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BAB I

PENDAHULUAN

 I.I Latar Belakang Penelitian


Dalam situasi dan kondisi dunia usaha Indonesia saat ini yang mengalami tekanan berat dan kemunduran drastis akibat pengaruh krisis ekonomi dan moneter yang berkepanjangan, ternyata setelah moneter dan sampai sekarang kepercayaan masyarakat akan dunia perbankan dalam hal ini lembaga keuangan kian membaik, tidak heran jika banyak bermunculan lembaga keuangan di bidang jasa perkreditan bermunculan dan saling bersaing.

Lembaga keuangan memberikan bantuan finansial kepada nasabahnya dan berusaha untuk menarik nasabah dengan memberikan layanan yang terbaik, dengan harapan nasabah tersebut merasa nyaman dan aman dalam melakukan transaksi bisnisnya atau penawarannya. 

Upaya mempersiapkan strategi pemasaran yang efektif, perusahaan harus mempelajari dan mengidentifikasi pesaingnya. Perusahaan harus mempelajari strategi, tujuan, kekuatan, kelemahan dan pola reaksi pesaing. Perusahaan juga perlu mengetahui bagaimana merancang sistem intelejen kompetitif yang efektif. Pesaing mana yang akan diserang dan yang mana yang harus dihindari dan bagaimana menyeimbangkan orientasi pesaing dan pelanggan.

Dalam garis besarnya, pesaing adalah dua atau lebih subjek yang berpacu atau berlomba untuk mendapatkan satu tujuan atau objek yang sama. Apabila diartikan secara ekonomi, persaingan adalah sekumpulan perusahaan baik yang menghasilkan produk yang sama maupun produk yang tidak sama, yang berusaha dengan cara apapun untuk mengalahkan perusahaan lain demi mencari keuntungan yang sebesar-besarnya bagi perusahaan. Ada begitu banyak persaingan yang terjadi sekarang ini, salah satunya adalah persaingan di bidang perkreditan. Seseorang yang akan atau sedang menjalankan usaha memerlukan modal agar usaha yang dijalankannya mendapatkan keuntungan lebih baik. 

Perjalanan jasa perkreditan dirasa semakin berat karena adanya persaingan. Selain bersaing dengan perbankan, lembaga keuangan dalam hal ini Unit Simpan Pinjam Swamitra juga bersaing dengan lembaga keuangan lainnya yang mulai bermunculan untuk mencari celah bisnis. Dalam persaingan yang kompetitif tersebut, pengusaha mulai berfikir untuk menciptakan strategi yang yang dapat dijadikan andalannya untuk disajikan kepada nasabahnya.

Dilain pihak, nasabah juga semakin selektif dalam menyeleksi lembaga keuangan yang mereka inginkan. Sebagai salah satu lembaga keuangan Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung juga berkompetisi dalam menciptakan strategi pasar dalam menghadapi persaingan. Strategi yang digunakan oleh Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung saat ini adalah keunggulan biaya menyeluruh yaitu perusahaan menetapkan suku bunga yang rendah, sehingga nasabah tertarik untuk mengambil kredit di Unit Simpan Pinjam Swamitra, diferensiasi produk yaitu menciptakan macam-macam produk kredit yang bervariasi bagi nasabah, dan fokus yaitu memusatkan (fokus) pada nasabah kelas menengah sampai kelas bawah. 

Berdasarkan kondisi persaingan yang demikian terbuka dan keras, senantiasa berupaya untuk menawarkan berbagai macam produk dengan layanan yang prima. Kondisi persaingan di bidang lembaga keuangan semakin gencar di lakukan. Unit Usaha Simpan Pinjam Swamitra merupakan salah satu usaha yang bergerak di bidang pengelolaan keuangan. Semakin ketatnya persaingan yang dihadapi, termasuk harus berani bersaing dengan lembaga perbankan, menuntut usaha tersebut melakukan strategi bersaing, dengan tidak lupa akan kemampuan yang dimiliki.
Adapun usaha yang dilakukan oleh Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung adalah membuat strategi untuk menghadapi pesaingnya dalam rangka mempengaruhi keputusan konsumen untuk mengambil kredit. Oleh karena itu penulis tertarik untuk meneliti peran analisis strategi dalam menghadapi persaingan. Penelitian ini penulis tuangkan dengan judul : “PENGARUH STRATEGI BERSAING TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN UNTUK MENGAMBIL KREDIT PADA UNIT SIMPAN PINJAM SWAMITRA BANDUNG”

I.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, maka penulis mengidentifikasikan penelitian yaitu sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi bersaing yang dilakukan oleh Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung

2. Bagaimana keputusan konsumen untuk mengambil kredit pada Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung
3. Seberapa besar pengaruh strategi bersaing terhadap keputusan konsumen untuk mengambil kredit pada Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung 
I.3  Maksud dan Tujuan Penelitian 

Maksud penelitian ini adalah memperoleh data yang berkaitan dengan strategi bersaing dan keputusan konsumen untuk mengambil kredit serta menguji pengaruh strategi bersaing terhadap keputusan konsumen untuk mengambil kredit. Adapun tujuan penelitian yang dilakukan oleh penulis di Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung adalah : 

1. Mengetahui strategi bersaing yang dilakukan oleh Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung

2. Mengetahui keputusan konsumen untuk mengambil kredit pada Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung

3. Mengetahui pengaruh strategi bersaing terhadap keputusan konsumen untuk mengambil kredit pada Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung 
I.4 Kegunaan Hasil Penelitian

1.4.1 Kegunaan Operasional

a Perusahaan

Untuk memberikan informasi bagi manajemen perusahaan tentang pentingnya strategi bersaing guna mempengaruhi keputusan konsumen untuk mengambil kredit pada Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung, sehingga nantinya dapat dijadikan masukan bagi perusahaan.



b  Pihak terkait

Bagi pihak terkait yang membutuhkan informasi tentang strategi bersaing di Unit Simpan Pinjam Swamitra dapat menjadikan informasi ini sebagai data ilmiah.



c   Pihak Lain

Sedangkan bagi pihak lain dapat dijadikan sebagai bahan untuk referensi didalam penelitian 

1.4.2 Pengembangan Ilmu

a Penulis

Bagi penulis sendiri tentunya akan lebih menambah pengetahuan tentang bagaimana pentingnya suatu strategi bersaing dalam lembaga keuangan serta perbandingan teori dan penerapannya dalam dunia nyata.

b Penelitian Lain

Dapat dijadikan sebagai bahan perbandingan atau referensi bagi para peneliti yang akan melakukan penelitian ataupun kegiatan karya tulis tentang materi yang sama

c Ilmu Manajemen

Diharapkan nantinya dapat berguna sebagai bahan ilmiah bagi para ilmuwan dalam pengembangan ilmu manajemen dimasa yang akan datang.

I.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1 Kerangka Pemikiran


Persaingan adalah sarana yang digunakan untuk memenangkan atau justru mengalahkan perusahaan lainnya. Setiap perusahaan yang bersaing tentu saja harus memikirkan strategi pemasaran yang dianggap paling sesuai untuk dapat menarik minat pelanggan atau bahkan untuk merebut suatu pangsa pasar yang belum maupun telah ada. Dalam mengembangkan strategi bersaing, yang layak dikembangkan antara lain adalah kebijakan-kebijakan sebagai jembatan untuk mencapai keberhasilan yang telah menjadi tujuan perusahaan.

Perusahaan yang ingin terus berkembang harus dapat merancang, mengoperasikan dan mengimplementasikan aktifitas-aktifitas di dalam perusahaan dan mengumpulkan keterangan-keterangan serta melaksanakan strategi bersaing yang berkesinambungan terhadap pesaing mereka. 

Pesaing adalah merupakan salah satu hal yang paling penting bagi perencanaan pemasaran yang efektif. Suatu perusahaan harus membandingkan secara teratur produk, harga, saluran, promosi, physical effidance, people dan proses mereka dengan yang dimiliki para pesaing. Dengan cara ini, dapat diidentifikasikan area keunggulan dan kelemahan kompetitif. Setiap perusahaan yang menjadi pemimpin pasar dapat melancarkan serangan yang lebih kuat terhadap lawan usahanya. Perusahaan harus merancang sistem intelejen kompetitif, pesaing mana yang akan diserang dan yang mana yang akan dihindari dan bagaimana menyeimbangkan orientasi pelanggan dan pesaing.


Setelah mengenali dan mengevaluasi pesaing, perusahaan harus merancang strategi pemasaran yang paling baik untuk dijalankan dan bagaimana melawan strategi pesaing dan memberikan keunggulan bersaing paling baik bagi produk perusahaan



Tidak ada strategi yang terbaik bagi semua perusahaan. Setiap perusahaan harus menetapkan apa yang paling masuk akal sesuai posisinya dalam industri dan tujuan, peluang serta sumber dayanya. Bahkan dalam sebuah perusahaan, strategi berbeda-beda tergantung jenis usaha dan produk dan jasa yang dihasilkannya.



Lima kekuatan persaingan menurut Kotler (2003:278)

Masuknya pendatang baru, ancaman produk pengganti, tawar menawar pembeli, kekuatan tawar menawar pemasok (suppliers), serta persaingan diantara para pesaing yang ada mencerminkan kenyataan bahwa persaingan dalam suatu industri tidak hanya terbatas pada para pemain yang ada


Dalam menanggulangi kelima kekuatan pesaing yang ada, Michael Porter (1980:32) mengemukakan empat strategi posisi bersaing (Competitive Positioning Strategy) mendasar yang dapat diikuti oleh perusahaan, tiga strategi untuk menang dan satu untuk kalah. Ketiga strategi untuk menang adalah : Kepemimpinan biaya rendah yaitu perusahaan bekerja keras untuk mencapai biaya produksi dan distribusi terendah sehingga dapat menetapkan harga lebih rendah dibandingkan pesaingnya dan berhasil merebut pangsa pasar lebih besar. Diferensiasi yaitu perusahaan memusatkan perhatian untuk menciptakan lini produk dan program pemasaran berbeda sehingga akhirnya muncul sebagai pemimpin kelas dalam industri. Fokus yaitu perusahaan memusatkan perhatian pada usaha melayani beberapa segmen pasar dengan baik dan bukannya mengejar seluruh pasar. Perusahaan yang mengejar suatu strategi  diatas dengan jelas, akan berkinerja dengan baik. Perusahaan yang paling baik melaksanakan strategi tersebut akan menghasilkan laba paling besar. Perusahaan yang gagal mengembangkan salah satu dari ketiga strategi tersebut  terperangkap ditengah-tengah paling buruk akibatnya.

Strategi perusahaaan mana yang paling masuk akal tergantung pada jenis dan produksi yang dihasilkan dalam industri dan tujuannya, peluang, serta sumber dayanya. Strategi bersaing tergantung pada apakah perusahaan merupakan pemimpin, penantang, pengikut atau perelung pasar. Pemimpin pasar menghadapi tiga macam tantangan : memperluas pasar total, melindungi pangsa pasar dan meningkatkan pangsa pasar. Penantang pasar adalah perusahaan yang secara agresif mencoba menaikkan pangsa pasar dengan menyerang pemimpin, perusahaan penantang yang lain atau perusahaan yang lebih kecil dalam industri. Pengikut pasar adalah perusahaan penantang yang memilki atau tidak merusak kondisi persaingan, biasanya karena khawatir atau takut kehilangan lebih besar dibandingkan perolehannya. Akan tetapi pengikut itu juga menggunakan strategi, bahkan mereka berusaha keras menggunakan ketrampilan untuk menikmati pertumbuhan pasar. Perelung pasar adalah perusahaan kecil yang melayani sebagian pasar yang kemudian tidak menarik perusahaan besar.

Untuk memudahkan perusahaan dalam melaksanakan kebijakan dalam membuat strategi, perusahaan harus melakukan suatu analisa terhadap lingkungan persaingan. Faktor-faktor yang perlu diperhatikan perusahaan dalam lingkungan persaingan secara umum adalah menurut Michael Porter : Posisi bersaing  yaitu analisa yang dilakukan untuk melihat posisi bersaing, dapat dijadikan suatu acuan bagi perusahaan untuk menentukan prospek pertumbuhan perusahaan baik untuk periode. Profil pelanggan yaitu perlu adanya suatu gambaran yang jelas tentang calon pelanggan yang akan dihadapi oleh perusahaan. Distributor/Pemasok yaitu kerjasama yang dilakukan oleh perusahaan dan distributor untuk kepentingan jangka panjang bagi perusahaan. Sumber Daya Manusia kekuatan dasar perusahaan adalah bagaimana perusahaan itu mempunyai mutu sumber daya manusia yang baik.

Penerapan strategi bersaing yang sesuai akan menghasilkan superior customer value baik berupa lower relative cost ataupun unique benefit. Selanjutnya superior customer value akan meningkatkankepauasan pasar sasarannya yang padagilirannya akan memberikan respon positif dalam bentuk semakin banyak konsumen yang memutuskan untuk menggunakan produk bersangkutan bahkan akan menjadi pelanggan loyal (Hunt and Morgan, 1995 : 247)

Perusahaan yang bergerak dalam bidang perkreditan, menggunakan berbagai macam strategi untuk menarik calon nasabahnya dan untuk mempermudah pemahaman mengenai pengaruh strategi bersaing terhadap keputusan konsumen untuk mengambil kredit, maka penulis membuat diagram kerangka penelitian sebagai berikut :



Gambar 1.1

Kerangka Pemikiran : Pengaruh Strategi Bersaing terhadap Keputusan konsumen 

1.5.2 Hipotesis


Menurut Sumadi Suryabrata (2000:69), hipotesis penelitian adalah jawaban sementara terhadap masalah penelitian yang kebenarannya masih harus diuji secara empiris. Data penelitian ini, dapat diajukan hipotesis sebagai berikut :

“Strategi bersaing secara simultan maupun parsial berpengaruh terhadap keputusan konsumen untuk mengambil kredit pada Unit Simpan Pinjam Swamitra Bandung”.

I.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Adapun lokasi penulis melakukan kerja praktek di Unit Simpan Pinjam Swamitra yang berlokasi di Jalan Gegerkalong Tengah No 35A Bandung. Sedangkan waktu kegiatan penelitian dilaksanakan pada Bulan Juni 2004 sampai dengan Agustus 2004. 

Tabel 1.1

Jadwal Kegiatan Penelitian
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Strategi Bersaing :


Kepemimpinan Biaya Rendah


Diferensiasi


Fokus





Keputusan konsumen untuk mengambil kredit
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