(58.08 0
At
€ -\

STRATEGI ALIANSI

DALAM MENGHADAPI GLOBALISASI
(STUDY PADA PERUSAHAAN FURNITURE
DI KABUPATEN JEPARA)

TESIS
Digjukan untuk memenuhi sebagian syarat guna
. mermperoleh derajat sarjana $-2 Magister Manajemen
Program Studi Magister Mangjemen Universitas Diponegoro Semarang

Diajukan oleh :

Nama : Aprivanti
NIM : C4A098011

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
| PROGRAM PASCA SARJANA
UNIVERSITAS DIPONEGORO
SEMARANG
2001




SERTIFIKAT

Saya, APRIYANTI, yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan
bahwa tesis yang saya ajukan ini adalah hasil karya saya sendiri yang belu,
per"nah disampaikan untuk mendapatkan gelar pada Program Magister
Manajemen ini ataupun pada program lainnya. Karya ini adalah milik saya,
karena itu pertanggungjawabannya sepenuhnya berada di pundak saya.

Set‘narang, Juli 2001
Aprzyanti




PENGESAHAN TESIS - -

Yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan bahwa tesis berjudul:
STRATEGI ALIANSI PALAM MENGHADAP! GLOBALISASI
(STUDY PADPA PERUVSAHAAN FURNITURE DI KABUPATEN JEPARA)

yang disusun oleh APRIYANTI, NIM C4A098011

telah dipertahankan didepan Dewan Penguji pada tanggal 30 Juni 2001
dan dinyatakan telah memenuhi syarat untuk diterima.

Pembimbing Utama Pembimbing Anggota
Prof.Dr. MIYASTO Dra NIKEN RAHAYU,MS
Semarang 30 Juni 2001
- Universitas Diponegoro
Program Pascasarjana

Program Studi Magister Manajeme




ABTRACTION

The pronlrm that is faced by furniture enirepreneur at Jepara is limitation
of prodution capacity and limitation of design that have had.So produce can’t
fulfi the buyer demand in at a certain time. This case can be anticipated by make
an alliance strategy between several companies, where this solution is main
alternative to face the problem :

This strategy model was proposed by Michael Yoshino and Rosabeth
Kanter where alliance strategy can be happen in various form, which in fact it is
a base form marketing alliance that, enclose: product or sevice alliance,
promotional alliance, logistic alliance and pricing collaborations.

This examination intend to give alternative of formulation strategi that
will be used by company in make alliance strategy. To reach the purpose in order
to get exact strategy formulation is used by analisis tool that are SWOT Matric,
BCG Matric, and QSP Matric . With first base by identifying external factor and
internal factors. o

The result of alliance strategy analysis formulation at furniture company
according analysis result of SWOT Matric, BCG Matric, and QSP Matric are
recommended 4 strategy that is done by each company with step priority
application as follow: I Strategic service alliance, 11 Strategic opportunity
alliance, III Strategic pricing collaboration and IV Strategic promeotional
alliance., '
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ABSTRAKSI

Permasalahan yang dihadapi para pengusaha fumniture di Kabupaten
Jepara adalah keterbatasan kapasitas produksi dan keterbatasan design yang
dimiliki. Sehingga produsen tidak mampu memenuhi permintaan buyer pada
waktu tertentu. Hal ini dapat diantisipasi dengan melakukan strategi aliansi
antar beberapa perusahaan, dimana solusi ini merupakan alternatif utama dalam
menghadapi masalah. -

Bentuk strategi aliansi ini dikemukakan oleh Michael Yoshino dan
Rosabeth Kanter, dimana strategi - aliansi dapat terjadi dalambeberapa bentuk,
yang sebenamya-merupakan bentuk dasar dari suatu aliansi pemasaran yang
meliputi: product or service alliance, promotional alliance, logistic alliance and
pricing collaborations.

Penglitian ini bertujuan untuk memberikan alternatif strategi aliansi yang
harus diambil perusahaan dalam menghadapi globalisasi. Untuk mencapai
tujuan agar dapat memperoleh keputusan strategi yag tepat digunakan alat
analisis berupa SWOT Matrik, Beg Matrik, dan QSP Matrik. Dengan didasari
terlebih dahulu mengidentifikasikan factor ekstern dan factor interen.

Hasil perumusan analisis strategi aliansi pada perusahaan furniture atas
dasar hasil analisis SWOT Matrik, BCG Matrik, dan QSP Matrik
dirckomendasikan 4 strategi yang dilakukan masing - masing perusahaan
dengan urutan prioritas penerapan sebagai berikut: I Strategi Service alliance |
11 Strategi Opportunity Alliance, III Strategi Pricing Collaboration, IV Strategi
Promotional Alliance. '
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" Bab1: PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Perkembangan dunia usaha di Indonesia mengalami kemajuan yang semakin
pesat. Di kawasan Asia Tenggara telah dibentuk ASEAN Free Trade Area (AFTA)
yang telah menyepakati liberalisasi perdagangan antar negara. Pada kondisi ini
peluang bisnis yang luas di pasaran dunia akan terbuka luas serta | akan
menumbuhkan persaingan yang semakin ketat. Inilah tantangan yang harus dihadapi
oleh dunia usaha di Indonesia.

~ Dinamika globalisasi & revolusi teknologi yang sedang melanda dunia saat

ini, sudah dapat dipastikan akan mempengaruhi peta dan pola persaingan dunia
bisnis secara drastis. Telah banyak bukti menunjukkan bahwa sangatlah sulit untuk
dapat berhasil dalam menguasai pasar dengan kekuatan sendiri. Strategi fight’ em or
Join’ em (kita lawan atau kita bergabung) masih sering diterapkan. Dalam satu sisi
“melawan” akan terlihat febih berani, tetapi dengan konsekuensi dapat menang atau
hancur. Sedangkan dengan bergabung akan dirasakan adanya kehilangan konirol.
Dari dasar inilah strategi aliansi tercipta, dimana kedua elemen strategi tadi dapat
digabungkan untuk mendapatkan suatu nilai strategis yang saling menguntungkan,

Disini dijelaskan bahwa strategi aliansi dapat menjadi suatu alternatif strategi
dalam mewujudkan win-win competision yang merupakan keadaan saling
menguntungkan dalam dunia bisnis saat ini dan yang akan datang. Bila dilihat dari
peta persaingan dunia bisnis saat ini, strategi aliansi adalah merupakan suatu
keharusan untuk dapat bersaing dalam pasaran dunia.

Aliansi bisnis muncul sebagai strategi efektif untuk menanggapi pasaran
yang makin mendiversifikast & lingkungan yang dinamis. Dalam dunia bisnis
terdapat beraneka bentuk aliansi bisnis atau kemitraan. Bahkan di negara maju
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seperti Jepang aliansi bisnis dianggap sebagai jalan keluar terakhir dalam strategi
manajemen. Banyak yang beranggapan bahwa dengan melakukan aliansi atau
kemitraan, mereka akan kehilangan pengendalian manajemen dan laba.

Perusahaan-perusahaan yang menégalang kemitraan menyadari bahwa
sumber daya manajerial & teknologi tidakiah memadai untuk secara sendiri-sendiri
menggapai lingkungan yang makin cepat mengalami perubahan. Dengan
memadukan sumber daya internal dengan sumber daya perusshaan & institusi
lainnya, perus#haan dapat membuka diri untuk menciptakan Jini bisnis & produk
baru. Yaitu dengan mengkombinasikan sumber dayanya dengan sumber daya
komplemen dari perusahaan lain, bahkan yang berskala kecil atau menengsh dapat
menciptakan bidang bisnis baru. Aliansi demikian juga dapat memberi kelenturan
pada perusahaan-pemséhaan yang mereka butuhkan untuk memperoleh jangkauan
kebutuhan pasar yang semakin beraneka ragam.

Komoditas mebel kayu Jawa Tengah, telah menembus pasar di 68 negara
tujuan ekspor sekaligus menjadi komoditas andalan Jawa Tengah, Selama kurun
waktu 1994-1998 ekspor non migas Jawa tengah menunjukkan kinerja cukup baik.
Laju pertumbuhan ekspor mencapai rata-rata 19,64% per tahun dengan devisa naik
dari 843,87 juta doltar pada tahun 1994 menjadi 1.551,06 juta dollar pada tahun
1998. Diharapkan kinetja ekspor dapat dipertahankan & ditingkatkan melalui
efisiensi & peningkatan kualitas produk, agar memiliki daya saing tinggi untuk
menembus pasar global. Apalagi ekspor meubel akan tetap menjadi tumpuan
harapan bagi perolehan devisa, sekaligus membuka peluang kerja.

Selama semester II tahun 1999 total impor non migas Jawa Tengah mencapai

USD.9245 juta, hal ini berarti mengalami penurynan 13,77 % dibandingkan dengan
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mengalami penurunan sebesar USD . 312 juta atau 70,48 % dari posist yang sama
pada tahun 1998. Dampak dari krisis ekonomi nampa;.hlya masih berpeﬂgaruh
terhadap minat investor untuk melakukan ekspansi dalam kegiatan usahanya,
schingga permintaan akan barang modal untuk kebutuhan industri mengalami
penurunan yang cukup tinggi.

.TABEL 1

Realisasi 10 Mata Dagangan Terbesar Ekspor Non Migas
Propinsi Jawa Tengah ( dalam ribuan USD )

MATA DAGANGAN Tahun 1998 | % | Tahun 1999 | %
1. Perabot rumah dan Barang Dari 293.052 23 496,559 34
kayu
2. Garmen non Batik 208.617 16 200.043 14
3. Kayu dan Plywood 182.724 14 199.992 14
4. Kapas ( produk olahan dari 212.926 17 186.514 13 .
“kapas ) '
5. Serat buatan 134.232 11 141.580 10
6. Filamen buatan & barang 61.728 5 76.746 5
mineral _ :
7. Mesin, Ketel uap, dan 46,613 4 60.636 4
kendaraan _
8. Panili, emping blinjo, sayur & 42.366 3 38.071 3
buah ‘
9. Plastik dan Barang Plastik 45.796 4 34.215 2
10. Ikan dan udang 36.498 3 28.868 2
TOTA L 1.264,554 1,463,223

Sumber : KBI Semarang

Porsi komoditi export non migas terbesar Propinsi Jawa Tengah adalah perabot
rumah dan barang dari kayu yang tercatat sebesar USD.497 juta atau 28,65% dari
total export non migas Jawa Tengah. Komoditi ini mengalami kenaikan yang
menguntungkan, yaitu sebesar 69,44 % dibandingkan dengan realisasi export pada

tahun sebelumnya sebesar USD 293 juta. Seperti diketahui perabot rumah dan




barang ~ barang dari kayu yang sebagian besar diproduksi oleh para pengrajin dari
daerah Jepara merupakan komoditi andalan bagi Jawa Tengah. Meningkatnya export
komoditi ini dimungkinkan dengan adanya jalur pemasaran ke negara pengimpor
yang semakin terbuka, sehingga sangatlah mungkin dengan dilakukan strategi

aliansi akan semakin meningkatkan komoditi export bagi Jawa Tengah.

1.2 Perumusan Masalah

Realisasi export Indonesia dibanding ﬁegara pengexport fumiture kayu
lainnya masih relatif kecil. Sedangkan dari segi kemampuan dan daya dukung
lingkungan Indonesia sangat berpotensi untuk lebih meningkatkan posisi maupun
volume export furniture.

Pasar fumiture ukir Jepara makin diminati konsumen manca negara,
sehingga aktivitas volume export terlihat ferus meningkat. Demikian pula vang
dihadapi beberapa perusahaan meubel yang ada di Kabupaten Jepara. Seiring
dengan meningkatnya volume export, ada beberapa kendala yang sedikit berdampak

terhadap kelangsungan hidup perusahaan.

Permasalahan yang dihadapi para pengusaha furniture adalah keterbatasan
kapasitas produksi dan keterbatasan design yang dimiliki. Sehi;xgga produsen tidak
mampu memenuhi permintaan tertentu, baik jumlah maupun design yang dipesan.
Hal ini tidak mungkin dipenuhi / dicarikan solusinya oleh perusahaan dalam jangka
wakiu yang relatif cepat .Oleh karené itu dapat diantisipasi dengan melalukan
strategi aliansi antar beberapa perusahaan, sehingga antara perusahaan dapat saling
menjalin kerjasama dalam memenuhi order dari para buyer yang selalu berfluktuasi

baik jumlah produk maupun designnya.




Selama ini prusahaan sering melakukan penolakan order dari para buyer. Jika hal

ini dibiarkan terus menerus maka kelangsungan hidup perusshaan akan terancam.
Berdasarkan latar belakang  permasalahan tersebut, maka untuk

menghindari terjadinya keadaan ini rumusan permasalahan yang hendak dianalisa

adalah:

1). Bagaimana perusahaan-perusahaan tersebut diarahkan untuk melakukan strategi

alitansi, sehingga mampu menghadapi pasar global.

2) Alternatif strategi aliansi apa yang dapat dikembangkan oleh masing-masing

perusahaan agar dapat mengoptimalkan kegiatan operasionalnya.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Tujuan Penelitian

1.Mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan masing - masing perusahaa,
serta peluang dan ancaman yang ada dalam ruang lingkﬁp perusaghaan schingga
mampu menghadapi pasar global juga menentukan strategi yang akan dipilih.

2. Memberikan alternatif rumusan strategi yang akan digunakan perusahaan
dalam melakukan strategi aliansi.
Kegunaan Penelitian

1.Dari hasil penelitian diharapkan dapat digunakan perusahaan untuk
mengambil keputusan dalam menjalin kerjasarna dengan perusahaan lain,

2. Dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi penelitian yang akan

datang.




Bab 1 : TELAAM PUSTAKA

2.1 Pendahulnan

Aliansi strategis mengaitkan mata rantai aspek bisnis tertentu antara 2 atau
lebih perusahaan. Menurut Hamsal ‘(.199.7) keterkaitan bisnis yang dimaksudkan
untuk meningkatkan efektifitas strﬁfegi bersaing dari masing-masing perusahaan
yang terlibat didalamnya d_alam rangka meraih keuntungan bersama. Konsep yang
melandasi aliansi adalah : suatu cara untuk menggerakkan (generate) dampak
sinergistik Jalam manajemen sumberdaya bisnis dengan menjalankan operasi
diversifikasi dalam lingkungan bisnis S(ang sudah ada. |

Dalam prakteknya, strategi aliapsi‘ dapat dilakukan melalui mekanisme yang
berbeda sesuai aengan tingkat kepentingan dan sasaran yang ingin dicapai

.Mekanisme itu dapat mengambil bentuk yang informal berupa kontrak atau bentuk

yang lebih formal dengan berpayunggn di bidang usaha tertentu.

2.2 Telaah Pusiaka
Prinsip-prinsip yang mendasari suatu bentuk perusahaan aliansi adalah :

1. Masing-masing pihak yang beraliansi dapat membagi keuntungan dan resiko
(shared) terhaciap hasil aliansi melalui pengendalian kinerja opersi yang
disepakati (Dadan, 1996; Hamsal, 1997).

2. Masing-masing pihak harus tetap menjaga interdepedensi perusabaan yang
beraliansi serta harus memiliki kelebihan & ketrampilan yang dapat saling
dimanfaatkan.

3. Masii;g-masing pihak memiliki kompetensi inti (core competence) yang sudah

teruji menjadi faktor kunci sukses (key success faktor).




4. Hubungan kerjasama dalam aliansi stlrategis harus didasarkan atas kerjasama
yang berkesinambungan, dengan prinsip mempertukarkan atau mengintegrasikan
pada satu atau lebih yang tidak pokok seperti teknologi, produk dan jasa,
ketrampilan tertentu serta akses pasar (Yoshino & Rangan 1995; Hamsal 1997).

Strategi aliansi memiliki ciri dan dimensi tertentu serta efekiifitasnya
memetiukan berbagai persyaratan dan beberapa kriteria. Dari beberapa criteria yang
terpenting adalah ihtegritas yang menunjukkan kemampuan mitra usaha untuk
bersikap jujur, etis, dan menjaga kép;arcayaan yang diberikan selama aliansi
berlangsung.

2.2.1. Bentuk Aliansi ‘

Menurut Dadan (1996), strafegi aliansi dapat dilakukan oleh perusahaan
yang akan beraliansi dengan beberapa cara, diantaranya yaitu kontrak non
tradisional. Definisi dari aliansi kontrak tradisional adalah : perjanjian kesepakatan
antara pihak—pihak yang mengadakan dan menandatangani kontrak untuk
menyelenggarakan suatu pekerjaan tertentu. Aliansi kontrak nontradisional pada
umumnya dilakukan menurut proyek tunggal. Dalam gliansi jenis ini satu
perusahaan tidak melakukan pengendah’an formal terhadap aktivitas maupun
kebijaksanaan bisnis perusahaan yang lain, Dalam aliansi non tradisional ini dikenal
2 bentuk kontrak yaitu :

1. Kontrak kerjasama Manajemen (foint of management), yaitu ; kontrak
yang ditawarkan satu badan usaha kepada pihak yang lain untuk secara bersama-
sama mengelola satu usaha yang dimiliki.

2:' Kontrak kerjasama Operasi (joint of operation), yaitu bentuk kontrak
yang ditawarkgn oleh satu badan usaha kepada pihak lain untuk secara bersama-
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sama menanamkan modaliya dalam salah satu usaha yang dimilikinya, Selanjutnya
kedua belah pihak secara bersama-sama atau bergantian mengelola manajemen dan
proses operasionalhya. |

3. Penyertaan/pertukaran qud! (Equity invest), yaitu bentuk aliansi yang
mirip dengan kontrak tetapi memungkinkan untuk dilakukan dalam beberapa
proyek. Penyertaan/pertukaran modal pada umumnya dilakukan dalam bentuk
pembelian saham milik satu badan ﬁsaha olch pihak lain dan atau sebaliknya. Jenis
usaha dimana dilakukan penyertaan/pertukaran modal ditentukan oleh badan usaha
yang menjual sahamnya (investee) dengan lama pemilikan saham yang tidak
dibatasi,

4. Usaha Patungan (joint venture), adalah pel;iénjian kesepakatan antara
satu badan usaha dengan pihak lain untuk bersama-sama menanamkan modalnya ke
dalam satu atau {ebih badan usaha }}_ﬂng menjalankan usahanya secara mandiri.,
Usaha patungan ini pada umumnya; menggabungkan kemampuan dan kepentingan
dari perusahaan Srang b_eraliansi. Sebagaimana penyertaan modal, usaha patungan
menawarkan kepentingan jangka pa_njé.ng dengan mekanisme pengendalian yang
lebih flexibel dibanding 2 bentuk aliansi sebelumnya. Karena memungkinkan
perubahan kesepakatan apabila terjadi perubahan-perubahan atas situasi aliansi.

Strategi aliansi yang efektif dapat berlangsung apabila perusahaan yang
terlibat di dalamnya mengembangkan mekanisme struktur, proses dan ketrampilan
yang dimiliki dapat menjembatani perbedaan dan mengatasi kendala organisasional
dan metnperoleh value creation ( membuahkan hasil bersama) yang sama ~ sama
diper]uké.ﬁ. Selain dapat menghemat biaya, strategi alianst juga dapat menurunkan
tingkat resiko usaha. Sfrategi aliaﬁsi merupakan wahana manjemen yang dapat pula
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digunakan untuk niengelola competiiive interdependency ( kesalingtergantungan

kompetitif) antara perusahaan — perusahaan yang beraliansi.

HUBUNGAN ANTAR PERUSAHAAN

NON KSU
KERJASAMA USAHA
PERJANIJIAN ARANSEMEN
KONTRAKTUAL EQUITAS
KERJASAMA KONTRAK PENYERTAAN USAHA
OPERASI MANAJEMEN MODAL PATUNGAN
Gaimbar 1

Medel Hubungan Kerjasama Usaha

Sumber : Daihani Dadan Umar, Alliansi Strategik, Model, Dasar & Penerapannya,
Lembaga Penelitian Trisakti, Jakarta.
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Tujuan utama aliansi strategik adalah : memungkinkan suatu perusahaan/grup untuk
mencapai tujuan tertentu yang tidak dapat dicapai dengan usaha sendiri (Dicken,
1992 : h. 213-15). -

Keberhasilan mengelola aliansi bﬁkan terletak pada deal yang dibuat oleh
mitra usaha, tetapi terutama ditentukan oleh pemeliharaan hubungan usaha yang
harmonis dan saling menguntungkan bagi semua pihak Sehingga dapat dikatakan
bahwa strategi aliansi berorientasi ke masa depan, karena hasil keuntugannya tidak
dapat diperoleh délam waktu yang singkat, tetapi dalam waktu yang cukup panjang

Pada pﬁnsipnyé,, bentuk a]iahsi strategi yang dimaksudkan adalah
persetujuan antara dua atau lebih perusahaan untuk saling berbagi biaya, resiko, dan
manfaat yang diperolel dengan mengembangkan satu bisnis baru (Harge Utomo,
1994),

Strategi alinsi nampaknya menjadi satu pilihan menarik bagi perusahaan
yang berharap dapat menciptakan nilai lebih melalui transfer skill atau berbagai
sumber daya diantara berbagai unit .-bisnis. Adanya rasa kebersamaan dalam
kepentingan dan tujuan inilah yang menjadikan strategi aliansi sebagai alat untuk
menutup kelemahan yahg terdapatl pada masing — masing pihak,

2.2,2 Syarat Aliénsi |

Kanter (1994) mengungkapkaq paling tidak ada aspek mendasar yang juga
merupakan prasyarat utama untuk terwujudnya aliansi bisnis.

1. Aliansi harus mafnpu menghasilkan bagi setiap partrer dan bukan haﬁya
sekedar deal bisnis semata. _

2. Keberhasilan aliansi bisnis akan banyak berfumpu pada rasa kesatuan
dan kebersamaan (collaboration) melalui proses penciptaan nilai bersama-sama,
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bukan hanya sekedar proses pertukaran (exchange) atas sejumlah nilai investasi
tertenti,

3. Aliansi yang tefbentuk ﬁdak dapat sepenuhnya dikendalikan oleh sistem
formal yang ada, tetapi membutuhkan suatu jaringan atau hubungan antar manusia
yang kokoh dan didukung dengan infrashuktur intemal yang mampu memperkuat
proses belajar dari masing-masing pihak.

Strategi aliansi tidak hanya dikenal dalam skala global namun sudah lama
dianut dalam skala nasional. Tidak berlebihan bila dikatakan globalisasi ekonomi
dan persaingan merupakan fa(;tor utama pendorong strategi aliansi,

Salah satu trend yang amat mencolok dalam ekonomi global dewasa ini
adalah pertumbuhan dan penyebaraﬁ aliansi strategik, 'dgngan berbagai bentuk
kolaborasinya, baik antar perusahaan rriaupun antar grup dalam skala internasional.
Ini diakibatkan oleh perubahan-perubahan mendasar dalam ekonomi global seperti
semakin intensnya persaingan, perkembangan teknologi yang cepat, meningkatnya
biaya pembangunan dan biaya produksi serta pemasaran pada produk-produk baru
(Mudrajad Kuncoro, 1994). |

Menurut Benjamin Gomes-Casares (1994), dalam artikelnya di Harvard
Bussines Review : “Group versus Group, How Alliance Networks compete”, dengan
networks alliances, ada 3 keunggulan utama yang dapat diperoleh :

s Pertama, persainga}z aniar jaringan terjadi didalam technical standard,

¢ Kedua, .' dengﬁn meningkamja global scale akan menciptakan suatu
lahan yang subur bagi jaringan alianst.

. ‘.Keriga, teknologi baru meﬁczprakan hubungan antar industri yang

dulunya terpisah.
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Menghadapi perubahan dalam lingkungan persaingan seperti itu, perusahaan
haruslah menciptakan suatu jaringan aﬁansi ( Network of Alliances) untuk dapat
mengembangkan suatu keunggulan bersaing ( competitive advantage) yang tidaj
dapat dihasilkan oleh suatu perusahaan secara individual ataupun oleh aliansi
tradisional yang terjadi antara dua perusahaan.

Caseres (1994) mencatat munculnya trend aliansi dalam bentuk patungan
antar group bisnis. Suatu aliansi grup merupakan suatu kumpulan perusahaan-
perusahaan yang terpisah tetapi bersatu membentuk suatu persetujuan kolaborasi.
Tidak semua pefusahaan dalam satu grup harus terkait secara langsung dengan
semua perusahaan daléxp grup lain yang berpatungan,

2.23. Tujuan Aliansi

Michael Y. Yoshino, U Srinivasa Rangan (1995) serta Herman C.
Krannert mendefinisikan aliansf strategis secara lebih formal sebagal suatu
kerjasama bisnis yang saling menguntungkan antara dua atau lebih perusahaan
dalam rangka meningkatkan efektivitas _étrategi persaingan {Compelitive advantage)
dari masing-masing perusahaan tersebut. Tiga ciri utama dari aliansi strategis
sebagai berikut : |

1. Aliansi strategis memiliki tujuan yang disepakati bersama oleh seluruh
perusahaan angéota aliansi strategis. B

2. Perusahaan aliansi strategis, tidak hanya membagi manfaat (benefit tetapi
juga membagi kendali (control) atas kilh'zexja (performance) aliansi strategis.

3. Pérusahéan anggota 'élians_i strategis memberikan  sumbangan
(comribzition) secara berkesinmb@ga;ﬁberkelanjutan pada satu atau lebih bidang
kunci (key area) dari aliansi strategis.
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Dengan demikian masing — masing pihak yang beraliansi saling memberikan
kontribusi dalam pengmbangan satu atau lebih strategi kunci dalam bidang usaha
yang dialinasikan seperti operasi dan produksi, usaha dan pémasaran, sumberdaya
manusia, organisasi dan manajemen, atau hal lain yang menjadi strategi kunci.

Peter Lorange dan Joham Roos (1993) mengemukakan alasan spesifik
yang mendorong pcruéahaan-perﬁsahaan untuk membentuk suatu aliansi strategis,
dengan menggunakan dﬁa dimensi.

o Pertama . strategic important in parent's portfolio yaitu tingkat

kepentingan dari suatu porto folio bisnis di dalam suatu perusahaan tersebut,

* Kedua : business market position yaitu posisi dalam pasar yang terbagi

menjadi dua jenis, yaitu pemimpin (lea;?ér) dan pengﬂcuf {(follower).

Secara urnum- perusahaan didorong untuk melakukan strategi aliansi
disebabkan tekanan perubatian teknolqgi vang demikian cepat, dan daur hidup
produk yang serﬁakin pendek dalam'- 'industn'nya. Kondisi ini mengharuskan
perusahaan menghasilkén produk indva_sinya dalam waktu yang relatif singkat dan

memasarkan dalam jumlah besar agar dapat menjualnya pad harga yang kompetitif.
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| 'TABEL 2
Motif pembentukan Aliansi Strategis

STRATEGIC ALLIANCES IN INTERNATIONAL BUSINESS
Business market position

Leader Follower

Core Dgfend - Catch up
Pheriperal Remain Restructure

Sumber : Dikutip dari Strategic VA‘lliances,Formulation, Implementation, _and
Evolution,oleh Peter Lorangr dan Johan Roos, 1993, Oxford, England:

Blakwell Publishers,

Strategi aliansi merupakan suatu bentuk kemitraan (partnership) dua atau
lebih perusahaan dimana sumberdaya, kemampuan dan kompetensi inti,
digabungkan untuk mencapai sinergi dan kepentingan yang saling menguntungkan,
Aliansi merupakan konsep yang telah lamﬁ lahir. (Teuku Mirza, 1996).

Aliansi dﬁpat digunakan puia éebagai strategi mengakses pasar di negara
tertentu, seringkéli suatu perusahaan memerlukan legalitas atau pengetahuan untuk
beroperasi dalam pasar tersebut.

Nagao Yoshida (1992) dalam “Top Management Forum : Enterpreneurship
for Business Alliance”, Asian 'Productivity Organization, Tokyo Japan. ;
Mengemukakan bahwa untuk mamp'u' menanggapi beraneka tantangan dalam
lingkungan yang senantiasa berubah,‘dalam dunia bisnis, diperlukan suatu spektrum
baru praktek manajemen, seperti inovasi mandiri dalam organisasi, restrukturisasi

bisnis, dan penerapan teknologi informasi.
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Spektrum baru praktek rna;iajemen ini melibatkan kontak atau hubungan
yang kontinyu di antara manajer perusahaan yang membahas sasaran umum dan
perubahan di masing — masing perusahaan. Makin sering hubimgan yang dilakukan
oleh kalangan eksekutif puncak, dampaknya adalah makin banyak perubahan yang
dapat dilakukan, séhinéga makin banyak peluang yang dapat diraih.

Professor -Yoshiyo Teramoto  (1992), Enterpreneruship for business
Alliance, bahwa konsep-yang. melandasi aliansi bisnis nierupakan suatu cara untuk
menggerakkan dampak sinergistik dalam manajemen sumberdaya bisnis dengan
menjalankan operasi yang di diversifikasi dalam lingkungan bisnis yang sudah ada.

Dengan memadukan sumbel_'daya internal dengan sumber daya perusahaan
dan institusi lainnya, perusahaan dapat membuka diri untﬁk menciptakan lini bisnis
dan produk baru. Untuk dapat memasukkan produk lebih unggul dalam pasaran
dibandingkan pesaingnya, suatu pérusahaan dapat membuat aliansi dengan
perusahaan lain yang memiliki keahﬁa.n (expertise) dalam bidang — bidang teknis
yang relevan, Deﬁgan mengkombinasikan sumberdaya yang dimiliki dengan
sumberdaya komplementer dari pemss;thaan lain, bahkan yang berskala kecil atau
menengah dapat menciptakan bidang bisnis baru.

Hamel dan I'rahalad (1994) meramalkan bahwa persaingan dimasa depan
tidak lagi antar perusahaan dengan peﬁlsahaan, tetapi antara sekelompok perusahaan
yang bekerja sama dalam bentuk aliansi dengan sekelompok perusahaan lain,

Dampak terpenting dari terciptanya perdagangan bebas adalah semakin
globalnya pasar baréng dan jasa duﬁia. Dalam pasar global tidak hanya persaingan
menjadi 'icetat, tetapi juga ketidakpastian dan komieksitas semakin meningkat.
Dengan demikian, resiko kegagalan perusahaan di pasar globalpun akan meningkat
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pula. Kenyataan fersebut seharusnya tidak membuat perusahaan berkecil hati dan
kemudian keluar dari pasar global, Bagai:hanapun keuntungan yang mungkin diraih
apabila sukses di pasar global akan luar'biasa suksesnya. Jadi yang perlu dilakukan
oleh perusahaan adalah memperkééil .re‘siko kegagalan di pasar global.
2.3. Penelitian Terdahulu
Penelitiante:_rhadap penerapan étratégi éliansi yang lelah dilakukan adalgh :
1. Dadan Umar Daihani (i996) yang membahas model dasar aliansi
strategic dan penerapannya di PT.Pelindo III. Model ini dikembangkan dari konsep
aliansi strategic yang dikembangkan oleh Michael Yoshiro.
Menurut Dadan Umar Daihani aliansi strategic adalah upaya dari dua / lebih badan
uszha yang secara bersama — sama meraih suatu tujﬁan yang telah disepakati,
dengan tetap menjaga interdepedensi formasi aliansi dari keterikatan organisasi
badan usaha yang menjadi mitra aliansi.
Dengan demikian masing — masing pihak yang beraliansi saling memberikan
kontribusi dalam pengembangan satu atau lebih strategi kunci dalam bidang usaha
yang dialiansikan. Seperti usaha pemasaran, fasilitas pelabuhan, peralatan
pelabuhan, Sumber Daya Manusia, keuangan dan akuntansi, organisasi dan
manajemen, system informasi, pén‘gkajian dan pengembangan serta pengawasan
atau hal - hal Jain yang telah disepakati rﬁenjadi strategi kunci.
Berdasarkan penelitian tersebut maka dapat dirumuskan model generic kemitraan
bagi PT.Pelindo I yang dinamakan Model Kerja Sama Usaha.
Kerja Sama Usaha yang diusulkan .ada 2 hal yang perlu dipertimbangkan, yaitu:
a. Ked'e‘katan aktivitas ( segmen ) usaha yang hendak di Kerja sama usaha-kan
terhadap bisnis inti .perusahaan. . |
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b. Tingkat kekuatan asset meliputi tangible asset, intangible, dan human resources.
Mode! Hubungan Kerja Sama -Usaha tersebut didasari dari teori yang
melatarbelakangi perusahaan untuk membentuk aliansi yang dikemukakan oleh
Yoshino,Michael dalam bentuk peta hubungan antar perusahaan (Mekanisme

Persekutuan Antar Perusahaan).

2. Peneliti lain tentang hasil penerapan aliansi adalah Todd Saxton (1996)
dengan topik pengaruh partner dan karakteristik hubungan dari hasil aliansi. Saxton
menaganalisis 98 perusahaan yang mel_akukan aliansi melalui tahap survey. Hasil
riset ini adalah mendorong hubungan yang positif antarﬁ keuntungan perusahaan
partner dari aliansi dan reputasi partner aliansi, pembuatan keputusan yang terpisah
dan kesamaan strategi antara partner. Dalam riset ini Saxton menggunakan 2 tolok
ukur hasil aliansi, yaitu penampilan ( performance) dan kepuasan ( initial
satisfaction) . Ukuran dasar hasil aliansi ( performance) adalah sebugh skala yang
terdiri dari 3 bagian ( karakteristik partner, karakteristik hubungan dan model
perusahaan) yang melaporkan kondisi perusahaan seperti yang diterima oleh
organisasi parmer dalam élia.nsi. |
Sedangkan tolok ukur yang lain adalah initial satisfaction yang terdiri dari model
perubahan. Variabel — variable independennya terdiri dari:

a. Reputasi yang meliputi: keuangan, manajemen, kualitas produk, rata-rata,
kualitas manajemen.

b. Hub;mgan meliputi : hubungan sebelumnya, derajat pembuatan keputusan
terpisah, kesamaan antara partner ( strategi dan proses organisasi).

18




c. Kontrol meliputi ; industri, durési harapan, bentuk aliansi
d. Iteraksi meliputi: batas silang, manajemen, pembuatan keputusan, dan
hubungan sebelumnya, | |

Adapun kesimpulannya adalah meskipun kepuasan permulaan bisa dijelaskan oleh
karakter hubungan ( termasuk hubu;igén sebelumnya dengan suatu partner dan
kesamaan antar partner), suatu kombinasi karakter partner dan hubungan
memberikan penjelasan yang lebih kuat pada keberhasilan partner penopang.
Reputasi derajat pembuatan keputusan yang terpissh dan kesamaan strategi antara
partner semuanya ditemukanuntuk membentuk suatu hubungan pada perusahaan
partner dari partisipasi aiiansi. |

3. Adapun penelitian lain yang di‘lakukan B.Titik .Adhiyati adalah mengenai
strategi aliansi pada PT.Dharma Lautan Nusantara yang melakukan kerjasama
dengan perusahaan lain, dalam industri yang mendukung jasa pelayaran, hal inj
adalah PT. Pelindo III Tanjung Mas. Dengan mengkaji dan mengidentifikasi factor
~ factor lingkungan / variable> external dan variable intemal perusahaan.
PT.Dharma Laufan Nusantara dapat mengenali dengan baik kekuatan dan
kelemahan serta peluang dan ancaman ‘yang terjadi.
Analisis yang digunakan adalah EFE Matrik dan IFE Matrik untuk mengetahui
posisi dan kemampuan untuk mengekploitasi peluang dan meminimumkan
ancaman yang akan muncul. ' Dengan menggunakan analisis SWOT matrik dan
memasangkan variable- variable kunci ( Key Sucses Faktor ) yang melalui tahap
matching diperoleh 4 strategi , yaitu: .
- Stra%:egi penetrasi pasar
- Strategi diferensiasi pelayanan
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- Strategi kerjasama operasi

- Startegi diferensiasi personel

Untuk mendapatkan sirategi terbaik dan layak bagi PT. Dharma Lautan Nusantara
dengan menggunakan analisis Qulanri'rative Strategic Planning Matrix, maka

diperoleh prioritas penerapan strategi sebagai berikut:

I Strategi kerjasama operasi
- H Strategi penetrasi pasar
- III Strategi Difereusiasi pelayanan

- 1V Strategi Diferensiasi personal

Dari penelitian yang pernah dilakukan tersebut Eesemuanya secara global
dapat disimpulkan tentang pentingnyal melakukan strategi alinsi pada suatu
perusahaan untuk secara bersama-sama antara perusahaan satu dengan perusahaan
yang lain saling menguntungkan.. Sedangkan penulis disini akan membahas masalah
strategi aliansi pada perusahaan Fumiture yang ada di Kabupaten Jepara.
Persamaan p‘ada penelitian terdahulu hanyalsh pada penerapan strategi aliansi

terhadap perusahaan yang saling memerlukan.

2.4 Kerangka Pemikiran Teoritis

Mengacu pada konsep-konsep strategic Management, pengembangan strategi
dan kon§ép alignsi vang telah disebutkan diatas maka dapat disusun kerangka
pemikiran teoritis sebagai berikut:
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Bab Il : METODOLOGI!

3.1. Metode Penelitian |

Bagian ini skan menguraikan tentang metode penelitian yang berkaitan
dengan pokok permasalahan dan tujuan penelitian yang ingin dicapai. Dimana
penelitian ini bersifat study kasus pada beberapa perusahaan fumiture yang ada di

Kabupaten Jepara.

3.2. Jenis dan Sumber bata
Pada penelitian ini digunakah : data primer dan data sekunder.
Data Primer . |
Data yang dikumpulkan untuk mengetahui kondisi umum perusahaan .
Diperoleh dari hasil pengamatan peneliti berupa wawancara pada para pimpinan

perusahaan-perusahaan sejenis,wawancara dengan staf perusahaan

Data Sekunder : .

Data yang digunakan untuk mengetahui perkembangan industri furniture yang ada
Diperoleh dari pemsahaan (data laporan perusahaan), serta kepustakaan, data
volume export, jurnal-jumal dan.' literatur yang berkaitan dengan perkembangan

industri furniture.

3.3. Populasi dan teknik pengambilan sample

Populasi yang digunakan sebagai sample frame adalah seluruh perusahaan
besar yang ada di Kabupaten Jepara. .Sample yang dipilih secara purposive dengan
ketentuan sebagai berikut: |

1. Perusahaan harus rnemilild spesifikasi produk tertentu
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2. Perusahaan belum pernah menjalin kerjasama dengan perusahaan lain

3. Perusghaan Bukan milik warga negaia asing

Pada penelitian ini poptﬂasi_ dan sampel digunakan untuk mendapatkan data
primer untuk penentuan nilai bobot faktor-faktor stratejik internal (kekuatan dan
kelemahan) dan penentuan nilai bobot faktor stratejik Eksternal (peluang &

Ancaman). Yang menjadi populasi adalah perusahaan yang memiliki syarat-syarat

tersebut berjumlah 55 orang. N ;

Sedang ‘untuk menentukan‘ukuran sampel digunakan rumus stovin &
sevilla (1994) yang dikutip oleh Husein Umar (1999)
1+Nee%
N = ukuran Sample
n = Ukuran populast
e =% kelonggéran ketidaktelitiah karena kesalahan pengambilan sample yang
masih ditolerif._

Untuk informasi lebih lanj;it .tentang pemakaian rumus tersebut Paquso,
Garsia, Gurero (1978) yang dikutip oleh Husein Umar (1999) memperlihatkan
bahwa batas kesalahan (nilai €) berkisar 1 % - 10 % . Semakin kecil ukuran
populasi, nilai e lebih besar. Dengan e = 3% dan measukkan persamaan Slovin
didapatkan sampel sebanyak 20. Hal ini digunaican sebagai dasar pengambilan

sample.
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3.4. Metode Pengumpulah Data

Untuk mencapai tujuan penélitian maka dilakukanlpenelitian survey dari
satu populasi dehgan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpul data primer
serta data- data ynag diperoleh dari perusahaan sebagai data sekunder yang

dikumpulkan melalui wawancara bebas.

3.5. Teknik Analisis
Untuk tujuan penelitian ini agar dapat memperoleh formulasi strategis
yang tepat digunakan alat analisis SWOT yaitu dengan menggunakan berbagai
model analisis dengan. tahap- tahap sebagai berikut:

L Ildentifikasi Faktor - factor Internal dan Eksternal

Dengan’ membuat matrik faktor strategi eksternal, untuk mengetahui
terlebih dahulu faktor strategi eksternal (External Strategic Factors Analysis
Summary) yang ditentukan dengan cara ~ cara :

a). Susun dalam kolom 1 (5 sampéi dengan 10 peluang dan ancaman )

b). Beri bobot masing — masingr factor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 ( sangat
penting ) sampai dengan 0,0 (tidak penting ) . Fakior — factor tersebut
kemungkinan dampak terhadap fact'or strategis.

¢). Hituag rating ( dalam kolom 3 ) untuk masing ~ masing factor dengan
memberikan skala mulai dar’ilr4 ( outstanding ) sampai dengan 1 ( poor }
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang

bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk factor peluang bersifat positif
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( peluang yang paling besar diberi rating + 4, tetapi jika peluangnya kecil,
diberi rating + 1 ), Pemberian nilai rafing ancaman adalah kebalikannya,

d). Kalikan bobot pada kolom 2 dengén rating pada kolom 3, untuk memperoleh

factor pembobotan dalam kolom 4, :Hasilnya berupa skor pembobotan untuk
masing — masing factor yang niléiﬁya bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding)
sampai dengan 1,0 ( poor J. .

e). Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa factor —
factor tertentu dipilih dan bagﬁ@a skor pembobotannya dihitung.

f). Jum'ah skor pembobotan ( pada;kolom 4), untuk memeperoleh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang; bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan
bagaimana perusahaan tertentu _b-jereaksi terhadap factor — factor strategis
eksternalnya, Total skor ini- dhpat digunakan untuk membandingkan
perusahaan ini dengan perushaan léinnya dalam kelompok industti yang sama.

' TABEL3
TABEL EFAS

FAKTOR -
FAKTOR
STRATEGI
EKSTERNAL

PELUANG
ANCAMAN
TOTAL

Sumber : Hasil Anaiisis ,
Freddy Rangkuti, "Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus
Bisnis”, Jakarta,Gramedia Pustaka Utama 1999.

BOBOT | RATING | BOBOT X RATING

_Setelah factor -~ factor ;strategis eksternal  suatu  perusahaan

diindentifikasikan ,suatu table dari fakor Internal Strategic Factors Analysis
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Summary disusun untuk'merumuskan factor — factor strategis internal tersebut

dalam kerangka Strength and Weakness perusahaan. Tahapnya adalah:

a). Tentukan factor ---factor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan
dalam kolom 1. |

b). Beri bobot masing - masing fac*;tor'.tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling
penting ) sampai 0,0 ( tidak penting ) , berdasarkan pengaruh factor - faktoe
tersebut terhadap posisi staregis perusahaan . ( Semua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skoy total 1,00 ).

¢). Hitung rating ( dalam koloxll‘x‘ 3 } untuk masing - masing factor dengan
memberikan skala mulai dari 4 ( oufstunding) sampai dengan 1 (poor) ,
berdasarkan pengaruh factor.' tersébut terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan . Variabel yang bersifat positif ( semua variabie yang masuk
kategori kekuatan ) diberi nilai ﬁmlai dari + } sampai dengan + 4 (sangat baik)
dengan membandingkannya pada rata — rata industri atau dengan pesaing

utama. Sedangkan variable yang bersifat negatif, kebalikannya.

TABEL 4
TABEL IFAS
FAKTOR-FAKTOR
STRATEGI BOBOT | RATING | BOBOT x RATING
INTERNAL
KEKUATAN
KELEMAHAN
TOTAL

Sumber : Hasil Analisis ‘
Freddy Rangkuti, "Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis"
Jakarta, Gramedia Pustaka Utama. 1999.
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Alat yang dipakai untuk henyusun factor — factor strategis perusahaan
adalah Matrik SWOT, yang menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan
ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan, sehingga dapat disesuaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya.

Beberapa tahapan dalam men_jruéun Matrix SWOT adalah sebagai berikut :
1) Memasangkan kekuatan dengaxi,peluang dan dicatat dalam Strategi SO.

2} Memasangkan kelemahan dengan peluang dan dicatat dalam Strategi WO.
3) Memasangkan kekuatan dengan ancaman dan dicatat dalam Strategi ST.
4) Memasangkan kelemahan dengah ancaman dan dicatat dalam Strategi WT.

Melalui matrik SWOT dapat dipetakan bagaimana bidang-bidang usaha
hasrus di KSU kan serta mana yang seharusnya dikerjakan sendiri, Menurut
Aaker, David A (1995) yang dikutip Dadan Umar (1997) secara rinci

menyebutkan bahwa bidang- bidang tersebut pada tabel berikut.

TABEL 5
IFE ~ Peluang Ancaman
EEE . { OPPUR".[UNITY ) { THREATS)
Kekuatan : SO ST
{ STRENGHTS ) Internal Actvity { Complementary Alliances )
Kelemahan WO WT
{ WEAKNESS ) Complementary Alliances (Diserved/ consolidations }

Sumber :Aaker, David A (1995) Dalam dadan Umar (1997).
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TABEL 6

Matrix SWOT
IFAS Strengths Wealkness
(Kekuatan) (Kelemahan)
Tentukan 5 - 10 faktor Tentukan 5 — 10 faktor
EFAS Kekuatan internal Kelemahan intemal
Oppurtunities SO Strategt WO Strategi
(Kesempatan) Menciptakan strategi yang Menciptakan strategi
Tentukan 5 — 10 faktor menggunakan kekuatan yang meminimatkan
Peluang eksternal ~ untuk memanfaatkan kelemahan untuk
' peluang memanfaatkan peluang
Threats ST Strategi WT Strategt
(Ancaman) Menciptakan strategi yang | Menciptakan strategi yang
Tentukan 5 — 10 faktor menggunakan kekuatan | meminimalkan kelemahan

* Ancaman eksternal

untuk mengatasi ancaman |

dan menghindari ancaman

Sumber Hasil Analisis

Freddy Rangkuti “Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus
Bisnis”, Jakarta,Gramedia Pustaka Utama ,1999.

2. Matrik BCG

Metode pendekatan untuk fujuan- penelitian yang kedua , digunakan

teknik analisis korporat yaitu BCG Growth / Share matrix. Teknik ini bertujuan

untuk : mengembangkan strategi pangsa pasar, mengembangkan portofolio

produk perusahaan sehingga jelas kekuatan dan kelemahannya, mengalokasikan

anggaran pemasaran'produk, guna memaksimalkan cash flow jangka panjang,

serta mengukur kinerja manajemen berdasarkan kinerja produk dipasaran.
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"TABEL 7
BCG’s Growth Share Mutrix
POSISI KOMPETETIF RELATIF (MARKET.SHARE )

High Low
20
- STAR UESTION MARK
MARKET SEGMENT A0 ' Q
GROWTH RATE 10 ‘
(persen) Low . CASHCOW DOGS
) _

40 x 1.5x 0,1 x
Sumber : Hasil Analisis

Freddy Rangkuti,” Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis,”
Jakarta Gramedia Pustaka Utama 1999,
Cara penggunaan Matrik BCG :
a). Mengidentifikasikan unit analisis
Produk dapat berupa individual product, untuk segmen pasar tertentu, serta
dapat digunalkan untuk menganalisa strategi unit bisnis, korporat maupun
nasional. ‘

b). Mengumpulkan data statistik yang diperlukan untuk analisis

Data penjualan tahunan tiap produk

Data penjualan tahunan kompetitor

Tingkat pertumbuhan tahunan tiap produk
c). Menghithng pangsa pasar relatif
Yaitu dengan cara membagi penjualan tahunan produk terhadap total
penjualan kompetitor.
. Apabila pangsa pasar = 1 , perusahaan ini memiliki pangsa pasar sama
dengan komp'etitor utamd. -
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Apabila pangsa pasar < 1 , perusahaan ini memiliki pangsa pasar lebih
kecil dari kompetitor utama.
Apabila pangsa pasar > 1, 'perusahaan ini memiliki pangsa pasar lebih

besar dari kompetitor utama,

d). Membuat plot pangsa pasar pada diagram matrik BCG:

L

Masing — masing perusahaan dibuatkan plot sesuai dengan market
g?’owrili rate ( prosentase pertumbuhan penjualan ) dan posisi relatif
dengan pesaing (market share). Market Growth rate adalah proyeksi
tingkat penjualanruntuk pasar yang akan dilayani. Biasanya diukur
dengan penihgkatan persentase dalam nilai / volume penjualan dua
tahub terakhir,

Market Growth rate merupakan indicator relative attractiveness dari
pangsa pasar dibagi dengan pangsa pasar dari pesaing yang paling
domiﬁ'an.

Posisi relative competition merupakan perbandingan dasar dari relative
strength dari berﬁagai bisnis yang berbeda dalam portofolio bisnis ,

dalam kaitalmnya dehgan kekuatan masing — masing posisi di

business s respective market.

3. Quantitative Strategic Planning Matrix

Analisis ini berusaha untuk mengintegrasikan factor eksternal dan internal

ke arah penentuan strategi yang terbak, tanpa melihat terlalu tinggi ataupun

terfalu - rendah strategi yang akan diambil. Dalam analisis ini diperlukan

judgement. Langkah ~ langkah dalam analisis ini adalah:
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1). Daftar factor eksternal dan factor internal perusahaan yang diambil dari
table IFAS dan table EFAs.

2). Beri bobot pada setiap féctor seperti pada table IFAS dan EFAS

3). Evaluasi {angkah kedua _&an identifikasikan alternatif strategi yang
layak bagi perusahaan, - &

4). Tentikan nilai rating '(‘ Am‘active Scored /AS ) untuk strategi yang
ditérapkan. Nilai m1 ditentukan melalui pengajuan pertanyaan
kuesioner, deﬁgan ketentuan skala yang dipakai 1 — 5.

5). Hitung nilai total Attractiveness Score ( TAS) dengan mengalikan bobot
dengan nilai. |

6). Jumlahkan nilai TAS. Makm tinggi jumlah TAS, makin layak strategi

yang akan dilakukan .
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TABEL 8
Formulasi Strategi QSPM
( Quantitative Strategic Planning Matrix )

FAKTOR BOBOT

ALTERNATIF STRATEGI ALIANSI

Strategi [ Strategi I Strategi III Strategi IV
AS | TAS| AS TAS AS TAS AS TAS

Faktor Eksternal

- Peluang

- Ancaman

Faktor Internat

- Kekuatan

- Kelemahan

Sumber : Hasil analisis data primer diolah
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BAB 1V

GAMBARAN UMUM OBYEK PENELITIAN

Pemilihan lokasi dilakukan secara purposive yaitu pemilihan dilakukan searah
dengan tujuan tertentﬁ. Obyek pehelitian ‘l)‘rang dipilih adalah adalah perusahaan —
perusahaan domestik fang mémiliki spesiﬁk_asi produk tertentu. Alasan pemilihan lokasi
ini karena sesuai dengan obyek pene]itian,.‘dimana perusahaan yang digunakan sebagai

sample melakukan eksport ke manca negara sehingga sesuai dengan sasaran riset.

4.1 Keadaan wilayah

Letak Kabupaten Daerah Tingkat TI Jepara pada arah timur laut dari ibukota
Propinsi Jawa Tengah yaitu Kotamadia Sémarang. Sedang letak geografis pada posisi 3
‘23720 “ sampai dengan 479”35” Bujur Timur dan 5743730” sampai dengan 6747744”
Lintang Selatan. Kondisi topografi masing- masing Kecamatan di Kabupaten Jepara
bervariatif dengan ketinggian dari permukaan laut berkisar antara 0 — 1.301 meter dengan
luas daerah 1.0004,132 km” atau 3,08. %.dari luas Propinsi Jawa Tengah. Dengan
perkembangan penduduk berdasarkan data dalam angka tahun 1999 adalah 909.338 jiwa.

Secara administrative Kabupaten Daerah Tingkat II Jepara dibatasi oleh sebelah
Barat: Laut Jawa, sebelah Utara : Laut Jawa, sebelah Timur : Kabupaten Kudus dan
Kabupaten Pati, sedangkan di sebelah Seiétan . Kabupaten Demak. Memiliki 14
Kecamatan dan 193 buah Desa/ Kelurahann |

Kabupaten Daerah Tingkat II Jepara masih merupakan daerah agraris, sehingga

pertumbuhan ekonominya dipengaruhi sector pertanian, dengan beberapa sector ekonomi
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Kabupaten Daerah Tingkat II Jepara masih merupakan daerah agraris,
sehingga pertumbuhan ekonominya dipengaruhi sector pertanian, dengan
beberapa sector ekonomi yang. menonjol pada tghun 1999 antara lain : sector
Hstrik ,gas dan air minum, sector industri dan pengolahan, sector pengangkutan
dan komunikasi,sector perdagaﬂgaﬁ,hotel & restoran, sector bank & lembaga
keuangan, sector jasa, sector pertambangan dan penggalian serta sector bangunan,

Gambar 4
KEGIATAN EKONOMI WARGA JEPARA

BERDASARKAN PDRB 1989 {dalam persen)

. 8,79 24,17
Perdagangan,
Hote! & Restoran

jasa

6,01
Pengangkutan 25,87
Kormnikasi- Pertanian
4,39
Bank & Lembaga- 27,27

Keuangan “ 0,407~— industri
2,84 055 “_Listrik, gas & Algpengolahan
Bangunan  Perlambangan & Mnum
Penggalian

Sumber ; BPS Kab. Jepara

Dari data tersebut dapatlah dilihat bahwa industri meubel di Kabupaten
Jepara sangatlah dominan, denagn nilai ekspornya pada tahun 2000 mencapai
200,51 juta dollarAS (Rp.1,9 triliun lebih dengan kurs Rp.9500 per dollar).

Sedangkan nilai produksinya untuk tahun 2000 sebesar Rp.589,73 miliar.

4.2 Gambaran Umum Perusahaan Furniture Di Kabupaten Jepara
Perindustrian meubel di Indonesia pada beberapa tahun terakhir
mengalami  kelesuanKondisi ini - ditandai dengan menurunnya volume

export. Hampir sebagian besar pengusaha dan perajin yang mengandalkan pasar
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luar negeri, lahgsung atau lcwatl pembeli asing yang datang ke Jepara mengatami
penurunan drastis. Ada beberapa penyebab turunnya kinerja perusahaan akhir —
akhir im yaitu:l | -

1. Menurunnya daya saing mebel kita di pasaran internasional sebagai
akibat terlambatnya mempersiapkan sumber daya perusahaan , terutama
sumberdaya manusia serta standar kualitas yang kurang diperhatikan..

2 Kestabilan politik yaﬁg terganggu di dalam negeri, schingga
menurunkan minat iﬁvestor- dan buyer untuk melakukan transaksi

Kerajinan mebe! ukir kayu di Jepara merupakan bentuk industri kerajinan

warisan leluhur. Teknik reproduksi ukir bukan hanya memberikan kemampuan
mengukir kayu dengén motif lokal, tetapi mengembangkannya sampai motif
Gregorian atau Victorian. Jenis ragam hias mebel ukir Jepara mulanya memang
hanya ada beberapa spesialisasi, seperti bubut, relief tiga dimensi, ornamen, dan
souvenir. Tapi sekarang sudah berkembang menjadi bermacam- macam.

Peruszhaan — perusahaan yang ada di Kabupaten Jepara ini jumlahnya

sangat banyak dengan produk yang bervariatif. Dari sekian banyak perusahaan
yang ada sebagian besar adalah milik investor aéing, sehingga perusahaan milik

pribumi kalah bersaing dengan milik asing
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TABEL ¢

Perusahaan Furniture Di Kabupaten Jepara
Dengan Spesifikasi Produknya

Nama Perusahaan Spesifikasi Model & Produk
1. ABDIJATI Indoor QOutdor Furniture
2. ANTIQUE INDAH Classic Furniture
3. ASRI 3 Indoor Outdoor Furniture
4. BUMI JEPARA Clasic Furniture
5. CLASSIC FURNITURE Garden Furniture
6. DUTA JEPARA Garden Furniture
7. EDY’S ABADI] Indoor Outdoor Furniture
8. HANSE GARDEN INDONESIA Garden & Assesories Fumiture
9. ISTANA MEBEL - Indoor Outdoor Furniture

10. JATI MAKMUR AGUNG
11. KALINGGA JATI

12. KARTINI '

13. KOTA JATI FURNITURE
14. MAJAPAHIT

15. MUSTIKA JATI

16. PUTRA AULIA

17. QUEEN FURNITURE

18. RAHMATIKA

19. SANGGAR JATI

20. SATIN ABADI

Clasic Furniture

Indoor Outdoor Furniture
Clasic Furniture

Clasic Furniture

Relief

Indoor Outdoor Furniture
Garden Furniture

Garden Furniture
Souvenir

Clasic Furniture

Indoor Qutdoor Furniture

Sumber :-Data ASMINDO Kabupaten Jepara

Dar1 sekian banyak perusahaan yang ada di Kabupaten Jepara ini
khususnya dengan spesifikasi produk masing- masing, yang sesuai dengan sample
yang dipilih sebanyak 20 perusahaan . Namun setelah dianalisa ternyata hanya 4

perusahaan yang benar- benar memenuhi syarat untuk dapat melakukan strategi

alainsi,

Berikut data produksi masing — masing perusahaan dalam 3 tahun terakhir
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TABEL 10
DATA PRODUKSI
MASING — MASING PERUSAHAAN
1996 — 1999 (dalam unit)

Nama Perusahaan Tahun Tahun Tahun Tahun Rata-rata
1996 1997 1998 1999 Produksi /th
1. ASR1JEPARA 59.151 60.885 63.418 01814 61,317
2. DUTA JEPARA 68.831 70,193 72,172 73.941 71.284
3. HANSE GARDEN INDONESIA 55.163 57.096 59.246 55.239 56.686
4. KOTA JATI FURNITURE 59.317 53.582 68.414 69,951 65.316
Sumber : data primer diolah

4.3. Struktur Orgaaisasi Perusahaan Furniture

Di dalam melaksanakan kegiatan usahanya masing — masing perusahaan

tersebut mempunyai struktur organisasi yang berbeda — beda, tetapi secara umum

dapat dilihat secara tungsional sebagai berikut :

PIMPINAN
( Pengelola Perusahaan )

! | |

I

——-

Kadiv Kadiv Kadiv Kadiv Kadiv
Administras Marketing 1 Produksi — Keuangan | [} Personaha
Staf Administrasi | R&D Adm. Keu, SDM

. - Order Kasir Umu

Purchasing

|| Proses Produksi
Gudang
L] Quality Control

Sumber ;: Data ASMINDO Kabupaten JEPARA

Gambar 5
STRUKTUR ORGANISASI
PERUSAHAAN FURNITURE
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4.4. Marketing Mix
4.4.1 PRODUCT
Untuk melakukan kegia{an produksi Furniture , selain berdasarkan atas pesanan
sebagian besar merupakan pengembangan dari produk yang pemnah dipesan dengan
inovasi tertentu, serta meklakukan prodﬁksi massal guna dijual di pasaran umum. Bahan
baku yang dipergunakan berbagai jenius. kayﬁ ( jati, mahoni, rami) , disamping bahan —
bahan lainnya ( busa, icain, lem, plitur, caf ). Bahan kayu merupakan komponen biaya
yang paling besar disbandiné komponen lainnya. Bahan kayu tersebut diperoleh melalui
pemasok ataupun langsung ke produsennya. |
Peralatan yang _digunakan dalam prdses produksi | dibagi menjadi 2 golongan
yaitu; | |
A. Digerakkan dengan mesin, antara lain:

1. Mesin Circle Table Saw alat ini digunakan untuk membelah kayu

2. Mesin Radia! Arm Saw alat ini digunakan untuk memotong kayu

3. Mesin Saﬁder alat ini digunakan untuk menghaluskan kayu

4. Mesin Router alat ini diguna..kz.m untuk membuat profil

5. Mesin Spindel alat ini digunakan untuk menghaluskan kayu yang

melengkung
6. Mesin Doubie Plane alat ini digunakan untuk menghaluskan kayu lurus
7. Mesin Moulder alat ini digunakan untukmembuat iubang
B. Digerakkan secara manual ( tenaga manusia ), meliputi ;
1. IAGergaji 3. Amplas

2. Bor 4, Tatah
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Kedua jenis alat ini digunakan saling melengkapi dalam suatu proses produksi.

Proses pembuatan mebel sécara umum melalui beberapa tahap

mulai

daripengolahan bahan',mentah sampai p‘engepakan dan pengiriman, Tahap- tahap dalam

proses produksi secara umum dapat digambarkan sebagai berikut :

| GAMBAR

PROSES PRODUKSI FURNITURE

Pembeli / Pelanggan / buyer

T

Pesanan

I

v

Ide / Produk
Pengembangan

v

Perencanaan Produksi

|

Pembuatan Gambar /
design & spesifikasi

4

v

Offsourching

Produksi Sendiri

v

v

Perajin / Suplier

Penyediaan Bahan Baku

y

v

Barang Y jadi

Pembuatan Produk

l Cacat ringan - l OK

v

Perbaikan / repairing >

Penyempurnaan /
Finishing

" Contoh /

Sumber : ASMINDQO Kab .JEPARA

v

sample produk

Pembungkusan /
Packing

v

Pengiriman /
Delivery

40




1.

Proses produksi terdiri dari 2 macam proses produksi yaitu:

Proses Produksi Sendiri

Prosese ini sejak dari persiapan ba_ﬁa:n baku, pengolahan, sampai dengan finishing

ditangani sendiri oleh perusahaan,

2. Proses Offsourching

Proses ini bekerja sama dengan pengrajin atau perusahaan lain dalam hal pembuatan

barang setengah jadi, sejak dari penyediaan bahan baku sampai dengan menjadi

barang setengah jadi tersebut.

Kedua proses tersebut diputuskan dengan melihat beberapa pertimbangan, antara lain:

L]

Pertama ; permintaan pembeli atau pelanggan terutama yang menyangkut
bataswaktu untuk pengirimannya. Jika dalam perhitungan tidak memungkinkan
untuk diselesaikan oleh bagian produksi sendiri, maka dipilih alternatif
offsourching, terutaméuntuk barang setengah jadinya.

Kedua : kemampuan perusahaian , baik yang menyangkut penyediaan bahan
baku, pengerjaan, maupun batas waktu kontrak dikaitkan dengan kapasitas
produksi yang ada.

Ketiga : pengamanan produk. Jika dipandang merupakan design produk yang
baru, sangat khusus dan memerlukan jaminan pengamann, maka proses
produksinya dilaksanakan 'ser;din‘.

Keempat : tingkat kesulitan proses produksi. Jika pengerjaan produk memeriukan

kecermatan khusus, maka proses produksi dilaksanakan sendiri.
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4.4.2.PRICE

Dengan memperhatikan kegiataﬂ.yang dilaksanakan maka terdapat variasi harga
yang sangat bervariatif dan rpasing — masing perusahaan. Harga ditetapkan berdasarkan
kalkulasi biaya produksi, ditambah biaya pemasaran, dan keur;tungan yang diharapkan,
Dari kalkulasi harga mj kemudian ditéwarl_can kepada calan pembeli. Pada prinsipnya
calon pembeli tidak banyak mempermasalahkan harga bilamana calon pembek tersebug

mendapatkan bentuk dan kualitas barang sebagaimana yang diinginkan, Jadi factor —

factor yang mempengaruhi kesepakatan harga adalah:

o Pertama : bentuk produk yang sesuai dengan order serta memiliki daya
tarik pernbeli.‘
e Kedua : kualitas yang meliputi mutu bahan baku, kontruksi, finishing dan -
keunikan spesifik (unique feature ) dari produk tersebut.
e Ketiga : kalkulasi harga meyakinkan calon pembeli bahwa harga yang
ditawarkan cukup rasional dan obyektif.
4.4.3. PROMOTION
Dalam melakukan promosi antara lain : melalui pameran dagang di dalam negeri.
Disamping itu juga .melgkukan kunjungan dan melihat pameran dagang di Luar
Negeri.Dengan beberapa pengalaman mengikuti pameran dan kunjungan dagang ini
banyak dirasakan ménfaatnya tgrhadap penjualan furniture. Manfaat ini antara lain
berupa meningkatnya order dan transakéi penjualan dengan buyer asing
Promosi selanjutnya adalah penawaran melalui faximile yang secara periodic
dikirim, baik ‘berupa pengembangan produk dengan penjelasan spesifikasinya. Bisa juga

dilakukan korespondensi brosur produk "yan'g mereka hasilkan kepada buyer potensialnya.
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Selain itu mereka juga memiliki show room sendiri untuk memudahkan buyer

menentukan order pada saat berkunjung ke perusahaan.

4.4.4 DISTRIBUTION

Dilihat distribusi pemasarannnya sebagian besar produk diarahkan untuk pasa;
export dengan 68 negara tujuan., termasuk Amerika dan Belanda. Sedangkan tujuan
export mebel terbesar saat ini adalah Jepang , disusul Amerika Serikat. Dalam melakukan
pemasaran para pengusaha bekerja sama dengan pembeli — pembeli dari luar negeri baik
berhubungan secara langsurg maupun tidak langsung ( melalui broker ).

Distribusi yang dilakukan melalui pengiriman barang dengan kapal laut, melalui
jasa expedisi pengirman barang.Pengiriman barang dari pabrik ke pelabuhan dilakukan
langsung dengan confainer untuk dibawa ke Pelabuhan Taﬁjung Mas. Dari pelabuhan
Semarang kemudian dikirim ke pelabuhan tujuan negara buyer . Selanjuinya dibawa ke
gudang agen yang bersangkutanlatau langsung ke alamat buyer

Biaya distribusi yang ditanggung adalah biaya pengin'man- dari lokasi pabrik
sampai pelabuhan tujuan. Sedangkan dari pelabuban negara tujuan sampai ke alamat

menjadi tanggung jawab buyer sendiri,
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" GAMBAR

ALUR DISTRIBUSI FURNITURE

Perantara LN
(Broker)

Produsen

Sumber : ASMINDO Kab. Jepara

Buyer
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BAB: V ANALISIS DATA

Dalam bab ini akan dibahas ‘téntang hasil penelitian yang merupakan hasil
pengolahan data yang diperoleh di lapangan , baik dilakukan dengan observasi
ataupun data - data yang diperoleh dari jawaban kuesioner. Hasil penelitian ini
diarahkan untuk mengetahui kebijakan strategi yang telah dilakukan , yaitu berupa
strategi aliansi.

Berdasarkan hasil analisis data tersebut diharapkan dapat diperoleh jawaban

tentang permasalahan yang dihadapi oleh para pengusaha dalam melakukan strategi

aliansi khususnya dalam menghadapi persaingan bebas.

5.1 ANALISIS FAKTOR EKSTERNAL

Untuk melakukan analisis factor ini dilakukan dengan analisis factor external
dan factor internal. Meliputi penentuan factor yang digolongkah dalam 2 variabel
yaitu : variable peluang daﬁ t;'ariable ancaman. Hasil identifikasi masing — masing

variable external adalah seperti table di bawah ini
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TABEL 11
VARIABEL EXTERNAL
Eksternal Faktor Analysis Summary

A. OPPORTUNITY (Peluang)
Kebijakan pemerintah

Pajak eksport

Kuantitas perajin cukup besar
Keunggulan produk khusus
Kebijaksanaan harga

bW

B. THREAT ( Ancaman )

Persaingan lokal

Kemajuan teknologi

Adanya competitor asing
Complain pengiriman dari buyer
Kualitas tenaga ahli minim

NhA WU

Sumber hasil analisis
Adapun identifikasi masing — masing variable eksternal ini berdasarkan
pertimbangan — pertimbangan sebagai berikut:
5.1.1. PELUANG

a. Kebijakan Pemerintah

Kebijakan pemerintah RI untuk méndorong export non migas ditahun — tahun yang
akan datang dalarh rangka memasuki era perdagangan bebas untuk kawasan AFTA
tahun 2003, APEC tah.un 2002 dan pasar global terus akan berlanjut, antara lain
meliputi pengembalian bea masuk, pajak import, keringanan bea masuk bahan baku
atau bahan penunjang, serta berbagai upaya efisiensi dan perbaikan pelayanan publik
yang pada akhirnya bertujuan meningkatkan daya saing produk Indonesia di pasar

global.
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b. Pajak Ekxport

Pembebasan pajak export furniture jhga merupakan kesempatan bagi produk furniture
dari Indonesia. Apalagi Indonesia memiliki daya saing yang kompetitif karena
memiliki sumber bahan baku yang relatif tersedia dan merupakan keunggulan (
competitive advantage) tersendiri dibandingkan negara pesaing lainnya.

c. Kuantitas perajin cukup besar

Jumlah perajin yang dimilikil oleh masing — masing perusahaan relatif banyak.
Mereka bekerja sesuai dengan order dari perusahaan, dan umumnya mereka bekerja
secara borongan dan upah diberikan setiap akhir pekan. Dalam melakukan
pekerjaannya para pekerja tersebut , khusuhnya tenaga kasar sering dilakukan di
rumah masing — masing seperti kegiatan mengukir. B'ila hal imi mereka lakukan

biasanya perusahaan sedang tidak melakukan produksi massal.

d. Keunggulan produk

Karena prdoduk yang dihasitkan met;upakan hasil karya seni maka antara produk satu
dengan yang lain pastilah berbeda, dan masing — masing perusahaan telah memiliki
kekhususan tersendiri yang déiérn menghasilkan suatu produk. Terutama bila dilihat
dari segi kualitas, penampilan,maupun finishing. Sehingga sangatlah diharapkan
produk yang dihasilkan oleh masing —~ masing perusahhan mampu bertahan dalam
menghadapi persaingan.

e Kebijaksanaan harga

Harga yaf;g ditetaiakaﬁ juga berbeda antara perusahaan satu dengan yang lain sesuai

dengan jenis produknya, namun niergka dalam menetapkan harga adalah sepadan
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dengan kepuasan yang diperoleh konsumen . Dalam hal ini biasanya perusahaan

berusaha menetapkan harga jual yang rendah dengan menekan biaya produksi.

5.1.2 ANCAMAN -

a. Persaingan lokal

Perdagangan export merupakan suatu usaha yang sangat menarik dengan pasar yang
luas & terus berkembang. Maka banyak perusahaan yang baru berkembang daiam
usaha ini,sehingga jumlahnya terus bertambah. Hal ini menyebabkan persaingan
menjadi semakin ketat baik dalam hal kualitas , pelayanan, promosi maupun harga
jual. Oleh karena itu peningkatan jumlah pesaing ‘lokal menjadi ancaman bagi
kelangsungan hidup perusahaan dimasa mendatang.

b. Kemajuan Teknologi

Kemajuan teknologi di bidang peralatan dapat membantu perusahaan untuk
memproduksi ukiran yang rumit, kﬁalitasnya lebih bagus serta cepat sehingga mampu
meningkatkan produktifitas kerja dan efisiensi usaha. Namun kemajuan teknologi
bisa menjadi ancaman bila perkembahgannya terlalu cepat dan tidak sesuai dengan
produk yang dihasilkan, sehingga mampu menjadi bumerang bagi perusahaan

¢. Pesaing asing .

Muncuinya pesaing asing mampu. menjadi ancaman bagi perusahaan — perusahaan
lokal karena bukan tidak mungkin mereka merebut pasar yang sudah dikuasai
perusaha'z;n lokal . schingga perusahaan — perusahaan lokal harus berusaha

mempertahankan market mereka masing'— masing.
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d. Complain keterlambatan pengiriman

Keterlambatan pengiriman barang kadang terjadi hal ini bisa dikatakan sebagai
ancaman bagi perusahaan. Namun hal ini bukaniah semata — mata kesengajaan dari
perusahaan, tapi terjadi pada perjalanan pengiriman barang dari pelabuhan asal
menuju ke negara tujuan, bisa saja-karena prosedurnya belum lengkap. Kalaupun
terjadi kesalahan pada perusahaan biasanya disebabkan kelangkaan container yang
biasa dipergunaka;n. Sehingga perusahaan harus memesan dan mengirim container
kosong yang harganya lebih ‘mahal, ‘keadaan ini juga merupakan ancaman bagi
perusahaan dalam proses pengiriman barang ke luar negeri.

e.Kualitas Tenaga ahli,

Kurangnya tenaga ahli yang dimiliki perusahaan merupakan ancaman ,karena
sebagian besar tenaga kerja yang dimiliki perusahaan bukanlah tenaga yang ahli
dibidangnya yang dipcfoleh dari jénjémg akademik, Tapi keahlian mereka hanyalah
didapatkan dari keturunan, sehingga bial perusaaan memerlukan tenaga yang benar —
benar ahli harus mérékrut dari Iuaf “daerah, terutama yang berlatar belakang
pendidikan perkayuan .

Langkah — langkah berikutr;fa adalah menentukan bobot dan penilaian
terhadap factor. Penentuan bobot dilakukan dengan menentukan metode survey.
Adapun sample yahg dipilih sebanyak 20 responden yang berpengalaman di usaha
furniture. Adapun perincian requndqﬂ- terdidi dari 20 perusahaanl furniture yang

memenuhi syarat yang telah ditentukan.
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Resﬁondeﬁ dihadapkan pada pertanyaan berskala dimulai dari tidak setuju
sampai dengan sangat setuju. Masing - masing skala diberikan nilai 1 sampai dengan
4, kemudian jawaban dijumlahkan dan dicari meannya.

Dari table 11 diperoleh perhitungan bobot dan nilai factor peluang ( 01,02,
03, 04,05 ) serta facior ancaman perusshaan ( T1,T2,T3,T4,T5 ) yang merupakan
rata — rata dari jawaban responden. Perhitungan bobot dan nilai tersebut akan
dianalisis menggunakan EFlAS Matrix, yaitu mencari weight score dengan
mengalikan bobot dengan nilai masing : masing factor ( table 11).

Total nilai ( weight score ) merupakan nilai tertimbang, yang merupakan
perkalian antara bobot dengan nilai yang menunjukkan peluang dan ancaman yang
dihadapi. Total nilai yang diidentiﬁkasikan dalam EFAS Matrix maksimum 4 dan.
minimum 2. Nilai total 4 menunjukkan bahwa perusahaan telah mampu secara efektif

memanfaatkan peluang yang muncul dan meminimumkan ancaman yang ada.
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TABEL 12
HASIL ANALISIS MATRIX EFAS

Eksternal Factor Analysis Summary Bobot Rating
OPPORTUNITY (Peluang)
1. Kebijakan pemerintah 0,10 3
2. Pajak eksport ' 0,09 2
3. Kuantitas perajin cukup besar 0,11 3
4. Xeunggulan produk kbusus . 0,12 4
5. Kebijaksanaa harga o 0,10 3
THREAT (Ancaman) -
1. Persaingan lokal _ -0,09 4
2. Kemajuan teknologi ' 0,11 2
3. Adanya pesaing asing 0,11 2
4. Complain pengiriman dari buyer , 0,08 2
5. Kualitas tenaga ahli minim 0,09 3
TOTAL : o 100

Sumber : data primer diolah

Hasil analisis factor eksternal dari 4 perusahaan menunjukkan total ‘nilai
( weight score) sebesar 3.28 yang artinya bahwa ke 4 perusahaan tersebut cukup

mampu memanfaatkan peluang yang muncul dan meminimumkan ancaman yang ada.

5.2 ANALISIS FAKTOR INTERNAL

Untuk menentukan kebijakan perusahaan selain dilakukan analisis factor
ekternal juga dilakukan analisis factor internal. Tahapan - tahapan di dalam analisis
factor internal identik dengan tahapaﬁ factor eksternal. Tahapan ini didahului dengan

menentukan beberapa tactor yang mempengaruhi keberhasilan perusahaan.
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TABEL 13
VARIABEL INTERNAL
Internal Faktor Analysis Summary :

A STREHRGT ( kekuatan)

Fasilitas produksi berteknologi tinggi
Fleksibilitas design

Jalinan kerjasama dengan perusahaan lain
Manajemen yang terkoordinasi

Pangsa pasar luas

o

B. WEAKNESS ( kelemahan )
1. Terbatasnya design yang tersedia
2. Respon layanan purna jual kurang baik
3. Kurangnya tenaga ahli
4. Terbatasnya failitas pengiriman
5

.. Promosi kurang intensif

Sumbe; hasil Analisis ciata primer diolah
Dasar penentuan factor ini adalah hasil wawancara langsung terhadap pemilik

perusahaan. Adapun identifikasi masing — masing variable internal ini , meliputi 2

faktor yaitu : kelemahan dan kekuatan,

5.2.1, KEKUATAN |

a.Fasilitas produksi bertekﬁo]ogi tinggi |

Kemajuan ‘teknologi di. bidang peralatan dapat membantu perusahaan dalam
memproduksi ukirap , seperti ; ala_f untuk mengeringkan kayu ( mengurangi kadar
air), alat untuk menghaluskan kayu, lshingga kualitasnya lebih bagus serta cepat
dalam proses produksinya, sehingga meningkatkan produktifitas kerja dan efisiensi

usaha, Maka kemajuan teknologi fnerupakan suatu peluang yang sangat menark
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sebagai sarana penting yang menunjang kegiatan produksi dan proses perdagangan
export perusahaan,

b. Flexibilitas design

Dalam melayani konsumen perusahaan berusaha untuk memenuhi kepuasan
pelanggan dengan meinenuhi selera konsumen terhadap suatu produk. Meskipun
perusahaan tidak memiliki stok produk yang dikehendaki , namun perusahaan

berusaha semaksimal mungkin untuk dapat memenuhi order yang diminta.

c.Jalinan kerja sama dengan gerusahaén lain
Selama ini perusahaan dalam melakulc_aﬁ operasionalnya kadang ~ kadang melakukan -
kerja sama dengan perusahaan lain, terutama dalam memenuhi order yang ada.
Namun kerjasaman ini hanya bers_ifé.t sementara dalam arti bila order telah mampu
ditangani mereka akan kembali bekerja sendiri — sendiri.

d. Manajemen vang terkoordinasi dengan baik

Manajemen yang dimiliki masing ~ masing perusahaan telah berjalan dengan baik ,
sehingga kegiatan operasionalnya bisa dikatakan jarang terjadi hambatan — hambatan
yang cukup berarti ( kegiatan operasiénalnya berjalan lancar). Hal ini merupakan
peluang yang cukup bagus untuk kelanésungan hidup pcruséhaan.

e.Pangsa Pasar

Daerah pemasaran perusahaan —. perusahaan ini hampir sama meliputi Amerika,
Australia, Belanda, Turki, Belgia dan Jénnan. Tapi meskipun negara tujuannya sama
namun pglanggan mercka berbeda — beda. Jadi walaupun sama — sama mempunyai

daerah pemasaran di seluruh dunia dan menjalin kerjasama dengan perusahaan asing,
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mereka mempunyai kémampuan “lgbih untuk menjangkau dan melayani para

pelanggan.

5.2.2 KELEMAHAN

a. Terbatasnya design yang dimiliki

Untuk meningkatkan jumlah penjualan , perusahaan harus melakukan inovasi dalam
design, namun abapun upaya yang dilakukan masih memiliki keterbatasan ragam
design (meskipun telah berusgha .uhtuk mengembangkan design — design
baru).Karena masing ~ masng peruéahaan memiliki spesifikasi produk tertentu,
sehingga tidak mungkin sebuah perusahaan mampu- memproduksi semua design

sesuai selera konsumen.

b. Respon layanan purna jual kurang baik

Masih sering terjadi perusahaan — inerusahaan itu kurang baik dalam menghadapi
complain dari buyer hal ini sangat lah tidek dibenarkan ,karena dapat mengurangi
kepercayaan dari pelanggan. Seﬁingga bukan tidak mungkin pelanggan akan
meninggalkan dan mencari persahaan lain. Ini merupakan kelemahan yang dimiliki
perusahaan,

¢. Kurangnya tenaga ahli

Tenaga ahli yang dimiliki perusahaan belum mencukupi untuk memenuhi selera
pasar, terutama dalam perk'embangan design sehingga SDM yang dimiliki masing-

masng perusahaan harus diperbaiki.
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d. Terbatasnya kelengkapan fasilitas pengiriman.

Sampai saat ini béium ada peruséhaan yang memiliki fasilitas pengiriman yang
lengkap seperti container,dan chasis,l Qampai dengan kapalnya. Padahal sebenarnya
bila perusahaan nﬁﬁmﬂ memiliki container sendini akan menghemat biaya
pengiriman, sehingga dapat menekan biéya transport.

¢. Promosi kurang intensif

Promosi sangat penting untuk memperkenalkan produk kepada konsumen sehingga
mampu meningkatkhn penjualan. Namun selama ini promosi yang dilakukan dirasa
masih kurang inténsif, hanya terbatas mengikuti pameran —~ pameran di dalam negeri
saja meskipun dalam skala besar serta melakukan promosi langsung ( direct
selling)juga katalog produk yang bérsifat lokal.

Analisis factor internal ini dilakukan dengan menggunakan alat berupa IFAS
Matrix. Proses analisis factor internal dapat dilihat pada tabel 13 dan lampiran.

Hasil perhitungén dari table diperoleh bobot dan nilai factor kekuatan (
$1,82,583,84, dan 85 ) dan factor kelemahan ( W1,W2, W3, W4 dan W5 ) vang
merupakan rata — rata dari jawaban responden. Perhitungan bobot dan nilai tersebut
akan dianalisis menggunakan IFAS Matrix yaitu mencari weighf score dengan
mengalikan bobot dan nilai masing — masing factor ( pada table 13).

Total nilai ( weight score )"merupakan nilai tertimbang yang merupakan
perkalian antara bobot dengan nilai yang menunjukkan posisi internal dari ke 4
: pemsahaéﬁ dalam menghadapi persaingan , Total nilai yang diperoleh dalam IFAS

Matrix adalah sebagai berikut: .
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- TABEL 14

HASIL ANALISIS MATRIK IFAS

Bobot

Internal Factors Analysis summaxy Rating
STRENGTH (kekuatan)
1. Fasilitas produksi berteknologi tmggl 0,10 T2
2. Fleksibilitas design 0,11 4
3. Jalinan kerjasama dengan perusahaan lain 0,11 4
4. Manajemen yang terkoordinasi 0,10 3
5. Pangsa pasar Inas 0,09 2
WEAKNESS (KELEMAHAN)
1. Terbatasnya design yang tersedia 0,09 2
2. Respon layanan purna jual kurang baik 0,10 3
3. Kurangnya tenaga ahli 0,11 3
4, Terbatasnya kelengkapan fa.sﬂltas pengiriman 0,10 3
5. Promosi kurang intensif 0,09 2
TOTAL 100

Sumber : data primer diolah

Berikut hasi! analisis matrik IFAS dan Matrik EFAS pada 4 Perusahaan, total

nilai yang diidentifikasikan dalam EFAS dan IFAS matrik maximum 4 dan minimal

1. Bila total nilai mendekati nilai maksimum, menunjukkan bahwa perusahaan telah

memiliki posisi Internal yang sangat kuat dalam melakukan persaingan. Dari hasil

analisis berikut dapat dilihat bahwa ternyata posisi yang sangat bagus untuk bersaing

FURNITURE.

-terdapat pada 3 perusanaan, yaitu ASRI JEPARA, DUTA JEPARA & KOTA JATI

Karena masing — masing perusahaan tersebut total nilai pembobotan dari masing-

masing faktor eksetern dan faktor intern lebih dari 3, angka ini hampir mendekati 4

(maximum). Sedangkan untuk. Hanse Garden Indonesia posisinya dapat dikafakan

bagus , api posisinya masih kurang baik dibandingkan dari 3 perusahaan itu
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5.3, ANALISIS SWOT MATRIX

Analisis SWOT Matrix merupakan analisis untuk mengjhasilkan alternatif
strategi yang akan ]digunakan oleh ﬁerusahaan. Analisis ini menggambarkan peluang
dan ancaman ekternal yang dipasangkandengan kekuatan dan kelemahan yang ada
dalam perusahaan..

Adapun kode yang dipakai dalam analisis ini yaitu:
1. Peluang ( OPPPORTUNITY)

% 01 =Kehijakan pemerintah

<+ 02 = Pajak export

L
6.0

03 = Jumlah perajin
+ 04 = Keunggulan produk
% 05 = Kebijakan Harga
2.Ancaman ( THREAT)
% T1 = Persaingan yang ketat
% T2 =Kemajuan téknoldgi
*» T3 = Pesaing asing
% T4 =Comlpain keterlamt_)atan pengiriman
% T35 = Kualitas tenaga ahli |
3. Kekuatan( STRENGHT) -
% Sl1= Fasﬂifas pfoduksi'berteknolpgi tinggi
% §2=Flexilitas design |

% 83 = Jalinan kerjasama dengan perusahaan lain
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++ 84 = Manajemen yang terkoordinasi
< S5 = Pangsa pasar

4 Kelemahan ( WEAKNESS)
% WI= Terbatasnya design

L)

% W2 = Respon layanan purna jual kurang baik

-
0.0

W3 = Kurangnya tenaga ahlt

»
0’0

W4 = Terbatasnya kelengkapan fasilitas pengiriman

% WS = Promosi kurang intensif

SWOT Matrik disusun dengan menggunakan variaBle berupa factor peluang
( Oppprtunity ) , factor ancaman ¢ Threath ), factor kekuatan ( Strenght ), dan factor
kelemahan ( Weakness ) yang terlebih dahulu diidentifikasikan dalam factor rincian
factor eksternal dan dan intérnal. Matrik ini akan menghasilkan empat strategt
kemungkinan alternatif strategi , yaitﬁ . Strategi SO, Strategi ST, Strategi WO dan
strategi WT dengan penjelasan sebagai berikut :
- Strategi Strenght Opportunity ( S0 )
Dibuat ber_dasarkan jalan pikiran perusahaan yang ingin tumbuh secara cepat,
yaitu : dengan memanfaatkan 'seluruh kekuatan untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar — besarnya.
- Strategi Strenght Threat (ST)
Strategi ini dibuat dengan. cara.-menggunakan seluruh kekuatan yang dimiliki

perusahaan untuk mengatasi ancaman.
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- Strategi Weakness Opportunity ( WO )

Stategi ini diterapkan dengan tujuan agar perusabaan dapat memanfaatkan

peluang yang ada dengah cara rrileminimalkan kelemahan yang ada.

|

- Strategi Weakness Threat ( W‘T )
‘,

Didasarkan pada kegiatan yang bersifat sangat defensif dengan berusaha

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman

Melalui matrik ini strategi dalam bentuk detail dapat ditentukan dengan
melakukan pilihan yang paling tepat terhadap alternatif Strategi ST, Strategi SO,

Strategi WT, dan Strategi WO.

Rangkuti ( 1997 ) mengatakan ‘bahwa pada prinsipnya masing — masing
strategi dari ke 4 set- kemugkinan aiternatif strategi tersebut memiliki karakteristik
tersendiri, sehinggg dapat digunakan secara terpisah, namun dapat juga digunakan
secara bersama- sama unfuk saling mendukung . Keputusan menggunakan

kemungkinan alternatif strategi disesuaikan dengan posisi dan profil dari perusahaan

yang bersangkutan dari prioritas yang akan dicapai.

|
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TABEL 13

ANALISIS MATRIK SWOT
Internal factors STRENGTH WEAKNESS
Analysis summary | 1. Fasilitas Produksi . Terbatasnya design yang
, _ berteknologi tinggi. dimiliki
2. Flexibilitas design . Respon layanan purna jual
3. Jalinan kerjasama kurang baik
dengan perusahaan lain . Kurangnya tenaga ahli
4, Manajemen yang . Terbatasnya kelengkapan
External Factor terkoordinasi fasilitas pengiriman
Analysis summary 5. Pangsa pasar yang luas . Promosi kurang intensif
OPPORTUNITY STRATEGI 8O STRATEGI WO
1. Kebijakan pemetintah 1. Meningkatkan kualitas . Mengembangkan system
2. Pajak export _ kinelja perusa_haan informasi untuk
3. Kuantitas perajin cukup yang lebih baik. mempermudah proses
besar 2. Menetapkan strategi produksi,integrasi
4. Keunggulan produk “harga design,& after sales
khusus 3. Perluasan pangsa service _
5. Kebiiaksanaan harga pasar . Meningkatkan efisiensi
4. Mempertahankan jaringan distribusi
market leader * 3. Pengembangan SDM
THREAT STRATEGI ST STRATEGI WT
1. Persaingan lokal yang 1. ‘Efisiensi  produk | 1. Mengadakan pameran
ketat dengan menggunakan skala besar & frekwensi
2. Kemauan teknologi fasilitas yang lebih tinggi dengan  proiritas
3. Adanya pesaing asing baik . sesuai kemajuan pengenalan  produk &
4, Complain pengiriman teknologi penjelasan keunggulan
dari buyer 5 Mem'p;erbaiki system produk secara professional.
5. Kualitas tenaga ahli ' pengiri birang 2 Mengembangkan design
masih minim denggan . ' menjalin yang sudah ada serta
keljasalﬁé antar mampu mengikuti gggg
perusal asing sehingga buyer lebih
* maupun domestik. mudah untuk melakukan
3 Peningkatan  mutu order tanpa hambatan
SDM agar capable &
memiliki  pengetahuan
industri fumniture

Sumber : data prirnér diolah
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Dengan memasukkari rincian f'actor — factor strategi eksternal dan internal
pada diagram diatas, serta dengan.ﬁlelakukan anaiisis antar factor — fagtor tersebut,
maka perusahaan akan mendapatkaﬁ 4 set kemungkinan alternatif bagi detail strategi
- di tingkat unit bisnis, yang sekiranya'ﬁisa dilaksanakan,

Garis besaf strétegi dalam industd furniture adalah strategi stabilitas, denga
mengarah kepada-usahé konsolida§i untuk menghindari kehilangan penjualan dan
kehilangan profit. Jadi strategi yang akan dilakukan harus dalam kerangka stabilitas
dan konsolidasi. Atas dasar pertimbangan tersebut, maka untuk menentukan detail
strategi pada industri ini melalui SWOT Matrik, perlumemperhatikan pemikiran -
pemikiran sebagi berikut:

% Rangkuti ( 1997 ) yang mengutip Glueck menjelaskan bahwa strategi
stabilitas péda prinsipnya menekmkan diri pada konsolidasi dan peningkatan
efisienst di segala bidang fungsional perusahaan yang telah ada ( berjalan
dengan tujuan untuk meningkatkan kinerja perusahaan, tanpa perlu menambah
/ memperluas produk , pasar dé.n fungsi — fungsi perusahaan.

#» Dengan pengertian tersebut, maka strategi yang paling tepat diterapkan oleh

perusahaan — perusahaan tersebut adalah dengan memanfaatkan peluang yang

ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. Jadi prioritas pertama
yang harus dilakukan perusshaan adalah melakukan strategi aliansi dan
perbaikan pada komponen — komponen internal perusahaan yang merupakan
f‘ac't'or kelemahen perusahaém. Hal ini dilakukan dengan maksud, bila

kelemahn perusahaa dapat . diminimalkan, perusahaan akan mampu
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memanfaatkan peluang yang ada. Dengan demikian penjualan dan profit dapat

tetap dipertahankan, bahkan mungkin dapat diﬁngkatkan secara otomatis,

seiring deﬂgan semakin diminimalkannya kelemahan perusahaan.
Dari pemikiran itu, maka alternatif-étrategi aliansi yang paling tepat dan yang menjadi
priorotas utama adalah fergantung dari hasil analisis dari masing — masing
perusahaan. Setelah galah satu strategi  dilakukan,maka perusahaan dapat
menggabungkannya dengan strategi yéﬁg lain, dengan begitu antara strategi yang satu
dengan yang lainnya dapat saling mendukﬁng.

Dilihat daﬁ hasil analisis tersebut ,dapat disimpaulkan bahwa perusahaan —
perusahaan itu temyata.mernprioﬁta.skan strategi WO, Apabila strategi ini pada
perkembangannya dapat berjalan dengén baik, perusahaan dapat menggabungkannya
dengan strategi W’I, dan strategi ST sebagai langkah lanjutan untuk mendukung
strategi WO yang telah dilakukan, Dan jika melalui strstegi ini perusahaan dapat
memberikan kinerja yang’ semakiﬁ membaik, perusahaan dapat pula melakukan
strategi SO.

Jadi alternatif bagi detail strategi pada industri ini telah dapat ditentukan yaitu
melakukan strategi | aliansi melalui strategi WO. Aktifitas — aktifitas yang harus
dilakukan berkenaan dengan startegi tc;:rsebut dapat dilihat pada sel strategi WO pada

SWOT Matrik seperti pada table diatas .
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5.4. ANALISIS BCG MATRIK

Dengan menganalisa tingkat pertumbuhan pasar atau Market Growth Rate (

MGR) dan pangsa pasar relatif atau Market Share Relative ( MSR ) untuk produk

perusahaan yang diteliti. Dengan diketahui besarnya MSR dan MGR maka dapat

diketahui posisi perusahaan pada matrix pertumbhhan pangsa pasar saat ini.

Dilanjutkan dengan menentukan strategi yang tepat berdasarkan analisis matrix

pertumbuhan pangsa pasar.

- TABEL 16

DATA HASIL PENJUALAN PRODUK
TAHUN 1997 — 1999 ( Dim ribuan Rp)

Nama Perusahaan

Tahun 1997 Tahun 1998 Tahun1999
1. ASRIJEPARA 139.181.241 48.426.223 41.894.045
2. DUTA JEPARA | 59,491,739 64.418.973 55.232.814
3. HANSE GARDEN IND 19.739.46.8 20.051.067 26.566.10.5
4. KOTAJATI 40.090.7316 39.360.052 36.562.972
FURNITURE
TOTAL - 158.603.140 172.256.269 160.255.928

Sumber : Data Primer Diolah
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++ Perhitungan Pangsa Pasa{ Relatif (MSR )
MSR adalah perbandingan antara besarnya penjualan yang dapat dikuasai suatu
perusahaan dengan penjualan yang dikuasai pesaing dominan atau pesaing
terbesar. Besarnya MSR ini berwujud angka mutlak, nilainya bisa = 1,<1 atau >1,
dengan rumus; -

MSR _ Penjualan Tahun n - De

Penjualan Pesaing domin an Tahunn

dari tabel diatas dapat dihitung besarnya MSR tahun 1999 untuk masing-masing
perusahaan, éebagai beﬁkut :

55.232.814 _ .o

1) Duta Jepara = =1,
41.894.045

41.894.524 _ .o

2) Asri Jepara = —————— =0,
55.232.814

26.566.105 _

3) Hanse Garden = ——————=
55.232.814

bl

4) Kota Jatie = M = 0,66
55.232.814

dari hasil perhituhgan tersebut mﬁka pangsa pasar (MSR) untuk ketiga perusahaan
(ASRI JEPARA, HANSE GARDEN, KOTA JATIE) adalah < dari 1 ini berarti :
Perusahaan - perusahaaﬁ itu memiliki pangsa pasar lebih kecil dari kompetitor
utama.

Sedangkan untuk DUTA JEPARA sebesar 1,318 x, artinya perusahaan ini

memiliki pangsa pasar lebih besar dari kompetitor utama.
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% Perhitungan tingkat pe:"tumbuhan pasar (MGR)
Tingkat pertumbuhan indﬁstri dihitung dari ' pertumbuhan penjualan
perusahaan yang diteliti dibandingkan dengan penjualan dari industrinya. Tingkat
pertumbuhan industri dapat dirumuskan sebagai berikit :

Mer=M1=M2 L 00%
M2

Keterangan :
MGR = tingkat pertumbuhan pasar
M1 = Penjualan industri tahun n yang bersangkutan
M2 = Penjualan industri tahun sebeluninya

Dari tabel diatas maka dapat dilihat tingkat pertumbuhan pasar pada masing-
masing perusahaan sebagai berikut :

1). ASRI JEFARA = 41.894.045—48.426.223X 100% = 13%

48.426.223

55.232.814 ~64.418,973

2). DUTA JEPARA = X 100% =14%

64.418.973
3). HANSE GARDEN = 28:566.105-20051.067 \, \o/ 350,
20.051.067
§. KOTA JATIE = 30562972-30360052
39,360,052

Sehungga dari perhitungan tersebut dapat ditentukan bahwa tingkat pertumbuhan
pasar (MGR) untuk ke 3 perusahaan (ASRI JEPARA, DUTA JEPARA &

HANSE GARDEN) sangat tinggi yaitu > 10%. Dari tingkat pertumbuhan pangsa
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pasar yang relatif tinggi maka aka;n mendorong munculnya pesaing-pesaing baru.
Sedangkan pada KOTA JATIE MGR-nya < 10 %, maka tingkat pertumbuhan
pangsa pasarnya relaif rendah.

Pada MGR ke 3 perusahaam‘ yang sangat tinggi itu (>10%) menunjukkan
usaha yang berada pada posisi ini memiliki peluang untuk penetrasi pasar yang
besar, karena tingginya pertumbuhan pasar . padé pasar yang sedang tumbuh,
Pertumbuhan pasar sangat mudah dicapai dibandingkan dengan pasar yang tidak
berkembang. Tetapi pérusahaan belum dapat memanfaatkan peluang pasar yang
ada. -

Bila dilihat péda matrix BCG hasil dari perhitungan MSR & MGR adalah

sebagai berikut :
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GAMBAR 8

MGR HASIL ANALISIS MATRIX BCG
Y
HANSE
32 % & P
20 % STAR QUESTION| MARK
!
DUTA }
14 % : A ASRI
‘ ;,
13 % : g
10 % _—%—“-;
CASH COWw boc
7 % ‘ :
KOTA|] JATI
_:;
1,5 1,0 0,75 066 0,48 ¥ MSR

Sumber : data primer diolah
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1)

2)

3)

Duta Jepara

Terletak pada posisi star dimana MSR = 1,32 x dari pesaing dominan,
sedangkan MGR. sebesar‘ 14 % , ini artinya : perusahaan menghadapi
pertumbuhan pasar yang sangat cepat dengan pangsa pasar yang sangat besar,
sehingga diperlukan investasi untuk memperlcﬁat posisi dominannya di dalam
pasar yang sedaﬁg tumbuh.

ASRI JEPARA & HANSEN GARDEN

Kedua perusahaari ini menempati posisi Question Mark

ASRI JEPARA dengan MSR = 0,75 dan MGR = 13 % dan HANSE
GARDEN MSR= 0,48 dan MGR = 32 %.

Pada posisi ini mempunyai ciri bergerak dalam pasar yang memiliki
pertumbuh_an tinggi, tetapi pangsa pasarnya relatif rendah < 1. Kondisi ini
seolah — olah memberi kesan bahwa cash flow lemah. Sementara bagian pasar
mereka yang kecil membuat mereka tidak banyak menghasilkan dana.
Sehingga ‘investasi sangat diperlukan dan diharapkan dapat meningkatkan
pangsa pasar dan menciptakan kondisi ke arah star.

KOTA JATI

Dengan MSR = 0,66 X MGR 7 % terletak pada posisi Dog. Perusahaan dalam
kopdisi ini menéhadapi pal;gSé pasar yang sngat rendah, yang terjadi pada

pertumbuhan yang lamban, sehingga menunjukkan kondisi pasar yang sudah
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jenuh . karena posisinya yang lemah, maka menghasilkan laba yang relatif

kecil.

5.5 ANALISIS Q.SPM MATRIX.

Analisis ini berusaha mengintegrasikan faktor external dan internal ke arah

penentuan strategi yang terbaik. Untuk dapat merrﬁlih strategi yang terbaik bagi

masing-masing perusahaan digunakan alat yang berupa QSPM ( Quantitative

Strategic Planning Mairix). Ini dilakukan untuk mengukur alternative strategi yang

paling layak untuk diterapkan,

Adapun analisis QSPM untuk menentukan strategi terbaik dapat dilihat pada

tabel formulasi Strategi QSPM, dari masing — masing perusahaan,
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TABEL 17

FORMULASI STRATEGI QSPM

“ASRI JEPARA”
FAKTOR ANALISIS ALTERNATIF STRATEGI ALIANSI
INTERNAL & STRATEGI ] STRATEGI I STRATEGIIIT | STRATEGIIV
EKSTERNAL BOBOT SERVICE OPPURTUNIT PRICING PROMOTION
ALLIANCES | Y ALLTANCE ALLIANCE ALLIANCES
AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
STRENGTH ‘ ‘
Fasilitas Produksi | 0,10 4 0,40 3 0,30 5 0,50 2 0,20
berteknologi tinggi '
Flekxibilitas design 0,11 2 0,22 4 0,44 3 0,33 2 0,22 .
Jalinan kerjasama dengan
perusahaan lain. 0,11 3 0,33 2 0,22 4 0,44 5 0,55
Manajemen terkoordinasi 0,10 4 0,40 3 0,40 2 0,20 3 0,30
Pangsa pasar luas 0,09 4 0,36 2 0,18 3 0,27 2 0,18
WEAKNESS
Keterbatasan design yang
tersedia 0,09 3 0,27 3 0,27 3 0,27 5 0,45
Respon layanan purna jual .
kurang baik 0,10 4 0,40 3 0,30 2 0,20 3 0,30
Kurangnya tenaga ahli 0,11 5 0,55 4 0,44 3 0,33 2 0,22
Terbatasnya fasilitas | 0,10 3 0,30 3 0,30 2 0,20 5 0,50
pengiriman :
Promosi kurang intensif 0,09 3 0,27 2 0,18 4 0,36 5 0,45
OPPURTUNITY
Kebijakan pemerintah 0,10 2 0,20 3 0,30 2 0,20 3 0,30
Pajak exsport 0.09 2 0,18 4 0,36 3 0,27 2 0,18
Banyaknya perajin yang :
dimiliki 0,11 4 0,44 3 0,33 2 0,22 3 0,33
Keunggulan produk kusus | 0,12 4 0,48 2 0.24 3 0,36 4 0,48
Kebijakan harga 0,10 2 0,20 3 0,30 5 0,50 5 0,50
THREAT o E
Persaingan lokal ketat 0,09 3 0,27 4 0,36 2 0,18 2 0,18
Kemajuan teknoogi 0,11 4 0,44 2 0,22 3 0,33 2 0,22
Adanya pesaing asing 0,11 5 0,55 3 0,33 4 0,33 2 0,22
Complain pengiriman 0,08 3 0,24 2 0,16 2 0,16 3 0,24
Minimnya kualitas tenaga
ahli 0,09 4 0,36 3 0,27 4 0,36 2 0,18
TOTAL 0,86 5,70 5,01 72
PRIORITAS 11 11 v 1

Sumber : data primer diolah
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TABEL 18
FORMULASI STRATEGI QSPM

“DUTA JEPARA”
FAKTOR ANALISIS ALTERNATIF STRATEGI ALIANSI
INTERNAL & STRATEGI 1 STRATEGI I STRATEGIIII | STRATEGIIV
EKSTERNAL ‘BOBOT SERVICE OPPURTUNIT PRICING PROMOTION
ALLIANCES | Y ALLIANCE ALLIANCE ALLIANCES
AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
STRENGTH '
Fasilitas Produksi | 0,10 2 0,20 5 0,50 4q 0,40 3 0,30
berteknologi tinggi
Flekxibilitas design 0,11 4 0,44 3 0,33 2 0,22 2 0,22
Jalinan kerjasama dengan
perusahaan lain. 0,11 5 0,55 4 0,44 2 0.22 3 0.33
Manajemen terkoordinasi 0,10 2 0,20 3 0,30 4 0,40 2 0,20
Pangsa pasar luas ' 0,09 4 0,28 2 0,18 3 0,27 4 0,36
WEAKNESS
Keterbatasan design yang
tersedia 0,09 4 0,36 3 0,27 4 0,36 2 0,18
Respon layanan purna jual
kurang baik 0,10 3 0,30 5 0,50 3 0,30 2 0,20
Kurangnya tenaga ahli 0,11 4 0,44 2 0,22 2 0,22 3 0,33
Terbatasnya fasilitas | 0,10 4 0,40 2 0,20 3 030 |2 0,20
pengiriman . :
Promosi kurang intensif 0,09 3 0,27 2 0,18 4 0,36 5 0,45
OPPURTUNITY ‘
Kebijakan pemerintah 0,10 4 0,40 3 0,30 4 040 |3 0,30
Pajak exsport 0.09 4 0,36 2 0,18 3 0,27 |2 0,18
Banyaknya perajin yang | .
dimiliki 0,11 4 0,44 4 0,44 2 022 |3 0,33
Keunggulan produk kusus | 0,12 5 0,60 3 0,36 5 060 |2 0,24
Kebijakan harga 0,10 271 0,20 3 0,30 2 020 1|3 0,30
THREAT
Persaingan lokal ketat 0,09 3 0,27 4 0,36 2 0,18 3 0,27
Kemajuan teknoogi 0,11 4 0,44 2 0,22 4 0,44 2 0,22
Adanya pesaing asing 0,11 3 0,33 4 0,44 3 0,33 |3 0,33
Complain pengiriman 0,08 4 0,32 3 0,24 2 0,16 |4 0,24
Minimnya kualitas tenaga { .
ahli 0,69 4 0,36 2 0,18 3 0,27 3 0,27
TOTAL 7,16 7,19 6,02 5,25
PRIORITAS H I HI v

Sumber : data primer diolah
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TABEL 19
FORMULASI STRATEGI QSPM
“HANSE GARDEN INDONESIA”

W

Wb

(VRN oo I

o

L I D —

FAKTOR ANALISIS ALTERNATIF STRATEGI ALTANSI
INTERNAL & STRATEGI I STRATEGI I STRATEGIIH | STRATEGIIV
EKSTERNAL BOBOQT SERVICE QPPURTUNIT PRICING PROMOTION
ALLIANCES | Y ALLIANCE ALLIANCE ALLIANCES
AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
STRENGTH
Fasilitas Produksi § 0,10 5 0,50 4 0,40 3 0,30 2 0,20
berteknologt tinggi
Flekxibilitas design 0,1} 4 0,44 2 0,22 0,33 3 0,33
Jalinan kerjasama dengan
perusahaan lain, 0.1 2 0,22 3 0.33 2 0,22 4 0,44
Manajemen terkoordinasi 0,10 3 0,30 4 0,40 3 0,30 2 0,20
Pangsa pasar luas 0,09 2 0,18 5 0,45 4 0,36 3 0,27
WEAKNISS
Keterbatasan design yang
tersedia 0,09 4 0,36 3 0,27 2 0,18 3 0,27
Respon layanan purna jual
kurang baik 0,10 5 ,50 4 | 0,40 5 0,50 2 0,20
Kurangnya tenaga ahli 0,11 3 0,33 2 0,22 3 0,33 3 0,33
Terbatasnya fasilitas | 0,10 2 0,20 3 0,30 3 0.30 2 0,20
pengiriman
Promosi kurang intensif’ 0,09 3 0,27 4 0,36 2 0,18 3 0,27
OPPURTUNITY
Kebijakan pemerintah 0,10 2 0,20 3 0,30 0,40 3 0,30
Pajak exsport 0.09 4 0.36 2 0,18 3 0,27 4 0,36
Banyaknya perajin yang
dimiliki - 0,11 2 0,22 3 0,33 2 0,22 2 0,22
Keunggulan produk kusus | 0,12 4 0,48 3 0,36 4 (0,48 4 0,48
Kebijakan harga 0,10 4 0,40 5 0,50 3 0,30 2 0,20
THRIEAT
Persaingan lokal ketat 0,09 3 0,27 4 0,36 5 0,45 3 0,27
Kemajuan teknoogi 0,11 3 0,33 4 0,44 5 0,55 3 0,33
Adanya pesaing asing 0,11 2 0,22 4 0,44 3 0,33 2 0,22
Complain pengiriman 0,08 2 0,16 3 0,24 3 0,24 2 0,16
{ Minimnya kualitas tenaga '
ahli 0,09 3 0,27 4 0,36 2 0,18 2 0,18
TOTAL 6,53 5,86 6,42 5,43 |
PRIORITAS 1 1iI 11 v '

Sumber : data primer yang diolah




W B

o

(U5 N

Lth B

o W

FORMULASI STRATEGI QSPM

TABEL 20

“KOTA JATI FURNITURE” -
FAKTOR ANALISIS ALTERNATIF STRATEGI ALIANSI
INTERNAL & STRATEGI 1 STRATEGI I STRATEGIIII | STRATEGIIV
EKSTERNAL BOBOT SERVICE OPPURTUNIT PRICING PROMOTION
ALLIANCES Y ALLIANCE ALLIANCE ALLIANCES
, AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS
STRENGTH
Fasilitas Produksi 0,10 2 0,20 3 0,30 4 0,40 5 0,50
berteknologi tinggi
Flekxibilitas design 0,11 4 0,44 3 0,33 2 0,22 5 0,55
Jalinan kerjasama dengan
perusahaan lain. 0,11 3 0,33 4 0,44 3 0,33 3 0,33
Manajemen terkoordinasi 0,10 3 0,30 2 0,20 4 0,40 4 0,40
Pangsa pasar luas 0,09 4 0,36 3 0,27 3 6,27 2 0,18
WEAKNESS
Keterbatasan design yang
tersedia 0,09 4 0,36 4 0,36 4 0,36 4 0,36
Respon layanan purna jual
kurang baik 0,10 3 0,30 3 0,30 2 0,20 2 0,20 |
Kurangnya tenaga ahli on 5 0,55 4 0,44 3 0,33 2 0,22
Terbatasnya fasilitas 0,10 5 0,50 2 0,20 4 0,40 3 0,30
pengiriman
Promosi kurang intensif 0,09 4 0,36 3 0,27 2 0,18 5 0,45
OPPURTUNITY
Kebijakan pemerintah 0,10 2 0,20 4 0,40 3 0,30 2 0,20
Pajak exsport 0.09 3 0,27 0,18 4 0,36 4 0,36
Banyaknya perajin  yang
dimiliki 0,11 4 | 044 2 | 022 4 0,44 2 0,22
Keunggulan produk kusus 0,12 4 0,48 3 0,36 4 0,48 2 0,24
Kebijakan harga 0,10 3 0,30 5 0,50 2 0,20 3 0,30
THREAT L
Persaingan lokal ketat 0,09 4 0,36 5 0,45 4 0,36 3 0,27
Kemajuan teknoogi 0,11 3 0,33 4 0,44 4 0,44 4 0,44
Adanya pesaing asing 0,11 4 0,44 2 0,22 4 0,44 3 0,33
Complain pengiriman 0,08 2 0,16 3 0,24 4 0,32 2 0,16
Minimnya kualitas tenaga _ '
ahli 0,09 2 0,18 4 0,36 3 0,27 3 0,27
TOTAL 6,70 6,48 6,86 6,18
PRIORITAS ! m I v

Sumber : data primer yang diolah
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Dari hasil QSPM dapat diketahui strategi yang paling memungkinkan untuk

diterapkan pada masing-masing perusaﬁaan, sehingga nantinya dari prioritas-prioritas

yang dipilih, dapat terjalin kerjasama déngan perusahaan lain.
Urutan prioritas strategi tersebut adalah sebagai berikut :

L Strategi Service (Service After Sales)
Terjadi dimana suatu kelompok organisasi dengan kebutuhan yang sama
menciptakan véntura baru untuk memenuhi kebutuhan mereka (memiliki
keuntungan potensial bagi kedua belah pihak).

IL Strategi Oppurtunity
Terjadi bila organisasi melihat suatu kesempatan untuk memperoleh
keunggulan bersaing yang bersifat sementara. Tujaannya adalah
mempergunakan peluang & ‘menciptakan kesempatan yang tidak akan terjadi
apabila perﬁsahﬁan melakukannya sendiri-sendiri.

IIL.  Strategi Pricing Collaborations .
Beberapa perusahaan bergabung dalam suatu kolaborasi unfuk menentukan
harga-harga khusus. Jika dikelola dengan baik suatu bentuk aliansi akan
memungkinkan perusahaan memperoleh hasil penjualan yang lebih besar
dengan biaya {cost) yang iebih sedikit.

IV.  Strategic Promotional Alliancgs.
Ke_sepakatan perusghaan dalam melakukan promosi bagi produk perusahaan

lainnya,
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Berikut kesimpulan hasil analisis QSPM untuk masing-masing perusahaan

sehingga dapat dilihat pada tabel berikut jalinan kerjasama yang terjadi antara

perusahaan yang satu dengan perusahaan yang lain.

TABEL 21
NAMA KOTA JATI “HANSE ASRIJEPARA | DUTA JEPARA
PERUSAHAAN GARDEN IND,

KOTA Stratégi Aliansi Strategi Aliansi Strategi Aliansi

JATI 1 v I
HANSE Strateéi Aliansi Strategi Aliansi Strategi Aliansi

GARDEN IND . I v I

ASRI Strategi Aliansi Strategi Aliansi | Strategi Aliansi
JEPARA v I A% ‘ II
DUTA Strategi Aliansi Sfrate‘gi Aliansi | Strategi Aliansi |
JEPARA I Cm I

Sumber : hasil analisis data primer diolah

Keterangan :
L
I
111

V.

Service Alliances
Opportunity Alliances
Pricing Collaborations

Promotional Alliances
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Bentuk stfategic aliansi tersebut diatas adalah dikemukakan oleh Rosabeth
Kanter. M. dalam Collaborative advantage : The Art of Alliance, Harvard Business
Review Juli — August, 1994, dimana srategi aliansi dapat terjadi dalam beberapa
bentuk temporer dan mungkin pula dalam jangka panjang. Banyak strategic alliansi
sebenarnya merupakan bentuk-lbentu'k‘ dasar dari suatu alians pemasaran, yang
menurut teorinya paling tidak ada bebgrap bentuk, dfantaranya product or service

alliance, promotional alliance logistic alliances demn pricing colaborations.
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BAB : VI PENUTUP

6.1. Kesimpulan
Dari keseluruhan uraian BAB I sampai dengan BAB V. dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1. Perusahaan — perusahaan ﬁ.lrﬂitﬁttﬂ di Kabupaten Jepara dalam melakukan kegiatan
operasionalnya menghadapi kendala berupa keterbatasan kapasitas produksi dan
design yang dimiliki, sehingga produsen tidak mampu memenuhi order. Hal ini
dapat diantisipasi dengan melakukan strategi aliansi antar perusahaan.

9. Berdasarkan analisis factor kekuatan dan kelemahan dari masing - masing
perusahaan diketahui bahwa dari factor kekuatan yang paling menonjol adalah
fleksilitas design dan kemampuan menjalin kerjasama dengan perusahaan lain.
Sedangkan dilihat dari factor kelemahan yang cukup significant adalah kekurangan
tenaga ahli yang dimiliki.

3. Dari hasil analisi factor ancaman dan peluang peruasahaan ,yang paling besar
ancamannya adalah adanya pesaing asing dan kemajuan teknologi yang terus
berkembang. Sedangkan factor peluang yang mungkin dapat dipergunakan adalah
masih banyaknya jumlah perajin lepas yang dimiliki perusahaan,

4. Bila dilihat dari hasil analisis BCG Matrik bahwa sebagian besar pada perusahaan -
perusahaan itu memiliki MSR < 1 yang artinya perusahaan — perusahaan ini
memiliki pangsa pasar lebih kecil dari kompetitor utama. Sedangkan MGR > 10 %

yang artinya pertumbuhan pasar untuk industri ini sangat tinggi. Dengan tingkat
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pertumbuhan pangsa pasar yang relatif tinggi maka akan mendorong munculnya

pesaing — pesaing baru.

5 Hasil snalisis SWOT Matrix diperoleh empat alternatif strategi yang dapat

dikembangkan, yaitu:

R/
"

./
o

L/
”

Strategi SO : dengan meningkatkan kualitas kinerja perusahaan yang lebih baik
serta petluasan pangsa pasar. -

Strategi WO : mengembangkan system informasi untuk mempermudah proses
produksi, integrasi design dan service after salles.

Strategi ST : melakukan efisiensi produksi dengan menggunakan fasilitas yang
lebih baik sesuai kemajuan teknologi, serta mengembangkan design sesuai
dengan selera pasar.

Strategi WT : mengadakan pameran dengan skala besar dan frekwensi tinggi
dengan prioritas pengenalan produk dan penjelasan keunggulan produk secara

professional, melalui peningkatan mutu SDM.

6. Untuk mendapatkan hasil strategi yang paling menguntungkan dan memungkinkan

untuk diterapkan adalah berdasarkan hasil analisis QSP Matrix dengan urutan

prioritas sebagai berikut:

I Service Alliances
NI Opportunity Alliances
Il Pricing Collaborations

IV Promotional Alliances
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6.2. SARAN
Hasil perumusan analisis Strategi aliansi pada perusahaan furniture atas dasar
hasil analisis SWOT, BCG, dan QSPM direkomendasikan 4 strategi yang dilakukan
masing — masing dengan urutan priotitas penerapan sebagai berikut:
I SIRATEGIC SERVICE ALLIANCES
/A STRATEGIC OPPORTUNUTY ALLIANCES
IIl.  STRATEGIC PRICING COLLABORATIONS
IV. STRATEGIC PROMOTIONAL ALLIANCES

Strategi yang diharapkan dapat digunakan untuk melengkapi hasil penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh B. Titik Adhyati O (1998) yang merumuskan model
generic kemitraan bagi PT. Dharma Lautan Nusantara yang dinamakan dengan model
Kerjasama Usaha. Strategi lain diambil dari bentuk - bentuk dasar dari aliansi pemasaran
( marketing alliances) , yang paling tidak ada empat bentuk. Antara lain pertama,product
and service alliances, kedua promotional allionces, ketiga logistic alliances dan yang
keempat adalah pricing collaborations.

Walaupun bentuk kerjasa operasi telah diterapkan pada perusahaan furniture
melatui strategi aliansi dengan baik, disarankan hal- hal sebagai berikut:

1. Dalam menjalin mitra usaha baru di kalangan perusahaan swasta haruslah dipilih
yang sesuai dengan misi dan tujuan perusahaan, serta mempunyai keunggulan yang
besar. Dengan menjalin kerjasama melatui:

% Perusahaan sejenis dengan produk yang berbeda

% Lembaga — lembaga pengembangan SDM
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2. Meningkatkan kegiatan promosi dengan melakukan pameran — pameran berskala

besar untuk menjaring buyer sebanyak mungkixi dan menjalin hubungan yang baik

dengan pelanggan metalui:

L/
"

&,
0.0

N
LS4

o
o

Mencetak brosur dan menyebarluaskan pada buyer

Membuat katalog produk untuk mempermudah buyer dalam melakukan
order.

Saat melakukan pameran mencantumkan harga pada barang — barang yang
dipamerkan bak dalam Rp. maupun $. Hal ini dilakukan untuk
mempermudah pembeli dalam memutuskan pembelian.

Interior pameran dibuat semenarik mungkin untuk menarik minat pembeli.

3. Menyiapkan tenaga ahli yang trampil dan siap pakai dengan:

& Merekrut tenaga kerja baru dengan pendidikan minimal kejuruan ( SMIK,

PIKA, ATIKA, dan sebagainya )

< Mengembangkan SDM yang mampu menyesuaikan diri dengan kemajuan

teknologi , khususnya pada proses pengolahan bahan baku dan finishing.

Agar strategi yang diterapkan lebih berdaya guna dan berhasil maka perlu

dijabarkan dalam bentuk rencana kerja agar tujuan jangka panjang dan tujuan jangka

pendek perusahaan dapat tercapai, perlu diadakan evaluasi keefektifan strategi setiap saat

dengan menyesuaikan terhadap perubahan lingkungan perusahaan.
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