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LITERATURE REVIEW : ANALISIS LINGKUNGAN PESAING
	Manajemen strategis (strategic management) didefinisikan sebagai serangkaian keputusan dan tindakan yang mengarah pada perumusan dan implementasi rencana yang dirancang untuk mencapai tujuan suatu perusahaan. Manajemen strategi merupakan seperangkat keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja suatu perusahaan atau organisasi dalam jangka panjang. Manajemen strategis terdiri atas sembilan tugas penting:
1. Merumuskan misi perusahaan, termasuk pernyataan yang luas mengenai maksud, filosofi, dan sasaran perusahaan.
2. Melakukan suatu analisis yang mencerminkan kondisi dan kapabilitas internal perusahaan.
3. Menilai lingkungan eksternal perusahaan, termasuk faktor persaingan dan faktor kontekstual umum lainnya.
4. Menganalisis pilihan-pilihan yang dimiliki oleh perusahaan dengan cara menyesuaikan sumber dayanya dengan lingkungan eksternal.
5. Mengidentifikasikan pilihan paling menguntungkan dengan cara mengevaluasi setiap pilihan berdasarkan misi perusahaan.
6. Memilih satu set tujuan jangka panjang dan strategi utama yang akan menghasilkan pilihan paling menguntungkan tersebut.
7. Mengembangkan tujuan tahunan dan strategi jangka pendek yang sesuai dengan tujuan jangka panjang dan strategi utama yang telah ditentukan.
8. Mengimplementasikan strategi yang telah dipilih melalui alokasi sumber daya yang dianggarkan, di mana penyesuaian antara tugas kerja, manusia, struktur, teknologi, dan sistem penghargaan ditekankan.
9. Mengevaluasi keberhasilan proses strategis sebagai masukan pengambilan keputusan di masa mendatang.
	Sebagaimana telah dijabarkan kesembilan tugas tersebut, persaingan merupakan salah satu faktor yang terdapat di dalam lingkungan eksternal perusahaan. Terutama di dalam lingkungan eksternal yang dekat mencakup pesaing, pemasok, sumber daya yang semakin langka, badan pemerintah dan berbagai peraturannya, serta konsumen yang seleranya cepat berubah. 
	Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia persaingan adalah suatu persaingan yang dilakukan oleh seseorang atau sekolompok orang tertentu, agar memperoleh kemenangan atau hasil secara kompetitif. Persaingan juga merupakan kenyataan dalam dunia usaha, sifat, bentuk, dan intensitas persaingan yang terjadi serta cara-cara yang dilakukan oleh para pengambil keputusan strategis untuk menghadapi tingkat pengaruh yang dominan mempengaruhi tingkat keuntungan usaha. Menurut Mudrajad Kuncoro, (2005: 86) persaingan adalah keadaan ketika organisasi berperang atau berlomba untuk mencapai hasil atau tujuan yang diinginkan seperti konsumen, pangsa pasar, peringkat survei, atau sumber daya yang dibutuhkan. Menurut David (2015:59), pesaing adalah perusahaan yang menawarkan produk dan jasa sejenis di pasar yang sama. Oleh karena itu, analisis pesaing merupakan salah satu cara untuk mengidentifikasi ancaman dan peluang yang ada di antara pesaing. Selain itu, juga untuk mempelajari strategi dan isu-isu yang muncul secara umum untuk mengidentifikasi kelemahan dan kekuatan pesaing. Analisis pesaing juga membantu mengevaluasi persaingan saat ini dan memprediksi persaingan di masa depan.
	Analisis pesaing bertujuan untuk membantu dalam mengidentifikasi semua pesaing langsung dan tidak langsung saat ini dan potensial, yang dapat menghambat masuk atau pertumbuhan organisasi di pasar.
1. Memahami kondisi pasar lebih baik.
2. Menemukan peluang yang belum dimanfaatkan dan ancaman mendatang.
3. Memunculkan strategi yang baik.
4. Memunculkan strategi yang lebih baik.
5. Membantu mengembangkan hambatan kompetitif.
	Tujuan perusahaan untuk mencapai kinerja optimal yang dipengaruhi oleh faktor lingkungan persaingan adalah segala sesuatu di luar organisasi yang bersaing untuk mencapai kinerja, menarik pelanggan, dan pangsa pasar di pasar yang sama. Kemudian dalam persaingan tentunya harus ada strategi untuk bersaing dengan pesaing lain. Michael Porter dalam strategi kompetitif (2002: 60) mengatakan bahwa dalam strategi kompetitif, pertandingan pada suatu perusahaan harus terpusat pada intensitas persaingan di dalam perusahaan. Dimana tingkat dari intensitas ditentukan oleh kekuatan persaingan. Menurut Michael Porter, dalam strategi bersaing, persaingan atau kompetisi dalam suatu perusahaan perlu menitikberatkan pada intensitas persaingan di dalam suatu perusahaan. Dalam suatu perusahaan, sangat penting untuk mengevaluasi keberhasilan dari masing-masing 6 kekuatan antara lain, ancaman pendatang baru, persaingan antar pesaing-pesaing ancaman subtitusi produk dan jasa kekuatan penawaran pembeli, kekuatan penawaran supplier dan kekuatan relatif dari stakeholder lainnya. Meskipun Porter menyebutkan hanya ada 5 kekuatan, dan yang ke 6 adalah stakeholder lainnya yang merupakan masukan untuk menggambarkan kekuatan pada pemerintah, masyarakat dan kelompok lain yang merupakan bagian dari lingkungan yang berada diatas kegiatan perusahaan.
	Menurut Dubé & Renaghan, keunggulan bersaing merupakan nilai yang diciptakan perusahaan untuk membedakan dirinya dari kompetitor. Nilai tersebut dapat diukur melalui harga yang rela dibayar oleh konsumen atas layanan jasa yang diberikan. Menurut Kotler dan Amstrong (2008) terdapat lima tujuan pelaksanaan strategi bersaing yaitu: 
1. Membentuk suatu positioning yang tepat. 
2. Mempertahankan pelanggan yang setia.
3. Mendapatkan pangsa pasar baru.
4. Memaksimalkan penjualan.
5. Menciptakan kinerja bisnis yang efektif.

Proses analisis pesaing.
	Adapun beberapa proses analisis pesaing (analisis kompetitif) antara lain:
1. Identifikasi Pesaing
	Untuk mengetahui jumlah dan jenis pesaing serta kekuatan dan kelemahannya, perusahaan perlu membuat peta persaingan yang komprehensif. Pembuatan peta persaingan yang digunakan untuk melakukan analisis persaingan memerlukan langkah-langkah yang tepat. Langkah pertama yang dilakukan adalah mengidentifikasi seluruh pesaing yang ada dengan tujuan agar kita memahami situasi pesaing secara utuh. Identifikasi pesaing meliputi:
a. Jenis produk yang ditawarkan.
b. Melihat besarnya pasar yang dikuasai (market share) pesaing.
c. Identifikasi peluang dan ancaman.
d. Identifikasi keunggulan dan kelemahan.

2. Menentukan Sasaran Pesaing
	Setelah kita mengetahui pesaing dan pangsa pasar yang telah mereka kuasai, kita perlu mengetahui target dari pesaing dan siapa yang menjadi sasaran mereka selanjutnya. Sasaran pesaing antara lain memaksimalkan keuntungan, meingkatkan pangsa pasar, meningkatkan kualitas produk, atau mungkin menghancurkan atau menghambat pesaing lain.

3. Identifikasi Strategi Persaingan
	Setiap pesaing sudah pasti memiliki strategi tersendiri untuk mematikan lawannya. Semakin ketat persaingan, maka semakin canggih strategi yang di jalankan. Berbagai strategi dapat dijalankan oleh pesaing. Secara umum strategi-strategi tersebut adalah:
a. Strategi menyerang pesaing yang lemah terlebih dahulu.
b. Pesaing langsung menyerang lawan yang kuat, penyerangan secara langsung terhadap kelemahan yang dimiliki lawannya.
c. Strategi gerilya yang dilakukan dengan menunggu lawannya yang sedang lengah. Bertahan terhadap setiap serangan yang dilakukan lawan atau mengimbangi serangan yang dilakukan lawan.

4. Strategi Menghadapi Pesaing
	Strategi menghadapi pesaing sering kali disebut strategi menghadapi lawan dengan menerapkan strategi yang kompetitif. Strategi kompetitif dicapai dengan memeriksa posisi  kita sebelum menyerang. Posisi ini akan menentukan jenis serangan yang akan kita lakukan. Strategi untuk menghadapi pesaing dapat diterapkan pada posisi-posisi berikut:
a. Strategi Pemimpin Pasar.
	Pemimpin pasar mencakup banyak hal yang berbeda, seperti menciptakan produk baru, menawarkan promosi, meningkatkan kualitas produk yang sudah ada, dan hal-hal lain sebelum dilakukan oleh pesaing.
b. Strategi Penantang Pasar.
	Merupakan penantang pemimpin pasar. Bukan tidak mungkin posisi terdepan di pasar akan segera direbut oleh penantang pasar.
c. Strategi Pengikut Pasar.
	Pengikut pasar adalah pesaing yang hanya mengikuti aktivitas pemimpin dan penantang pasar. Setiap gerakan yang dilakukan pemimpin dan penantang pasar selalu diawasi oleh pengikut pasar. Seandainya akan melakukan penyerangan, yang diserang adalah relung pasar.
d. Strategi Relung Pasar.
	Relung pasar adalah pemain yang mempunyai lingkungan sendiri yang tidak dipengaruhi oleh pesaing lainnya. Posisi ini memiliki celah pasar tersendiri. Terkadang pemimpin pasar atau penantang pasar tidak pernah tertarik dengan posisi tersebut. Tujuan utama relung pasar adalah untuk dapat terus hidup dengan pertumbuhan sedang.

	Selain itu, pemilihan strategi juga merupakan proses pembuatan keputusan untuk menentukan alternatif terbaik guna mencapai tujuan perusahaan secara lebih efektif dan efisien. Menurut Pearce and Robinson, Jr. (2007) faktor-faktor yang mempengaruhi dalam proses pemilihan strategi yaitu, peran strategi yang lalu, kebergantungan perusahaan terhadap pihak luar, sikap terhadap resiko, pertimbangan politis internal, timing, dan reaksi pesaing.
	Porter (2007) juga menjelaskan strategi bersaing (Porter’s Five Forces) dengan mengenalkan 3 jenis strategi generik yaitu:
1. Strategi Biaya Rendah (cost leadership).
	Strategi biaya rendah menekankan pada produksi produk standar dengan biaya per unit yang sangat rendah.
2. Strategi Pembedaan Produk (differentiation).
	Strategi diferensiasi produk mendorong perusahaan untuk menemukan keunikan tersendiri dalam target pasarnya. Strategi jenis ini biasanya ditujukan kepada calon konsumen yang relatif tidak mengutamakan harga saat mengambil keputusan (price insensitive).
3. Strategi Fokus.
	Strategi fokus digunakan untuk menciptakan keunggulan bersaing di segmen pasar yang lebih sempit. Jenis dtrategi ini dimaksudkan untuk memenuhi kebutuhan sejumlah kecil konsumen keputusan pembeliannya tidak terlalu dipengaruhi oleh harga. Strategi ini sering digunakan oleh pemasok “niche market” (segmen khusus/khas di pasar tertentu).

	Menurut Porter, suatu negara memperoleh keunggulan daya saing jika perusahaan di dalamnya kompetitif. Daya saing suatu negara ditentukan oleh kemampuan industri dalam melakukan inovasi. Selanjutnya Porter mengajukan Diamond Model (DM) yang terdiri dari empat determinan National Competitive Advantage (NCA) yaitu:
1. Faktor conditions, mengacu pada input yang digunakan sebagai faktor produksi, seperti tenaga kerja, sumber daya alam, modal dan infrastruktur.
2. Demand conditions, mengacu pada tersedianya pasar domestik yang ditandai dengan kemampuan untuk menjual produk superior. Hal ini didorong oleh permintaan akan barang dan jasa berkualitas serta hubungan erat antara perusahan dan pelanggan.
3. Related and Supporting Industries, mengacu pada adanya hubungan positif antara industri pendukung dan perusahaan.
4. Firm strategy, Structure, and Rivalry, mengacu pada strategi dan struktur yang ada pada sebagian besar perusahaan dan intensitas persaingan pada industri tertentu.

	Selanjutnya Porter’s Five Forces adalah pendekatan yang digunakan secara luas untuk mengembangkan strategi dalam berbagai industri (David, 2011). Menurut Porter, sifat daya saing dalam suatuindustri dapat dilihat sebagai gabungan darilima kekuatan yaitu:
1. Persaingan Antar Perusahaan
	Menurut David (2011) jika persaingan di antara perusahaan meningkat maka keuntungan industri tersebut akan menurun. Ketika perusahaan pesaing menemukan kelemahan pada perusahaan lain, mereka sering kali meningkatkan upaya pemasaran dan produksi mereka untuk memanfaatkan peluang tersebut.
2. Ancaman Masuknya Pesaing Baru.
	Intensitas industri akan meningkat begitu perusahaan baru dapat dengan mudah masuk ke industri tersebut.
3. Ancaman dari Produk Pengganti.
	Dalam banyak industri, perusahaan berada dalam persaingan yang dekat dengan produsen produk pengganti (David, 2011). Tekanan kompetitif yang timbul dari produk pengganti dapat terjadi karena harga produk pengganti relatif lebih rendah.
4. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok
	Intensitas persaingan dalam industri dikarenakan daya tawar menawar pemasok akan tinggi ketika banyaknya jumlah pemasok, ketika hanya ada beberapa bahan baku pengganti yang baik, atau ketika switching cost bahan baku sangat mahal (David, 2011).
5. Kekuatan Tawar Menawar Konsumen.
	Daya tawar pelanggan merupakan kekuatan pendorong utama yang mempengaruhi intensitas persaingan ketika kelompok pembeli terpusat atau membeli dalam jumlah besar, ketika produk yang dibeli tidak terdiferensiasi, ketika biaya peralihan ditanggung pelanggan kecil, ketika pelanggan menjadi sangat penting bagi pembeli, dan ketika pelanggan memiliki informasi yang lengkap mengenai produk, harga, dan biaya (David, 2011).

	Dengan adanya analisis lingkungan pesaing maka sebuah organisasi maupun perusahaan dapat menetukan target atau sasarannya dalam mengatur tatanan dalam manajemen strategis.  Manajemen strategis sendiri merupakan keputusan pada perumusan dan implementasi yang dirancang untuk mencapai tujuan organisasi maupun perusahaan. Analisis lingkungan pesaing dilakukan agar strategi yang dibuat dapat membuat perencanaan sebelum bertindak, memenuhi target pasar, dan keinginan yang ingin dicapai.
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