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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Strategi

      Strategi, mendengar kata tersebut mungkin pikiran kita akan langsung membayang kan suasana perang dan sekumpulan orang yang sedang melakukan diskusi melalui penyusunan – penyusunan yang secara keseluruhan membicarakan tentang bagaimana caranya bisa menang dari musuh. Namun masih banyak sekali orang yang masih bingung mengenai pengertian strategi itu sendiri.
2.1.1 Pengertian Strategi
         Menurut Crown Dirgantoro ( 2001 : 5) sebenarnya kata strategi berasal dari bahasa Yunani yang berarti : kepemimpinan dalam ketentaraan. Konotasi ini berlaku selama perang yang kemudian berkembang menjadi manajemen ketentaraan dalam rangka mengelola para tentara bagaimana melakukan mobilisasi pasukan dalam jumlah yang besar, bagaimana mengkoordinasikan komando yang jelas, dan lain sebagainya.
         Sedangkan menurut Husein Umar  ( 2002 : 7 ) strategi adalah hal menetapkan arah kepada “ manajemen ” dalam arti orang tentang sumberdaya di dalam bisnis dan tentang bagaimana mengidentifikasikan kondisi yang memberikan keuntungan terbaik untuk membantu memenangkan persaingan didalam pasar. Dengan kata lain , definisi strategi mengandung dua komponen  yaitu : Future Intention dan competitive advantage atau keunggulan bersaing.
         Selain itu ada beberapa pengertian strategi yang disadur dari beberapa pakar strategi oleh Fredi Rangkuti ( 2001 : 3 – 4 ) sebagai berikut :
Learned, Chrishtensen, Andrews dan Guth ( 1965 ) :
         Strategi merupakan suatu alat untuk menciptakan keunggulan bersaing. Dengan demikian salah satu fokus strategi adalah memutuskan apakah bisnis tersebut harus ada atau tidak ada.

Porter ( 1985 ) :

         Strategi adalah alat yang sangat penting untuk mencapai keunggulan bersaing.

Chandler ( 1962 ) :

        Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta prioritas alokasi sumber daya.

2.2 Strategi Fokus Diferensiasi
2.2.1 Pengertian Strategi Fokus Diferensiasi

         Strategi ini dipakai oleh bisnis yang ingin menghindarkan diri dari konfrontasi langsung dengan para pesaingnya, seperti yang diungkapkan oleh Agustinus Sri Wahyudi ( 1996 : 85 – 86 ) yaitu dengan cara mengkonsentrasikan diri pada pangsa pasar yang lebih kecil ( niches ). Prinsip dasarnya adalah menggunakan strategi kepemimpinan biaya menyeluruh ( low cost ) atau diferensiasi ( differentiation ) untuk melayani pasar tertentu dengan lebih baik dari pada pesaing.
         Srategi Fokus Diferensiasi sebenarnya tidak terlalu jauh berbeda dengan Diferensiasi, namun  hanya terletak pada perbedaan target pangsa pasar yang dituju, seperti yang dikemukakan oleh Michael E. Porter yang di sadur oleh Agustinus Sri Wahyudi dalam bukunya (1996 : 83 ) : “ Pada prinsipnya strategi fokus diferensiasi adalah mengambil pelanggan sebagai titik tolak utama. ” 

         Kembali menurut Agustinus Sri Wahyudi , karena fokus kepada pelanggan, maka strategi ini tidak hanya mencakup keunikan dari karakteristik produk atau jasa saja, melainkan ditentukan juga oleh aspek – aspek diluar karakteristik tersebut selama hal itu berhubunga dengan cara – cara bagaimana perusahaan melakukan bisnis dan hubungannya dengan pelanggan. Misalnya keunggulan diferensial yang di miliki MC Donald dalam bisnis fast food, tidak hanya tergantung pada karakteristik makanan, minuman dan pelayanan yang diberikan tetapi juaga dipengaruhi oleh sikap – sikap yang ditampilkan untuk kebahagiaan dan menarik minat anak – anak.
2.2.2 Mengidentifikasi Diferensiasi Dari Sisi Pasokan
         Menurut  James  C Craig, Robert M Grant yang diterjemahkan oleh Sularno Tjiptowardojo ( 1996 : 72 ), untuk mengidentifikasikan potensi perusahaan untuk memasok diferensiasi, perlu meneliti kegiatan -  kegiatan perusahaan dan memperhatikan peluang – peluang setiap kegiatan, untuk menambah keunikan dalam upaya menawarkannya kepada konsumen.

         Berikut tabel peluang – peluang guna menciptakan keunikan / diferensiasi dalam perusahaan.

Tabel 2.1

Peluang –Peluang Untuk Menciptakan Keunikan / Diferensiasi
	Kegiatan
	Peluang diferensiasi

	Pembelian
	Mutu komponen dan bahan yang di perlukan

	Desain
	Penampilan estetika

Keandalan kerja

	Pembuatan
	Memperkecil cacat

Kesesuaian dengan spesifikasi desain yang menambah kinerja dalam penggunaan

	pengiriman
	Kecepatan memenuhi pemesanan

Keandalan dalam memenuhi waktu pengiriman yang dijanjikan

	Manajemen personalia
	Pelatihan dan motivasi yang tinggi meningkatkan kemampuan layanan konsumen

	Sistem Informasi
	Memberikan respon terhadap kebutuhan konsumen tertentu

	Manajemen Keuangan 
	Memperbaiki stabilitas dan reputasi perusahaan sebagai pemasok yang stabil

	Pemasaran 
	Membangun reputasi produk dan perusahaan melalui periklanan 

	Layanan konsumen
	Menyediakan informasi pra – penjualan kepada konsumen


2.3 Keunggulan Bersaing
2.3.1 Pengertian Keunggulan Bersaing
         Keunggulan bersaing merupakan perkembangan dari nilai yang mampu diciptakan oleh perusahaan untuk pembelinya. Seperti yang diungkapkan oleh Crown Dirgantoro dalam bukunya Manajemen Stratejik ( 2001 : 159 ) sebagai berikut :

“ Adapun keunggulan bersaing berkembang dari nilai yang mampu diciptakan perusahaan untuk pembelinya yang melebihi biaya perusahaan dalam menciptakannya. Nilai adalah apa yang pembeli bersedia bayar. “ 

Keunggulan bersaing tidak dapat dipahami dengan memandang perusahaan sebagai suatu keseluruhan. Keunggulan bersaing berasal dari banyak aktivitas berlainan yang dilakukan perusahaan dalam mendesain, memproduksi, memasarkan, menyerahkan , mendukung produknya. Masing – masing aktivitas dapat mendukung posisi biaya relatif perusahaan dan menciptakan dasar untuk diferensiasi.
2.3.2 Dasar Keunggulan Bersaing
         Terdapat dua dasar keunggulan bersaing, yaitu keunggulan biaya dan diferensiasi. Keunggulan bersaing merupakan inti dari setiap strategi bersaing, seperti yang di ungkapkan oleh Crown Dirgantoro ( 2001 : 159 ). Untuk mencapai keunggulan biaya, sebuah perusahaan harus siap menjadi produsen berbiaya rendah dalam industrinya. Perusahaan harus memiliki cakupan yang luas dan melayani bayak segmen, bahkan beroperasi didalam industri terkait. Sumber keunggulan biaya bervariasi dan tergantung kepada struktur industri. Sumber tersebut mungkin mencakup : pengejaran skala ekonomi, teknologi milik sendiri, akses kebahan mentah dan lain -  lain. Bila perusahaan dapat mencapai dan mempertahankan keunggulan biaya, maka akan menjadi perusahaan dengan kinerja rata – rata dalam industri asal dapat menguasai harga pada atau dekat rata – rata industri. Dalam hal diferensiasi, perusahaan harus menjadi “ unik ” dalam industrinya yang secara umum dihargai oleh pembeli, jadi perusahaan dihargai karena keunikannya. Cara melakukan diferensiasi berbeda untuk tiap industri dan pada umumnya dapat didasarkan kepada produk, sistem penyerahan, pendekatan pemasaran dan lain – lain.
2.3.3 Faktor - Faktor Yang Mempengaruhi Keunggulan Bersaing
         Menurut Crown dirgantoro ( 2001 : 158 ) ada beberapa faktor yang mempengaruhi keunggulan bersaing.
         a. Nilai / Value 
            Yang harus ditekan pada nilai atau value ini yaitu suatu perusahaan harus tahu  tentang apa nilai atau value yang diinginkan atau diharapkan oleh calon pembeli, sesuai atau tidak dengan harapan mereka, atau sesuai apa tidak dengan apa yang didpatkan oleh mereka dari produk perusahaan tersebut.

         b. Kemampuan Untuk Menyerahkan Produk

            Yaitu mengenai kecepatan pelayanan, penyerahan produk dan sensitivitas terhadap pelanggan.

         c. Harga 
            Pantas atau tidaknya harga yang ditetapkan oleh perusahaan terhadap produknya dimata konsumen atau pembeli produk tersebut.

         d. Loyalitas Konsumen

            Terciptanya sekelompok pembeli dalam pasar ( segmen ) yang akan mengabaikan produk pengganti dari pesaing, dengan kata lain adanya loyal customer atau pelanggan yang setia.

2.4 Hubungan Strategi Fokus Diferensiasi Dengan Keunggulan Bersaing 
      Adapun penjelasan mengenai keterkaitan antara strategi fokus dengan keunggulan bersaing, dinyatakan bahwa melalui penerapan strategi fokus yang berhasil, suatu perusahaan dapat memperoleh keunggulan bersaing. Seperti yang diungkapkan oleh Michael A. Hitt, R. Duane Ireland, Robert E. Hoskisson yang diterjemahkan oleh Armand hediyanto dalam bukunya Manajemen Stategi  ( 1997 : 97  ) sebagai berikut : 

“ Melalui penerapan strategi fokus yang berhasil, suatu perusahaan dapat memperoleh keunggulan bersaing dalam target konsumen yang dipilih walaupun ia ia tidak memiliki keunggulan bersaing tingkat industri ”

Keterkaitan antara strategi fokus dengan keunggulan bersaing juga di kemukakan oleh Porter seperti yang disadur oleh Fredi Rangkuti dalam bukunya yang berjudul Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis ( 2001 : 6 ) sebagai berikut :

“ Keunggulan bersaing disebabkan oleh pilihan strategi yang dilakukan perusahaan untuk merebut peluang pasar. Menurut Porter, ada tiga strategi yang dapat dilakukan perusahaan untuk memperoleh keunggulan bersaing, yaitu Cost Leadership,Differensiasi dan Fokus ”

