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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Daya Saing
2.1.1 Keunggulan Bersaing


Michael Porter (1994:1) mengungkapkan bahwa “ persaingan adalah inti dari  keberhasilan atau kegagalan perusahaan. Hal ini mengandung pengertian bahwa kegagalan tergantung pada keberanian perusahaan untuk bersaing, tidak mungkin keberhasilan bisa diperoleh”. 

Persaingan menentukan ketepatan aktivitas perusahaan yang dapat menyokong kinerjanya,seperti inovasi,budaya kohesif atau pelaksanaan yang baik. Strategi bersaing adalah pencarian akan posisi bersaing yang menguntungkan di dalam suatu industri, area fundamental tempat persaingan terjadi. Strategi bersaing bertujuan untuk menegakan posisi yang menguntungkan dan dapat dipertahankan terhadap kerkuatan-kekuatan yang menentukan persaingan industri.
Suatu perusahaan mendiferensiasikan dirinya dari pesaing berdasarkan     sekumpulan bersaing.Porter (1993:3) menguraikan keunggulan bersaing sebagai berikut:

Keunggulan bersaing pada dasarnya berkembang dari nilai yang mampu diciptakan oleh sebuah perusahaan untuk pembelinya yang melebihi biaya perusahaan dalam menciptakannya. Nilai adalah apa yang pembeli bersedia bayar, dan nilai yang unggul berasal dari tawaran harga yang lebih rendah dari pada pesaing untuk manfaat yang sepadan atau memberikan manfaat unik yang lebih daripada sekedar mengimbangi harga yang lebih tinggi. Dalam konsep perusahaan terdapat dua jenis keunggulan bersaing yaitu keunggulan biaya diferensiasi. 

Hal senada dikemukakan oleh Cravens (1996:18) bahwa, Perusahaan memperoleh keunggulan bersaing dengan memberikan nilai lebih kepada konsumen melalui:

1. harga yang lebih lebih rendah dibandingkan dengan para pesaing untuk manfaat yang sama.

2. keunikan manfaat yang dapat menutupi harga yang tinggi

3. jadi dapat disimpulkan bahwa keunggulan bersaing akan dimiliki oleh tersebut mampu perusahaan memberikan nilai lebih kepada konsumen berupa tawaran harga yang lebih rendah atau memberikan keunikan manfaat yang dapat menutupi harga yang tinggi

      Keunggulan bersaing berkembang dari nilai yang mampu diciptakan oleh perusahaan bagi langganan atau pembeli. Keunggulan bersaing menggambarkan cara perusahaan memilih dan mengimplementasikan strategi generic (biaya rendah,diferensiasi, dan fokus) untuk mencapai dan mempertahankan keunggulan bersaing.Dengan kata lain keunggulan bersaing menyangkut bagaimana suatu perusahaan benar-benar menerapkan strategi generiknya dalam kegiatan praktis

Memiliki dan mempertahankan keunggulan bersaing bermanfaat bagi pencapaian kinerja yang tinggi. Keunggulan merupakan sasaran yang selalu berubah dalam yang bergolak dan cepat berubah .Analisis keunggulan bersaing menunjukan perbedaan dan keunikan diantara para pesaing. Sumber keunggulan bersaing itu adalah keterampilan, sumber daya, dan pengendalian yang superior. Keterampilan yang superior. Keterampilan yang superior memungkinkan perusahaan untuk melaksanakan strategi dalam menghadapi pesaing. Keterampilan menyangkut kemampuan teknik, manajerial dan oprasiponal. Sementara itu, sumber daya yang superior memungkinkan pembentukan dimensi keunggulan.

Keunggulan posisi posisi merupakan hasil produksi dengan biaya rendah atau diferensiasi yang memberikan keunggulan nilai bagi konsumen. Biaya yang lebih rendah memungkinkan perusahaan memberikan nilai lebih dengan pemberian harga yang lebih rendah daripada pesaing untuk produk yang sama, Perbedaan penampilan produk yang sesuai dengan preferensi pembeli menghasilkan manfaat unik yang dapat menutupi harga yang tinggi.

 Porter (1993:33) mengemukakan contoh dari mana sumber keunggulan itu berasal, yaitu sebagai berikut:

“Keunggulan biaya mungkin berasal dari sumber yang berlainan, seperti               system distribusi fisik berbiaya rendah. Proses perakitan yang sangat efisien, atau pemanfatan tenaga penjualan yang unggul. Diferensiasi dapt berasal dari beragam faktor yang serupa,termasuk pembelian bahan baku bermutu tinggi, sistem pemasukan pesanan yang responsif, atau desain produk yang unggul”.

Keunggulan bersaing merupakan jantung perusahaan dalam menghadapi persaingan.keunggulan bersaing bisa bersumber dari berbagai kegiatan yang berbeda yang dilakukan perusahaan dalam membuat desain, memproduksi, memasarkan,mendistribusikan, dan mendukung produknya. Masing-masing kegiatan ini dapat mendukung posisi biaya relatif perusahaan dan menciptakan landasan untuk diferensiasi.

Pada dasarnya keunggulan bersaing mungkin mengambil bentuk harga yang lebih rendah dibandingkan harga pesaing untuk manfaat yang sepadan atau penyediaan manfaat unik yang lebih dari sekedar mengimbangi harga premi.

Menurut Porter ada dua jenis dasar keunggulan bersaing, yaitu biaya rendah (low cost) dan differentiation).Semua keunggulan ini berasal dari struktur industri. Perusahaan yang berhasil dengan strategi biaya rendah memiliki kemampuan dalam mendesain produk dan pasar yang lebih efesien dibandingkan pesaing. Sedangkan diferensiasi adalah kemampuan untuk menghasilkan barang dan jasa dan memiliki nilai lebih (superior value) bagi pembeli dalam bentuk produk, sifat-sifat khusus,dan pelayanan lainnya.

2.1.2 Pengertian Produk


Produk adalah unsur terpanting yang tujuannya adalah agar perusahaan
dapat menghasilkan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga dapat memenuhi harapan konsumen akan produk tersebut.


            Menurut Kotler (2000:394) yang dikutip dari Nurdiana Lubis,definisi produk adalah:

Produk adalah segala sesuatu yang dapat di tawarkan kepada pasar untuk memuasakan kebutuhan dan keinginan.
Sedangkan menurut Warren j.Keegan 1996:115) Mendifinisikan produk sebagai berikut:

Produk adalah sebagi koleksi sifat-sifat fisik,jasa dan simbolik yang menghasilkan kepuasan atau manfaat.bagi seorang pengguna atau pembeli.
Sedangkan produk baru menurut simamora (2000:459)

Produk baru merupakan barang dan jasa yang pada dasarnya berbeda dari yang telah di pasarkan sebelumnya oleh perusahan.

2.1.3 Daya saing Produk

Salah satu faktor yang mempegaruhi daya saing produk menurut William A.Mcechern (2002:1590) Daya Saing Produk dapat dilakukan dengan cara perbedaan fisik,yang paling jelas adalah dari perbedaan fisik dan kualitas.Lokasi,jenis lokasi tersedianya produk.layanan dan citra produk, untuk meningkatakan citra produk salah satunya dapat dilakukan dengan promosi,sebagai contoh melalui bintang terkenal.


Menurut Porter (1993:117), Perusahaan melakukan daya saing produk terhadap tingkat penjualan ,para pesaingnya bilamana dia berhasil menampilkan keunikan yang yang dinilai penting oleh pembeli, selain sekedar harga rendah. Perusahaan seringkali memandang diferensiasi dari segi produk fisik atau sakedar praktek pemasaran,bukannya sebagai hal yang bisa diciptakan di mana saja dalam rantai nilai yang ada.
2.1.4 Pengertian Minat Beli 

Pengertian Minat beli menurut Muhiddin Syah (2003:151) adalah :
Kecenderungan dan kegairahan yang tinggi atau keinginan yang besar terhadap seasuatu.


Keputusan membeli dipengaruhi oleh beberapa factor,antara lain usia,karekteristik pribadi,pekerjaan,kemampuan ekonomi,kebutuhan,gaya hidup serta kepribadian sipembeli. Selera yang dimiliki oleh seseorang biasanya dimiliki oleh usianya.

Menurut Kotler (2000:179) Faktor psikologis yang mempengaruhi seseorang untuk membeli antara lain;

1. Motivasi

Dorongan seseorang untuk bertindak guna memuaskan kebutuhannnya sehingga dapat mengurangi ketegangan yang dimilikinya 

2. Persepsi

Proses seorang individu memilih mengorganidsasi dan menginterprestasi masukan-masukan untuk menciptakan gambaran yang bermakna

3. Pengetahuan

Pembelajaran yang meliputi perubahan dalam perilaku seseorang yang timbul dari pengalaman serta keyakinan dan pendiriann yang didapat dari seseorang melalui bertindak dan belajar.

2.1.5. Langkah- Langkah Proses Pembelian

Menurut Aiva E. Tantowi,terdapat langkah-langkah untuk sampai ketahap pembelian yaitu;

1. Tahap Pengenalan Masalah yaitu: saat pembeli mengenali kebutuhan untuk mrmbeli suatu barang atau produk.

2.  Pencarian informasi yaitu: tahap konsumen mencari informasi untuk memperoleh pengetahuan tentang barang yang dibutuhkan dari sumber-sumber yang mungkin didapatkan.

3. Evaluasi terhadsap merk yang kompetitif membuat penilaian akhir dan mengembangkan keyakinan tentang posisi merk terhadap atributnya

4.  Melalui evaluasi tersebut konsumen sampai pada sikap keputusan pembelian referensi 

5. Setelah pembelian konsumen akan mengalami kepuasan atau ketidakpuasan kemudian melakukan tindakan untuk mendapatkan perhatian dari pemasar.

2.2. Hubungan Daya Saing Produk dengan Minat Beli
Dalam usaha untuk meningkatkan minat beli ,perusahaan menjalankan kegitan,diantaranya :memperluas daerah pemasaran,meningkatkan kualitas produk,meningkatkan pelayanan kepada konsumen,dan saluran distribusi merupakan salah satu kegiatan perusahaan dalam memasarkan produknya dengan tujuan untuk meningkatkan minat beli yang lebih tinggi sehingga dapat memberikan keuntungan yang optimal bagi perusahaan. 

Pengelolaan setiap organisasi atau perusahaan tidak terlepas dari adanya penjualan produk yang didukung oleh saluran distribusi yang baik, agar produk sampai ketangan konsumen dengan tepat menghasil laba dan dapat menghasilkan laba yang sesuai dengan tujuan perusahaan adalah suatu proses pencapaian minat beli, menurut Porter (1993:3) mengatakan bahwa:

Keunggulan bersaing pada dasarnya berkembang dari nilai yang mampu diciptakan oleh sebuah perusahaan untuk pembelinya yang melebihi biaya perusahaan dalam menciptakannya. Nilai adalah apa yang pembeli bersedia bayar, dan nilai yang unggul berasal dari tawaran harga yang lebih rendah dari pada pesaing untuk manfaat yang sepadan atau memberikan manfaat unik yang lebih daripada sekedar mengimbangi harga yang lebih tinggi. Dalam konsep perusahaan terdapat dua jenis keunggulan bersaing yaitu keunggulan biaya diferensiasi. Minat Beli adalah kecenderungan dan kegairahan yang tinggi atau keinginan yang besar terhadap sesuatu.
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