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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Strategi 

Strategi, mendengar kata tersebut mungkin pikiran kita langsung membayangkan suasana  perang dan sekumpulan orang yang sedang melakukan diskusi melalui penyusunan – penyusunan yang secara keseluruhan membicarakan tentang bagai mana 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), “strategi berasal dari bahasa Yunani yang berarti kepemimpinan dalam ketentaraan”.
Menurut Agustinus Sri Wahyudi (1996:19), “strategi berarti “generalship” atau sesuatu yang dikerjakan oleh para jenderal perang dalam membuat rencana untuk memenangkan perang“.

Sedangkan menurut Husain Umar (2002:7), “strategi adalah hal menempatkan arah kepada manajemen dalam arti orang tentang sumber daya di dalam bisnis dan tentang bagaimana mengidentifikasikan kondisi yang memberikan keuntungan terbaik untuk membantu memenangkan persaingan didalam pasar”.

Dari pernyataan diatas penulis mendefinisikan tentang strategi yaitu suatu alat yang digunakan oleh para jenderal perang dalam menerapkan taktik perang untuk mengelola para tentara dalam melakukan mobilisasi pasukannya dengan jumlah yang besar, dan bagaimana mengkoordinasikan komando yang jelas, sehingga dapat memenangkan perang. Akan tetapi pengertian strategi dari Husain Umar menjelaskan tentang penerapan strategi pada dunia usaha yang mengandung dua komponen, yaitu : 
1. Future Intention (tujuan masa depan), dan 
2. Competitive advantage  (keunggulan bersaing).

Dengan demikian penulis dapat mengambil kesimpulan tentang definisi strategi yaitu suatu alat bantu dalam mencapai tujuan perusahaan dengan harapan perusahaan dapat menciptakan keunggulan bersaing pada bidang usahanya dengan para persaingnya. Bentuk strategi dapat bervariasi dari satu industri ke industri lain, dari satu perusahaan ke perusahaan lain. Sehingga setiap perusahaan mempunyai strategi sendiri yang berbeda dengan para pesaing. Namun ada sejumlah strategi yang umum dapat diterapkan pada berbagai bentuk industri dan ukuran organisasi/perusahaan, yang dikenal dengan “Strategi Generik”. 
Menurut M. Porter (2007:71), ada 3 pendekatan strategi generik dalam menanggulangi kekuatan persaingan yang secara potensial akan berhasil mengungguli perusahaan lain dalam suatu industri, yaitu :
1. Keunggulan biaya menyeluruh

2. Diferensiasi 

3. Fokus

Kadang-kadang perusahaan dapat menerapkan dengan sukses lebih dari satu pendekatan sebagai target utamanya, misalkan menggunakan strategi fokus diferensiasi.

2.2 Strategi Fokus Diferensiasi  
Strategi  fokus diferensiasi mengandung dua pengertian yaitu strategi fokus dan strategi diferensiasi. Strategi fokus terpusat pada kelompok pembeli, segmen lini produk, atau pasar wilayah geografis tertentu. Sedangkan strategi diferensiasi terletak pada perbedaan target pangsa pasar yang dituju. Mendiferensiasikan produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan, dengan cara menciptakan sesuatu yang baru yang dirasakan oleh industri secara menyeluruh sebagai hal unik. Adapun beberapa pengertian strategi fokus diferensiasi dari  para ahli.
2.2.1 Pengertian Strategi Fokus Diferensiasi
Menurut M. Porter (2007:74) mendefinisikan strategi fokus diferensiasi, “Strategi  yang tepat untuk mengahasilkan laba diatas rata-rata dalam suatu industri karena strategi ini menciptakan posisi yang aman untuk mengatasi kekuatan persaingan, meskipun dengan cara yang berbeda dari strategi keunggulan biaya”.

Strategi ini dipakai oleh bisnis yang ingin menghindari diri dari konfrontasi langsung dengan para pesaingnya, seperti yang telah diungkapkan oleh Agustinus Sriwahyudi (1996:85) yaitu :

“Strategi diferensiasi dengan cara mengkonsentrasikan diri pada pangsa pasar yang lebih kecil (niches) dengan prisip dasarnya adalah menggunakan strategi kepemimpinan biaya menyeluruh (low cost) atau diferensiasi (differentiation) yang lebih baik darip ada pesaing”. 
Berdasarkan kedua definisi maka penulis dapat menyimpulkan bahwa prinsip dasar dari strategi diferensiasi adalah menggunakan strategi kepemimpinan biaya menyeluruh (low cost) atau diferensiasi (diferentiation) untuk melayani pasar tertentu dengan lebih baik dari pada pesaingnya, seperti yang dikemukakan oleh Michael E Porter yang disadur oleh Agustinus Sriwahyudi dalam bukunya (1996:83), “pada prinipnya strategi diferensiasi adalah mengambil pelanggan sebagai titik tolak utama”.
Kembali menurut Agustinus Sri Wahyud (1996:83), 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 berhubungan dengan cara-cara bagaimana perusahaan melakukan bisnis dan hubungannya dengan pelanggan. 
Strategi ini menitikberatkan pada membangun persepsi pembeli akan keunggulan kualitas,desain produk, teknologi, jaringan istribusi, image, berat, bahan atau pelayanan, sehingga perusahaan dapat menaikan harga setinggi mungkin untuk mendapatkan keuntungan yang besar, tetapi harus mnciptakan produk yang bagi konsumen tampak berbeda (lebih unggul) ketimbang produk lain yang sudah ada sehingga tampak unik (Different).  
2.2.2 Mengidentifikasikan Diferensiasi Dari Sisi Pelaku Bisnis 

Menurut James C Craig, Robet M Grant yang diterjemahkan oleh Sularno Tjiptowadojo (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 atau diferensiasi dalam perusahaan.
Tabel 2.1

Peluang-Peluang Untuk Menciptakan Keunikan atau Diferensiasi
	Kegiatan
	Peluang Diferensiasi

	Pembeli
	Mutu komponen dan bahan yang diperlukan

	Desain
	Penampilan estetika
Keandalan kerja

	Pembuatan
	Memperkecil cacat
Kesesuaian dengan spesifiasi desain yang menabah kinerja dalam penggunaan

	Pengiriman
	Kecepatan dalam memenuhi pesanan

keandalan dalam memenuhi pengiriman yang dijanjika

	Manajemen personalia
	Pelatihan dan motifasi yang tinggi meningkatkan kemampuan layanan konsumen

	Sistem informasi
	Memberikan respon terhadap kebutuhan konsumen tertentu

	Manajemen keuangan
	Memperbaiki stabilitas dan reputasi perusahaan sebagai pemasok yang setabil

	Pemasaran
	Membangun repotasi produk dan perusahaan melalui periklanan

	Layanan konsumen
	Menyediakan informasi pra – penjualan kepada konsumen


2.3 Keunggulan Bersaing (Competitive Advantage)
Untuk menganalisis sumber daya dan kemampuan yang ada didalam suatu perusahaan untuk mengidentifikasi kelemahan dan kekuatan perusahaan tersebut dengan mencoba menggali suatu keunggulan bersaing dari perusahaan.

2.3.1 Pengertian Keunggulan Bersaing 

Menurut Crown Dirgantoro dalam (2001:159) bahwa, “keunggulan bersaing merupakan perkembangan dari nilai yang mampu diciptakan perusahaan untuk pembelinya”. 
Menurut Agustinus Sri Wahyudi (1996:61) mendefinisikan keunggulan bersaing, adalah :

“Sesuatu yang memungkinkan sebuah perusahaan memperoleh keuntungan yang lebih tinggi dibandingkan dengan rata-rata keuntungan yang diperoleh pesaing dalam industri. Semakin kuat keunggulan yang dimiliki akan semakin tinggi keuntungan yang diperoleh perusahaan dan begitu pula sebaliknya”.

Berdasarkan kedua definisi diatas maka keunggulan bersaing tidak dapat dipahami dengan memandang perusahaan sebagai satu 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 telah diungkapkan oleh Crown Dirgantoro (2001:95), “Adapun keuggulan bersaing berkembang dari nilai yang diciptakan perusahaan untuk pembelinya yang melebihi biaya perusahaan dalam menciptakannya. Nilai adalah apa yang pembeli bersedia bayar. “

Untuk menccapai keunggulan biaya, sebuah perusahaan harus siap menjadi produsen berbiaya rendah dalam industrinya. Perusahaan harus memiliki cakupan yang luas danmelayani banyak segmen, bahkan beroperasi di dalam industri terkait. Sumber tersebut mungkin mencakup : pengerjaan 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 didalam industri asal dapat menguasai harga atau dekat rata-rata industri. Dalam hal diferensiasi, perusahaan harus menjadi “unik“ dalam industrinya 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. Menurut Agustinus Sri Wahyudi (1996:61) ada beberapa keunggulan bersaing yang dapat digunakan oleh perusahaan, yaitu pada :
1. Harga 

2. Pangsa pasar
3. Merk 

4. Kualitas produk

5. Kepuasan konsumen

6. Jalur distribusi.
Untuk memperoleh suatu keunggulan bersaing, perusahaan harus menganalisa sumber-sumber daya yang dimiliki untuk mengidentifikasi kelemahan-kelemahan dan kekuatan-kekuatannya dalam rangka membangun suatu kemampuan (capability) untuk mencapai keunggulan. Analisa sumber daya dan kemampuan dapat digunakan sebagai kerangka kerja dalam melakukan proses identifikasi diatas.
Analisa ini menitikberatkan pada dua hal penting, yaitu  pertama adalah unit dasar dari sumber-sumber daya individu dari perusahaan yang terdiri dari modal, peralatan, keterampilan individu karyawan, paten, merk. Kedua adalah meneliti bagaimana perusahaan menciptakan keunggulan bersaing, harus dilihat bagaimana sumber-sumber tersebut bekerja bersama-sama untuk menciptakan suatu kemampuan.
2.3.3 Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Keunggulan Bersaing

Menurut Crown Dirgantoro (2001:159) ada beberapa faktor yang mempengaruhi keunggulan bersaing.

a. Nilai / Value 

Yang harus ditekankan pada nilai atau value ini yaitu suatu perusahaan harus tau tentang apa nilai atau value yang diinginkan atau diharapkan oleh calon pembeli, sesuai atau tidak dengan harapan merka, atau sesuai atau tidak dengan apa yang didapatkan oleh mereka dari produk perusahaan tersebut.
b.   Kemampuan untuk menyerahkan produk
Yaitu mengenai kecepatan, penyerahan produk sensitivitas terhadap pelanggan.

c.  Harga 

Pantas atau tidaknya harga yang ditetapkan oleh perusahaan terhadap produknya dimata konsumen atau pembeli produk tersebut.
d. Loyalitas Konsumen

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

2.4  Pengaruh Strategi Fokus Diferensiasi Terhadap Keunggulan Bersaing 

Adapun penjelasan mengenai keterkaitan antara strategi fokus dengan keunggulan bersaing, dinyatakan bahwa melalui strategi fokus yang berhasil, suatu perusahaan dapat memperoleh keunggulan bersaing, seperti yang telah diungkapkan oleh Michael A Hitt, R Duane Ireland, Robert E Hoskisson yang diterjemahkan oleh Armand Hediyanto (1997:97), “melalui penerapan strategi fokus yang berhasil, ssuatu perusahaan dapat memperoleh keuggulan bersaing dalam target konsumen yang dipilih walaupun ia tidak memiliki keunggulan bersaing tingkat industri “.
Keterkaitan antara strategi fokus dengan keunggulan bersaing juga dikemukakan oleh Fredi Rangkuti yang dikutip oleh M. Porter (2007:71) sebagai berikut :

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