BAB III

ANALISIS INDUSTRI DAN PESAING
Analisis industri dikenal sebagai audit manajemen strategi eksternal atau analisis lingkungan. Menurut Fred R. David (2015:45), audit eksternal berfokus untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi tren dan kejadian di luar kendali suatu perusahaan atau organisasi. Audit eksternal mengungkapkan kesempatan dan ancaman penting yang dihadapi oleh organisasi.


Pengusahan juga perlu menganalisis permintaan industri yang meliputi pengetahuan tentang lingkungan pasar. Lingkungan sifatnya dinamis dan selalu berubah, terutama dalam perkembangan teknologi. Oleh karena itu, perlu dilakukannya pengamatan dan penelitian khusus terhadap kondisi perusahaan, pasar dan kondisi pesaing dengan tujuan supaya sebuah bisnis dapat terus berlansung dan bertahan. Analisis industri dan pesaing akan dibahas pada bab ini.

A. Trend dan Pertumbuhan Industri

Bisnis pelumas mesin dipengaruhi oleh jumlah produksi serta pertumbuhan perindustrian di negara tempat usaha dijalankan. Pada kasus ini, Indonesia memiliki pertumbuhan produksi industri yang positif.
Dijelaskan pada Berita Resmi Statistik (BRS) Badan Pusat Statistik (BPS) Indonesia (https://www.bps.go.id/pressrelease/2018/11/01/1482), bahwa perindustrian di Indonesia mengalami pertumbuhan baik di skala mikro dan kecil, dan skala menengah dan besar. Pertumbuhan ini berdampak positif untuk bisnis karena industri manufaktur  merupakan target utama dari bisnis.
.

B. Analisis Pesaing

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 promosi dengan para pesaingnya. 
 Analisis persaingan adalah usaha mengidentifikasi ancaman, kesempatan atau permasalahan strategi yang terjadi akibat perubahan persaingan potensial serta kekuatan dan kelemahan pesaing. Menurut David (2015:59), pesaing adalah perusahaan yang menawarkan produk dan jasa sejenis di pasar yang sama. Pasar dapat mencakup area geografis ataupun segmentasi produk. Analisis berguna untuk mendasari keputusan tentang produk yang dipasarkan agar kemudian diperoleh laba. Selain itu, analisa pesaing juga berfungsi untuk membuat peta persaingan yang ada sekarang dan di masa yang akan datang. 
Berdasarkan permasalahan tersebut, penulis menyadari bahwa tingkat persaingan bisnis pelumas mesin cukup tinggi, namun masih memiliki peluang yang cukup besar. Hal tersebut dibuktikan dengan survei yang dilakukan oleh penulis pada perusahaan pesaing. Setelah melakukan observasi pada beberapa perusahaan pesaing, penulis menyimpulkan bahwa peluang bisnis masih cukup besar. Perusahaan sejenis yang ada saat ini sudah memiliki skala yang lebih besar, hal tersebut dikarenakan bisnis pengolahan hasil minyak bumi tergolong cukup ramai di Indonesia dan diantara merk-merk tersebut ada yang sudah memiliki jaringan pemasaran serta kekuatan merk yang kuat. Sedangkan bisnis sejenis yang merknya lemah fokus pada persaingan harga dan menyasar segmen pasar yang lebih rendah kemampuan ekonominya.
 Penulis mengambil contoh 3 perusahaan pesaing yang sudah lebih dulu menjalankan bisnis pelumas mesin.
	Pesaing
	Kekuatan
	Kelemahan

	Pertamina

	1. Memiliki kekuatan modal sebagai BUMN

2. Merk yang lebih kuat

3. Varian produk luas
	1. Jarang melakukan promosi harga
2. Harga lebih mahal dari merk penulis

	
	
	

	Federal Oil

	Kekuatan
	Kelemahan

	
	1. Merk yang lebih kuat

2. Harga  kompetitif
	1. Variasi produk kurang lengkap

2. Jaringan Distribusi relatif terbatas

	
	
	

	Petronas
	Kekuatan
	Kelemahan

	
	1. Merk lebih kuat

2. Loyalitas konsumen tinggi
	1. Harga lebih mahal

2. Jaringan distribusi terbatas


Tabel 3.1 Tabel Analisis Pesaing
Sumber : Penulis
Penulis akan memberikan berbagai penawaran menarik bagi konsumen, serta harga yang penulis tawarkan lebih murah daripada pesaing untuk menghadapi ancaman dari pesaing. 
C. Analisis PESTEL

Pelaku bisnis harus menyusun strategi bisnis dengan baik untuk mencapai tujuan perusahaan. Dalam menetapkan strateginya, pelaku bisnis harus melakukan analisis terlebih dahulu. Analisis dapat dilakukan melalui lingkungan internal dan lingkungan eksternal dimana hasil analisis tersebut dapat membuat para perlaku bisnis mengetahui kelebihan dan kelemahan perusahaannya sendiri, sehingga bisa memperbaiki dan meningkatkan kinerja perusahaannya menjadi lebih baik. Selain itu, analisa lingkungan juga berfungsi untuk mengetahui ancaman dan peluang yang akan berpengaruh terhadap kegiatan bisnis yang akan dijalankan. 
Menurut David (2015:45), kekuatan eksternal dapat dibagi menjadi beberapa kategori luas: kekuatan ekonomi; kekuatan budaya, sosial, demografi, dan lingkungan; kekuatan politik, pemerintah, dan hukum; kekuatan teknologi; dan kekuatan persaingan.  Hal itu dikenal dengan analisis PESTEL. Analisis PESTEL adalah salah satu metode analisis lingkungan eksternal yang meliputi aspek politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum.
Analisis PESTEL terhadap usaha dapat dijabarkan sebagai berikut:
1. Politik

Politik merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi aktivitas bisnis. Kondisi politik akan  berdampak terhadap bisnis yang beroperasi di negara tersebut. Contohnya seperti pergantian pemimpin, baik di tingkat kota, provinsi, sampai Negara. Jika pemimpin yang berkuasa memiliki prioritas program kerja berupa pembangunan infrastruktur seperti saat ini (2014 - 2019), maka secara tidak langsung permintaan akan penyewaan alat berat juga akan meningkat dikarenakan tingginya tingkat pembangunan tersebut. Namun, sebaliknya jika pemimpin yang berkuasa tidak memiliki prioritas program pembangunan infrastruktur, maka permintaan juga akan menurun. 
Di Indonesia saat ini pemerintah terus mendorong pertumbuhan perindustrian dan perindustrian Indonesia menjadi salah satu kontributor utama Gross Domestic Product (GDP) Indonesia. Mentri Perindustrian Indonesia, Airlangga Hartato bahkan menyebutkan bahwa perindustrian Indonesia merupakan yang terbesar no.4 di dunia menurut kontribusi industri manufaktur terhadap GDP sesuai riset dan survei yang dilakukan  lembaga di dalam dan di luar negeri (https://economy.okezone.com/read/2018/07/28/320/1928637)
Hal tersebut dapat mengilustrasikan fokus yang diberikan pemerintah Indonesia terhadap sektor perindustrian. Pemerintah Indonesia berupaya menjadikan industri  manufaktur sebagai penopang perekonomian negara.

2. Ekonomi

Kondisi perekonomian menjadi faktor penting untuk menilai peluang bisnis, di mana negara dengan kondisi ekonomi yang baik secara umum memberikan peluang bisnis yang lebih besar dari negara yang memiliki kondisi ekonomi lemah. Indonesia yang merupakan negara berkembang bertumbuh lebih pesat dan hal ini merupakan faktor yang dapat mendukung perindustrian secara umum, walaupun pertumbuhan eknomi di Indonesia menurun sejak tahun 2013, Indonesia tetap konsisten memberikan pertumbuhan ekonomi diatas 5% selama tahun 2010 sampai 2018 kecuali tahun 2015.
Kondisi perekonomian yang baik, khususnya pertumbuhan GDP memberikan gambaran atas kuantitas produk yang dikonsumsi dan diproduksi di Indonesia. Bisnis pelumas mesin di bidang industri memiliki peluang yang lebih besar di negara yang banyak memproduksi karena industri-industri tersebut merupakan calon pelanggan dari bisnis ini yang menyediakan bahan baku utama/pendukung untuk kegiatan-kegiatan industri.
3. Sosial 

Aspek sosial mempertimbangkan atribut seperti populasi demografi, distribusi pendapatan, perubahan gaya hidup, mobilitas sosial, sikap terhadap rekreasi dan belanja. Lingkungan sosial merupakan lingkungan yang sangat dinamis, dimana perubahan terjadi seiring dengan perkembangan teknologi yang nantinya akan mempengaruhi pola pikir, pola sikap, dan pola tindak seseorang. Perubahan tersebut akan menyebabkan permintaan daya beli seseorang berdasarkan gaya hidup dan seleranya.

Pada zaman ini, kehidupan sosial di masyarakat semakin berubah seiring perkembangan teknologi. Permintaan akan peningkatan taraf hidup masyarakat terus meningkat. Seperti kehidupan di kota besar di Jakarta, budaya konsumerisme terus bertumbuh dan keinginan masyarakat atas meningkatnya taraf hidup memberikan peluang bagi bisnis kecil dan besar untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. Kegiatan-kegiatan bisnis tersebut pada umumnya membutuhkan mesin untuk memproduksi, mendistribusikan, mendukung kegiatan operasional dan layanan bisnis. Sehingga menjadi salah satu alasan bisnis Business to Business (B2B) memiliki peluang yang besar di Indonesia.
4. Teknologi
Pertumbuhan pemanfaatan tekonologi memberikan cara baru bagi usaha untuk memasarkan produk, meningkatkan interaksi dengan masyarakat, sebagai media untuk menumbuhkan kekuatan merk, dan untuk membantu operasional perusahaan. Pada bisnis ini penulis berencana untuk memanfaatkan teknologi software  yang bisa digunakan untuk membantu operasional, khususnya dalam aspek financial pencatatan perputaran barang, dan untuk pencatatan penjualan atau pembelian yang dilakukan perusahaan.
5. Lingkungan

Menurut David (2015:50), perubahan lingkungan memiliki dampak besar yang terlihat pada produk, jasa, pasar, dan pelanggan. Faktor lingkungan dapat digunakan ketika melakukan perencanaan strategis atau mencoba mempengaruhi keputusan pembeli seperti faktor lokasi geografis. Pada bisnis penulis, aspek lingkungan mengacu pada produk yang dijual oleh bisnis, yaitu hasil pengolahan minyak bumi. Hasil pengolahan minyak bumi memiliki citra buruk dengan pencemaran lingkungan dan sebagai barang yang mudah terbakar, produk penulis membutuhkan penanganan khusus untuk mengendalikan hal tersebut penulis bisa memastikan produk-produk yang berada di stok atau yang diantar sendiri oleh penulis memiliki kemasan drum dengan kondisi baik dan diantar dengan hati-hati.
6. Legal atau Hukum

Legal berhubungan dengan aturan atau hukum lingkungan sekitar perusahaan beroperasi. Dengan perubahan hukum ini tentu akan merubah perilaku perusahaan.  Agar suatu bisnis dapat berjalan dengan lancar, maka pebisnis harus bisa meyesuaikan dan taat terhadap hukum yang berlaku. 

Legalitas untuk menjalankan suatu usaha meliputi pembuatan Tanda Daftar Perusahaan (TDP), Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) yang wajib dimiliki oleh seluruh pengusaha, NPWP, dan Izin Gangguan. 
D. Model Lima 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 mengembangkan strategi dalam banyak industri. Melalui pendekatan ini, perusahaan dapat mengidentifikasi aspek-aspek atau elemen-elemen kunci dari setiap kekuatan bersaing yang dapat memengaruhi perusahaan. Berdasarkan teori tersebut, terdapat lima kekuatan utama dalam persaingan usaha yaitu:
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Sumber : Penulis
1. Persaingan di antara Industri Sejenis (Industry Rivalry)
Persaingan di antara industri sejenis dari bisnis ini termasuk tinggi, dikarenakan industri pelumas merupakan salah satu industri yang ramai dan umumnya dilakukan oleh pemilik modal yang besar. Terutama di Indonesia yang memiliki BUMN untuk sektor ini (Pertamina) dan konsisten menjadi salah satu perusahaan yang terkuat di Indonesia. 

Selain Pertamina, perusahaan swasta lain seperti Shell, Federal Oil dan Petronas juga contoh lain dari perusahaan-perusahaan sejenis yang sudah memiliki kekuatan brand, pengalaman dan jaringan pemasaran yang kuat di Indonesia. Hal ini juga disebabkan oleh produksi minyak bumi yang tinggi di Indonesia, sehingga sektor industri di bidang pengolahan minyak bumi menjadi ramai dan ketat.
2. Ancaman dari Pendatang Baru (Threat of Entry)
Ancaman dari pendatang baru bisnis tergolong rendah, karena untuk membangun bisnis tersebut dibutuhkan modal yang cukup besar dan memiliki pengalaman di bidang tersebut. Target konsumen dari bisnis ini juga bukan masyarakat perorangan secara umum, namun biasanya adalah perusahaan – perusahaan. 
Biasanya, diperlukan orang yang memiliki pengalaman di bidang ini maupun pengalaman berbisnis B2B untuk dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan lama yang memiliki kekuatan modal dan pengalaman yang lebih kuat.
3. Ancaman dari Produk Subsitusi (Threat of Substitutes)
Ancaman dari produk subtitusi bisnis tergolong rendah, hasil pengolahan minyak bumi merupakan bahan pendukung utama yang dibutuhkan oleh hampir setiap jenis usaha dan merupakan salah satu produk yang belum ditemukan substitusinya. Untuk saat ini, perkembangan teknologi sudah mulai memberikan alternatif untuk bahan bakar minyak namun belum untuk pelumas, baik cair maupun padat.
4. Daya Tawar Pemasok (Bargaining Power of Suppliers)
Daya tawar pemasok dari bisnis tergolong tinggi. Karena, pasokan barang yang dibutuhkan oleh  bisnis mudah didapatkan di Indonesia. Indonesia merupakan salah satu produsen minyak mentah terbesar di dunia dan hal tersebut membuat pasokan minyak mentah yang mudah didapatkan
Dalam menjalankan bisnis ini, usaha memiliki pemasok – pemasok langganan untuk memenuhi kebutuhan yang dibutuhkan untuk kegiatan bisnis. Namun, tidak bergantung kepada pemasok tersebut saja, karena pasokan yang dibutuhkan juga mudah ditemukan di tempat lain.
5. Daya Tawar Konsumen (Bargaining Power of Buyers)
Daya tawar konsumen untuk bisnis tergolong sedang. Karena walaupun konsumen pada umumnya sudah memiliki pemasok utama dan bahkan memiliki kontrak dengan supplier tertentu. Pelumas memiliki siklus pemakaian yang cepat sehingga perusahaan-perusahaan umumnya membutuhkan lebih dari satu pemasok sehingga Bestron dapat tetap mendapatkan pangsa pasar khususnya dengan harga yang lebih rendah dibanding merek lain yang lebih kuat. Harga merupakan faktor utama bagi industri untuk memilih pemasok dan merupakan hal yang paling mempengaruhi daya tawar konsumen.   
E. Analisis Faktor-Faktor Kunci Sukses (Competitive Profile Matrix)
Menurut David (2015:66), Matriks Profil Kompetitif (Competitive Profile Matrix – CPM) mengidentifikasi pesaing utama perusahaan serta kekuatan dan kelemahan pesaing tertentu 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.
Faktor kunci keberhasilan (critical success factors) dalam Matriks Profil Kompetitif mencakup isu-isu internal dan eksternal, maka peringkatnya mengacu pada kekuatan dan kelemahan, dimana peringkat 4 adalah kekuatan mayor, peringkat 3 adalah kekuatan minor, peringkat 2 adalah kelemahan minor, dan peringkat 1 adalah kelemahan mayor.
Penulis menggunakan data yang bersumber dari survei atau penelitian berupa kuesioner untuk menganalisis matriks ini. Dalam kuesioner tersebut, penulis menanyakan skala prioritas para responden yang menjadi pertimbangan dalam usaha distribusi pelumas mesin. Competitive Profile Matrix yang diberikan menampilkan hasil atau posisi perusahaan dengan para pesaingnya.
Berikut ini adalah hasil Competitive Profile Matrix Maju Jaya dibandingkan dengan kedua pesaingnya yang terdapat pada Tabel 3.2 di halaman selanjutnya.
	Faktor Penentu Keberhasilan
	Bobot
	Maju Jaya
	Pertamina
	Federal Oil

	
	
	Rating
	Skor
	Rating
	Skor
	Rating
	Skor

	 Harga
	0,25
	4
	1
	3
	0,75
	4
	1

	 Komponen Produk
	0,15
	4
	0,6
	4
	0,6
	4
	0,6

	 Ketersediaan produk
	0,20
	2
	0,4
	4
	0,8
	3
	0,6

	 Brand Image
	0,10
	2
	0,2
	4
	0,4
	3
	0,3

	 Lokasi kantor/pabrik
	0,10
	3
	0,3
	3
	0,3
	3
	0,3

	 Sistem pembayaran
	0,20
	3
	0,6
	3
	0,6
	3
	0,6

	Total
	1
	
	3,1
	
	3,45
	
	3,4



Tabel 3.2 Competitive Profile Matrix Maju Jaya
        Sumber : Kuesioner, data diolah

1. Harga : Penulis menetapkan skor 4, karena direncanakan persaingan dilakukan melalui harga. Perusahaan lain yang memilik skor 4 adalah Federal Oil yang juga bersaing lewat harga.

2. Komponen Produk : Penulis menetapkan skor 4, sama dengan perusahaan lain. Komponen produk mencakup isi dari produk hingga aksesoris produk seperti drum, tutup drum dan lainnya. Komponen produk Maju Jaya sama baiknya dengan perusahaan lain terbukti dengan mendapatkan sertifikasi ISO dan API sedangkan aksesoris produk yang digunakan terlihat menarik.
3. Ketersediaan produk : Penulis menetapkan skor 3, ketepatan waktu pengiriman yang biasanya dipengaruhi pada ketersediaan barang merupakan hal yang wajib dimiliki perusahaan yang berperan sebagai supplier, pada poin ini perusahaan Maju Jaya lebih lemah dari perusahaan lain karena perusahaan bergantung pada sepenuhnya pada supplier dan belum memiliki stock barang sendiri untuk dikirim ke konsumen yang membutuhkan barang dalam jangka waktu cepat (1 hari).
4. Brand Image : Penulis menetapkan skor 2, lebih rendah dari pesaing karena produk yang perusahaan jual merupakan merk baru di pasar pelumas mesin. 

5. Lokasi Pabrik/Kantor : Penulis menetapkan skor 3, sama dengan pesaing lain karena lokasi saluran distribusi yang sama kuat.
6. Sistem Pembayaran : Penulis menetapkan skor 3, pelumas mesin biasanya dibeli dengan jumlah lebih kecil dan langsung dibayar dengan cash namun, untuk beberapa jenis perusahaan seperti usaha pelayaran yang biasanya memesan oli dalam jumlah besar akan penulis berikan tenggang waktu dalam melakukan pembayaran. Perusahaan berencana untuk memiliki jangka waktu pembayaran sama dengan pesaing.
Menurut tabel 3.2 di atas, dapat disimpulkan perusahaan Maju Jaya masih berada di posisi terlemah diantara para pesaing lain. Namun seiring berjalannya waktu, perusahaan akan berkembang dan memperkuat keunggulan kompetitifnya sehingga dapat bersaing dengan perusahaan-perusahaan yang sudah ada.
F.  Analisis Lingkungan Eksternal dan Internal (SWOT)
SWOT adalah singkatan dari Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats. Analisis SWOT adalah keseluruhan evaluasi tentang kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman bagi perusahaan. Analisis ini dapat digunakan untuk mengidentifikasi lingkungan pemasaran; baik lingkungan internal maupun lingkungan eksternal bagi suatu perusahaan, serta memantau perusahaan kompetitor. Berikut adalah analisa SWOT perusahaan.
1. Strength (kekuatan)

a. Harga yang kompetitif

b. Perusahaan supplier bekerjasama dengan Lemigas, dapat mempengaruhi brand image
c. Produk yang berstandar
2. Weakness (kelemahan)

a. Nama merek masih belum dikenal oleh perusahaan – perusahaan
b. Loyalitas pelanggan masih belum ada

c. Belum memiliki pengalaman bisnis
d. Jaringan pemasaran terbatas
3. Opportunities (peluang)

a. Pertumbuhan industri yang terus meningkat
b. Teknologi yang semakin berkembang

c. Tingkat pendatang baru usaha sejenis cenderung rendah
d. Produk lama dengan merek kuat cenderung memasang harga lebih tinggi
4. Threats (ancaman)

a. Terdapat beberapa merek produk yang sudah menguasai pasar
b. Persepsi konsumen terhadap merek baru yang kurang percaya
Strategi SO menggunakan kekuatan internal yang dimiliki perusahaan untuk mengambil keuntungan dari kesempatan eksternal. Strategi WO bertujuan untuk meningkatkan kelemahan internal dengan mengambil keuntungan dari peluang eksternal. Strategi ST menggunakan kekuatan perusahaan untuk menghindari atau mengurangi dampak ancaman eksternal. Strategi WT adalah taktik defensif yang dilakukan untuk mengurangi kelemahan internal dan menghindari ancaman eksternal. Berikut ini adalah SWOT MATRIX yang dipaparkan pada Tabel 3.3 di halaman selanjutnya.
Tabel 3.3
Rencana SWOT Matrix 
	INTERNAL 

EKSTERNAL
	Strengths (Kekuatan)

1. Harga yang kompetitif.

2. Adanya kerjasama dengan LEMIGAS 
3. Produk berstandar

	Weaknesses (Kelemahan)

1. Nama merek masih belum dikenal oleh perusahaan – perusahaan
2. Loyalitas pelanggan masih belum ada.

3. Belum memiliki pengalaman bisnis.
4. Jaringan pemasaran terbatas

	Opportunities (Peluang)

1. Pertumbuhan Industri yang terus meningkat
2. Teknologi yang semakin berkembang
3. Tingkat pendatang baru usaha sejenis masih terbatas
4. Demand cenderung lebih besar dari supply
5. Perusahaan yang sudah ada dengan merek yang kuat cenderung mematok harga lebih tinggi
	S-O Strategies

1. Fokus menawarkan harga yang lebih rendah dengan kualitas sama (S1,S3,O5)
2. Menggunakan strategi kompetisi harga untuk menghambat ekspansi perusahaan baru (S1, O3)
	W-O Strategies

1. Promosi melalui internet, akun media sosial, dan penawaran atau promosi secara personal (W1, O2,)
2. Melakukan evaluasi dengan memberikan kuisioner kepuasan melalui e-mail maupun telepon mengenai hasil kerja (W2, W3, O2)


	Threats (Ancaman)

1. Terdapat merek yang sudah menguasai pasar
2. Adanya persepsi konsumen yang kurang percaya terhadap merek baru
	S-T Strategies

1. Memberikan edukasi tentang LEMIGAS dan standar produk terhadap konsumen (S2,S4 T3)
2. Memberikan tempo kredit yang lebih lama dan flexibilitas system pembayaran (S1, T1)

	W-T Strategies

1. Melakukan penetrasi yang terfokus pada area-area yang bisa dijangkau sambil perlahan-lahan memperluas jangkauan area pemasaran (W4, T1)
2. Membangun kekuatan merek dan program loyalitas konsumen (W1, W2, T2)
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