghadapi ancaman produk substitusi

gacélaH dengan menjaga kualitas pelayanan dan cita rasa produk. Dengan pelayanan dan
o

aw b

n

méi% rasa produk yang baik maka kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap Kebab

d

=
11ST0
D
[92)
=
o))
N
[a}]
>
—+
D
=
D
(@)
[}

4. Q:)aya tawar pemasok

;Daya tawar pemasok mempengaruhi intensitas persaingan pada suatu industri,

uepun-Bbuepun 1BunguNIQ

usushya ketika terdapat sejumlah besar pemasok, atau ketika hanya terdapat sedikit

=)

]r}_emex yndnyas neje u%ﬁeqa

;%bahan “mentah pengganti yang bagus, atau ketika biaya peralihan ke bahan mentah lain
gsangatfﬁnggi.

g iTiap industri memiliki seseorang untuk memainkan peran sebagai pemasok.
%Kekuatan pemasok adalah penting karena akan mempengaruhi industri. Pemasok yang
gmemiliki daya tawar yang tinggi dapat menjadi ancaman bagi Kebab Sushi Bash karena
%,;pemasok dapat meningkatkan harga bahan baku yang dibutuhkan oleh sehingga dapat
%menygbabkan peningkatan biaya usaha. Untuk mengantisipasi hal tersebut, Kebab Sushi

Wwns u

Bash @kan menjalin hubungan yang baik dengan pemasok dalam hal komunikasi maupun

BEL

" pembyaran yang tepat waktu.

5.=Daya tawar konsumen

Ketika pelanggan terkonsentrasi atau besar atau membeli dalam jumlah yang
bany&k, daya tawar mereka mewakilkan kekuatan utama dalam mempengaruhi intensitas

kompétfisi dalam industri. Daya tawar konsumen dapat menjadi kekuatan yang paling

pentirﬁ dalam mempengaruhi kelebihan kompetisi. Daya tawar konsumen yang tinggi

= 11
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| dapat mengancam perusahaan. Konsumen lebih suka membeli produk dengan harga

serendah) mungkin. Hal ini mengakibatkan usaha dapat memperoleh laba serendah

gnunngn. Pembeli akan menuntut kualitas yang lebih tinggi, pelayanan yang lebih baik

eJe

2serta harga yang murah, dimana hal ini mendorong persaingan antar perusahaan dalam

3 =

2Zsuatu mdustri.

=2 B

% g | Konsumen memiliki posisi yang penting terhadap keberlangsungan hidup
%pgusahaan. Perusaahan dapat bertahan karena ada konsumen yang terus membeli produk
gki;. Lintuk mengurangi daya tawar konsumen Kebab Sushi Bash hadir dengan produk
éya%g 3g’nik yang memiliki konsep dan rasa yang berbeda dibanding pesaingnya serta
%mgmbérikan promosi-promosi yang menarik bagi konsumen.

%E Anélisis Posisi Dalam Persaingan

g; :Dalam mendirikan suatu bisnis, penting untuk penulis dalam mengenal posisi

“perusahaan yang akan didirikan dalam persaingan. Hal tersebut ditujukan agar dalam

—

c

gmenjalankan bisnis, penulis dapat mengidentifikasi dan mengambil keputusan dengan baik

Q
]

[oN
Q

Sdalam pengambilan strategi persaingan.

;Menurut Kotler dan Keller (2016:363), ada beberapa analisis posisi dalam

ueyingaiuaw

persaiﬁgan, yaitu:

‘laquins

1= Market leader (Pemimpin Pasar)

5Market Leader adalah perusahaan yang diakui oleh industri yang bersangkutan

sebagai pemimpin.

Ciwi-ciri yang dimiliki pemimpin pasar adalah :

-=a. Memiliki pangsa pasar terbesar (51%) dalam pasar produk yang relevan

= 12
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2.

3.

b. Lebih unggul dengan perusahaan lain dalam hal pengenalan produk baru,
@ perubahan harga, saluran distribusi dan intensitas promosi.
u
Zc. Merupakan pusat orientasi pesaing

arket Challanger (Penantang Pasar)

2d|3

Merupakan perusahaan yang secara konstan mencoba memperbesar pangsa

93 191 4111w

asar mereka, yang dalam usaha tersebut mereka berharap secara terbuka dan

sup)

angsung dengan pemimpin pasar

g1

Ciri-ciri yang dimiliki penantang pasar adalah :

usl

Biasanya merupakan perusahaan besar dipandang dari sudut volume penjualan
dan laba (pangsa pasarnya + 30%).

Selalu berupaya menemukan kelemahan pihak pemimpin pasar atau perusahaan
lainnya dan kemudian menyerangnya baik secara langsung ataupun tidak

langsung.

(319 ueny Yimy expzewojul yep s

Penantang pasar biasanya juga memusatkan upaya mereka pada tindakan
mengambil alih perusahaan-perusahaan yang lemah.

aMarket Follower (Pengikut Pasar)

[y

é.

; Merupakan perusahaan yang mengambil sikap tidak mengusik pemimpin
gpasar dan hanya puas dengan cara menyesuaikan diri terhadap kondisi-kondisi
m.

%pasar.

=)

EhCiri-ciri yang dimiliki pengikut pasar adalah :

(=]

q

éa. Selalu mencoba menonjolkan ciri khasnya kepada pasar sasaran, seperti lokasi,
=

pelayanan, keunggulan produk dan sebagainya.

13
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buepun-buepun 1bunpunig 91d!3 NeH

b. Memilih untuk meniru produk atau strategi pemimpin pasar dan penantang
@ pasar daripada menyerang mereka.
gc. Biasanya memperoleh laba yang tinggi karena tidak menanggung beban
g'. pengeluaran yang tinggi untuk inovasi.
%Market Nichers (Penggarap Ceruk Pasar)
@
E Merupakan perusahaan yang mengkhususkan dari melayani sebagian pasar
f:":yang diabaikan perusahaan besar dan menghindari bentrok dengan perusahaan
EEbesar

IJS(_DU

g3i3m

(319 ugni Yimy expzewyosu uecg siusl

iri-Ciri yang dimiliki penggarap ceruk pasar adalah :

Biasanya berspesialisasi secara geografis.

Merupakan perusahaan yang daya beli dan ukurannya cukup besar agar bisa
menguntungkan.

Memiliki potensi untuk berkembang.

Memiliki keterampilan dan sumber daya yang memadai untuk memenuhi
kebutuhan ceruk pasar tersebut secara efektif.

Mampu mempertahankan diri dari pesaing besar dengan ‘customer goodwill’

yang dibinanya.

gBerdasarkan teori diatas, penulis menyimpulkan bahwa posisi persaingan yang

ditem@ti oleh Bash adalah pengikut pasar (Market Follower). Kesimpulan ini diambil

=
berdagrkan pertimbangan faktor-faktor berikut :

40}

= Kebab Sushi Bash mengambil sikap untuk tidak mengusik pemimpin pasar

j1jeu

M

3| uepy )

=K

Zyaitu berupa kualitas produk dan pelayanan yang baik.

ebab Sushi Bash mencoba untuk menonjolkan ciri khasnya kepada pasar sasaran

14
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®

Untuk menentukan posisi dalam persaingan dapat menggunakan Poduct Life Cycle

(PLC@iklus produk dibagi menjadi 4 (empat) tahapan, yaitu;

:Jagquins ueyingakuauw uep ueywniuedusw eduey Ul sijny eAJey ynanias nele ueibeqgas diynbusw buede)iq |

buepun-buepun 1bunpuiig exdig ey

w

-

S

I

Q
: g_lntroduction (pengenalan)

©

gPeriode pertumbuhan penjualan lambat ketika produk diperkenalkan di pasar.

;Biasanya diperlukan biaya besar yang dikeluarkan sehingga belum mengalami
aaba
: §Gromh (Pertumbuhan)
éDeriode dimana pasar sudah mulai mengenal dan merima produk, penjualan
7
imengalami peningkatan, biaya berkurang dan mulai memperoleh laba.
o
: ;—i\ﬂaturity (kedewasaan)
§Keuntungan meningkat secara bertahap, puncak permintaan, biaya terus menurun
n_j(arena efisiensi
: i ecline (penurunan)
=
5

~Penjualan dan keuntungan berkurang secara signifikan seiring produk sampai akhir

€)

hayatnya dan pelanggan beralih ke produk lain.

1g INISU|
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Gambar 3.2

@

Product Life Cycle

Product (Service) Life Cycle

I

Introduction : Growth Maturity Decline
Low Sales : Increasing Sales Constant Sales B Reducing Sales
High Costs : Reducing Costs !  Reducing Costs  : Constant Costs

Mo Profits Some Profits Increasing Profits : Reducing Profits

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey
Sales

L J

e)13ew.ioju] uep siusig Inasul) o 1l 1w eadd yeH

Time

A
Sumbé’; BusinessSetFree.com
A

gBerdasarkan teori dan di atas, posisi Bash masuk pada tahapan introduction

ywnjueousw eduey 1ul sijny eAJey ynanyas neje ueibeqgas diynbusw buede)iq |

9]
sedang?(an untuk King of Kebab dan Container Kebab by Baba Rafi masuk ke tahap

—growth.
CH- .
oF. AI‘H_“SIS Faktor-Faktor Kunci Sukses (CPM)
E ;Menurut Fred R. David (2012: 113), mengidentifikasi pesaing-pesaing utama suatu
3 m=e
Eperusgman serta kekuatan dan kelemahan khusus mereka dalam hubungannya dengan
. G.
posisﬁ(rategis perusahaan sampel.
=
= Berikut ini adalah tabel Competitive Profile Matrix yang menjelaskan perbedaan
=y
(=]

antarg(ebab Sushi Bash dengan supermarket dan fish shop
)

16
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Tabel 3.3

Competitive Profile Matrix Kebab Sushi Bash

- &

§ Critical Kebab Sushi Bash |Doner Kebab King of Kebab

§ Siuccess Weight

é § Eactor Rating |Score |Rating [Score [Rating  [Score
2 |Farga 22z |4 088 3 066 |4 0.88
g Q:é Rasa 0.26 4 1.04 4 1.04 2 0.52

%g Pelayananjo.12 |4 048 3 036 [ 0.24
2 < Promosi 011 |4 044 ]2 022 3 0.33

% é Eokasi  [0.21 3 0.63 4 0.84 1 0.21
(% g DPesain  [0.08 3 0.24 4 0.32 2 0.16
28 Fowl I 3.71 3.44 2.34

;Sumbgr: Data Olahan Kebab Sushi Bash

:Competitive Profil Matrix dari Kebab Sushi Bash terdiri dari faktor-faktor penting

uaw eduey 1ui si

obagi keberhasilan sebuah bisnis. Nilai weight atau bobot didapat berdasarkan dari

—

=pengistan kuisioner, total nilai bobot yang diberikan berjumlah 1, semakin besarnya nilai

p ueyWwNU

ni menunjukkan bahwa semakin besar juga pengaruhnya. Rating pesaing didapat dari hasil

Auaw ue

obseryasi secara langsung dan survey terhadap orang-orang yang pernah berkunjung atau

embggli di restoran tersebut tersebut.

w Tabel 3.3 menunjukkan bahwa faktor kunci keberhasilan yang perlu diperhatikan

Jagquwns uegnqa

“oleh Kébab Sushi Bash adalah harga, rasa, pelayanan, promosi, lokasi, desain.

Pada faktor harga sesuai tabel 3.3 di atas dapat dilihat bahwa harga memiliki bobot
keduastertinggi yakni, 0.22. Rating dari Kebab Sushi Bash dan King of Kebab sama di
angka :4 sedangkan Doner Kebab di angka 3 karena menyediakan kebab yang paling
mahal Harga yang ditawarkan oleh kedua pesaing dapat dikatakan hampir bersaing,

sehingga demi menciptakan harga yang bersaing maka Kebab Sushi Bash juga memasang

17
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harga di kisaran yang sedikit lebih murah dari para pesaing nya. Harga telah
diperhitungkan berdasarkan biaya-biaya yang diperlukan untuk menghasilkan produk

ckebab Yang lezat.

“(‘;J _ -Rasa merupakan faktor yang memiliki bobot yang paling tinggi yaitu 0.26. Cita
gragx@ sangat mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen. Tingkat kepuasan konsumen dapat
ém%mpengaruhi perilaku konsumen dalam pembelian berikutnya sehingga hal tersebut
%h%us «dijaga. Doner Kebab mendapatkan rating 4 karena memiliki rasa yang enak,
gse_.ang’kan King of Kebab mendapatkan rating 2 karena rasa nya biasa saja. Kebab Sushi

nan)

purgbue

h merencanakan untuk menyediakan rasa dengan rating 4. Kebab Sushi Bash harus

béﬁar-benar menjaga kualitas produk dan konsistensi rasa. Dengan kualitas produk dan

n} eAiey

“konsistensi rasa yang baik dan enak maka konsumen akan memeperoleh kepuasan terhadap

|

—

gprodulgiKebab Sushi Bash.

ed

Lalu dari segi pelayanan, dengan bobot 0.12, King of Kebab mendapatkan rating

%HJ,UEDUSLU

elayafian 2 karena pelayanan yang dilakukan masih kurang ramah dan terlalu kaku. Doner

ebab mendapatkan rating 3 karena pelayanan nya sudah cukup ramah namum proses

w UB% ue

uo
Ee]
@D
3
o
5
QD
]
=
@D
o
QD
o
S
<
QD
(72}
QO
>
«Q
2
)
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[
A
@D
o
QD
o
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c
[%2]
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o
QD
[72]
>
o
@D
=
@D
>
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QD
>
[
3
@D
3
o
@D
=
=
QD
S5
°
8
QO
<
QO
>
QD
S

enga;g rating 4 dimana seluruh karyawan akan melayani dengan ramah dan tulus baik

uexér_wqa/(

Zsecaraglangsung maupun tidak langsung seperti saat menjawab pertanyaan-pertanyaan di

agquw

~sosiakmedia serta menyajikan produk dengan cepat.

Dari segi promosi yang memiliki bobot 0.11 King of Kebab mendapatkan rating 3.
King @f Kebab memanfaatkan media sosial Instagram dan facebook secara aktif sebagai
media;promosi dan pemasaran mereka namun tidak terlalu gencar, sedangkan Doner
Kebab:mendapatkan rating 2 karena tidak memiliki media sosial dan promosi sebatas

memasang banner di depan restoran nya saja. Rencana Kebab Sushi Bash berada di rating

18



"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

4 karena promosi merupakan salah satu cara untuk menarik konsumen untuk membeli

produk~sehingga promosi harus dilakukan dengan baik dan menarik. Kebab Sushi Bash

gakan rﬁelakukan promosi diskon 50% satu bulan pada saat pembukaan dan anniversary.

eJe

=Kemudian Kebab Sushi Bash akan melakukan pemasaran melalui media sosial facebook

3 =

édaIn Instagram serta brosur yang akan disebarkan ke rumah-rumah dan sekolah-sekolah di
A

?Dse‘Kitalf Kelapa Gading

o Y A

% % j,,;Lokasi memiliki bobot tertinggi ketiga yaitu 0.21. Doner Kebab memiliki rating 4
ékienaémemiliki banyak cabang yang tersebar di Jakarta serta lokasi nya dekat dengan

méian. King of Kebab memiliki rating lokasi 1 karena menurut penulis lokasi yang

e ynn
U(EBUB

Q. -

diﬁilifering of Kebab kurang dekat dari keramaian. Rencana Kebab Sushi Bash memiliki

—

Al

n

@rating 3. Berlokasi di Wisma Gading Permai yang dekat dengan apartemen dan perumahan

%yang @kup dekat dengan keramaian, namun belum memiliki banyak cabang sehingga
%masm kalah dari Doner Kebab

§ cDesain memiliki bobot 0.08. Doner Kebab memiliki rating 4, restoran ini cukup
Q%nyaman dan memiliki desain yang cukup menarik. King of Kebab memiliki rating 2,
3

cdesaimsmobil nya sudah cukup simple dan menarik namun sedikit kotor dan tidak tersedia

uexin
@
3
B
o
c
S
c
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Zmemlhwat desain dengan rating 3 dimana mobil akan dibuat menarik dan akan menyediakan

S

qu

“temp : «duduk dan meja dengan tenda payung bagi konsumen yang ingin istirahat sambil

)

menuhggu pesanan mereka namun karena terletak di outdoor desain yang dapat dilakukan

sedikif'terbatas.
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&

=
QF’

G. Analisis Lingkungan Eksternal dan Internal

CrBalam menjalankan rencana strategi suatu usaha, penting bagi perusahaan untuk
u

Q
engeﬁali kekuatan serta kelemahan yang dimiliki perusahaan dan juga mengenali peluang
©

serta %maman yang ada di lingkungan perusahaan. Dengan mengenali faktor-faktor

é'CI'L

@
EH

dinnpusuy bueue

ueibeqas

eb@, perusahaan dapat memperkirakan masalah-masalah yang akan terjadi dan juga

di

x . . . N
pefsiapkan rencana strategi seperti apa yang akan diambil.

2 3
oMenurtit Kotler dan Keller (2016: 71), Analisis SWOT adalah evaluasi keseluruhan dari
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ckekuatdn, kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan. Ini merupakan cara untuk
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=

EN
uepgp

5
alisis SWOT untuk Kebab Sushi Bash sebagai berikut:
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“Strength (S)

MY

a. =Menyajikan produk dengan konsep dan rasa yang unik
=

b. gHarga yang sangat terjangkau dengan kualitas yang baik
(0]
C. LDPelayanan yang ramah dan cepat

d._Promosi yang dilakukan sangat gencar dan menarik
Z.E,.Weakness (Kelemahan)

a.gBelum dikenal masyarakat

b.%Variasi produk tidak banyak
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c.gBelum memiliki pengalaman yang banyak
3.;Opportunities (Peluang)

a:°:Makanan Asian fusion sedang menjadi tren
b.ﬂ_’,.BeIum ada restoran kebab sushi di Indonesia

x
c.%¥ Gaya hidup masyarakat yang cenderung konsumtif dan menyukai tren baru

d.gPertumbuhan ekonomi penduduk Jakarta yang terus meningkat.
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lum ada izin jelas dari pemerintah mengenai konsep food truck
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rsaingan yang cukup ketat dengan kompetitor yang ada
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
@m@ a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF é:zmm 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.

a.@isnis mudah dimasuki pesaing baru

4. Threats (Ancaman)

b
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Analisis SWOT Kebab Sushi Bash

Tabel 3.4

Strength (S)

Weakness (W)

o
&
2 S 1. Menyajikan produk dengan 1. Belum dikenal
53 - = konsep dan rasa yang unik masyarakat
;é = 2. Harga yang sangat terjangkau 2. Variasi produk tidak
= dengan kualitas yang baik banyak
9 g 3. Pelayanan yang ramah dan 3. Belum memiliki
& = cepat pengalaman yang
Fo o 4. Promosi yang dilakukan banyak
v 3 5 sangat gencar dan menarik
3(§p®rtumties (@) S-O Strategy W-O Strategy
2 § Makanan asian 1. Memberikan harga yang 1. Melakukan  promosi
b o @ fgsion  sedang mampu  dijangkau  untuk melalui media sosial
j ~ g Menjadi trend seluruh kalangan masyarakat dan brosur-brosur
;3 2. Belum ada (S2, 03, 04) (W1, 01, 02, 03, 04)
3 2 “ restoran  kebab 2. Membuat  desain  mobil 2. Mencari tahu apa yang
3 sushi di semenarik mungkin (S1, O3) menjadi tren saat ini
j 3. Indonesia 3. Terus menjaga dan untuk kemudian
¥ 3. Gaya hidup meningkatkan kualitas melakukan inovasi
b5 masyarakat yang pelayanan dan produk ( S3, produk (W2, 01, O3)
* cenderung 01, 02) 3. Belajar dari pengusaha
3 konsumtif  dan food truck lainnya
2 menyukai  tren yang bergabung di
3 baru Asosiasi Food Truck
2 4. Pertumbuhan Indonesia (W3, O3,
ey ekonomi 0O4)
- penduduk
S Jakarta yang
’ & erus meningkat.
Threats<(T) S-T Strategy W-T Strategy
- S5 1. Bisnis  mudah 1. Menciptakan citra merek (S1, 1. Melakukan evaluasi
] % dimasuki pesaing S3,T1,T2) Kinerja seluruh
= baru 2. Melakukan strategi kemitraan karyawan setiap hari
: - 2. Persaingan yang dengan supplier (S2, S3, T1, dan melakukan
i sukup ketat T2) perbaikan. (W3, TI1,
gengan T2)
Kompetitor yang 2. Menonjolkan
ada keunggulan  produk
3. Belum ada izin yang ditawarkan
jelas dari (W2,T1, T2)
pemerintah 3. Berkonsultasi dengan
frengenai konsep pelaku bisnis
food truck foodtruck lainnya
A (W3,T3)

Sumbesr: Kebab Sushi Bash
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