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MENGELOLA STRATEGI GLOBAL MENUJU TERCIPTANYA
KEUNGGULAN BERSAING PERUSAHAAN DALAM BISNIS

INTERNASIONAL

Armiati*
(*Fakultas Ekonomi Universitas Negeri padang)

lbstract" The terms rlf globctl strateg,v-, gktbal incht,stry ctnc{ global cctntpetition have;'t'an usecl widely in the lasl 20 years. Totlay, the isitre hcti changed, e.specictlly to
'lriczr^rs aboil stralegt in global contpetition. lVherher loccrl or gtoiat b,sirress neecls
''ttttrgh Slrength to brriltl thcir cont|.teliliveness in clynttrttic.c.hc,iges e/ globoli:utiort.( ttrrttrtctitit;a udvunluga r;l the.firtn c'crn be rectched hy trsing thc gtntrit'itt..t-tregies ure
'()t1'\'i'\'t of co'st leuclership, di.ffercnticttion ctncl louis. ('orpo,ure ccut ctl.s,o trya 6rlter.
'tt'ulegies 'vuch u.v crtopet'utirtn untl cooTtelition models. L)s'ing the uppropr.icrle .stt.trteg'
'tttry help corporute gel their compelitit,e ttclt,crnlctge in /Lrcing the glsbctliztttion.

K e1'wo rtls : gl obul .\. I t u I c g),,

Pentlahuluan

t' r t rnp e t i I i t, e u d v a n I o g c, in t a r n u t i it tt u I b t t.:. i rt u.: t

'fidak clap;rt dipturgkiri.
uelombang globalisasi yang melancla
selLrruh negara di dLrnia membnat bisnis
rnternasional menjadi peluang ,vang
sr-'ntakin menarik. Bisnis internasional
semakin berkembang dan beftumbuh
sL-besar 39.53yo selama 3 tahr_rn terakhir
tKodrat, 2007). Hal ini menunjukkan
bahrva pasar internasional merupakan
pcluang bisnis untuk mengembangkan
pasar yarlg sudah ada. pemahaman akan
berbagai metode untLrk rncnctnbus pasar
internasional sangat ciipcrlukatr.
Ke.jelian ntelihart peluang 1lasar
nrcnrpakan moclal Lrtanla r_u.rtuk
nren).Lrslln strate gi bcrsaing cli pasar
i nternasional.

Olang yang akan masuk dalam
pasar internasional seharusnya
nrenyadari bahwa sistem ekonomi.
budaya. pernerintahan dan politik
berbeda. Sistem ekonomi bervariasi dari
kapitalis hingga perencanaan terpusat.
Sistem politik pun bervariasi dari
demola'asi hingga otokrasi. parameter
budaya beragam yaitu etnis,
kepercayaan" kebiasaan sosial clan
traclisi.

Dinarnisasi ptlsilr dalam pasar
global merupakan konclisi ekste rnal
yang ticlak dapat dikontrol mallpurl
dipengaruhi oleh per.usairaan secar.a
indir.idual malrpull indr_rstri secara lebih
luas. Dinamisasi pasar global tersebut
dipengaruhi oleh berbagai faktor yang
saling terkait dan memberikan ef-ek
yang berantai terhadap konclisi pasar,
baik dari faktor peng-slrna procluk
mallpult jasa akhir dan pasar inclustri.
perubahan akibat bcrba-qai penctnLlar-r
ataupun ino,r,asi prodLrk baru. dan
berbagai perkembangan inclustri global
yarlg ticlak clapat clikontrol
perkenrbangan clan ct-eh penrbahannt.a
terhaciap dinarnisnsi pasar glot-rat
(Rtrdiprasetl,o. 2008).

Oleh karenanya organisasi bisr-ris
lokal mallplln global membutlrhkan
kekuatan yang cr_rkLrp untuk
memberikan daya saing terhadap
berbagai perubahan global tersebut. Dan
untr"rk itu dibutuhkan sebuah kekuatan
yang dapat mernberikan perbeclaan
dengan pemimpin pasar untuk dapat
bertahan dalam pasar yang clinamis.

Untuk memenangi persaingan
bisnis pada abad ke-21 maka yang
diperlukan tidak saja strategi. tetapi juga
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.:lLrrr-rh dunia pula, hanya clengan
--rcntbuat sedikit penyesuaian pudu

persyaratan-persyaratan yang diminta di
negara teftentu.

Inclustri clinrana perr-lsahaan_pcrusahaan
rnenrbuat clan rne n jual produk ,rang
sarna. rlcn-9an han_r a nrelalirrkan
pcnl'csuaian kccil pada negara_negara
teftcntu di seluruh duniir.

- Otornotif
- Ilan kenclaraan
- Pcranskut tclevisi

clalant litbang mancanegara serinckali
lnemplrn)'ai proy,ek_pro1.ek Ier.ia
be rsama akaciemi-akaOemi asing clan
adakalanva mcngikat kcreplkuta,
konsLrltasi clengar rnereka.

krngkuh !(mg ketiga y.aitll
nreningkatkan kctantpakan giobal
perusahaan. Cara ).ang lazirn digLriakan
perusahaan untLrk rlenarik pirhatian
-elobal adalah ikut berperu,l ,..tu clalampameran-parlcran dagang"
mengedarrkan brosur tentang procluf clan
hasiI terntran nrereka" s"rta i-,i.ngundang
konsultan alih-teknologi. Seiangkan
lungkah ):ot1g kcirtpct acj"alah
melakukan penilaian ekstern clan intem.
Penilaian clistern nlclipLrti penclitian
y.iltg cerlltat Lltas aspek_aspck pcntirrg
clari lingkrrn_ran global. p.lrhati:rn
khusLrs dibcrikan pacla status negara
tuiuan clalam bidang-bidang seierti
kema.ir_ran ekonomi. kekuasaa]r poii,it.
dalt nasiolralismc.

Perencanaan strategik globallebih rumit daripada f.."rl.lnuunsejenis Llntuk dornestik. Robinson
(1997) mengungkapkan sedikitnya adalima faktor yang menyebabkan
kompleksitas ini. yaitu; (li operasi
global menghadapi lingkungun ptlitik,
ekonomi. legal sosial, dan budayu yung
beragarn di samping jugu la.iu
perr"rbahan yang berlain_lainan pudu

\{trltidonrestik ( - C;tnt.t
Inriuslri tempat perLrsirhaan-perusahaan
trtuttdc:lrin prtrJuk-pnrduLn\ il :(\uci
tlcn-olan kcbr-rtuhan khusr:s para
konsurnennva di satu ncgara tefientu.

- usah:r eceran
- asrtransi
- perbankan

Iraktor-faktor yang cenclerung
:rcncntukan apakah sebuah indr-rstri.lapat dikatakan sepenuhnya
:rLrltidomestik atau global adalah; (1)
tr.kanan untuk melakr-rkan koordinasi
.lalam perusahaan urultinasional yang
I',eroperasi dalam inct-rstri tersebut, 12)tekanan untuk kepekaar-r lokal sebasai
bagian clari pasar inciividu n.gi.u
tLrjLran. Jika tekanan untuk melakian
kriordinasi dernikian kuat dan tekanan
Lurtuk kepekaan lokal demikian lemah
l",agi sebuah perusahaan multinasional
Jllerrr irrdustr.i tcncnlLl. rnaka irrdustri
ternpat perusahaan multinasional
berusaha cenderung global. Akan tetapi,
iika sebaliknver. ntaka inclustri terscbut
c enclerur-r g akan nr en i acii nru lticlomesti k.

PERTTMBAI{GAN SEtsELLIM
}IELAKUIiAN G LOBALISASI

Robinson (1997) menyatakarr
bahrva untuk memulai kegiatan global,
perusahaan dianjurkan mengambil
empat langkah. pertamq mengamati
situasi global. pengamatan meliputi
membaca jurnal dan laporan laporan
paten serta sumber_sumber bacaan lain,
selain juga bertemu dengan orang_orang
dalam konferensi dan seminar tekniir
ilnriah. Langkah keclua membina
hubungan dengan perguruan tinggi dan
organisasi riset. perr,rsahaan yang aktif

Gambar 1. Kontinum Industri Internasional
(Sumber: Hunger, 1996)
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masing-masing faktor ini, (2) interaksi

antara nasional clan asing bersifat

kompleks. karena uasalah kedaulatan

nasional dan sangat berbedanya konclisi

ekonomi clan sosiirl' (3) keterpisahan

geografis. Perbedaan budaYa datt

iebangsaan. serta perbedaan - cara

berbisnis kesemuannva cenderung

menyulitkan komr-rnikasi dan upaya

pengenclalian antara kautor pttsat dan

ontiu.i seberang latttan. (1) operasi

global menghadapi pcrsaingan Y]ttg
Ikrt.iro" karena pcrbedaan dal:rn.r hal

struktur inc|-rstri- dan (5) operasi global

terbatas cialarn hal pilihan stratcgi

bersaiug .vang ada karetla beragatmnl'a

hlok-hlok ektrnotrti.
Meskipun perencanaan strate-uili

ini memiliki bebcrapa kompleltsitas'

narnun hal ini dapat clikr-rrarlgi dcngan

memberikan perhatian terhaclap

perencanaan strategik' Perencanaan

dapat membauttt clalam menganttstpast

clan rnenYiaPkan diri terhadaP

perubahan.

TAHAPAN MEMASUKI PASAR

GLOBAL
Memasuki Pasal' global'

perusahaan akan melalr-ti beberapa

taliapan (Keegan. 1995 dalarn Koclrat'

Dnr'ld. 2007). 7'altup perttttt't(t aclalal.t

tahap clon-restih' Di tahap ini pernsahaan

memllsatkan aktivitasnl a pacla Llpil,vtl

untuk menlet-uthi dan mela,vaui pasar'

berhubtrngan dengar-r pellasok clan

pesaing fang berada cli dalam r.regeri'

brientasi Perusahaan ini adalah

Ethno c e ntrlc yaitu sifat pasarihonsumen

di manapun sama. Pada tahaP ini'

manajemen perusahaan masih melihat

bawa pasar domestik lebih rnemiliki

peluang.
TahaP kedtta adalah tahaP

internasional. Semakin kompetitif pasar

membuat Pasar dalam negeri mulai

ienr-th, maka Perusahaan .mulai'meltggarap 
kesempatan yang ttunbuh di

luar negeri. Orientasi perusahaan

lnternasional sama dengan tahaP

pertama yaitu Ethnocenlric' Motivasi

t.,'i.,,, ke pasar internasional pun rnasih

semata-mata karena aclanya kelebihan

produksi atau men-rpetpanjang dattr

i.i,t.,p procluli. Pcrusahaan membentuk

divisi intemasional untuk menaugani

aktivitas internasional.
TuhaP ketigcr adalah tahaP

multit-rasional. Perusahairn mr-ilai

menanat'ttlian in'u'estasi dan

nremprotl,rksi barang di luar negeri

dengan mcnerapklll strategi yang

berbecla terhaclap negara yallg satu

clengan )'ang lain. Asttt-tlsinya setiap

negara menlPunl ai konsumen dan

lingkungan bisnis ).ang berbeda'

Panclangar-r illi dikenal dengan

Irol,vcentric. Dalam Perusahaan

muitinasional. sifat pengambilan

keputttsan manajemen lebih conciong ke

clesentralisasi sehingga pada umumnya

struktttr organisasi dibuat berdasarkar-r

u'ilayah geografis' Beberapa resiko

yang perlu dipertimbangkan apabila

p"t*utluurt menerapkau strategi

irr-rltinasional aclalah: (1) adaptasi lokal

pada prodr-rk clan iasa daPat

meningkatkan struktttr bial a pertlsahaalr

dan (2) lionsistensi detlgarl aspek lain

c'lalam penlasaran global' deraj at

optirnal tlari aclaptasi lokal Lrerkembang

setiap wzrktul-tf ii.

7'cthtry keernPtt adalah tahaP

global. Perttsahiratl r-nr-l1ai melakukan

itrategi pemasaran global atau strategi

sumber daya global. Strategi pemasaran

global dilakukan dengat-r memfbkuskan

fada pasar global dan memproduksi

i"ngun sumberdaya dari dalam negeri

atau salah satu negara. Strategi sumber

daya global menekankan Pada Pasar

domestik dengan Produk Yang

diproduksi di luar negeri dengan

sumberdaya global. Strategi ini akan

membltat perusahaan untLlng clalam hal

biaya yang lebih murah' Ker-tntungan

20



strategi ini adalah: (1) perusahaan yang
dapat menikntati skala ekonomi hanya
dapat berkonsentrasi pada sumber daya

.s,ang scole sensitive dan aktivitas pada
satu atau beberapa lokasi, (21

konsentrasi geogralis pada kegiatan
perusahaan cenderung menutul-r
kegiatan tersebut dari target pasar dan
(3) mengonsentrasikan kegiatan pada
satu lokasi membuat perusahaan
meniadi tergantr"rng pacla lokasi tersebut.

Tahap kelimu adalah tahap
transnasional. I)crusahiian n-itrlai
nrenclominasi pasar dan industri di
seluruh dtrnia dengan memadukan
antara sumber c1a,va global dengan pasar
global untuk mencari keuntungan.
Perusahaan transnasionai mendapatkan
keuntungan dari se-ei biaya karena
rnelakukan standarisasi tctapi mereka
rnulai mempertirnbangkan untuk
beradaptasi den-san lingkr-rngan bisnis

)ang berbeda di setiap negara.
Pendekatan ini dikenal clcnsan sebntan
(]eocentric. Risiko strategi
transnasional adalah: (1) pilihan pada
lokasi yang terlihat optirnal tidak dapat
meniadijaminan kualitas dan biar,,a dari
laktor input juga ahan meniadi optimal.
dan (2) u,erlatrpun pernindahan
pengetairuan clapat meniadi sumber
lutanra clari heur-rgqulan liornpctiti{' hal
tcrsebut ticlak clapat terjadi sccal'a
otomatis.

BERBAGAI METODE MEMASUKI
PASAR GLOBAL

Perusahaan yang akan
memasuki pasar global dapat dilakukan
dengan beberapa metode (Kuncoro
dalam Kondrat, 2007) yaitu: pertama
ekspor, merupakan bentuk keterlibatan
perusahaan dalam bisnis internasional
yang paling sederhana. Perusahaan
menggunakan kapasitas produksi
domestik yang dimiliki untuk pasar luar
negeri. Hasil produksi berupa barang
lokal dikirimkannya ke pasar

internasional melalui angkutan laut
ataupun udara. Ada dua metode ekspor
yang dapat dipilih perusahaan yaitu
menjadi eksportir langsung atau tidak
langsung. Sebagai eksportir langsung,
perusahaan menjalankan bisnis ini
mulai dari penjualan hingga pengiriman
barang. Sebagai eksportir tidak
langsung, perusahaan dapat
rnenggunakan jasa perantara perusahaan
lain nntr,rk mempennrrdah perdagarlgan.
Ada 4 .ienis perar-rtara yaitu: (1) agcn
ekspor manutaktur ) ang rlenjual
procluk perusahaar.i di luar negeri. (2)
wakil manufhktur )'ang menjual produk-
produk se.iurnlah perusahaan eksportir
di pasar lLrar negeri. (3) agen komisi
ekspor -r.ang bertinclak sebagai pernbcli
tur-ttuk pasar luar negeri, dan (1)
peclagang ekspor yang mernbcli dan
rnenjual prociuknva sendiri untuk
berbagai pasar.

N,letode ekspor ntempunl,ai
kelebihan dan kekurangan. Aclapur.r

kelebihan metode ekspor adalah: (1)
risiko amat kecil, (2) eksportir tidak
terlibat dalam masalah yang berkaitan
dengan iklim usaha di lLrar negeri dan
(3) memperkenalkan merek dagang dan
mengetahni potensi pasar untuk prodLrk
perusahaan dengan cara mr-rdah.
Keknrangan ntetode ekspor adalah: (1)
melakr-rkan ekspor lebih rna}ral
dibanding clensan metocle lain terkait"
(2) tic'lak dapat digunerkan sebagai alat
penetrasi pasal' )iang optimal dan (3)
tambahan pallssa pasar ahan hilang bila
pesaing lokal meniru produk yang
ditawarkan eksportir.

Kedur metode lisensi, dilakukan
dengan cara perusahaan pemberi lisensi
menghibahkan beberapa hak (intangible
rights) kepada perusahaan asing
rneliputi pemberian hak untuk
memproses, hak paten, program, merek.
hak cipta dan keahlian. Intirrl,a
penerima lisensi rnenrbeli keka,vaan
milik perr:sahaan lain daiam bentLrk

21



pengetahLlan (knov, hrnv) atau riset dan
pengenrbangan. Pen-rberi lisensi dapat
rnenrberikan lisensi hak-hak khtrsus ini
sccara eksklusif kepada suatu perusahan
atau beberapa perusairaan. Metode
liser-rsi nierniliki kelebihan dan
kekurangan. Adapurr kelebihan metode
liscnsi adalah: (1) pemberi lisensi
menerima lambahan keuntungan
dibanding han,va dengan menggarap
pasar clomestik.(2) memperpanjang
siklus hidLrp perusahazrn, (3,t

meningkatkan peniualan pertrsahaatr

dan (1) menglrrangi biaya riset.
Keltrrangan rnetocle lisensi adalah: (1;
membatasi kesempatan mer-rdapatkan
keuntuniran cli nrasa dcpan karena hak
khusus perusahnan mel-nplrnyai periode
rvaktu dan (2) memberikan hak kepada
perusahaan lain sehingga penrsahaan
pemberi lisensi kehilangan
pcngend:rlian atas kr-ralitas produk clar-t

proses.

Ketiga rvaralaba. hampir sama
dengan pernberian lisensi, bedanya
lisensi menghibahkan izin penggunaan
nama. proses, metode dan merek,
seclangkan tambahaur pada r,varalaba
adalah perusahaan induk membantr-r
penerima .fi'crnc'hise clalanr operasi dan
atau pasokan bahan mentah. Pemberi
fi'ctnchi,sa lebih nremiliki pengendalian
terhaclap kr"r:rlit:rs produl< dari pada
han1,:r menrbcrikan lisensi. Samir
dengan lisensi. penerima .fi'anchi.s'e
rnembal,ar se-jr-rrnlah komisi dan
se.iurnlah prosentase tertentu dari
penjualar-r. Keuntungan bagi perusahaan
pemberi lrcrnchise adalah kenaikan
penerimaan, perluasan merek produk
dan pasar. Kelemahan waralaba ini
adalah: (1) pengendalian atas kualitas
dan standar operasi, dan (2) perlunya
adaptasi terhadap produk atau jasa yang
sudah distandardisasi.

Keempal /rontrak manajemen.
terjadi bila perusahaan menyewakan
keahliannya atau pengetahuar-rnya

kepada pemerintah atau perusahaan luar
ne-ueri dalam bentr-rk orang vang dapat
kepada pemerintah/perusal'raan dan
nlengelola kepentitrgan mereka. Metode
ini cligunakarr bila terdapat pemasangan
fasilitas baru setelah terjadi
nasionalisasi olel'r pernerintah atar-r bila
operasi perusahaan berada dalam
kesulitan. Kontrak manajemen sering
diitrmpai dalam operasi turnkey.
Operasi lu"nkey r,aitu perusahaarr
mer-nberikan jasa penanganan seluruh
fasilitas baru terntasuk desain.
konstrr-rksi clan pr-ngoperasiannl a.

Masalah vang dihadapi cialam operasi
turnkey aclalah: (l) Iamanya u,aktu
kontrak yag mcngakibatkan par.r.f angnya
jadr,val pembal,r'an, (2) ntenimbLrlkan
risiko lebih besar di pasar r-nerta uans
dan (3) mcningkatnl.a persaingan di
masa depan karena kapasitas luar ne-{eri
meningkat clengan adan-va fasiiitas barr"r.

Kelimu frontrak manuf'akttrr.
perusahaan transnasional melakukan
kontrak dengart rnitra lolialnya clalam
jasa manuflaktur. Kontrak ini sama
seperti perusahaan rnelakukan itegrasi
vertikal. Perusahaan transnasional tidaik
rnendirikan lokasi prodr-rksi sediri.
melainkan melakukan sr,rbkontrak
produksi beru;ra: (l) liontrak produksi
penr,rh vaitu pabrik lokal rlcnrprocluksi
barang untuk dijLral dcnsar"r llalltil saula
seperti pabrik asalnva clan (2) iionilak
j:rsa manr:faktur parsiarl seperti rlcrakit
barang.

Keenum rnvestasi langsung.
Perusahaan 1,ang melakukan investasi
langsung berarti perusahaan membuat
komitmen atas modal. orang dan
kekayaan melampaui batas wilayah
negara. Komitmen perusahaan terhadap
sumber daya ini meningkatkan
keuntungan potensial pernsahaan
trasnasional melalui pengendalian yang
lebih besar atas biaya dan operasi
perusahaan di luar negeri. Sekaligus
rneningkatkan risiko karena beroperasi
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di lngkungan dan negara asing. Metode
investasi langsung berupa: (l) joint
venture dan @ membuka cabang.
Alasan perusahaan melakukan investasi
langsung adalah: (1) memperoleh akses
terhadap pasa.r yang lebih besar, (2)
mengambil keuntungan atas perbedaan
biaya di pasar luar negeri dan (3)
sebagai strategi bertahan menghadapi
gerakan pesaing yang memasuki pasar
baru.

Ketujuh patungan (joint
venture,) adalah kerjasama bisnis
dimana satu atau lebih perusahaan
bergabung bersama untuk mendirikan
beberapa jenis operasi. Bila terdapat
lebih dari dua pihak dalam perjanjian
patungan disebut operasi konsorsium.
Tiap pihak dalam patungan
menyumbang modal, ekuitas dan
kekayaan. Kepemilikan dalam patungan
tidak selalu 50:50 dapat bervariasi
tergantung dari jumlah yang
disumbangkan masing-masing pihak. Di
beberapa negara terdapat peraturan yang
membatasi jumlah kepemilikan yang
diizinkan untuk perusahaan asing dalam
usaha pafungan. Perusahaan patungan
mempunyai kelebihan dan kekurangan.
Kelebihan perusahaan patungan adalah:
(1) meningkatkan pertumbuhan dan
akses ke pasar, (2) menetralisasi
persaingan yang ada dan pesaing
potensial, (3) lebih mudah memperolah
modal di pasar lokal karena perusahaan
lokal terlibat dalam operasi dan (4)
pemerintah pajak memberikan keringan
pajak sebagai insentif perusahaan asing
melakukan patungan dengan perusahaan
lokal. Adapun kekurangannya adalah:
(1) membatasi pengembalian
keuntungan ke kantor pusat, (2)
keberhasilan operasi perusahaan akan
mengundang nasionalisasi perusahaan
oleh pemerintah negara tuan rumah, (3)
menimbulkan masalah pengendalian
dan pengambilan keputusan.

Keclelapun membuka cabang.
Perusahaan .vang memiliki cabang di
luar negeli clapat menjaga pengenclalian
menyeluruh atas operasi perusahaan.
Akibatnya perlrsahaan berhak mendapat
operasi l0O% atas laba yang dihasilkan
oleh cabang di lLrar ne-ueri. Risikon.va
sama dengan pcngelolaan perusahaan di
dalam negeri dengan tambahan risiko
bisnis internasional yaitu kemungkinan
nasionalisasi. keterbatasan
pengcrnbalian keuntungan. UU dan
pcraturan lokal.

Setnbilun operasi global.
Perusarhaan van_u melakLrkan globalisasi
operasi menganibil peluang bisnis yang
teriacli cii selunrh dunia dan tidali
tcrbatzrs pacla sektor tertentu.
Perusahaan r.ang nrelakukar-r globalisasi
percil\'a bahlr a lionsurnen cli seluruh
dunia seurakin sarna clalarn tujuan dan
persyaratern terhadap produk dan
atributnva. Darlarn praktik operasi
global. mereh rremegang peranan yang
utarna.

Sepuluh investasi portofblio,
berupa investasi dalarn bentuk surat-
surat berharga ),ang dapat
diper.jualbelilian di pasar internasional
sepe rti rrallg, obligasi. surat dagang,
sertiflkat clcposito dan saham. Alasan
suatu ucgara ntenarik hagi inr,.esasi
portolirlio aclalah: (1) stabilitas politik
dan pcrtuntbuhan ckonomi. clan (2)
tingkat halan-9an ritau hambatan
pegembalian keuntungan dan modal
vang diinvestasikan.

Metode untuk memasuki pasar
global di atas tidaklah bersifat ekslusif
satu sama lain. Sebagai contoh, suatu
perusahaan dapat sa.ja mendirikan
sejumlah usaha patungan sambil tetap
menyelenggarakan bisnis ekspor.
Tambahan lagi, masih ada cara-cara lain
yang perlu dipertimbangkan perusahaan
sebelum memutuskan untuk memasuhi
pasar global.
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KET'NGGULAN BERSAING
Perubahan Cara Pandang

Memasuki cara berbisnis baru

pada era globalisasi, cara-cata

berkompetisi yang ada tidak mencukupi
lagi untuk menjamin kemenangan. Oleh
karena itu diperlukan model baru dalam

berkompetisi. Menurut Widiatmodjo
perubahan cara pandang berkompetisi
tersebut adalah sebagai berikut; (1) dari

kondisi yang nyaman menjadi kondisi
yang ketat. Dikarenakan telah banyak

hadirnya komptetitor dengan berbagai

keungguian, perusahaan tidak dapat lagi
santai namun siap bersaing, (2) dari

lokal menjadi global. Perubahan ini
mendorong setiap perusahaan agar tidak
lagi memandang dirinya sebagai pemain

lokal karena harus bersaing dengan

perusahaan multinasional, (3) dari

diikuti menjadi mengikuti. Banyaknya
kompetitor membuat konsumen

memiliki banyak pilihan, oleh

karenanya perusahaan harus mengikuti
untuk memproduksi barang sesuai

keinginan konsumen, (a) dari batasan

industri yang jelas menjadi tidak jelas.

Kompetisi dan kolaborasi perusahaan

mengakibatkan produksi baru yal1g

berbeda dengan sebelumnya, (5) dari

stabil meniadi labil. Setiap produk yang

diproduksi dewasa ini mengalami daur

hidup yang sangat pendek dan tingkat
kesuksesan dan juga kegagalannYa

sangat tinggi, (6) dari tidak langsung
menjadi langsung. Produsen daPat

befiemu langsung dengan konsumen

tanpa perantara, yaitu dengan bantuan
internet, (7) dari integrasi vertikal
menjadi spesialis. Banyaknya kompetisi
perusahaan akhimya berproduksi secara

spesialis, dan (8) dari berpengetahuan
tunggal menjadi jamak. Dibutuhkan
beragam pengetahuan untuk daPat

menjelaskan produk dan servisnYa

kepada konsumen.
Keunggulan bersaing Pada

dasamya tumbuh dari nilai atau manfaat

yang dapat diciptakan perusahaan bagi
para pernbelinya yang lebih dari biaya

,vang harus dikelr-rarkan perusahaern

untuk rnenciptakann)'a. Nilai atau

manfaat inilah yang sedia dibayar oleh
pernbeli. dan nilai ,vang unggul berasal

dari penarvaran harga 1'ang lebih renclah

ketimbang har-ua pesaing untuk manfaat

setara atau penawaran manfaat unik
yang rneleb ihi har-ua,vang ditawarkan.
Strategi Bersaing Generik dari Porter

Keunggular-r bersaing merupakan
hasil clari ket-nampuan perusahaau

menanggular-rgi taktor-laktor persaingan

secara le bih baik ketirnbang para

pcsaingnl'a. lrnttrk dapat bersaing di
p.lsar global" tentLI saja perusahaan

htrrus rnemiliki keunggulan bersaing
agar tetap bertahatr. Dengan terbukanya
persiiingan. tentll sa.ia banl'ali negara-

negara yang rtrerriliki keunggulan
bersaiirg clapat rrasttk ke arena tersebr"rt.

Incionesia sebagei ltcgara Yang
berkembang akan betternu dengan

negara-negara maju )'ang terlebil'r
clahulu telah menguasai pasar. Oleh
karena itu" untuk dapat merniliki
ker-rnggulan bersairrg. Porler (190-:;

n-ienau,arkan strategi bersaing "generik"
r,urtuk mcngr-rngguli perltsahaan lain
dalam indr-rstri tertelltLl.

\4cnumt Porte r- suattr

perusahaan dapat saja ntemiliki bany'ak

kekuatan dan keleuah:rn clibandingkan
dengan para pcsi-tir-tgrtva. ttamutl ada clua

tipe dasar ker-rnggttlart bersaing yang

clapat climilikinl,a. l aitu biaya renclah
atau diferensiasi. Keunggulan biaya
adalah serar.rgkaian tindakan integratif
yang dirancang untuk memProduksi
atau mengirimkan barang-barang atatt
jasa pada biaya yang paling rendah,

relatif terhadap para pesaing, dengarl

ciri-ciri yang dapat diterima oleh para

pelangan. Diferensiasi adalah

kemampuan untuk menl'ediakan nilai
r-rnik dan superior kepada pembeli dari

segi kualitas. keistit.newaar/ciri-ciri
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khusus, atau layanan puma jual.
Strategi-strategi ini disebut generik
karena perusahaan dengan jenis dan
ukuran apapun, bahkan organisasi
nonprofit dapat menggunakannya.

Kedua tipe dasar keunggulan
bersaing di atas dikombinasikan dengan
ruang lingkup kegiatan perusahaan yang

dilakukan untuk mencapainya akan
menghasilkan tiga pilihan "strategi
generik" untuk mencapai kinerja di atas
rata-rata dalam suatu industri. Pilihan
strategi tersebut adalah keunggulan
biaya, diferensiasi, dan fokus. Ketiga
strategi generik ini dapat digambarkan
sebagai berikut:

: a.::tt:

::,:::: rl
bO :,- t

A ..4.
O :i Cal

€i

Yr- =,

(h.

Keunggulan Korrpctitif

I}i-a1-l,angl ihrlendah Dit'erensiasl

Gambar 2.Tiga Strategi Generik
(Sumber: Porter, 1993)

Lebih ja,rh Porter
mengemukakan bahwa keunggulan
kompetitif perusahan suatu industri
ditentukan oleh jangkauan bersaingnya,
yaitu keluashn pasar sasaran unit bisnis
atau perusahaan. Sebelum
menggunakan salah satu dari kedua
strategi tersebut, perusahaan atau unit
bisnis harus memilih rentang variasi
produk yang akan dihasilkan, saluran
distribusi yang akan digunakan, jenis
pembeli yang akan dilayani, wilayah
geografis yang akan dicakup, dan
kelompok industri sejenis yang akan
menjadi tempat bersaingnya. Penentuan
ini harus mencerminkan pemahaman
terhadap sumber daya unik perusahan.
Dengan kata lain sebuah perusahaan
atau unit bisnis dalam memilih sasaran
luas (menekankan pasar massal ukuran
menengah) atau sasaran sempit
(tekanan pada ceruk pasar). Kombinasi
dari dua jenis pasar sasaran dan dua
strategi bersaing menghasilkan empat

variasi strategi generik seperti yang
ditunjukkan pada gambar 2. Apabila
strategi biaya rendah dan diferensiasi
memenuhi pasar sasaran luas, maka
strateginya dikenal dengan keunggulan
biaya dan diferensiasi. Apabila pasar
sasarannya sempit, maka dikenal
dengan strategi fokus biaya dan fokus
diferensiasi.

Keunggulan biaya adalah
strategi bersaing biaya rendah yang
ditujukan untuk pasar luas dan
mengharuskan "membangun secara
agresif fasilitas skala efisien,
pengurangan harga yang gencar,
pengendalian biaya dan ongkos yang
ketat, penghindaran pelanggan-
pelanggan marjinal, dan minimisasi
biaya seperti R&D, pelayanan, tenaga
penjual, iklan, dan sebagainya". Karena
biaya rendahnya itu, keunggulan biaya
mampu memberikan harga yang lebih
rendah bagi produknya dibanding para
pesaingnya, sambil mendapatkan laba

1. Keunggulan
Biaya

2. Dif'erensiasi

3,A. Fokr-rs Biaya 38. Fokus
Diferensiasi
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yang cukup metlluaskan' Bebarapa

p"rr'ituhaun Yang berhasil dalam

ir-renjalankan strategi ini adalah LYal-

Mnr1 (pengecer). Timex (anl)' dan

Garev,iy 2000 (komputer)' Memiliki
posisi biaya renilarh memungkinkan

perusahaan untuk tetap mendapat. laba

pada ntasa-nlasa persaingan ketat'

Pangsa Pasarnya Yang tinggt

mernberikan kehuatan penawaran yang

mengutttr-tngkan terhadap pemasoknya

karena pe rusairaan tletnbeli dalam

iLrmlah besar. Ilarrga yang murah

berfur-rgsi sebagai haubatan pesalllg

untttk masuk ke dalam iuclustri" dan

hanl'a seclikit ,vang dapat menandingi

ker.rngglrian biaYa tersebut.

Strategi generih kedua adalah

clil'erensiasi. Dalam strategi cliferensiasi

perltsah:ran ben-isaha untuk mcniadi

irnik dalam incl'rstrinya dalam sejumlah

dimensi tertentu .vang secara Lilllltnl

clihargai pernbeli. Perttsahaan memilih

satu atau beberapa atribr-rt yang oleh

banS,ak pembeli dalam industri ini

clipandang penting. dan menempatkan

<liiinya secara unik untuk memenuhi

kcbutuhan ini. Karena posisi ,var-rg r-rnik

(khas) itr-r. perttsahaan merasa la-vak

untuk menetapkan harga pl'emlum

t l,t' L' tt t i I I ttt l)t' it't' t'
Cara mciakr-tiian ciit-erensiiisr

berbecla tttltttli sctiap industri'

I)i lerensiasi ciapat cliclasarliirn pada

produk itu sendiri- sistem pengiriman

prt'rdr-rk. ancallgall pemasaran, serta

Lerbagai cara lain. Dif-ercnsiasi adalah

strategi aktif untuk mendapatkan hasil

di atas rata-rata dalam sebuah bisnis

tefientu karena loyalitas merek akan

membuat sensitivitas konsumen

terhadap harga menjadi lebih rendah'

Naiknya harga biasanya dapat dialihkan

kepada pembeli' Loyalitas pembeli jr"rga

Ueitungii sebagai penghalang masuk

industri, perusahaan-perr-tsahaan barr-t

harus mengembangkan kompetensi

tersendiri tlereka rmtuk tlembedakan

produk mereka nrelalui cara-cara

iertentu agar dapat bersaing dengan

sukses. Penelitian mengemttkakan

bah.,va str:ate gi dif-erensiasi lebih

mungkin rnenghasiikan laba yang lebih

tinggi daripacla strategi bia,va rendah

karena diferensiasi menciptalian

penghalang masuk )'ang lebih b{k'
i.tu*un demikian. strategi biaya rendah

lebih mungkin untr-lk menin-rbulkan

peningkatan pada pallgse Pxsar' Cotrtoh

p"nggrr',u sukses strategi clif.-:rensiasi

adalah Ll'ult l)i.srtct' Protluc'lirtrt

(hibr.rran)" f,,let't'edez (otornotif)' clan

Itrr o r cl l' c r fc c't ( peran gkat ltrnak)'

Strategi senerik Yang ketiga

adalah fbkLrs. Strategi ini sang:rt berbeda

dari dLra strategi lainnya karena strategi

ini rnemiliir ttrltrtk bersaing dalam

cakupatt pc-rsaitlgall \i111g sempit clalarn

srtatu indr-rstri. Pemilil-r strategi fbkus

rnemilii-r sr-ratLr bagian atau kelonlpoli

bagian tertentll clalarn inclustri dan

mJnl e sr-iaikan strategirll'a untnk

mela-vani bagian atan kclompok segrnen

ini secara khr'tsr-ts. Dengan

mengoptimumkan striltcgin-Ya untuk

segmen target lang dipilih' perusahau

lokus berr-tpa1'a metlcapai keurlggulan

bersaing daiam seslllell targetuya

r,valauputr peruszrhaarl ini ticlak n-renriliki

kcnnggulatl bersaitlg secaril

rnen,velltruh. Ke sttksesatl cleugtrt-l

strategi lokus terletak pacla kcrnatlpltittl
perusahaarn ttntuk melletnttkan segmen-

segmen ,vang mcllliliki kebritul-iatr yetng

unik atau rnengalokasikan segnlen yallg

dila,vani cleugan burruk oleh para pesaing

industri lainnYa.
Strategi lbkus mempunyai dua

varian; fokus biaYa dan fbkus

diferensiasi' Fokus bial'a adalah strategi

bersaing yang berfokus pada kelompok

pembeli atau pasar geograhs tertentu

iurt mengabaikan Yang lain' Dalam

menggunakau fokus biaya, perusahaan

atar,r unit bisnis mencari keut-tggulan

biaya pada segmen sasaranlr-va' Strategi
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tersebut didasarkan pada keyakinan
bahwa perusahaan atau unit bisnis yang
mengkonsentrasikan upaya-upayanya
dapat melayani target strategis yang
sempit dengan lebih efisien
dibandingkan para pesaingnya. Contoh
penggirna strategi fokus biaya adalah
F.uclttl Engineering. Faclal
memfokuskan upaya-upayanya pada
pembuatan dan penjualan peralatan
mesimya kepada produsen kecil.
Perusahaan tersebut rnencapai fbkus
biava dengan meminimisasi biaya dan
R&D, dan dengan berfokr-rs pada upaya
pemasarall )'ang murni han-va untuk
pasarnya.

Sedangkan ltrkus clil-ercnsiasi
berkonsentrasi pada kelompok pembeli
segnlen lini produk. atau pasar geografls
tertentu. Jumlah atau cara yang clapat
digunakan untuk mencleferensiasikan
procluk untuk melayani kebutLrhan unik
tlari segmen pasar tefientu adalah tidak
terbatas. Clontoh perusahaan yang
nrenggunakan strategi ini adalah
\ [or gun l,t[otor C o mpany (pemanufaktur
nrobil spor-t Inggris klasik) dan toko-
toko makanan sehat lokal. Menurul
I)orter. "segmen sasalan harus memiliki
>alah satu: pembeli dengan kebutuhan
t.rk lazim, atau sistem prodr-rksi dan
r.envalnran 1,ao_g melayani pasar
i-.'rbeda dari pesaingnva. Dalan-r
:nenggun:rkan l-okus dif-crensiasi.
l.erusahaan atau unit bisnis mencari
Jit'erensiasi pada segmen sasarannya.
Strategi ini dihargai karena aclan1,a

ke1'akinan bahwa perusahaan yallg
:nemfokuskan usaha-usahanya dalam
:nelayani pasar sasarannya yang sempit
. rbih efbktif daripada pesaingnya.

Hitt (2001) mengatakan bahwa
:'erusahaan harus mampu melengkapi
::rbagai aktivitas primer dan
.'endukung dalam cara yang secara
.ompetitif superior untr-rk mencapai
-::r a saing strategis dan menghasilkan
ri..a di atas rata-rata ketika

menggunakan strategi lbkus. Aktivitas-
aktivitas tersebut harus dilakukan
sepenuhnya untuk
mengimplementasikan strategi
keunggulan biaya lokus dan strategi
dit-erensiasi tbkus.

Str:rtegi Keunggulan Bersaing
Lainnya
u. Model Cooperution

Dalarr-r lingkungan ekonomi
sekarang. menurut Moore (1998) clalanr
Widiatrnicilo nrengungkapk;rn bahwa
inovasi aclalah kemenangan. Semua
biclar-rg bisnis bisa menikmati
ker"urtungan f-inansial. bila mereka
r-uelahirkan inovasi procluk. .iasa ataur

proses secara lebih efektif dan efisien
daripacla pesaing-pesaing di ir-rdustrinya.'fetapi hal itu suclah n.reniacli olcl
busine.y.s modcl. hie:.:,, bt,ts'iness nutdel-
keriasarla (cor4tcrotictrtl meniadi
perrting. kalau tidak lcbih penting (dan
inovasi). Menjadi pemenang mutlak
dalam perarlg model saling berhadapan.
adalah model berbisnis lama. .Iika ridak
bisa menerima kenyataan ini, maka
perusahaan akan mendapatkan
kesr,rlitan. sebab tidak akan mungkin
bisa cksis sendirian dalam bisnis. Dalam
rnodel bisnis konvensional. produk. jasa
atau proscs saling berhadapan sccara
ll'ontal. Ini mengabaikan konteks atau
lirr-ukungan. di mana mereka meiakukan
bisnis. Dalam konteks itu sangat kritis.
Sebab. bisnis -vang hebat sekaliprur akan
hancur oleh kondisi yang
rnelingkunginya (.iika lingkungan itr-r

berr-rbah).

Inovasi memerlukan persyaratan
berupa keterlibatan konsumen dan
pemasok sebagai mitra bisnis. Makin
radikal, canggih, inovasi rnakin
menghendaki keterlibatan yang erat dari
para mitra bisnisnya, terutama
konsumen. Sebab. produsen harus
mendiclik dulu konsumerlnya untuk bisa
menerima inovasi. Situasi ini

27



merupakan wahana untuk menj.all

organisasi yang lr-ras' di mana maslng-

;;; "p.*-uirt" saling n-t:*buil

pandangannya untuk membuat lnovasl

tisa diterima semua Pihak'
Jadi. hal Yang tersirat dt slnl

adalah pentingnya kc-riasatna (diantirra

mitra bisnis; konsrtmetr' pelllxsoK'

;Jk"" Pesaing)' Bahkan menurut

Moore. dewasa ini banYak bisnis

*.rrifiti ide melimpah' teknologi 1'ang

canggih. atau moclal. .)'.lng 
t'":"1:

fetupi itr-r semua tidak nlen'lamrn

keberlangsungan bisnis' tanpa acla

kemampuan menggalang keria satra

cliantara stctkehol der'

Untuk bisa slrkses meler'rati cra

matinya kompetisi ini" auda harus

,r"r,lUungu" ekologi' Anda l.iarus

*.n"rirrl"u bahr'va perusahaan atlcla

;;;il di ekosistem' sehi.gga anda

harus memerankan Pcran sebagai

nekebun besar: membentuk ekosisterl

nielaltri stratcgi bisnis andl'
Yang Perlu dikerjakan adalah

claripacla fokr'rs memikirkan pesalng'

ilil baik fokus Pada PenciPtaan

ekosistem baru: clariPada 19n1oba

-.rurlg dalam permainan' .lebih 
baik

m"ngoLah pt""uinu"' Kehebatan 1nlc/
-dan- 

Hervtitt Pcrcktu'cl adalah berk:rt

kemampuann-va memantaatkatl t-t-toclel

f..""gguf*, korlrpetitil ini' 
. 
vaittt

*",lg?unui kapan dan bagaitlranzt

membangun eliosistem dau

n .rgurul'tkannya t-tutttk mencapai

p.tt"rrrUrflan iulan-' jangka paniang dan

perbaikan Yang kontinr-r'
'I'entu saja clalam menghadaPi

pesaing tidak harus menghindar atau

"*."*"T"f"t' melainkan jangan sampai a//

orrr l semua daYa dan dana dicurahkan

""*f. 
membunuh lar'van' Bisa-bisa'

meski keluar sebagai pemenang tetapi

dengan cosl yang mahal'. .Akan, 
lebih

baili kalau saling menghidr-rpi clengan

cara melayani pasar maslng-lxas1ng'

atau kalau pasarnya sama bisa merger'

Senacla clengan itu IIitt (2001) juga

menarvarkan strategi merger dan

akr-iisisi dalam mengl'radapi persatngan'

b.,l I odel CooPetitiorr
CottPifirion berasal dari kata

cooperciio, du'-' crtmpetilion.' Inti dari

t""a.f keltnggtilan besaing ini adalal-r'

t-,irr'tit tak ubahnya permainan' Namttn'

tidak seperli yang terjadi di olah raga

u^ foti.,. Dalam olah raga atau karlu'

setiap ada ,vang nlcnang pasti.selalu ada

ir,rg f."f"fr. Di clunia bisnis tidak harus

.i.niif ion. liccltta belal-r pihak boleir

;;ii;g bersaing, bisa sama-sama keluar

..t "g-i 
jr-rara. Ker:nikan inilah )'ang

metnbuat cotrytctitiort juga disebut

l'tt ts ittc'Y s' gum e I he ttn"
lnli bu'siness g(tme lheorY adalah

rleugqarkan kapatl hartts bersaing dan

r.op"-n-"n",-r.rs beierj asatna.' Para peiaku

t,i*i. bisir saling bekerjasama ketika

n-tctlciptakat-) pasar' tetapi 
-larus

i',...roing ketika membaginya' Untuk

;i;; *engeiahr-ii kaPan harus

b.i.rjoron,"lun kapan h?*lt bersaing

ii.t, ,-t"r" 1'ang har'-rs clilakukan adalah

mengubah permainan' Dalam setiap

p.r,.,i"in",', pasti tcrtlapat limzr ttnsur'

i,'-ui,.r, ptcn e,'. trtltlec{ t'trhre' rtrles' tcrclics

dan scr.4;c (PI\RTS)'
Plttl'u' aclalah sertua Pihak

(pernain) 1'anu terlibat dalzun perurainau

iil au,,iil tis'ris' Para pemzrin itu 
'vakr-ri

perttsahaatr )'ang atrda rvakiliinriliki

sepcliri, supplier'. pelanggan,

complet-uentor'du'' pesaing"4t{cled

r,a1zr) aclalah perall yang disr-rmbangkan

ol.h "mua 
plal'sv' Rtrles mertlpakan

aturan-aturan main yang disepakati

semlra player atau yang ditetapkan

p"t""n"iln". Tactics gerakan-gerakan

i."*l Vung dilakr-rkan pemain dalam

menciapatkarJmencapai keuntungan

;"1"; Permainan ' ScoPe adalah batas

atau lapangan yang digunakan untuk

bermain.
Mengubah

dilakukan dengan

permainan bisa

mengubah semua
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--.:. permainan atau salah satur

.. .-:i'iln\'&. Mengubah player. bisa
..\ -:kilr1 clengan mengubah

, ..:-riraa11 anda sendiri atau mengubah
'- r ,1rn lain. Contoh. pelanggan pasti
:..-hendaki produk yang murah.

'- ]]r'ntara supplier menginginkan
' , .rikan harga prodr"rkn,va. Bagaimana
' j:,'Lrbah permainan ini? Anda bisa
;;rperbanyak supplier sehingga

:'.;i ,4uininS pow,ar rlcreka turun. Ini
berarti anda ntengubah salah satu
per.nain yaitr,r supplier. Maskapai
penerbangan Delta melakukan ini ketika
rt'ienambah supplierny:r. tidak han1,a
Boeing. tetapi .jr"rga Airbus.

Mengubah oclcled yulue. Dengan
menurunkan posisi tawar sr:pplier tacli.
sebenamya anda juga melakukan
pertibahan pada atltletl yult.re. scbab
rncla bisa menikmati bia-va -vang rendah
Jari supplier yan-q makin banyak. Cara
iain mengubah atlclecl t'ulue adalah
nrembatasi penawaran. mcmbuat prodr-rk
iiasa) lebih baik clan mernbuat
konsumen loyal. Nintendo produsen
r ideo game, misalnya membatasi
i.en-iualan cttrtridge di lvaktu tertentu.
:epclti natal dan pada hari liburan
Ilimrya )'ang bertujuan menciptakan
keIebihan pennintaan.

N4engubah rules. Peraturarn r,ang
JibLLzrt pentcrint:ih biasanla tak bisa
.liLrbah. Yang paling mungkin ciilakLrlian
-rtlalah aturan main diatara pemain
sendiri. Contohnya, negosiasi hontrak
.lcngan sr-rpplier atau pelanggan. hltinya
.lalanr hal mengr-ibah rtles ini. apakiih
alllran main yang ada sr-rdah

menguntungkan perusahaan atau apakah
rrengubah aturan main bisa memberi
lebih banyak manfaat kepada
perusahaan anda.

Mengubah tactics. Inti
ntengubah taktik adalah mengubah
persepsi konsumen terhadap produk.
Sebagai contoh, apa -yang dilakukan
\[icrosofi ketika ntemaszrrkan Prnyer

Point. Sebagai softv,ure presentasi,
Pov,er Point masih kalah dengan
I{arvard Graphic.s. Tetapi jlka Pov,er
Point diiual lebih murah, bisa jadi
persepsi konsumen terhadap Poy,er
Point adalah produk murahan. Untlrk
rr-rengubah persepsi ini l,ficrosofi
nrenjual Poy,er Point secara pairet
dengan Microsoft lVord dan Excel
dalanr fuIicroso.fi Office. Dengan cara itu
konsumen tidak Iagi mempunvai
persepsi Prnrer Point adalah sofiv,ctre
murahan. Sebaliknya justrLr
memandangnya sebagai produk mahal.
Padahal kernahalan itu akibal taktik
men,vatukan dengan program lain.

Mengubah scope. Jika tak ada
pilihan, apakah iliut bermain di
lapan-qan yang penr"ih atau tnencari
lapangan lain. Lebih biiaksana kalirr-r

rnemilih yang kedua. Kecuali iika ancla
memiliki procluk yang supcrior. Sega
nlisalnya. tidak mall ntclacieni
permintaan Nintendo cli prodLrk video
game sistem 8 bit. melainkan
menciptakan sendiri lapangannya
dengan memproduksi sistem 16 bit.
Sebaliknya. nintendo juga tidak malr
masuk kancah sistem l6 bit, sebab pasar
yan-u dikuasainya masih potensial.

Satu catatan akhir, bahrva
pernbahan daliirn permainiur ini
br-rkanlah pekeliaan sesaat. kemuclian
clilLrpakan. melainkan terus lnenelus
(net,er encling process). .Iika ini bisa
dilakukan, maka akan bisa
memanlaatkan sinergi clari cooperation
dan contpetition ini sebagai moclel
keunggulan bersaing.

KESIMPULAN
Kondisi pasar yang dinamis bisa

dianggap sebagai kondisi yang penuh
dengan pengalaman dan merupakan
proses yang mengandung resiko tinggi,
sementara kondisi yang akan ter.iadi
belum tentu sesuai dengan yang
diprediksikan. Kemampuan untLrk
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nlemprediksikan kondisi pasar yang

akan datang sangat tergantr'tng dengan

il"g"i*""" 
-teknologi 

)'ang a1s,ynat1

dalam mengaltses infbrmast

memberikan liecepatan bagi manaiemel-I

dan orgar-risasi untuk

ir.ngint.rpretasikan liecendertmgan

netubahan yang akan ter']adi' -Ketika
;;;i *tan'h-atan akses informasi'

maka mauajernen clan organisasi tidak

G;, melni.tk"n antisipasi yang. lebih

ce|;, .1", ticlak daPat .11|akYkan
ffiiuri pcrutbahau )'anq lebih baik

Kelan.rbatatr tersebtii akan menjadi

f..t.nr"non bagi manajemeu clat"t

nrg"nirnti untttli bertahau dalau pasar

G; clinamis sekaligus tnenciptakat.t

p".J.pti ancaman zrtas perubahan yang

ada dalam pasar yallg dinamis dan

fr.,furn,tu slbagai tantangan ttntuk

mencipiakan seiatu yang lebih baru

dibunclingkan Pcsaing
Dalarn ,u'-'[ko menghadaPi

persaitrgatl global tersebttt' pertlsanaan

"aii.,r,"i l.'ntl-rk claPat menentukan

strategi Yang daPat membuat

perusahaan memiliki keunggulan

[.tt"l"g Dalam hai ini Porter

menaw.arkan strategi generik untuk

;il memiliki ker-rnggulan^bersaing

,ul* ft.unggulan bia,va clan diferensiasi'

;i.""pi"g ftr-r strategi lain 'varrg 
dapat

*.,r"ai 
"bahan 

periilr-rbangal adalah

rrrcrclel crtr';pcritl itttt clirtl rnodel

cooPelilion'
Berdasarkan tlraiatl c1i atas clapat

kita lihat bahwa benefits nrengikr'rti

tit*.gl global tergantung Pada

karakteristik inclustri seperti adanya

skala ekonomi Yang tinggi dan

karakteristik logistik Yang ada,

Perusahaan yang menerapkan. strategt

gtoUut dan meiggunakan fleksibilitas

il* cliusahakan. oleh ,.]:tin*u'
intJrnasionalnya akan meningkatkan

f..rngg.,f un bersaing' Berbagai. -sumber

ii;;;;gindikasikan o:l*: :i1io :*
satu strategl global' Strategi-strategt

global daPat beruPa bentuk Y.119

f,erbeda-beda, tergantttns Paoa

karakteristik industri'
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