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Untuk lebih jelasnya dapat dilihat diagram berikut:
ANALISIS SITUASI


     ANALISIS PERUSAHAAN









Sumber :Freddy Rangkuti

Diagram 2.1 

Proses Analisis Kasus
2.1.1
Kerangka Analisis Kasus


Sebelum mempelajari metode-metode analisis yang dapat diterapkan untuk analisis kasus, kita perlu mengetahui kerangka analisis kasus secara keseluruhan sebagai berikut:
Tahap 1: Memahami situasi dan informasi yang ada 
Tahap 2: Memahami permasalahan yang terjadi. Masalah yang bersifat umum maupun spesifik
Tahap 3: Menciptakan berbagai alternative dan memberikan berbagai alternatif pemecahan masalah.

Tahap 4: Evaluasi pilihan alternatif dan pilihan alternatif yang terbaik. Caranya dengan membahas sisi pro maupun kontra dan memberikan bobot dan skor untuk masing-masing alternatif dan sebutkan kemungkinan yang akan terjadi. 

Menurut Alfred G. Edge yang dikutip oleh freddy Rangkuti (2006;16) dijelaskan bahwa kita perlu memahami hubungan sebab-akibat dari semua informasi yang tersedia sebelum melakukan analisis yang lebih mendalam. Berikut ini adalah petunjuk untuk memahami masalah yang ada:

1. Mengetahui tujuan analisis

a. Ke arah mana perusahaan ingin dibawa?

b. Faktor-faktor kunci apa yang harus diperhatikan?

c. Kapan tujuan tersebut harus dicapai?
2. Deskripsi mengenai bisnis

a. Bagaimana posisi produk yang dihasilkan?

b. Bagaimana posisi harga?

c. Bagaimana keahlian manajemen yang dimiliki?

d. Bagaimana kondisi persaingan yang ada?

e. Siapa pemain yang paling kuat di industri ini?
3. Deskripsi organisasi

a. Bagaimana struktur organisasi yang dimiliki?
b. Bagaimana mengenai perencanaan, pengendalian, dan sistem yang dimiliki?

c. Bagaimana mengenai keahlian sumber daya manusia?

d. Bagaimana dengan gaya manajemen?
4. Evaluasi secara keseluruhan 

a. Bagaimana peluang yang ada?

b. Bagaimana dengan kekuatan yang dimiliki?

c. Bagaimana dengan masalah yang dihadapi?

d. Bagaimana kelemahan yang ada?
5. Alternatif kunci

a. Bagaimana caranya menggunakan seluruh kekuatan untuk merebut peluang dan mengatasi ancaman?

b. Bagaimana mengatasi kelemahan untuk memanfaatkan peluang dan menghindari ancaman?

c. Bagaimana prioritas ditentukan?
6. Memilih alternatif
a. Alternatif apa yang terbaik?
b. Alternatif apa yang dapat memperbaiki situasi?

c. Alternatif apa yang dapat meningkatkan kegiatan opersional?

d. Perubahan apa yang bersifat kritis?

e. Sumber daya apa yang bersifat kritis?

f. Bagaimana dengan penjadwalan yang bersifat kritis?



Dengan menjawab semua pertanyaan diatas, kita dapat memahami perusahaan yang akan dianalisis secara meyeluruh, termasuk kondisi lingkungan eksternal serta kekuatan dan kelemahan yang dihadapi oleh perusahaan. Selain itu misi, strategi, tujuan serta semua permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan juga dievaluasi. Kadang-kadang masalah yang dihadapi dalam membuat analisis adalah strategi telah berubah, manajemen sangat lemah, struktur organisasi sudah tidak sesuai, perencanaan yang sangat tidak efektif, dan sebagainya. Isu yang berkaitan dengan semua diatas perlu dirumuskan mengingat setiap saat lingkungan berubah. Dengan demikian, pengenalan terhadap pasar baru dan peluang pemasaran diperlukan. Selain itu, pemahaman mengenai perubahan internal perusahaan, seperti perubahan teknologi, perubahan produk, dan perubahan terhadap struktur biaya, juga diperlukan.



Meskipun demikian, kita memerlukan analisis secara sistematis dengan menggunakan seluruh preferensi yang kita miliki, baik konsep maupun pengalaman. Dalam analisis kasus yang bersifat strategis, tidak ada jawaban yang benar atau salah. Ini disebabkan karena setiap kasus yang berhasil diselesaikan diikuti oleh pendekatan sebelumnya.


Tahap akhir analisis kasus adalah memformulasikan keputusan yang akan diambil. Keputusannya didasarkan atas justifikasi yang dibuat secara kualitatif maupun kuantitatif, terstruktur maupun tidak terstruktur, dan dengan penggunaan model yang tercanggih maupun tradisional. Keputusan yang berbobot hanya dapat dibuktikan oleh waktu artinya, keputusan yang diambil akan benar-benar terbukti setelah periode waktu tertentu.
2.1.2
Pengertian Analisis SWOT

Dalam merencanakan sesuatu misalnya rencana pribadi atau rencana organisasi, sering digunakan analisis SWOT untuk mempertimbangkan segala potensi yang timbul dan melihat segala kemungkinan yang ada. Dengan demikian, perencanaan akan menjadi efektif dan terukur. 
Selian itu juga Dalam Pengelolaan dan pengembangan suatu aktifitas memerlukan suatu perencanaan strategis, yaitu suatu pola atau struktur sasaran yang saling mendukung dan melengkapi menuju ke arah tujuan yang menyeluruh. Sebagai persiapan perencanaan, agar dapat memilih dan menetapkan strategi dan sasaran sehingga tersusun program-program dan proyek kegiatan yang efektif dan efisien, maka diperlukan suatu analisis yang tajam dari para pelaksana organisasi. Salah satu analisis yang cukup populer di kalangan pelaku organisasi adalah Analisis SWOT.
Pengertian analisis SWOT menurut Freddy Rangkuti (2006:18) dijelaskan bahwa: “Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan”. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kakuatan (Strenght) dan peluang (Oportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). Pengertian tentang analisis diatas senada dengan penjelasan Philip Kotler  yang di alih bahasakan oleh Benyamin Molan (2005;114)  bahwa yang dimaksud dengan analisis SWOT adalah evaluasi terhadap keseluruhan kekuatan, kelemahan, peluang,dan ancaman perusahaan. 

Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaan. Dengan demikian perencanaan strategis (strategic planner) harus menganalisis faktor-faktor strategi perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) dalam kondisi yang ada saat ini. Hal ini disebut dengan Analisis Situasi. Model yang paling popular untuk analisis situasi adalah Analisis SWOT.
2.1.3
Cara Membuat Analisis SWOT

Penelitian menunjukan bahwa kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan dalam analisis SWOT.  SWOT adalah singkatan dari lingkungan internal strengths dan weaknesses serta lingkungan eksternal opportunities dan threats yang dihadapi dunia bisnis. Analisis SWOT membandingkan antara faktor eksternal peluang (oppprtunities) dan ancaman (threats) dengan faktor internal kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses).

Dari  jurnal http://www.pdk.go.id (Fri Aug 31 2001 - 16:47:32 EDT) dijelaskan bahwa proses penggunaan manajemen analisa Swot menghendaki adanya suatu survei internal tentang strengths (kekuatan) dan weaknesses (kelemahan) program, serta survei eksternal atas opportunities (peluang) dan Treats (ancaman). Pengujian eksternal dan internal yang terstruktur  adalah sesuatu yang unik dalam perencanaan dan pengembangan.
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Sumber :Freddy Rangkuti
Diagram 2.2 

Analisis Swot
Kuadran I : ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy).

Kuadran 2 : meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini masih memiliki kekuatan dari strategi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifiksi (produk/pasar).

Kuadran 3 : perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi dilain pihak, ia menghadapi beberapa Kendala atau kelemahan internal. Kondisi bisnis pada kuadran 3 ini mirip dengan question Mark pada BCG matrik. Fokus strategi perusahaan ini adalah meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar yang lebih baik. 

Kuadran 4 : Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal.
2.2
Perencanaan Strategis
2.2.1
Pengertian perencanaan strategis


Setiap kegiatan usaha memerlukan srategi sebagai dasar untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan, mempertahankan, dan dapat mengembangkan usahanya. Seperti yang dijelaskan oleh Sukanto Reksohadi Prodjo (2000;31) bahwa yang dimaksud dengan strategi adalah fondasi tujuan organisasi dan pola gerak dan pendekatan manajemen mencapai puncak dalam hal agrobisnis. strategi yang digariskan adalah ekstensifikasi, intensifikasi, rehabilitasi dan diversifikasi.


 Pengertian strategi juga dijelaskan oleh I.Fred R.David (2006;16) ia menjelaskan bahwa yang dimaksud dengan starategi adalah alat untuk mencapai tujuan jangka panjang. Strategi merupakan tindakan potensial yang membutuhkan keputusan menajemen tingkat atas dan sumber daya perusahaan dalam jumlah yang besar. Selain itu strategi mempengaruhi kemakmuran perusahaan dalam jangka panjang, khususnya untuk 5 tahun dan berorientasi kemasa depan. 

Penjelasan mengenai pengertian strategi ini dipertegas dengan adanya pendapat lain yaitu oleh Stephanie K. Marrus yang dikutip oleh Husein Umar (2003;31) menjelaskan strategi didefinisikan sebagai suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. 
2.2.2
Tahapan Perencanaan Strategis


Proses penyusunan perencanaan strategis melalui tiga tahap analisis, yaitu:

1. Tahap pengumpulan data

2. Tahap analisis

3. Tahap pengambilan keputusan.

	1. TAHAP PENGUMPULAN DATA

 Evaluasi faktor                         Evaluasi faktor                                  matrik profil 

 eksternal                              internal                                       kompetitif



	2. TAHAP ANALISIS

     MATRIK     MATRIK          MATRIK               MATRIK         MATRIK            

     TOWS        BCG                INTERNAL             SPACE            GRAND

                                               EKSTERNAL                             STRATEGY

        

	3. TAHAP PENGAMBILAN KEPUTUSAN

Matrik perencanaan Strategi Kuantitatif


Diagram 3.1 Kerangka Formulasi trategi
2.2.3
Tahap Pengumpulan Data


Tahap ini pada dasarnya tidak hanya sekedar kegiatan pengumpulan data, tetapi juga merupakan suatu kegiatan pengklasifikasian dan pra analisis. Pada tahap ini data dapat dibedakan menjadi dua, yaitu data eksternal dan data internal. Data ekternal dapat diperoleh dari lingkungan di luar perusahaan, seperti:
· Analisis pasar

· Analisis competitor

· Analisis komunitas

· Analisis pemasok

· Analisis pemerintah

· Analisis kelompok kepentingan tertentu.

Data internal dapat diperoleh dari di dalam perusahaan itu sendiri, seperti:

· Laporan keuangan (Neraca Laba-Rugi, Cash-Flow, struktur pendanaan)

· Laporan kegiatan sumber daya manusia (jumlah karyawan, pendidikan, keahlian, pengalaman, gaji, turn-over)

· Laporan kegiatan operasional

· Laporan kegiatan pemasaran.

Model yang dipakai pada tahap ini terdiri dari tiga, yaitu:
· Matrik Faktor Strategi Eskternal

· Matrik Faktor Strategi Internal

· Matrik Profil Kompetitif
2.2.3.1
Matrik Faktor Strategi Eksternal

Matrik faktor strategi eksternal digunakan untuk mengevaluasi faktor-faktor eksternal perusahaan. Data eksternal dikumpulkan untuk menganalisis hal-hal yang menyangkut persoalan ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, politik, pemerintahan, hukum, teknologi, persaingan dipasar industri dimana perusahaan berada, serta data eksternal lainnya. Hal ini penting karena faktor eksternal berpengaruh secara langsung maupun tidak langsung terhadap perusahaan.


 Sebelum membuat matrik faktor trategi eksternal kita perlu mengetahui terlebih dahulu faktor strategi eksternal (EFAS).  Berikut ini adalah cara-cara penentuan faktor strategi eksternal (EFAS).

a. Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman).

b. Beri bobot maisng-masing factor dalam kolom mulai dengan 1,0 ( sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak Penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategis.

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberi skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif (peluang yang semakin besar diberi rating +4, tetapi jika peluangnya kecil, diberi rating +1). Pemberian nilai rating ancaman adalah kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya sangat besar, ratingnya adalah 1. Sebaliknya jika nilai ancamanya sedikit ratingnya 4. 
d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).

e. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotannya dihitung.
f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terghadap faktor-faktor strategis eksternal. Total skor ini dapat digunakan untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama.


Selain itu juga dijelaskan dalam buku bahwa analisis lingkungan eksternal umumnya, unit bisnis harus memantau kekuatan makro yang menjadi penentu (demografi-ekonomi, teknologi, politik-hukum, dan sosial-budaya) dan pelaku lingkungan mikro utama (pelanggan, pesaing, saluran distribusi, pemasok) yang berdampak pada kemampuannya memperoleh laba. Unit bisnis tersebut harus membentuk sistem intelejen pemasaran untuk melacak trend dan perkembangan penting yang Lain. Terhadap masing-masing tren atau perekembangan itu, manajemen perlu mengidentifikasi peluang dan ancaman yang terkait.
2.2.3.2
Matrik Faktor Strategi Internal


 Matrik ini digunakan untuk mengetahui faktor-faktor internal perusahaan berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yang dianggap penting. Data dan informasi aspek internal perusahaan dapat digali dari beberapa fungsional perusahaan, misalnya dari aspek manejemen, keuangan, SDM, pemasaran, sistem informasi, dan produksi atau operasi.


Setelah faktor-faktor strategis internal suatu perusahaan diidentifikasi, suatu label IFAS (Internal Strategic factors Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategis internal tersebut dalam kerangka Strength and weakness perusahaan. Tahapannya adalah:

a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan dalam kolom 1.
b. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 ( tidak penting), berdasarkan pegaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategis perusahaan. (semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00).

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan membandingkannya dengan rata-rata industri atau dengan pesaing utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif, kebalikannya. 

d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4, hasilnya berupa skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).
e. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa faktor-faktor tertentu dipilih, dan bagaimana skor pembobotannya dihitung.

f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis internalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang sama.
2.2.3.3
Matrik Profil Kompetitif

Manurut Husein Umar (2003;222) bahwa matrik profil kompetitif digunakan untuk mengidentifikasi para pesaing utama perusahaan mengenai kekuatan dan kelemahan utama mereka dalam hubungannya dengan posisi strategi perusahaan. 


Matrik profil kompetitif dipergunakan untuk mengetahui posisi latif perusahaan yang dianalisis, dibandingkan dengan perusahaan pesaing. Misalnya ada dua perusahaan pesaing. Perusahaan yang ingin dianalisis diberikan rating yang berbeda yang tergantung pada kondisi relatif perusahaan pesaing. Nilai rating dimulai dari 1, jika perusahaan tersebut kondisinya sangat lemah dibandingkan dengan pesaing. Nilai 2 diberikan pada perusahaan yang kondisinya sedikit lebih lemah dibandingkan dengan pesaing. Nilai 3 diberikan kepada perusahaan yang memliki kondisi sedikit lebih kuat dibandingkan dengan pesaing. Sedangkan nilai tertinggi 4, diberikan kepada perusahaan yang memiliki kondisi paling kuat dibandingkan dengan perusahaan lainnya.
2.2.4
Tahap Analisis


Setelah mengumpulkan semua informasi yang berpengaruh terhadap kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adalah memanfaatkan semua informasi tersebut dalam model-model keuntitatif perumusan strategi. Sebaiknya kita menggunakan beberapa model sekaligus agar dapat memperoleh analisis yang lebih lengkap dan akurat. Model yang dapat dipergunakan adalah sebagai berikut:

· Matrik TOWS atau matrik SWOT

· Matrik BCG

· Matrik Internal Eksternal

· Matrik SPACE

· Matrik Grand Strategy.

2.2.4.1
Matrik Tows atau SWOT 


Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategis.
a. Strategi SO (Strength-Opportunity)
Menurut Freddy Rangkuti (2006;31) Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

Pernyataan ini ditegaskan oleh pernyataan Husein Umar (2003;225) strategi ini menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk meraih peluang-peluang yang ada di luar perusahaan.
b.  (Strength-Threat)

Menurut Freddy Rangkuti (2006;31) Strategi ST adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman.

Dan menurut Husein Umar (2003;225) bahwa strategi ini bertujuan untuk memperkecil kelemahan-kelemahan internal perusahaan dengan memanfaatkan peluang-peluang eksternal.

c. Strategi WO
(Weakness- Opportunity)
Menurut Freddy Rangkuti (2006;31) Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.

Selanjutnya menurut pendapat Husein Umar (2003;225) melalui strategi  ini perusahaan berusaha untuk menghindari atau mengurangi dampak dari ancaman-ancaman ekaternal.
d. Strategi WT (Weakness- Threat)
Menurut Freddy Rangkuti (2006;31) Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensive dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.

Sedangkan menurut Husein Umar (2003;225) strategi ini merupakan taktik untuk bertahan dengan cara mengurangi kelemahan internal serta menghindari ancaman. Suatu perusahaan yang dihadapkan pada sejumlah kelemahan internal dan ancaman eksternal sesungguhnya berada dalam posisi yang berbahaya.
2.2.4.2
Matrik General Electric.


Model ini membutuhkan parameter faktor daya tarik industri (industry attractiveness factor) dan faktor kekuatan bisnis (business strength factor). Yang terdiri dari:

1. Faktor Daya Tarik Industri 

Cara megukur daya tarik industri adalah:
a. Tentukan faktor-faktor yang mempengaruhi daya tarik undustri.

b. Proporsi pembobotan untuk seluruh faktor tidak boleh melebihi 100, untuk mengetahui faktor apa yang paling dominan.

c. Masing-masing faktor diberi rating 1,0 (tinggi), 0,5 (sedang), dan 0,0 (sedang).
2. Faktor Kekuatan Bisnis
Cara mengukur sama dengan cara mengukur faktor daya tarik industri dengan table di atas.
2.2.4.3 Matrik Internal Eksternal (IE)

Matrik internal eksternal ini dikembangkan dari model General Electrik (GE-Model). Parameter yang digunakan meliputi parameter kekuatan internal perusahaan dan pengaruh eksternal yang dihadapi. Tujuan penggunaan model ini adalah untuk memperoleh strategi bisnis di tingkat korporat yang lebih detail.

2.2.4.4 Matrik SPACE 
Setelah menggunakan model analisis Matrik IE, perusahaan itu dapat menggunakan Matrik Space untuk mempertajam analisisnya. SPACE Matrik digunakan untuk memetakan kondisi perusahaan dengan menggunakan model yang dipresentasikan dengan menggunakan sebuah diagram cartesius yang terdiri atas empat kuadran dengan skala ukuran yang sama. Kerangka kerja ke empat kukadran itu adalah dengan menunjukan apakah hasil analisisnya akan mengindikasikan pemakaian strategi aggressive, conservative, defensive, atau competitive bagi perusahaan. 
Tujuannya adalah agar perusahaan itu dapat melihat posisinya dan arah perkembangan selanjutnya. Berdasarkan matrik space, analisis tersebut dapat memperlihatkan dengan jelas garis vektor yang bersifat positif baik untuk kekuatan keuangan (KU) maupun Kekuatan Industri (KI). Hal ini menunjukan bahwa perusahaan itu secara finansial relatif cukup kuat sehingga dia dapat mendayaguanakan keuntungan kompetitifnya secara optimal melalui tindakan yang cukup agresif untuk merebut pasar.
2.2.4.5
Matrik grand strategi 

Bentuk umum dari Matrik grand strategi terdiri atas dua dimensi. Pertama adalah dimensi posisi persaingan dan kedua dimensi pertumbuhan pasar. Matrik ini terdiri dari empat kuadran dengan masing-masing kuadran memiliki alternatif-alternatif strategi. Dengan mengunakan matrik ini, semua perusahaan yang diteliti dapat ditempatkan pada salah satu dari empat kuadran yang ada pada matrik ini.

Apakah perusahaan ingin memanfaatkan posisi yang kuat atau mengatasi kendala yang ada? Model yang lebih spesifik adalah dengan menggunakan grand strategi selection matrix.
2.3
Perumusan Strategi  Pemasaran


Perumusan strtategi pemasaran didasarkan pada analisis yang menyeluruh terhadap pengaruh faktor-faktor lingkungan eksternal atau internal perusahaan. 
2.3.1 Pengertian pemasaran 

Pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai faktor sosial, budaya, politik, ekonomi, dan manajerial. Akibat dari pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu maupun kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan, menawarkan, dan manukarkan produk yang memiliki nilai komoditas.
2.3.2 Unsur-unsur utama pemasaran
Unsur-unsur utama pemasaran dapat diklasifikasikan menjadi tiga unsur utama, yaitu:
1. Unsur strategi persaingan 

Unsur  strategi persaingan dapat dikelompokan menjadi tiga, yaitu:

a. Segmentasi pasar 

Segmentasi pasar adalah tindakan mengidentifikasi dan membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing segmen konsumen ini memiliki karakteristik, kebutuhan produk, dan bauran pemasaran tersendiri

b. Targeting 

Targeting adalah suatu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki.
c. Positioning

Positioning adalah penetapan posisi pasar. Tujuan positioning ini adalah untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing produk yang ada dipasar kedalam benak konsumen.
2. Unsur taktik pemasaran

Terdapat dua unsur taktik pemasaran, yaitu:

a. Diferensiasi, yang berkaitan dengan cara membangun strategi pemasaran dalam berbagai aspek diperusahaan. Kegiatan membangun strategi pemasaran inilah yang membedakan diferensiasi yang dilakukan suatu perusahaan dengan yang dilakukan oleh perusahaan lain.

b. Bauran pemasaran, yang berkaitan dengan kegiatan-kegiatan mengenai produk, harga dan tempat.

3. Unsur nilai pemasaran 

Nilai pemasaran dapat dikelompokkan menjadi tiga, yaitu:

a. Merek atau brand, yaitu yang berkaitan dengan nama atau nilai yang dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan.

b. Perlayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian jasa pelayanan kepada konsumen. Kualitas pelayanan kepada konsumen ini perlu terus menerus ditingkatkan.
c. Proses, yaitu yang berkaitan dengan prinsip perusahaan untuk membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggung jawab dalam proses memuaskan konsumen, baik secara langsung maupun secara tidak langsung.
2.3.3 Konsep Pemasaran dan Perilaku Untuk Analisis Kasus


Pembahasan analisis yang bersifat kuantitatif, seperti analisis keuangan dan analisis kuantitatif sangat membutuhkan perhitungan numerik. Sementara itu, analisis pemasaran dan perilaku membutuhkan perhitungan yang bersifat intuitif, kreatif serta pendekatan multidisiplin.

1. Konsep Pemasaran Untuk Analisis Kasus 

Kemampuan analisis pemasaran adalah faktor yang sangat penting untuk keberhasilan perusahaan.

Evaluasi parameter pemasaran untuk analisis kasus meliputi:

a. Lingkungan pemasaran, seperti pasar, konsumen, kesan, pesaing, kecenderungan ekonomi, iklim usaha, dan kondisi sosial.

b. Kegiatan pemasaran seperti produk, harga, saluran distribusi, iklan, penjualan tatap muka, publisitas dan promosi.

c. Manajemen pemasaran, seperti tujuan, organisasi, pengendalian dan program.

2. Konsep Perilaku untuk analisis kasus

Pembahasan ini meliputi perilaku manusia secara individual maupun secara kelompok. Secara umum pembahasan mengenai perilaku manusia meliputi kegiatan sebagai berikut:
a. Menganalisis individual 

Individu merupakan unit analisis terpenting dalam analisis perilaku. Dalam studi kasus, masing-masing individu harus diketahui karakteristiknya. Caranya adalah dengan mencari informasi tentang latar belakang, motivasi, perilaku dan persepsi.

b. Menganalisis pengaruh kelompok

Kelompok dapat mempengaruhi cara berfikir atau cara berperilaku seseorang. Pengaruh kelompok ini biasa disebut dengan “kelompok acuan” (reference group) yaitu diartikan sebagai orang atau kelompok orang yang mempengaruhi secara bermakna perilaku individu.
2.4 Perumusan Strategi Operasional

2.4.1 Pengertian Manajemen Operasional dan Strategi Operasional


Manajemen operasional adalah salah satu kegiatan manajemen fungsional. Kegiatan manajemen operasional selalu berkaitan dengan proses transformasi semua masukan (input) sumber daya secara terpadu sehingga dapat menghasilkan nilai tambah dalam bentuk keluaran (output) baik yang berupa produk maupun jasa. Kegiatan melalui proses tranformasi tersebut dilakukan secara efektif dan efisien, dan diukur berdasarkan kriteria tertentu secara spesifik.

Berdasarkan pengertian diatas tersebut, indikator yang sangat menentukan untuk kegiatan manajemen operasional adalah:
1. Proses transformasi

Proses ini merupakan serangkaian kegiatan yang dapat merubah masukan menjadi keluaran (produk dan jasa), dengan memberikan tambahan manfaat berupa nilai tambah.
2. Efektivitas 

Ini merupakan upaya mengerjakan semua pekerjaan secara tepat (doing the right job), dengan menggunakan seluruh potensi sumber daya yang memiliki dan sesuai dengan tujuan operasional.

3. Efisiensi

Ini merupakan upaya mengerjakan semua pekerjaan secara optimal ( doing the job right) dan sebaik-baiknya dengan total biaya paling rendah dan menghasilkan tingkat kesalahan nol (zero defect).

4. Penggunaan sumber daya secara terpadu

Karena potensi sumber daya semakin mahal dan ketersediaannya sangat terbatas, pemakaian sumber daya ini harus dipergunakan sebaik-baiknya dan secara proporsional, sesuai dengan kebutuhan dan perencanaan.

5. Pencapaian ukuran kinerja tertentu

Kinerja dikukur berdasarkan perhitungan minimalisasi biaya, kualitas yang baik, jangka waktu pengiriman yang cepat dan fleksibilitas yang tinggi.

6. Produk atau jasa, proses teknologi, dan tujuan pasar

Fungsi operasional adalah membuat produk atau jasa yang memberikan kontribusi sangat besar terhadap tujuan organisasi.

Berikut ini adalah pengertian mengenai strategi operasional oleh beberapa pakar strategi:

Akinner (1978)

Strategi merupakan filosofi yang berkaitan dengan alat untuk mencapai tujuan.
Hayes dan wheel wright (1978)

Strategi mengandung arti semua kegiatan yang ada dalam lingkup perusahaan, termasuk di dalamnya pengalokasian semua sumber daya yang dimiliki perusahaan.
Hill(1989)

Strategi merupakan suatu cara yang menekankan hal-hal yang berkaitan dengan kegiatan manufaktur dan pemasaran. Semuanya bertujuan untuk mengembangkan persfektif korporat melalui agregasi.
Anderson et al. (1984)

Strategi operasional merupakan visi jangka panjang, terdiri dari misi, tujuan, kebijakan, dan distinctive competence suatu perusahaan.


Jadi definisi strategi operasional adalah komitmen terhadap semua kegiatan yang direncanakan maupun yang ada dalam lingkup perusahaan saat ini. Kegiatan yang akan dilaksanakan tersebut secara optimal memanfaatkan seluruh sumber daya yang ada dan melakukan proses transformasi untuk mencapai dictintive competence dan tujuan operasional perusahaan.
2.4.2 Proses Pengembangan Strategi


Proses pengembangan strategi dimulai dari pengembangan strategi korporat dengan fokus mempertahankan hidup  (survival). Berdasarkan strategi korporat ini, strategi unit bisnis dengan fokus pada distinctive competence, kepemimpinan, biaya, diferensiasi mengenai produk, dan fokus pada biaya maupun diferensiasi, disusun. Yang terakhir adalah penyusunan strategi operasional dengan fokus pada prioritas persaingan, biaya, kualitas, fleksibilitas, dan pengiriman. Penerapan strategi operasional ini berupa pengembangan struktur maupun infrastruktur.

Pengembangan struktur meliputi:

· Desain organisasi 
· Evaluasi kapasitas

· Strategi mengenai fasilitas 

· Sistem desain operasional

Pengembangan infrastruktur meliputi:

· Perencanaan operasional

· Pengendalian kebutuhan bahan

· Kualitas dan pelayanan kepada konsumen

· Produktivitas dan tenaga kerja
2.4.3 Komponen Strategi Operasional


Komponen strategi operasional dibuat untuk mendukung penerapan misi dan strategi perusahaan, yaitu sebagai berikut:

1. Strategi kualitas

Perusahaan harus menentukan persepsi konsumen mengenai kualitas yang diharapkan. Ia juga harus merumuskan secara jelas kebijakan serta prosedur untuk mencapai kualitas seperti yang diharapkan oleh konsumen agar ia dapat bersaing untuk memperoleh keunggulan yang sangat tinggi.

2. Strategi produk 
Strategi mengenai produk sangat tergantung pada proses transformasi. Strategi ini meliputi biaya produksi, kualitas dan keputusan penggunaan sumber daya manusia, dan interaksi dengan desain produk. Desain produk sering kali terbentur pada kendala produksi yang rendah dan keinginan membuat produk dengan kualitas yang sangat tinggi.
3. Strategi proses

Proses produksi setiap produk berbeda. Pengambilan keputusan terhadap proses menyangkut komitmen yang diambil oleh pihak manajemen. Faktor-faktor yang harus dipertimbangkan adalah teknologi yang digunakan, kualitas, pendayagunaan tenaga kerja manusia dan peralatan. Semua biaya-biaya atau investasi yang akan ditanam, sangat tergantung pada struktur biaya perusahaan.
4. Strategi fasilitas

Pengambilan keputusan mengenai fasilitas baik pada industri manufaktur maupun pada industri jasa sangat menentukan tingkat keberhasilan perusahaan. Strategi mengenai fasilitas akan gagal jika perusahaan tidak mengetahui semua peluang untuk meningkatkan efisiensi opersional dari fasilitas yang ada. Perusahaan juga harus mengetahui pengaruh potensi fasilitas yang akan mempengaruhi tingkat persaingan.
2.5 Metode Analisis Keuangan 

Salah satu hal penting yang perlu kita pelajari dalam analisis kasus adalah pemahaman mengenai penggunaan metode analisis kuantitatif, baik dibidang pemasaran, produksi, keuangan maupun kegiatan manajemen lainnya.

2.5.1 Analisis Neraca (balance Sheets) dan rugi/laba (income statement)


Dua kriteria dasar yang terdapat dalam laporan keuangan dalam mengukur kondisi keuangan perusahaan adalah neraca keuangan dan rugi/laba.
2.5.1.1 Neraca Keuangan 


Tujuan analisis neraca keuangan adalah untuk mengetahui posisi keuangan perusahaan pada waktu periode tertentu, pada umumnya pada akhir tahun anggaran. Neraca keuangan memuat semua informasi mengenai semua sumber dana dan equity. Dengan demikian, neraca keuangan mencerminkan semua transaksi yang dibuat oleh perusahaan pada periode tertentu.
2.5.1.2 Laporan Rugi/Laba


Laporan rugi/laba merupakan hasil dari kegiatan operasional perusahaan pada periode waktu tertentu. Didalamnya terdapat informasi mengenai inflow assets (revenues), outflow aset (expenses), dan kenaikan atau penurunan yang dihasilkan oleh semua kegiatan tersebut. Laporan rugi/laba menjelaskan pendapatan dan pengeluaran pada periode waktu tertentu dan dapat menjawab pertanyaan tentang besarnya laba atau kerugian yang dihasilkan oleh perusahaan dan variabel-variabel pendapatan serta pengeluaran apa yang perlu diperhatikan.

Neraca keuangan dan laporan rugi/laba dapat memperlihatkan keuangan perusahaan pada periode waktu tertentu, tetapi laporan keuangan ini tidak dapat menggambarkan kecenderungan keuangan perusahaan pada masa yang akan datang. Karena itu perbandingan beberapa runtut waktu (data time series) berikut perubahannya diperlukan.
2.5.2 Analisis Rasio Keuangan


Analisis rasio keuangan merupakan teknik untuk mengetahui secara cepat kinerja keuangan perusahaan. Tujuannya adalah: 
1. Mengevaluasi situasi yang terjadi saat ini

2. Memprediksi kondisi keuangan pada masa yang akan datang

Jenis-jenis rasio keuangan :

a. Rasio liquiditas (Liquidity ratio)
Tujuan rasio ini adalah untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam memenuhi kewajiban jangka pendeknya.

b. Rasio Hutang (leverage ratio)

Rasio ini bertujuan untuk mengukur sampai seberapa jauh perusahaan dibiayai oleh pihak luar dengan hutang.

c. Ratio aktivitas (activity ratio)

Tujuan rasio  ini adalah untuk mengukur efektifitas perusahaan dalam mengelola sumber dana perusahaan.

d. Ratio keuntungan (profitability ratio)

Bertujuan untuk mengukur efektifitas keseluruhan menajemen yang dapat dilihat dari keuntungan yang dihasilkan.

e. Rasio penilaian saham

Tujuan rasio ini adalah untuk mengukur naik turunnya nilai saham perusahaan dan deviden yang diperoleh jika dibandingkan dengan harga yang berlaku.
Dalam penelitian ini penulis hanya menggunakan rasio aktivitas dan rasio keuntungan.
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