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BAB 2 
LANDASAN TEORI
2.1 Pengertian Bisnis


Pengertian bisnis adalah sebuah usaha, dimana setiap orang atau kelompok harus siap untung dan siap rugi, bisnis tidak hanya tergantung dengan modal uang, tetapi banyak faktor yang mendukung terlaksananya sebuah bisnis, misalnya: reputasi, keahlian, ilmu, sahabat, dan kerabat dapat menjadi modal bisnis (http://revolsirait.com/tag/pengertian-strategi-bisnis) 


Menurut Brown dan Petrello (Sugiyono, 2004, P20) bisnis adalah suatu lembaga yang menghasilkan barang dan jasa yang dibutuhkan oleh masyarakat.


Menurut Hughes dan Kapoor (Sugiyono, 2004, P20) bisnis adalah suatu kegiatan usaha individu yang terorganisasi yang menghasilkan dan menjual barang dan jasa guna mendapat keuntungan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat


Keseluruhan rangkaian kegiatan menjalankan usaha (bisnis) yang lengkap akan membentuk kelompok-kelompok kegiatan menurut fungsinya, sehingga masing-masing kelompok kegiatan tersebut dinamakan fungsi bisnis.


Berdasarkan definisi tersebut diatas, dapat dikemukakan bahwa kegiatan bisnis itu dapat dilakukan secara individu maupun kelompok yang terorganisasi dalam suatu institusi, dengan tujuan menghasilkan atau memasarkan barang atau jasa yang dibutuhkan masyarakat. Oleh karena itu sebenarnya kegiatan bisnis meliputi 2 hal utama, yaitu:

1. Proses produksi

2. Pemasaran barang dan jasa
Jadi, bisnis adalah suatu kegiatan yang dilakukan baik dengan cara berkelompok maupun dengan cara individu dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan dan memesarkan barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan masyarakat
2.2 Pengertian Strategi

Dalam konteks sehari-hari strategi adalah cara-cara yang di lakukan untuk mencapai tujuan. Berikut ini beberapa pendapat dari para ahli : 

Menurut Pearce dan Robinson (2008, p6) strategi adalah rencana berskala besar, bertujuan ke masa depan untuk berinteraksi dengan kondisi persaingan demi mencapai tujuan perusahaan.

Menurut David, Fred R (2012, p16) Strategi adalah alat untuk mencapai tujuan jangka panjang. Strategi juga merupakan tindakan potensial yang membutuhkan keputusan manajemen tingkat atas dan sumber daya perusahaan dalam jumlah yang besar. Selain itu, strategi mempengaruhi kemakmuran perusahaan dalam jangka panjang, khususnya untuk lima tahun, dan berorientasi ke masa depan. Strategi memiliki konsekuensi yang multifungsi dan multidimensi serta perlu mempertimbangkan faktor-faktor eksternal dan internal yang dihadapi perusahaan. 
Menurut Hamel dan Prahalad (Rangkuti, 2006, p4) “strategi merupakan

tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus-menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para pelanggan di masa depan”.

Berdasarkan beberapa teori diatas, maka dapat disimpulkan bahwa strategi suatu tindakan yang dilakukan oleh perusahan atau seorang untuk mencapai tujuan dan sasaran yang diiginkan untuk dapat menjadi lebih baik dari para pesaingnya.
2.3 Tingkatan Strategi

Ada beberapa tingkatan dalam strategi untuk perusahaan besar, ada tiga tingkatan strategimanajemen yang berkembang sesuai dengan perkembangan usaha perusahaan yaitu : 

1.Strategi Korporasi (Corporate strategy) 

Merupakan strategi yang mencerminkan seluruh arah perusahaan, dengan tujuan menciptakan pertumbuhan bagi perusahaan secara keseluruhan dan manajemen berbagai macam bisnis lini produk. 

Menurut Andrews, strategi korporasi adalah “strategi yang disusun dalam bisnis, dimana perusahaan akan bersaing dengan cara mengubah distinctive competitive menjadi competitive advantage”. (Rangkuti, 2002,p.10) 

Porter menyarankan bahwa “dalam menyusun strategi korporat, kita perlu mengetahui terlebih dahulu keunggulan bersaing yang dimiliki, atau yang akan diciptakan, dan menempatkan pada masing-masing unit bisnis”. (Rangkuti,2002,p.11) 

Ada 3 macam strategi yang dapat dipakai pada strategi tingkat korporasi ini, yaitu :

1. strategi pertumbuhan (growth strategy) adalah strategi berdasarkan terhadap tahap pertumbuhan yang sedang dilalui perusahaan. Strategi stabilitas (Stability Strategy) adalah strategi dalam menghadapi kemerosotan penghasilan yang sedang dihadapi oleh suatu perusahaan. Dan retrenchment strategy adalah strategi yang diterapkan untuk memperkecil atau mengurangi usaha yang dilakukan perusahaan. 

2. Strategi Bisnis (Business Strategy) 

Merupakan strategi yang terjadi pada tingkat produk atau unit bisnis dan merupakan strategi yang menekankan pada perbankan posisi bersaing produk atau jasa pada spesifik industri atau segmen pasar tertentu. 
Menurut Tjiptono (2002,p4) “Pada dasarnya strategi level unit bisnis berupaya menentukan pendekatan yang sebaiknya digunakan oleh suatu bisnis terhadap pasarnya dan bagaimana melaksanakan pendekatan tersebut dengan memanfaatkan sumber daya yang ada dan dalam kondisi pasar tertentu”. Ada tiga macam strategi yang dapat digunakan pada strategi tingkat bisnis ini, yaitu “Strategi Keunggulan Biaya, Strategi Diferensiasi dan Strategi Fokus”. Strategi fokus itu sendiri terdiri dari fokus biaya dan fokus diferensiasi. Pada tingkat bisnis, strategi bersifat departemental. Strategi pada tingkat ini dirumuskan dan ditetapkan oleh para manajer yang diserahi tugas tanggung jawab oleh manajemen puncak untuk mengelola bisnis yang bersangkutan. Strategi yang diterapkan pada unit bisnis sering disebut dengan generic strategy. 
Menurut pendapat Tunggal (2004, p121) berpendapat strategi bisnis sering dinamakan master or business strategy (grand strategy) yang memberikan arah dasar untuk tindakan strategi. Strategi bisnis merupakan dasar dari usaha yang dikoordinasikan dan ditopang, yang diarahkan terhadap pencapaian tujuan usaha jangka panjang. Strategi bisnis menunjukkan bagaimana tujuan jangka panjang dicapai. Dengan demikian, suatu strategi bisnis dapat didefinisikan sebagai suatu pendekatan umum yang menyeluruh yang mengarahkan tindakan – tindakan utamasuatu perusahaan. Sedangkan yang dimaksud dengan strategi bisnis perusahaan adalah pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan dan mengungkapkan sasaran, maksud dan tujuan-tujuan yang menghasilkan kebijakan, perencanaan untuk mencapai tujuan. Strategi perusahaan berlaku bagi seluruh perusahaan baik itu perusahaan besar atau perusahaan kecil, sedangkan strategi bisnis hanya berfokus pada penentuan bagaimana perusahaan akan bersaing dan penempatan diri diantara pesaingnya. 

3. Strategi Fungsional (Functional Strategy) Merupakan strategi yang terjadi di level fungsional seperti, operasional, pemasaran, keuangan, sumber daya manusia. Riset dan pengembangan dimana strategi ini akan meningkatkan area fungsional perusahaan sehingga mendapat keunggulan bersaing. Strategi ini harus mengacu pada strategi bisnis dan strategi korporasi. Memfokuskan pada memaksimumkan produktivitas sumber daya yang digunakan dalam memberikan value terbaik untuk pemenuhan kebutuhan pelanggan (customer). Strategi fungsional sering juga disebut Value-based-strategy
2.4 Pengertian Managemen Strategis

Menurut David, Fred R (2012, p5), manajemen strategis dapat didefinisikan sebagai seni dan pengetahuan dalam merumuskan, mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan-keputusan lintas-fungsional yang memampukan sebuah organisasi mencapai tujuannya. 

Menurut Hubeis dan Najib (2008, p18), manajemen strategis adalah seperangkat keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja organisasi dalam jangka panjang. Manajemen strategis didefinisikan sebagai kumpulan keputusan dan tindakan yang merupakan hasil dari rumusan dan implementasipada rencana yang dibuat untuk mencapai tujuan perusahaan serta bagaimana mengevaluasi dan melaksanakan tindakan tersebut demi tercapainya tujuan organisasi, yang mencakup perumusan, implementasi dan evaluasi rencana strategi. 

Menurut Dewanti (2008, p30), manajemen strategik adalah suatu proses yang digunakan dan mengimplementasikan strategi dalam menyediakan nilai yang tinggi kepada pelanggan untuk mewujudkan visi organisasi. 

Menurut Siagin (2007, p7), manajemen strategis adalah serangkaian keputusan dan tindakan mendasar yang dibuat oleh manajemen puncak dan diimplementasi oleh seluruh jajaran suatu organisasi dalam rangka tujuan organisasi tersebut. 

Menurut Daft (2007, p355), manajemen strategis merupakan kumpulan keputusan dan tindakan yang digunakan dalam penyusunan dan implementasi strategi, yang akan menghasilkan kesesuaian superior yang kompetitif antara organisasi dan lingkungannya, untuk meraih tujuan organisasi. 

Berdasarkan beberapa pemikiran di atas, dapat diambil beberapa kesimpulan: 
1. Manajemen strategis adalah rencana. 
2. Manajemen strategis meliputi proses formulasi, implementasi, dan evaluasi. 
3. Manajemen strategis dibuat oleh manajemen puncak. 
4. Manajemen strategis berfokus pada  tujuan jangka panjang organisasi. 
2.5 Pengertian Strategi Bisnis 

Menurut Hariadi (2003, p34), strategi bisnis merupakan rencana strategi yang terjadi pada tingkat divisi dan dimaksudkan bagaimana membangun dan memperkuat posisi bersaing produk dan jasa perusahaan dalam industri atau pasar tertentu yang dilayani divisi tersebut. 

Menurut Craig dan Grant ( 2003, p127), strategi bisnis adalah kebijakan dan pedoman yang menetapkan bagaimana sebuah perusahaaan bersaing dalam sebuah industri, khususnya basis yang menjadi landasan dimana dia berusaha untuk membangun satu keuntungan bersaing. 

Sebuah strategi bisnis biasanya adalah sebuah dokumen yang jelas mengartikulasikan arah bisnis akan mengejar dan langkah-langkah yang diperlukan untuk mencapai tujuannya. Dalam rencana bisnis standar, hasil strategi bisnis dari tujuan dibentuk untuk mendukung misi lain dari bisnis. Sebuah strategi bisnis yang khas dikembangkan dalam tiga langkah: analisis, integrasi dan implementasi. 

Pada tahap analisis pengembangan strategi bisnis, salah satu dari beberapa metode yang digunakan untuk menganalisis pasar perusahaan, sumber daya, hambatan untuk kesuksesan dan keuntungan tertentu. Tujuan dari analisis strategis adalah untuk mengidentifikasi apa bisnis ingin capai, kekuatan itu dapat membawa menanggung pada mencapai tujuan dan kelemahan yang perlu ditangani sebelum integrasi dan implementasi. Metodologi penilaian Strategis dapat termasuk mengevaluasi lingkungan bisnis, gameskenario berbagai kompetitif, menentukan apa kekuatan pasar berada dipesaing kerja dan penilaian. 
2.6 Tahapan Dalam Manajemen Strategi

Menurut David, Fred.R. (2012, p6-8) proses manajemen strategi terdiri atas tiga tahap: formulasi strategi, implementasi strategi, dan evaluasi strategi.

1. Formulasi Strategi
Formulasi strategi termasuk mengembangkan visi dan misi, mengidentifikasi  peluang dan ancaman eksternal perusahaan, jangka panjang, merumuskan alternatif strategi, dan memilih strategi tertentu yang akan dilaksanakan. Isu formulasi strategi mencakup bisnis apa yang akan dimasuki, bisnis apa yang harus ditinggalkan, bagaimana mengalokasikan sumber daya, apakah harus melakukan ekspansi atau diversifikasi bisnis, apakah harus memasuki pasar international, apakah harus merger atau membentuk join venture dan bagaimana menghindari pengambilalihan secara paksa. Keputusan formulasi strategi mengikat organisasi terhadap produk, pasar sumber daya dan teknologi yang  spesifik untuk periode waktu yang panjang.

2. Implementasi Strategi
Implementasi strategi mensyaratkan perusahaan untuk menetapkan tujuan tahunan, membuat kebijakan, memotivasi karyawan dan mengalokasikan sumber daya sehingga strategi yang telah di formulasikan dapat dijalankan. Implementasi strategi termasuk mengembangkan budaya yang mendukung strategi, menciptakan struktur organisasi yang efektif dan mengarahkan usaha pemasaran, menyiapkan anggaran, mengembangkan dan memberdayakan sistem informasi dan menghubungkan kinerja karyawan dengan kinerja organisasi. Implementasi strategi sering kali disebut tahap pelaksanaan dalam manajemen strategis. Melaksanakan strategi berarti memobilisasi karyawan dan manajer untuk menempatkan strategi yang telah di formulasikan menjadi tindakan. Suksesnya implementasi strategi terletak pada kemampuan manajer untuk memotivasi karyawan, yang lebih tepat disebut seni daripada ilmu, strategi yang telah di formulasikan tetapi tidak diimplementasikan tidak memiliki arti apapun.

3. Evaluasi strategi
Evaluasi strategi adalah tahap final dalam manajemen strategi. Manajer sangat ingin mengetahui kapan strategi tidak dapat berjalan seperti yang diharapkan; evaluasi srategi adalah alat untuk mendapatkan informasi ini. Semua strategi dapat dimodifikasi di masa datang karena faktor internal dan eksternal secara konstan berubah.
Tiga aktivitas dasar evaluasi strategi adalah: 

I. Meninjau ulang faktor eksternal dan internal yang menjadi dasar strategi saat ini

II. Mengukur kinerja, dan

III. Mengambil tindakan korektif

Evaluasi dibutuhkan karena kesuksesan hari ini tidak menjamin kesuksesan di hari esok.
2.7 Analisis Lingkungan 

Menurut Pearce dan Robinson (2005, p92) menjabarkan analisis lingkungan dibedakan menjadi dua komponen utama yaitu : Lingkungan eksternal dan Lingkungan internal. 

Lingkungan Internal

Faktor internal kunci, kekuatan dan kelemahan potensial : 

a) Pemasaran 

b) Keuangan dan Akunting 

c) Produksi, Operasi, dan Teknik 

d) Personalia 

e) Manajemen Mutu 

f) Sistem Informasi 

g) Organisasi dan Manajemen Umum Lingkungan eksternal dibagi menjadi tiga sub kategori yang berkaitan, yaitu : 

a) Lingkungan jauh, terdiri dari faktor-faktor yang bersumber dari luar, dan biasanya tidak berhubungan dengan situasi operasional suatu perusahaan tertentu. Lingkungan ini memberi peluang, ancaman dan kendala bagi perusahaan, tetapi perusahaan jarang mempunyai pengaruh terhadap lingkungan ini. Lingkungan ini terdiri dari faktor sebagai berikut: 

1. Faktor Ekonomi 

2. Faktor Sosial 

3. Faktor Politik 

4. Faktor Teknologi 

5. Faktor Ekologi 
b) Lingkungan Industri terdiri dari : 

1. Ancaman masuknya pendatang baru 

2. Kekuatan Pemasok 

3. Kekuatan Pembeli 

4. Produk Subsitusi 

5. Persaingan (rivalitas) antar perusahaan 
c)  Lingkungan Operasional menurut Pearce dan Robinson (2005, p142) terdiri dari faktor-faktor yang memengaruhi keberhasilan suatu perusahaan dalam mendapatkan sumber daya yang dibutuhkan atau dalam memasarkan produk dan jasanya secara menguntungkan. Lingkungan operasional biasanya lebih dapat dipengaruhi atau proaktif dalam menangani. Beberapa faktor penting dalam lingkungan operasional, antara lain : 

1) Posisi Pesaing, menilai posisi bersaing dapat meningkatkan kesempatan perusahaan untuk merancang strategi yang mengoptimalkan peluang yang muncul dari lingkungan. 

2) Profil Pelanggan, mengembangkan profil pelanggan dari calon pelanggan perusahaan meningkatkan kemampuan para manajer untuk merencanakan operasi strategik untuk mengantisipasi perubahan besar pasar, dan merelokasi sumber daya guna perubahan pola permintaan. 

3) Pemasok, hubungan yang dapat diandalkan antara suatu perusahaan dan pemasoknya sangat penting bagi kelangsungan hidup dan pertumbuhan jangka panjang perusahaan, perusahaan selalu tergantung pada pemasok untuk dukungan keuangan, layanan, bahan baku dan peralatan. 

4) Kreditor, penilaian atas kreditor sangat penting untuk mengevaluasi lingkungan operasional perusahaan secara akurat 

5) Sumber daya manusia, akses perusahaan ke karyawan yang dibutuhkan utamanya dipengaruhi oleh faktor-faktor antara lain: Reputasi, Tingkat kesempatan kerja, dan Ketersediaan. 

Menurut Michael A Hit, (2001, p52), untuk menangani data-data lingkungan yang tidak lengkap dan seringkali ambigu dan untuk meningkatkan pemahaman perusahaan akan lingkungan umum, perusahaan melibatkan diri dalam suatu proses yang disebut sebagai analisis lingkungan eksternal.Proses tersebut yang harus dilakukan secara kontinyu, terdiri dari 4 aktivitas: 
1. Pemindaian (Scanning)
Pemindaian (scanning) merupakan studi terhadap semua segmen dalam lingkungan umum. Melalui pemindaian perusahaan mengidentifikasi tanda-tanda awal dari perubahan potensial dalam lingkungan umum dan mendeteksi perubahan-perubahan yang sedang terjadi. Ketika melakukan pemindaian, seringkali perusahaan mengalami data dan informasi yang ambigu, tidak lengkap, dan tidak ada kaitannya. Pemindaian lingkungan merupakan hal penting dan menentukan bagi perusahaan-perusahaan yang bersaing dalam lingkungan yang sangat tidak stabil. Selain itu, aktivitas pemindaian harus disatukan dengan konteks organisasi, suatu system pemindaian dirancang untuk lingkungan yang tidak stabil tidak akan cocok bagi perusahaan yang berada Dalam lingkungan stabil. 
2. Pengawasan (Monitoring)
Ketika analisis pengawasan (monitoring) mengamati perubahan-perubahan lingkungan untuk melihat apakah suatu trend yang penting sedang berkembang diantara hal-hal yang diamati dalam pemindaian. Kritikal bagi pengawasan yang berhasil adalah kemampuan untuk mendeteksi makna dalam peristiwa-peristiwa lingkungan yang berbeda.

3. Peramalan (Forecasting) 
Pemindaian dan pengawasan berkaitan dengan peristiwa-peristiwa dalam lingkungan umum pada suatu waktu. Pada peramalan (forecasting), perusahaan mengembangkan proyek-proyek yang layak tentang apa yang mungkin terjadi dan seberapa cepat, perubahan-perubahan dan trend-trend itu dideteksi melalui pemindaian dan pengawasan. 
4. Penilaian (Assessing)
Tujuan penilaian (assessing) adalah untuk menentukan waktu dan signifikansi efek-efek dari perubahan-perubahan dan trend-trend lingkungan terhadap manajemen strategis suatu perusahaan. Melalui pemindaian, pengawasan, dan peramalan, akan memahami lingkungan umum. Selangkah lebih maju, tujuan penilaian adalah untuk menspesifikasi implikasi pemahaman tersebut pada organisasi. Tanpa penilaian perusahaan dibiarkan dengan data-data yang menarik, tapi tidak diketahui relevansi kompetitifnya. 

2.8 Analisis SWOT

Pearce dan Robinson (2008, p229) dalam buku manajemen strategik menguraikan analisis SWOT merupakan suatu cara sistematik untuk mengidentifikasi faktor – faktor kekuatan (Strength), kelemahan (Weakness) intern perusahaan serta peluang (Opportunity) dan ancaman (Threat) dalam lingkungan yang dihadapi perusahaan. Anaisis ini didasarkan pada asumsi bahawa strategi yang efektif akan memaksimalkan kekuatan dan peluang serta meminimalkan kelemahan dan ancaman. 

a) Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan atau keunggulan – keunggulan lain relatif terhadap pesaing dan kebutuhan pasar yang dilayani atau ingin dilayani oleh perusahaan. Kekuatan merupakan kompetensi khusus (distinctive competence) yang memberikan keunggulan komperatif bagi perusahaan dipasar. Kekuatan ini dapat terkandung dalam sumber daya keuangan, citra, kepemimpinan di pasar, hubungan pembeli-pemasok dan faktor- faktor lainnya.

b) Kelemahan adalah keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya, ketrampilan dan kapabilitas yang secara serius menghambat kinerja efektif perusahaan. Kelemahan ini dapat berupa fasilitas, sumber daya keuangan, kepabilitas manajemen, ketrampilan pemasaran, dan citra merek.

c) Peluang adalah situasi penting yang menguntungan dalam lingkungan perusahaan. Kecenderungan-kecenderungan penting merupakan salah satu sumber peluang. Peluang perusahaan dapat berupa identifikasi segmen pasar yang awalnya terabaikan, perubahaan pada persaingan atau peraturan, perubahan teknologi, serta membaiknya hubungan dengan pembeli atau pemasok. 

d) Ancaman adalah situasi penting yang tidak menguntungkan dalam lingkungan perusahaan. Ancaman merupakan pengganggu utama bagi posisi sekarang atau yang diinginkan perusahaan. Masuknya pesaing baru, lambatnya pertumbuhan pasar, meningkatnya tawar menawar pembeli atau pemasok penting, perubahan teknologi, serta peraturan baru atau direvisi dapat menjadi ancaman bagi perusahaan.

2.9 Analisis TOWS

Menurut David, Fred R (2012, pp288-290), Matriks kekuatan (Strenght), kelemahan (weakness), peluang (opportunities), ancaman (threats) adalah alat untuk mencocokkan yang penting yang membantu manajer mengembangkan empat tipe strategi : SO (kekuatan-peluang), WO (kelemahan-peluang), ST (kekuatan-ancaman), WT (kelemahan-peluang), ST (kekuatan-ancaman), WT (kelemahan-ancaman). 

a) Strategi SO menggunakan kekuatan internal perusahaan untuk memanfaatkan peluang eksternal.

b) Strategi WO bertujuan memperbaiki kelemahan internal dengan memanfaatkan peluang eksternal.

c) Strategi ST menggunakan kekuatan perusahaan untuk menghindari atau mengurangi pengaruh dari ancaman eksternal.

d) Strategi WT adalah taktik defensive yang diarahkan pada pengurangan kelemahan internal dan menghindari ancaman eksternal.

2.10 Lima Strategi Bersaing Porter

Dalam setiap perusahaan akan menghadapi pesaing yang merupakan salah satu hal yang penting dalam strategi pemasaran. Pokok perumusan pada strategi bersaing adalah menghubungkan perusahaan dengan lingkungan walaupun lingkungan yang relevan sangat luas meliputi : kekuatan-kekuatan sosial dan kekuatan-kekuatan ekonomi.

2.11 Model Manajemen Strategi

Proses manajemen strategi dapat dengan cukup mudah dipelajari dan diaplikasikan dengan menggunakan sebuah model. Setiap model mempresentasikan proses tertentu. Mengidentifikasi visi, misi, tujuan dan strategi yang dimiliki suatu organisasi saat ini merupakan titik mula yang logis untuk manajemen strategis sebab situasi dan kondisi perusahaan saat ini mungkin menghalangi strategi tertentu dan bahkan mendikte langkah aksi khusus. Tahapan atau proses manajemen strategis dapat dilihat dalam model komperhensif berikut.
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Gambar 2.1 Model Manajemen Strategi komperhensif 

sumber: David, 2012
2.12 Jenis Strategi-Strategi Alternatif

Tabel 2.1 Jenis-jenis strategi

	Strategi
	Definisi

	Integrasi ke depan
	Memperoleh kepemilikan atau kendali yang lebih besar atas distributor atau peritel

	Integrasi ke belakang
	Mengupayakan kepemilikan atau kendali yang lebih besar atas pemasok perusahaan

	Integrasi horizontal
	Mengupayakan kepemilikian atau kendali yang lebih besar atas pesaing

	Penetrasi pasar
	Mencari pangsa pasar yang lebih besar untuk produk atau jasa saat ini di pasar yang ada sekarang melalui upaya-upaya pemasaran yang lebih baik

	Pengembangan pasar
	Memperkenalkan produk atau jasa saat ini ke wilayah geografi baru

	Pengembangan produk
	Mengupayakan peningkatan penjualan melalui perbaikan produk atau jasa saat ini atau pengembangan produk atau jasa baru

	Diversifikasi terkait
	Menambah produk atau jasa yang baru namun masih berkaitan

	Diversifikasi tidak terkait
	Menambah produk atau jasa yang baru namun tidak berkaitan

	Penciutan
	Pengelompokan ulang (regrouping) melalui pengurangan biaya dan aset untuk membalik penjualan dan laba yang menurun

	Divestasi
	Penjualan suatu divisi atau bagian dari sebuah organisasi

	Likuidasi
	Penjualan seluruh aset perusahaan, secara terpisah-pisah, untuk kekayaan berwujudnya


2.13 Tahap-tahap Manajemen Strategis

Menurut David, Fred R (2012, pp.6-7) proses manajemen strategi terdiri atas tiga tahap: perumusan strategi, penerapan strategi, dan penilaian strategi. Tiga tahapan tersebut, yaitu:

1) Perumusan strategi (strategi formulation)
Perumusan strategi mencakup pengembangan visi dan misi, identifikasi peluang dan ancaman eksternal suatu perusahaan, kesadaran akan kekuatan dan kelemahan internal, penetapan tujuan jangka panjang, pencarian strategi-strategi alternatif, dan pemilihan strategi tertentu untuk mencapai tujuan. Isu-isu perumusan strategi mencangkup penentuan bisnis apa yang akan dimasuki, bisnis apa yang tidak akan dijalankan, bagaimana mengalokasikan sumber daya, perlukah ekspansi atau diversifikasi operasi dilakukan, perlukah perusahaan terjun ke pasar internasional perlukah merger atau penggabungan usaha dibuat, dan bagaimana menghindari pengambilalihan yang merugikan. Karena tidak ada organisasi yang memiliki sumber daya yang tak terbatas, para penyusun strategi harus memutuskan strategi alternatif mana yang akan paling menguntungkan perusahaan. 

2) Penerapan Strategi
Penerapan strategi mengharuskan perusahaan untuk menetapkan tujuan tahunan, membuat kebijakan, memotivasi karyawan, dan mengalokasikan sumber daya, sehingga strategi-strategi yang telah dirumuskan dapat dijalankan. Penerapan strategi mencakup pengembangan budaya yang suportif pada strategi, penciptaan struktur organisasional yang efektif, pengerahan ulang upaya-upaya pemasaran, penyiapan anggaran, pengembangan serta pemanfaatan sistem informasi dan pengaitan kompensasi karyawan dengan kinerja organisasi. Penerapan strategi sering kali disebut “tahap aksi” dari manajemen strategis.

3) Penilaian strategi
Tahap terakhir dalam manajemen strategis. Manajer mesti tahu kapan ketika strategi tertentu tidak berjalan dengan baik. Penilaian atau evaluasi strategi merupakan cara utama untuk memperoleh informasi semacam ini. Semua strategi terbuka untuk dimodifikasi
di masa yang akan datang karena berbagai faktor eksternal dan internal terus menerus berubah. Tiga aktifitas penilaian strategi yang mendasar adalah (1) peninjauan ulang faktor-faktor eksternal dan internal yang menjadi landasan bagi strategi saat ini, (2) pengukuran kinerja, dan (3)  pengambilan langkah korektif. 

2.14 Kajian Hasil Penelitian Terdahulu Yang Relevan

1. IMPLEMENTATION OF SWOT ANALYSIS IN ROMANIAN HOTEL INDUSTRY (http://search.proquest.com/docview/217738530/13E8EB5BE7D56C9BC55/6?accountid=31532)
Gambaran dari industri hotel Rumania
Rumania mewarisi besar kapasitas akomodasi turis dari periode komunis dibandingkan dengan negara-negara komunis lain mantan dari Eropa Tengah dan Timur seperti Republik Ceko, Kroasia, Polandia dan Hungaria. Sejak tahun 1960 Rumania telah mengembangkan berbagai fasilitas akomodasi terutama di sisi laut Laut Hitam, yang nyaman untuk kebutuhan pariwisata massal memiliki mayoritas hotel peringkat rendah dibagian Negara
Setelah tahun 1990-an, evolusi dari indikator wisata utama menunjukkan dua periode berbeda di pasar Rumania. Kedua periode ini ditandai dengan instabilitas pemerintahan yang parah dan kurangnya kebijakan dan strategi mengenai industri pariwisata. Selama periode antara 1990 dan 2000 telah terjadi intensitas lambat dari proses privatisasi, hanya 55,3% dari fasilitas akomodasi yang milik swasta. Setelah tahun 2001 industri pariwisata Rumania menyusul tren naik karena proses privatisasi dipercepat (92% dari fasilitas akomodasi yang sedang berubah dari milik negara ke swasta). Selama periode ini banyak investasi telah dibuat untuk memodernisasi struktur akomodasi dan meningkatkan volume investasi hijau-lapangan. Pada saat ini industri hotel Rumania ditandai sebagai memiliki beragam produk yang ditujukan kepada berbagai segmen pasar. Sebagai Gambar 1 menunjukkan, hotel di Rumania telah tumbuh terus, dari 830 hotel di 1990-1154 hotel pada tahun 2005.
Analisis lingkungan faktor eksternal
Faktor eksternal, peluang dan ancaman adalah faktor-faktor yang tidak terkendali, sedangkan faktor internal, kekuatan dan kelemahan, yang sampai batas tertentu terkendali dan berubah dalam kendali organisasi. Ancaman eksternal yang dihadapi City Plaza Hotel meliputi: (1) peningkatan kompetisi, (2) pintu masuk jaringan hotel internasional, (3) kurangnya personil yang berkualitas dan (4) permintaan penurunan untuk konferensi dan layanan kongres. Persaingan dari industri hotel di Cluj-Napoca menjadi lebih dan lebih keras terutama di pasar bintang tiga dan empat yang mengaktifkan City Plaza Hotel. Pemasaran yang agresif yang dilakukan oleh pendatang baru yang menguntungkan juga dari pengalaman internasional akan menantang posisi pesaing dan dapat mempengaruhi hasil dan keluaran mereka.
Analisis lingkungan faktor internal
Faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dapat dinilai dengan menggunakan checklist untuk melakukan analisis kekuatan dan kelemahan seperti yang disarankan oleh Kotler (2002). Penilaian ini harus membahas pemasaran, keuangan, kompetensi operasional dan organisasi. Kekuatan dan kelemahan dari suatu perusahaan harus diklasifikasikan menurut kepentingan dan kinerja mereka. Kekuatan dari City Plaza Hotel beristirahat di: (1) kemungkinan menawarkan layanan terpadu untuk pelancong bisnis, (2) kualitas tinggi dari layanan yang disediakan, (3) sebuah restoran Jepang yang unik, (4) lokasi yang baik dan (5 ) sebuah pusat SPA. Hotel ini dicirikan sebagai memiliki layanan yang beragam yang melayani berbagai segmen pasar mulai dari jasa akomodasi, restoran dan jasa katering ke layanan pusat konferensi dan bisnis. The kualitas layanan yang ditawarkan oleh City Plaza Hotel adalah salah satu faktor keberhasilan kunci yang membuat salah satu hotel yang dari satu pemain terbaik di segmennya pasarnya. Sebagai industri hotel di Cluj-Napoca mempersiapkan untuk meningkatnya persaingan, City Plaza Hotel harus menjadi menyadari kelemahan yang dihadapinya dari lingkungan internal nya.Kelemahan ini khususnya tampak pada (1) manajemen sumber daya manusia dan (2) kendala dari daerah konstruksi.
SO Strategi: (1) meningkatkan kegiatan promosi untuk menarik jumlah yang lebih tinggi dari pelanggan, dan (2) investasi tinggi untuk mengkonsolidasikan citra merek. Sebagaimana telah kita lihat sebelumnya City Plaza Hotel memiliki kemampuan untuk memberikan layanan berkualitas tinggi untuk liburan dan perjalanan bisnis. Ini Kekuatan utama dikombinasikan dengan kesempatan untuk memiliki peningkatan jumlah wisatawan di Cluj-Napoca harus didukung oleh strategi pemasaran yang agresif difokuskan pada manajer asing yang terlibat dalam perusahaan terletak di taman industri dan juga pada para wisatawan yang tertarik pusat perbelanjaan. Kota Hotels Group terdiri selain City Plaza Hotel hotel bintang tiga lain yang disebut Central City. Manajemen kelompok telah memimpikan sebuah strategi merek yang memungkinkan diferensiasi dan visibilitas tinggi di pasar.
ST Strategi: (1) penggunaan pendekatan personal dari klien dan personalisasi layanan, dan (2) bekerja sama dengan situs web pemesanan internasional. Meningkatnya persaingan pada industri hotel menimbulkan beberapa pertanyaan tentang cara-cara di mana hotel domestik dapat bersaing dengan jaringan hotel internasional. Jawaban atas pertanyaan ini bisa berbaring di pendekatan personal dari pelanggan dan juga beberapa kemitraan dengan on-line agen pemesanan.
Strategi WO: (1) konfigurasi ulang kebijakan personel dan mengintensifkan penggunaan teknik motivasi untuk mengurangi fluktuasi personel, (2) konfigurasi ulang (memperpanjang) fasilitas saat ini untuk dapat mengatur peristiwa besar. Beberapa kelemahan yang diidentifikasi selama analisis SWOT adalah karena konstruksi kendala yang manajemen memiliki pengaruh kecil. Salah satu kelemahan utama menganggap fluktuasi personil yang tinggi karena mereka terus mencari pekerjaan yang lebih baik di negara lain (Yunani, Bulgaria atau Turki). Sebagai menanggapi fluktuasi ini kami menyarankan rekonfigurasi kebijakan personil dan penggunaan sistem motivasi efisien, termasuk insentif.
WT Strategi: putus pelayanan mengorganisir konferensi. Strategi WT adalah strategi penghematan dan mereka adalah hal terakhir manajer ingin untuk berpikir tentang ketika mereka menyiratkan kegagalan hampir semua kali.
City Plaza Hotel telah mencoba untuk membangun strategi pemahaman asli dari lingkungan di mana ia bertindak. Kami mengidentifikasi faktor internal dan eksternal kunci, n mengubahnya menjadi dasar untuk membentuk perusahaan pembangunan dan strategi penghematan. Ide-ide yang disajikan dalam makalah ini adalah teknik manajemen strategis umum yang dapat berharga bagi para pengambil keputusan strategis untuk mengeksploitasi. Kami mencoba untuk menunjukkan fakta bahwa strategi yang digunakan dalam industri hotel dapat didasarkan pada analisis SWOT menyeluruh. Manajer di hotel industri diharapkan akan menemukan rekomendasi dari kertas kami berguna dalam proses perencanaan strategis mereka.
2. From branded to endorsement corporate identity strategy: the case of the Fattals Hotel Management Group

(http://search.proquest.com/docview/1012272586/13E8EB3F4EE4185B87B/1?accountid=31532)
Selama satu dekade terakhir, banyak perusahaan telah menyadari bahwa cara untuk sukses tidak hanya meningkatkan efektivitas perusahaan, tetapi juga merancang dan mengembangkan citranya di kalangan stakeholders internal dan eksternal. Pemahaman ini telah meningkatkan kesadaran manajer akan pentingnya mengembangkan dan mengelola identitas perusahaan mereka. Padahal di masa lalu pendekatan ini hanya terbatas pada sejumlah kecil perusahaan.

Makalah ini memperkenalkan tiga aspek identitas manajemen perusahaan (strategi, budaya dan struktur (SCS)), tetapi berfokus pada struktur yang tampaknya menjadi yang paling signifikan dalam menciptakan dan menerapkan proses identitas perusahaan. Tujuan dari makalah ini adalah untuk belajar tentang berbagai tahap proses transisi dari struktur identitas merek perusahaan untuk struktur identitas perusahaan pendukung di sektor perhotelan. Proses transisi identitas perusahaan yang rumit dapat diperiksa melalui studi kasus Fattals Hotel Management Group, yang baru saja mengalami proses ini.

Selama beberapa tahun terakhir, banyak perusahaan manajemen hotel telah merubah identitas perusahaan hotel mereka. Beberapa faktor yang berkontribusi kepada tren ini, termasuk merger dan akuisisi, meningkatnya persaingan, dan globalisasi.


Dalam prakteknya, ada beberapa cara untuk membuat dan mengelola identitas perusahaan. Hilton chain hotel, misalnya, mendirikan identitas perusahaan didasarkan pada aura kemewahan yang terkait dengan nama organisasi. Pelanggan yang tinggal di Hotel Hilton berharap untuk menemukan suasana yang sesuai dengan harapan ini. Sebaliknya, identitas perusahaan dari rantai Holiday Inn didasarkan pada terpisah sub-merek disahkan oleh korporasi. Secara umum, pelaksanaan identitas perusahaan dari setiap jaringan hotel adalah proses holistik yang melibatkan akomodasi (restoran, bar, kolam renang, lapangan golf), suasana ruang, dan aspek pelayanan lainnya. Sebuah proses yang jauh lebih rumit adalah transisi dari satu pendekatan identitas perusahaan yang lain.

Hotel Fattals mulai membangun identitas perusahaan yang baru setelah tujuh tahun kegiatan sebagai perusahaan manajemen hotel Israel. Sektor hotel adalah salah satu sektor yang paling penting dalam perekonomian lokal Israel, dan unggul rantai Fattals dalam fasilitas berstandar internasional serta dalam penggunaan pengetahuan manajerial yang paling canggih dan profesional. Selama bertahun-tahun, Fattals menjadi salah satu dari tiga pesaing utama yang menguasai hotel dan sektor pariwisata di pasar lokal. Ketiga pesaing adalah rantai manajemen hotel yang dimulai dalam beberapa tahun terakhir untuk melakukan merger dan akuisisi yang melibatkan jaringan hotel lokal dan global, dengan tujuan branding dan mengelola mereka sesuai dengan standar manajemen dan pelayanan yang diterima di antara jaringan hotel terkemuka di dunia. Saat ini, Hotel Fattals adalah yang terbesar perusahaan manajemen hotel di Israel, dengan 12 hotel yang dikelolanya di seluruh negeri, dengan total 4.000 kamar. Datang kedua adalah pesaing, Hotel Dan, dengan 3.150 kamar. Isrotel Hotel berada di tempat ketiga, dengan 2.650 kamar.

Implementasi identitas perusahaan persetujuan dimulai, pada dasarnya, pada paruh kedua tahun 2003 dan termasuk berbagai macam proses internal. Sejak tim, dipimpin oleh direktur umum perusahaan, telah dari awal mendukung pendekatan manajemen yang dipromosikan meningkatkan kualitas pelayanan, langkah pertama adalah untuk menentukan tingkat layanan yang ingin diberikan oleh rantai tersebut dan membandingkan tingkatan ini dengan yang disediakan antara dua rantai manajemen hotel yang sedang bersaing. Dengan tujuan ini, diferensiasi manajemen strategi rantai itu kembali dievaluasi. Proses ini berlangsung di dua tingkatan yang berbeda: karyawan senior manajemen perusahaan, dan direktur umum hotel individu. Pada tingkat manajemen, pendekatan brainstorming yang baru yang disebut TRIZ diadopsi. Metode ini didasarkan pada prinsip bahwa daripada mengembangkan ide-ide baru dari awal, itu harus mungkin untuk mengidentifikasi dan mengeksplorasi ide-ide yang sudah ada dalam organisasi (di berbagai divisi) atau dalam organisasi bersaing. Proses mulai dijalankan pada pertemuan antara direktur umum perusahaan, kepala sumber daya manusia, kepala pemasaran dan penjualan dan kepala periklanan, di mana banyak ide untuk membedakan rantai dari para pesaingnya yang disarankan. Setelah proses penyaringan, diputuskan untuk memeriksa dan berpotensi mengadopsi sejumlah kecil ide-ide yang belum dilaksanakan oleh para pesaing rantai.

Hasil

Transisi dari identitas perusahaan bermerek ke identitas perusahaan dukungan diberikan kepada Fattals Hotel banyak keuntungan dibandingkan pesaingnya. Secara internal, karyawan kini berkomitmen untuk bertindak sesuai dengan standar lebih kaku dan tidak ambigu. Transisi menghilangkan masalah gaji perbedaan antara karyawan hotel rantai berbeda, seperti tingkat gaji yang menyamakan kedudukan di rantai. Selain itu, transisi berakhir persaingan antar hotel yang berbeda, membebaskan rantai untuk bersaing dengan para pesaingnya nyata: rantai hotel peringkat kedua dan ketiga. Hari ini, karyawan rantai Fattals berbicara bahasa yang sama yang didasarkan pada nilai-nilai baru perusahaan, sambil menikmati format manajemen seragam dan pelatihan identik dan program insentif. Hasil dari kelompok fokus mengungkapkan tingkat motivasi yang sangat tinggi dan kepuasan yang tinggi dan kemauan untuk bekerja dalam manajemen rantai hotel. Berdasarkan tahunan kelompok fokus tes, 75 persen Fattals karyawan mengklaim bahwa mereka merasa aman bekerja dalam rantai ini. Sebanyak 80 persen percaya bahwa mereka memiliki kesempatan yang realistis promosi dalam rantai. Secara eksternal, klien di salah satu rantai 12 hotel diperlakukan sesuai dengan nilai-nilai rantai yang sama, yang dinyatakan oleh perlakuan pribadi yang diberikan kepada klien oleh karyawan hotel. Selain itu, nama Fattals ditampilkan secara jelas di samping nama hotel di semua materi iklan, baik di hotel tanda-tanda dan berbagai saluran media.

2.15 kerangka Pemikiran
[image: image2.png]



Gambar 2.2 Kerangka pemikiran Bamboo Inn (Hotel & Cafe)
Pada kerangka pemikiran yang sudah kami kerjakan di atas ini ada lima matriks yang biasanya digunakan yaitu Matriks IE, Matriks SWOT, Matriks strategi besar, matriks SPACE, dan matriks BCG. Tapi kami hanya menggunakan matriks IE , matriks SWOT, dan matriks strategi besar.Adapun mengapa kami tidak memasukkan SPACE ( Strategic Position and Action Evaluation), karena perusahaan baru mencapai tahap formulasi strategi, tentu saja perusahaan tidak bisa mengevaluasi strategi yang belum di jalankan sebelumnya. Selain itu penulis juga tidak memasukkan matriks BCG (Boston Consulting Group) karena matriks ini sendiri tidak cocok untuk digunakan pada perusahaan-perusahaan kecil yang masih berkembang, karena pada dasarnya BCG dapat digunakan pada organisasi multidivisional.
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