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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Pengertian Industri

Menurut UU No. 5 Tahun 1984 tentang Perindustrian, industri adalah ; “kegiatan ekonomi yang mengolah bahan mentah, bahan baku, barang setengah jadi, dan/atau barang jadi menjadi barang dengan nilai yang lebih tinggi untuk penggunaannya, termasuk kegiatan rancang bangun dan perekayasaan industri”. 

Bahan mentah adalah semua bahan yang didapat dari sumber daya alam dan/atau yang diperoleh dari usaha manusia untuk dimanfaatkan lebih lanjut, misalnya kapas untuk inddustri tekstil, batu kapur untuk industri semen, biji besi untuk industri besi dan baja. Bahan baku industri adalah bahan mentah yang diolah atau tidak diolah yang dapat dimanfaatkan sebagai sarana produksi dalam industri, misalnya lembaran besi atau baja untuk industri pipa, kawat, konstruksi jembatan, seng, tiang telpon, benang adalah kapas yang telah dipintal untuk industri garmen (tekstil), minyak kelapa, bahan baku industri margarine. Barang setengah jadi adalah bahan mentah atau bahan baku yang telah mengalami satu atau beberapa tahap proses industri yang dapat diproses lebih lanjut menjadi barang jadi, misalnya kain dibuat untuk industri pakaian, kayu olahan untuk industri mebel dan kertas untuk barang-barang cetakan. Barang jadi adalah barang hasil industri yang sudah siap pakai untuk konsumsi akhir ataupun siap pakai sebagai alat produksi, misalnya industri pakaian, mebel, semen, dan bahan bakar (UU No. 5 Tahun 1984 tentang Perindustrian).
Rancang bangun industri adalah kegiatan industri yang berhubungan dengan perencanaan pendirian industri/pabrik secara keseluruhan atau bagian-bagiannya. Sedangkan perekayasaan industri adalah kegiatan industri yang berhubungan dengan perancangan dan pembuatan mesin/peralatan pabrik dan peralatan industri lainnya (UU No. 5 Tahun 1984 tentang Perindustrian).

Menurut UU No. 5 Tahun 1984 tentang Perindustrian, pembangunan industri bertujuan untuk :

1.
Meningkatkan kemakmuran dan kesejahteraan rakyat secara adil dan merata dengan memanfaatkan dana, sumber daya alam, dan/atau hasil budidaya serta dengan memperhatikan keseimbangan dan kelestarian lingkungan hidup;

2.
Meningkatkan pertumbuhan ekonomi secara bertahap, mengubah struktur perekonomian ke arah yang lebih baik, maju, sehat, dan lebih seimbang sebagai upaya untuk mewujudkan dasar yang lebih kuat dan lebih luas bagi pertumbuhan ekonomi pada umumnya, serta memberikan nilai tambah bagi pertumbuhan industri pada khususnya;

3.
Meningkatkan kemampuan dan penguasaan serta mendorong terciptanya teknologi yang tepat guna dan menumbuhkan kepercayaan terhadap kemampuan dunia usaha nasional;

4.
Meningkatkan keikutsertaan masyarakat dan kemampuan golongan ekonomi lemah, termasuk pengrajin agar berperan secara aktif dalam pembangunan industri;

5.
Memperluas dan memeratakan kesempatan kerja dan kesempatan berusaha, serta meningkatkan peranan koperasi industri;

6.
Meningkatkan penerimaan devisa melalui peningkatan ekspor hasil produksi nasional yang bermutu, disamping penghematan devisa melalui pengutamaan pemakaian hasil produksi dalam negeri, guna mengurangi ketergantungan kepada luar negeri;

7.
Mengembangkan pusat-pusat pertumbuhan industri yang menunjang pembangunan daerah dalam rangka pewujudan Wawasan Nusantara;

8. Menunjang dan memperkuat stabilitas nasional yang dinamis dalam rangka memperkokoh ketahanan nasional.

Pengklasifikasian industri berdasarkan Surat Keputusan Menteri Perindustrian Nomor 19/M/ I/1986 yang dikeluarkan oleh Departemen Perindustrian dan Perdagangan adalah sebagai berikut:
1. 
Industri Kimia Dasar (IKD)
Industri Kimia Dasar merupakan industri yang memerlukan: modal yang besar, keahlian yang tinggi, dan menerapkan teknologi maju. Adapun industri yang termasuk kelompok IKD adalah sebagai berikut:
a.
Industri kimia organik, misalnya: industri bahan peledak dan industri bahan kimia tekstil.
b. 
Industri kimia anorganik, misalnya: industri semen, industri asam sulfat, dan industri kaca.
c. 
Industri agrokimia, misalnya: industri pupuk kimia dan industri pestisida.
d. 
Industri selulosa dan karet, misalnya: industri kertas, industri pulp, dan industri ban.
2. 
Industri Mesin Logam Dasar dan Elektronika (IMELDE)
Industri ini merupakan industri yang mengolah bahan mentah logam menjadi mesin-mesin berat atau rekayasa mesin dan perakitan. Adapun yang termasuk industri ini adalah sebagai berikut:
a.
Industri mesin dan perakitan alat-alat pertanian, misalnya: mesin traktor, mesin hueler, dan mesin pompa.
b. Industri alat-alat berat/konstruksi, misalnya: mesin pemecah batu, buldozer, excavator, dan motor grader.
c.
Industri mesin perkakas, misalnya: mesin bubut, mesin bor, mesin gergaji, dan mesin pres.
d. 
Industri elektronika, misalnya: radio, televisi, dan komputer.
e. 
Industri mesin listrik, misalnya: transformator tenaga dan generator.
f.
Industri keretaapi, misalnya: lokomotif dan gerbong.
g.
Industri kendaraan bermotor (otomotif), misalnya: mobil, motor, dan suku cadang kendaraan bermotor.
h.
Industri pesawat, misalnya: pesawat terbang dan helikopter.
i.
Industri logam dan produk dasar, misalnya: industri besi baja, industri alumunium, dan industri tembaga.
j.
Industri perkapalan, misalnya: pembuatan kapal dan reparasi kapal.
k.
Industri mesin dan peralatan pabrik, misalnya: mesin produksi, peralatan pabrik, the blower, dan kontruksi.
 2. Aneka Industri (AI)
Industri ini merupakan industri yang tujuannya menghasilkan bermacam-macam barang kebutuhan hidup sehari-hari. Adapun yang termasuk industri ini adalah sebagai berikut:
a.
Industri tekstil, misalnya: benang, kain, dan pakaian jadi.
b.
Industri alat listrik dan logam, misalnya: kipas angin, lemari es, dan mesin jahit, televisi, dan radio.
c.
Industri kimia, misalnya: sabun, pasta gigi, shampoo, tinta, plastik, obat-obatan, dan pipa.
d.
Industri pangan, misalnya: minyak goreng, terigu, gula, teh, kopi, garam dan makanan kemasan.
e.
Industri bahan bangunan dan umum, misalnya: kayu gergajian, kayu lapis, dan marmer.
Adapun jenis, tujuan dan contoh industri adalah sebagai berikut ini :
Tabel 2.1
Jenis Industri dan Tujuannya
	Jenis Industri
	Tujuan
	Contoh

	Industri Berdasarkan Tempat dan Bahan Baku
	Ekstraktif :

Bahan baku diambil dari alam
	Pertanian, perkebunan, perhutanan, perikanan, peternakan, pertambangan, dll

	
	Non Ekstraktif :

Bahan baku didapat bukan dari alam
	Industri perakitan dan industri jasa

	
	Fasilitatif :

Produk utamanya adalah jasa
	Asuransi, perbankan, transportasi, ekspedisi, perhotelan, dll

	Industri Berdasarkan Jumlah Tenaga Kerja
	Industri rumah tangga :

Jumlah tenaga kerja 1-4 orang
	Warung nasi, sablon, bengkel, cuci mobil, roti, es, dll

	
	Industri kecil :

Jumlah tenaga kerja 5-19 orang
	Industri makanan ringan, kerajinan, angkutan, dll

	
	Industri menengah :
Jumlah tenaga kerja 20-99 orang
	Percetakan, pabrik, dll  

	
	Industri besar :

Jumlah tenaga kerja 100 orang lebih
	Industri perakitan, pabrik tekstil, dll

	Industri Berdasarkan Klasifikasi (SK Menteri)
	Industri kimia dasar
	Semen, obat-obatan, kertas, pupuk, dll

	
	Industri mesin dan logam dasar
	Industri pesawat terbang, kendaraan bermotor, tekstil, dll

	
	Aneka industri
	Industri pakaian, makanan, minuman, dll


Sumber : Pancadarma, Derry , 2000, “Inovasi Masyarakat, Network dan Daya Saing Industri Kecil dan Menengah”. (http;//www.psb.gov.sg).
Tabel 2.2

Jenis Industri dan Tujuannya (Lanjutan)
	Jenis Industri
	Tujuan
	Contoh

	Industri Berdasarkan Produktivitas
	Industri primer :

Industri yang barang-barang produksinya bukan hasil olahan langsung atau tanpa diolah terlebih dahulu
	Pertanian, peternakan, perkebunan, perikanan, dll

	
	Industri sekunder :

Industri yang mengolah bahan mentah untuk menghasilkan barang untuk diolah kembali
	Pemintalan benang sutra, komponen elektronik. dll

	
	Industri tersier :

ndustri yang produk atau barangnya berupa layanan jasa. 
	Telekomunikasi, transportasi, perawatan kesehatan,dll


Sumber :Pancadarma, Derry , 2000, “Inovasi Masyarakat, Network dan Daya Saing Industri Kecil dan Menengah”. (http;//www.psb.gov.sg).
2.1.1
Pengertian Industri Besar

Industri besar adalah industri yang jumlah karyawan atau tenaga kerja berjumlah antara 100 orang atau lebih. Industri besar memiliki ciri-ciri sebagai berikut ; modal yang digunakan besar, bisa berasal dari pemerintah, swasta nasional, patungan atau modal asing; menggunakan mesin-mesin modern dalam produksinya, tenaga kerja yang digunakan merupakan tenaga kerja terdidik. Yang termasuk industri besar adalah industri kertas, industri pengolahan kayu, industri otomotif dan lain-lain (Kuncoro & Mudrajat, 2005).

Kebijakan atau strategi pembangunan yang dianut Indonesia selama ini lebih berorientasi pada pertumbuhan ekonomi untuk melakukan akumulasi faktor-faktor ekonomi. Yaitu pertumbuhan industri skala besar dengan harapan bahwa pelaku industri skala besar bisa melakukan kegiatan usaha secara menguntungkan. Namun, kebijakan itu mengabaikan perkembangan usaha kecil, usaha rakyat. Usaha rakyat diminta bersabar dengan harapan surplus yang diperoleh usaha besar akan diakumulasikan dan diwujudkan dalam dana tabungan untuk kegiatan investasi. Surplus yang diperoleh usaha besar tadinya diharapkan akan mengalir ke kantung-kantung perbankan. Dan perbankan akan menyalurkannya ke sektor usaha kecil untuk kegiatan investasi yang dilakukan pengusaha kecil, selanjutnya diharapkan bisa menggerakkan roda ekonomi pada lapisan bawah.
Dengan strategi pertumbuhan ini diharapkan akan terjadi tetesan ke bawah (trickle down effect) dari usaha besar kepada ekonomi rakyat (usaha kecil). Konsepsi tersebut ternyata tidak teruji oleh sejarah. Perjalanan sejarah kita tidak mengarah kepada kondisi semacam itu. Memang betul terjadi akumulasi oleh kelompok usaha besar namun tidak ada saving (tabungan) yang memungkinkan tersedianya dana untuk investasi. Kenapa demikian? Karena banyak diantara pengusaha besar lebih tertarik menginvestasikan dananya dalam bentuk asset yang aman, baik dalam bentu fisik seperti mobil atau properti maupun dalam simpanan dolar di luar negeri yang dianggap paling aman sehingga terjadilah capital flight (pelarian modal ke luar negeri). Akibatnya investasi yang diharapkan mengalir ke rakyat banyak tidak terjadi. Inilah fenomena yang berlangsung selama ini sehingga output dari perjalanan panjang sejarah pembangunan ekonomi kita berakhir dengan ketimpangan ekonomi yang sangat mengenaskan dan menjadikan kemiskinan struktural terus menerus berlangsung (Kuncoro & Mudrajat, 2005).
Usaha baru yang cukup besar dimana diharapkan mereka ini berasal dari sektor modern/besar dan terkena PHK kemudian menerjuni usaha mandiri. Dengan demikian mereka ini disertai kualitas SDM yang lebih baik dan bahkan mempunyai permodalan sendiri, karena sebagian dari mereka ini berasal dari sektor keuangan/perbankan. Ditengah krisis industri skala besar dihadapkan pada kenyataan menghadapi kesulitan untuk beroperasi, sementara perusahaan-perusaan kecil tetap berjalan seperti biasa. Bahkan beberapa sektor usaha kecil justru mendapat keuntungan besar akibat depresiasi rupiah terhadap dollar.
Sumber dana sektor usaha besar sebagian diperoleh dari pinjaman luar negeri, sehingga penurunan nilai Rupiah terhadap Dollar mempengaruhi peningkatan biaya bunga yang ditanggung perusahaan. Industri besar mempunyai keunggulan dan kemapanan dari sisi modal, teknologi dan pasar, maka proses sinergi yang terjadi bukan dalam bentuk mitra bisnis sejajar melainkan tidak lebih dari supplier dan pelanggan. Industri besar biasanya menerapkan aturan baku dalam kualitas. Hal ini sebenarnya sebuah kewajaran mengingat pentingnya menjaga kualitas. Namun demikian, industri kecil dan menengah sering kali mengalami kesulitan dalam memenuhi standar tersebut (Kuncoro & Mudrajat, 2005).
2.1.2  Pengertian Industri Menengah

Industri menengah atau industri sedang adalah industri yang jumlah karyawan atau tenaga kerja berjumlah antara 20-99 orang.
Usaha menengah menurut Inpres 10/1999 memiliki aset Rp.200 Juta - Rp.10 milyar. Industri Menengah menurut SK Dir BI No.30/45/Dir/UK tgl 5 Jan 1997, memiliki aset lebih kecil dari Rp.5 milyar untuk sektor industri. Aset lebih kecil dari Rp.600 juta diluar tanah dan bangunan untuk sektor non-industri manufacturing. Omzet tahunan lebih kecil dari Rp.3 milyar. 

Skala usaha menengah telah ada struktur organisasi dan delegasi wewenang untuk pengambilan keputusan. Administrasi keuangan pada umumnya tertib dan mulai akurat dan telah ada pembagian dalam manajemen. Direktur keuangan biasanya mendapat tanggung jawab dalam melakkukan kebijakan pembiayaan perusahaan.
Perusahaan menengah yang membutuhkan modal investasi antara Rp. 350 juta sampai 1.500 juta. Jumlah perusahaan industri segmen pasar ini, di Indonesia sekitar 1.500 unit usaha. Hampir semua perusahaan sudah mempunyai hubungan dengan bank. Sebagian besar dari perusahaan memerlukan dana untuk memperluas kapasitas produksi maupun modernisasi alat produksinya.
2.1.3
Pengertian Industri Kecil
Ada dua definisi usaha kecil yang dikenal di Indonesia, 
pertama, definisi usaha kecil menurut Undang-Undang No. 9 tahun 1995 tentang Usaha Kecil adalah ; “kegiatan ekonomi rakyat yang memiliki hasil penjualan tahunan maksimal Rp 1 milyar dan memiliki kekayaan bersih, tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha, paling banyak Rp 200 juta”. Kedua, menurut kategori Biro Pusat Statistik (BPS), usaha kecil identik dengan industri kecil dan industri rumah tangga. BPS mengklasifikasikan industri berdasrakan jumlah pekerjanya, yaitu:

1. 
Industri rumah tangga dengan pekerja 1-4 orang.

2. 
Industri kecil dengan pekerja 5-19 orang.

3. 
Industri menengah dengan pekerja 20-99 orang.

4. 
Industri besar dengan pekerja 100 orang atau lebih (BPS, 1999: 250).

Kendati beberapa definisi mengenai usaha kecil namun agaknya usaha kecil mempunyai karakteristik yang hampir seragam. Pertama, tidak adanya pembagian tugas yang jelas antara bidang administrasi dan operasi. Kebanyakan industri kecil dikelola oleh perorangan yang merangkap sebagai pemilik, sekaligus pengelola perusahaan, serta memanfaatkan tenaga kerja dari keluarga dan kerabat dekatnya.
1. 
Industri Kecil di Indonesia
Data BPS (1999) menunjukkan hingga saat ini jumlah pengusaha kecil telah mencapai 34,316 juta orang yang meliputi 15, 635 juta pengusaha kecil mandiri (tanpa menggunakan tenaga kerja lain), 18,227 juta orang pengusaha kecil yang menggunakan tenaga kerja anggota keluarga sendiri serta 54 ribu orang pengusaha kecil yang memiliki tenaga kerja tetap.
Kedua, rendahnya akses industri kecil terhadap lembaga-lembaga kredit formal sehingga mereka cenderung menggantungkan pembiayaan usahanya dari modal sendiri atau sumber-sumber lain seperti keluarga, kerabat, pedagang perantara, bahkan rentenir.
Ketiga, sebagian besar usaha kecil ditandai dengan belum dipunyainya status badan hukum. Menurut catatan BPS (1999), dari jumlah perusahaan kecil sebanyak sebanyak 124.990, ternyata 90,6 persen merupakan perusahaan perorangan yang tidak berakta notaris; 4,7 persen tergolong perusahaan perorangan berakta notaris; dan hanya 1,7 persen yang sudah mempunyai badan hukum (PT/NV, CV, Firma, atau Koperasi).
Keempat, dilihat menurut golongan industri tampak bahwa hampir sepertiga bagian dari seluruh industri kecil bergerak pada kelompok usaha industri makanan, minuman dan tembakau (ISIC31), diikuti oleh kelompok industri barang galian bukan logam (ISIC36), industri tekstil (ISIC32), dan industri kayu,bambu, rotan, rumput dan sejenisnya termasuk perabotan rumah tangga (ISIC33) masing-masing berkisar antara 21% hingga 22% dari seluruh industri kecil yang ada. Sedangkan yang bergerak pada kelompok usaha industri kertas (34) dan kimia (35) relatif masih sangat sedikit sekali yaitu kurang dari 1%. Industri kecil dan rumah tangga (IKRT) memiliki peranan yang cukup besar dalam industri manufaktur dilihat dari sisi jumlah unit usaha dan daya serap tenaga kerja, namun lemah dalam menyumbang nilai tambah pada tahun 1990 (BPS, 1999: 252).
Dari total unit usaha manufaktur di Indonesia sebanyak 1,524 juta, ternyata 99,2 persen merupakan unit usaha IKRT. IKRT, dengan jumlah tenaga kerja kurang dari 20 orang, mampu menyediakan kesempatan kerja sebesar 67,3 persen dari total kesempatan kerja. Kendati demikian, sumbangan nilai tambah IKRT terhadap industri manufaktur hanya sebesar 17,8 persen. Banyaknya jumlah orang yang bekerja pada IKRT memperlihatkan betapa pentingnya peranan IKRT dalam membantu memecahkan masalah pengangguran dan pemerataan distribusi pendapatan.
Usaha Kecil menurut Undang-Undang No.9/1995 tentang Usaha Kecil) memiliki aset lebih kecil dari Rp.200 Juta diluar tanah dan bangunan. Omzet tahunan lebih kecil dari Rp.1 milyar. Dimiliki oleh orang Indonesia independen, tidak terafiliasi dengan usaha menengah dan besar.
2. 
Mengapa Industri Kecil Perlu Dikembangkan

 Sejak tahun 1983, pemerintah secara konsisten telah melakukan berbagai upaya deregulasi sebagai upaya penyesuaian struktural dan restrukturisasi perekonomian. Kendati demikian, banyak yang mensinyalir deregulasi di bidang perdagangan dan investasi tidak memberi banyak keuntungan bagi perusahaan kecil dan menengah; bahkan justru perusahaan besar dan konglomeratlah yang mendapat keuntungan. Studi empiris membuktikan bahwa pertambahan nilai tambah ternyata tidak dinindustri kecil dan menengahati oleh perusahaan skla kecil, sedang, dan besar, namun justru perusahaan skala konglomerat, dengan tenaga kerja lebih dari 1000 orang, yang menindustri kecil dan menengahati kenaikan nilai tambah secara absolut maupun per rata-rata perusahaan (Kuncoro & Mudrajat, 1995).
Dalam konstelasi inilah, perhatian untuk menumbuhkembangkan industri kecil dan rumah tangga (IKRT) setidaknya dilandasi oleh tiga alasan. Pertama, IKRT menyerapbanyak tenaga kerja. Kecenderungan menerap banyak tenaga kerja umumnya membuat banyak IKRT juga intensif dalam menggunakan sumberdaya alam lokal. Apalagi karena lokasinya banyak di pedesaan, pertumbuhan IKRT akan menimbulkan dampak positif terhadap peningkatan jumlah tenaga kerja, pengurangan jumlah kemiskinan, pemerataan dalam distribusi pendapatan, dan pembangunan ekonomi di pedesaan (Simatupang, et al., 1994 dalam Kuncoro, 1995). Dari sisi kebijakan, IKRT jelas perlu mendapat perhatian karena tidak hanya memberikan penghasilan bagi sebagian besar angkatan kerja Indonesia, namun juga merupakan ujung tombak dalam upaya pengentasan kemiskinan.
2.1.4  Pengertian Industri Mikro

Industri mikro atau memiliki pekerja lebih kecil dari 20 orang, termasuk tenaga kerja yang tidak dibayar. Usaha mikro menurut
SK Dir BI No.31/24/KEP/DIR tgl 5 Mei 1998 adalah usaha yang dijalankan oleh rakyat miskin atau mendekati miskin. Dimiliki keluarga dan sumberdaya lokal dan teknologi sederhana. Lapangan usaha mudah untuk exit dan entry. 

1.  Industri Mikro di Indonesia

Industri skala mikro di Indonesia merupakan kegiatan usaha non-formal yang sangat signifikan jumlahnya dibandingkan dengan usaha skala kecil, menengah, dan besar. Menurut International Finance Corporation (IFC)-World Bank, usaha mikro adalah usaha yang melibatkan jumlah tenaga kerja sampai 10 orang dengan total asset dan penjualan tahunan masing-masing sampai US$100.000. Pengertian usaha skala mikro menurut World Bank tersebut memang belum bisa diadopsi oleh Indonesia karena secara finansial kisaran usaha mikro tersebut tergolong sangat tinggi. Selain itu, usaha mikro di Indonesia sebagian besar tidak berbadan hukum dan secaraumum sulit untuk mengetahui data keuangan. BPS melaporkan bahwa pada tahun 2000 tercatat 15 juta usaha yang tidak berbadan hukum. Sedangkan menurut data Kementrian Koperasi dan UKM (2011) bahwa pada tahun 2004 di Indonesia jumlah usaha skala mikro 41,8 juta, usaha kecil tercatat sebesar 0,588 juta dan usaha menengah 0,062 juta dengan jumlah tenaga kerja yang terlibat 58 juta orang. Jumlah tersebut adalah 99,8 persen dari total usaha di Indonesia dengan pesentase tenaga kerja sebasar 99,6 dari total tenaga kerja. Tetapi dilihat dari produktifitasnya, kontribusi skala mikro dan kecil relative tertinggal dibandingkan usaha menengah apalagi usaha besar.
Terlepas dari masalah perbedaan definisi dan data keuangan, pemberdayaan usaha skalamikro di Indonesia merupakan salah satu alternatif kebijakan yang strategis karena menyangkut hajat hidup orang banyak, terutama dikaitkan dengan arah kebijakan perekonomian yang berorientasi pada ekonomi kerakyatan serta pengembangan usaha mikro, kecil, dan menengah. Salah satu program kebijakan pemerintah dan atau sebagai lembaga donor yang minimal memberikan dukungan terhadap pemberian penjaman atau pembiayaan kepada usaha skala kecil atau masyarakat miskin, yang dikenal dengan micro-finance atau menurut istilah di kalangan perbankan, disebut juga sebagai kredit usaha mikro. Kredit usaha mikro adalah kredit yang diberikan kepada nasabah usaha mikro, baik langsung maupun tidak langsung, yang dimiliki dan dijalankan oleh penduduk miskin atau mendekati miskin dengan kriteria penduduk miskin menurut Bank Indonesia dengan plafon kredit maksimal sebesar Rp. 50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah).
Salah satu pihak yang mempunyai posisi strategis dalam pemberdayaan usaha skalamikro adalah lembaga keuangan mikro (Micro-Finance Institution, yang selanjutnya disingkat MFI). Selama ini MFI merupakan salah satu lembaga pembiayaan yang bergerak khusus di sektor usaha skala mikro. Padahal secara fungsional MFI sama saja dengan lembaga keuangan lainnya seperti bank, modal ventura, atau lembaga pembiayaan lainnya.
Posisi MFI di Indonesia menjadi sentral karena sampai saat ini bank atau lembaga keuangan formal belum “melirik” usaha skala mikro atau usaha non-formal yang relatif masih dimarginalkan. Sebagai lembaga yang profit oriented, sebagian besar bank atau lembaga keuangan formal lainnya masih menganggap skala mikro merupakan segmen pasar yang tidak bankable atau kalaupun disentuh bank hanya sebatas kewajiban sosial yang tergantung desakan pemerintah. Mengingat kekhususan pangsa pasarnya, MFI mempunyai karakteristik yang relatif berbeda jika dibandingkan dengan lembaga keuangan formal. CGAP-World bank sendiri pada tahun 2003 telah mendefinisikan beberapa istilah, rasio, dan penyesuaian mengenai aspek keuangan yang khusus untuk keuangan mikro.
Salah satu sifat usaha mikro adalah kemampuannya untuk beradaptasi terhadapperubahan kondisi perekonomian dunia dibandingkan dengan perusahaan besar, oleh karenanya usaha mikro akan cenderung lebih diuntungkan oleh pertumbuhan ekonomim yang dinamis. Lingkungan terbaik untuk pengembangan bisnis usaha mikro adalah suatu lingkungan dimana pasar untuk input dan output berfungsi secara efektif dalam menyediakan berbagai jasa yang memungkinkan pertumbuhan bisnis. Dalam lingkungan ini, pemerintah seyogyanya terfokus pada fungsi intinya secara efisien dari pada membuat distorsi dalam pasar . Pengalaman baru diberbagai negara industri menunjukan bawa kebijakan deregulasi telah berhasil mendorong pertumbuhan lapangan kerja, lingkungan yang kondusif dan kompetitif bagi usaha mikro yang berperan sebagai motorpengerak penyesuaian dan perubahan struktural.
2.  Pengembangan Industri Mikro

Kebijakan pengembangan industri mikro yang efektif hendaknya dilakukan secara lebih luas dan terpadu, bukan hanya sekedar membuat daftar program dukungan finansia dan teknis yang berdiri sendiri tanpa adanya kaitan antara satu dengan yang lain Kebijakan pengembangan industri mikro memerlukan pengkajian dan reorientasi peran pemerintah dalam banyak aspek. Kebijakan pemerintah yang baik merupakan salah satu isu sentral dalam pengembangan industri usaha mikro yang berkesinambungan, untuk itu perlu penyempurnaan kebijakan pengembangan usaha mikro oleh pemerintah. Pengaturan pemerintah dan implementasinya sangat mempengaruhi akses usaha mikro. Ketidakpastian hukum akan membuat distorsi dalam pengambilan keputusan akan menyulitkan pengembangan usaha mikro terutama dalam menghadapi pasar yang berkembang dengan dinamis (Kuncoro & Mudrajad, 2005). 

Langkah-langkah khusus untuk mempromosikan industri mikro hanya akan merupakan hal yang semu saja jika tidak dilakukan secara terpadu. Ada beberapa bidang kebijakan prioritas yang perlu dilakukan perbaikan antara lain; penciptaan dan pemeliharaan stabilitas ekonomi makro, reformasi sistim peradilan, serta alih peran penting dalam pengembangan usaha kecil.
Pemerintah dalam mengembangkan usaha mikro perlu menerapkan kebijakan dan program secara transparan dan bertanggung jawab. Stimulasi yang diberikan untuk meningkatkan daya saing secara teknis maupun finansial dinilai tidak dapat langsung mengatasi hambatan-hambatan eksternal maupun internal yang dialami oleh sebagian besar atau bahkan seluruh usaha mikro, kecil dan menengah di Indonesia. Sebaiknya peran pemerintah adalah menciptakan insentif dan iklim yang kondusif agar usaha mikro mampu menghadapi persaingan. Secara praktis, hal ini berarti membangkitkan upaya untuk menghilangkan monopoli dan menghapuskan berbagai hambatan perdagangan dalam negeri dan internasional. Dengan meningkatnya peluang bisnis dan akses kepada sumberdaya produktif akan meningkatkan daya saing dan kemampuan berwiraswasta. Instrumen pengaturan juga perlu melihat pada standarisasi dan sertifikasi, serta piranti tidak langsung seperti peningkatan akses informasi dan pelatihan yang relevan.
Pengembangan usaha mikro secara terpadu untuk meningkatkan daya saing dan akses usaha mikro ke sumberdaya produktif perlu dilakukan melalui kebijakan bidang: pengembangan infrastuktur, pembangunan daerah, komunikasi serta angkutan, riset terapan dan pendidikan, promosi, perdagangan dan investasi. Otonomi daerah juga menyebabkan peran dan tugas pemerintah kabupaten/kota dan propinsi lebih meningkat, sehingga masih perlu kajian lebih lanjut untuk melihat labih jauh tentang peran dan fungsi pemerintah pusat dan daerah untuk mengetahui batas peran dan fungsi masing-masing serta mencegah terciptanya peraturan yang menghambat perdagangan antar daerah. Disamping itu penyediaan informasi yang konsisten, komprehensif dan terintegrasi untuk pengambilan kebijakan politik dan bisnis masih perlu ditingkatkan.
2.1.5   
Definisi dan Kriteria Industri Kecil dan Menengah menurut Lembaga dan Negara Asing
Pada prinsipnya definisi dan kriteria industri kecil dan menengah di negara-negara asing didasarkan pada aspek-aspek sebagai berikut : (1) jumlah tenaga kerja, (2) pendapatan dan (3) jumlah aset. Paparan berikut adalah kriteria-kriteria industri kecil dan menengah di negara-negara atau lemabaga asing.

World Bank (2009), membagi industri kecil dan menengah ke dalam 3 jenis, yaitu :

1. 
Medium Enterprise, dengan kriteria :

a. Jumlah karyawan maksimal 300 orang

b. Pendapatan setahun hingga sejumlah $ 15 juta

c. Jumlah aset hingga sejumlah $ 15 juta

2.
Small Enterprise, dengan kriteria :

a. Jumlah karyawan kurang dari 30 orang

b. Pendapatan setahun tidak melebihi $ 3 juta

c. Jumlah aset tidak melebihi $ 3 juta

3.
Micro Enterprise, dengan kriteria :

a. Jumlah karyawan kurang dari 10 orang

b. Pendapatan setahun tidak melebihi $ 100 ribu

c. Jumlah aset tidak melebihi $ 100 ribu

Singapura mendefinisikan industri kecil dan menengah sebagai usaha yang memiliki minimal 30% pemegang saham lokal serta aset produktif tetap (fixed productive asset) di bawah SG $ 15 juta.

Malaysia, menetapkan definisi UKM sebagai usaha yang memiliki jumlah karyawan yang bekerja penuh (full time worker) kurang dari 75 orang atau yang modal pemegang sahamnya kurang dari M $ 2,5 juta. Definisi ini dibagi menjadi dua, yaitu : 

Small Industry (SI), dengan kriteria jumlah karyawan 5 – 50 orang atau jumlah modal saham sampai sejumlah M $ 500 ribu; Medium Industry (MI), dengan kriteria jumlah karyawan 50 – 75 orang atau jumlah modal saham sampai sejumlah M $ 500 ribu – M $ 2,5 juta.

Jepang, membagi industri kecil dan menengah sebagai berikut : Mining and manufacturing, dengan kriteria jumah karyawan maksimal 300 orang atau jumlah modal saham sampai sejumlah US$2,5 juta; Wholesale, dengan kriteria jumlah karyawan maksimal 100 orang atau jumlah modal saham sampai US$ 840 ribu.; Retail, dengan kriteria jumlah karyawan maksimal 54 orang atau jumlah modal saham sampai US$ 820 ribu; Service, dengan kriteria jumlah karyawan maksimal 100 orang atau jumlah modal saham sampai US$ 420 ribu; Korea Selatan, mendefinisikan industri kecil dan menengah sebagai usaha yang jumlahnya di bawah 300 orang dan jumlah assetnya kurang dari US$ 60 juta.

European Commision, membagi industri kecil dan menengah ke dalam 3 jenis, yaitu :

1.
Medium-sized Enterprise, dengan kriteria :

a. Jumlah karyawan kurang dari 250 orang

b. Pendapatan setahun tidak melebihi $ 50 juta

c. Jumlah aset tidak melebihi $ 50 juta

2. Small-sized Enterprise, dengan kriteria :

a. Jumlah karyawan kurang dari 50 orang

b. Pendapatan setahun tidak melebihi $ 10 juta

c. Jumlah aset tidak melebihi $ 13 juta

3. Micro-sized Enterprise, dengan kriteria :

a. Jumlah karyawan kurang dari 10 orang

b. Pendapatan setahun tidak melebihi $ 2 juta

c. Jumlah aset tidak melebihi $ 2 juta
2.1.6
Pertumbuhan Usaha Industri

Menurut Albach (1965), definisi corporate growth (pertumbuhan perusahaan) adalah peningkatan (dalam bentuk perubahan yang positif) dalam ukuran perusahaan melalui waktu yang panjang. Sedangkan menurut Drucker (1994) pertumbuhan adalah hasil yang sukses, yang menawarkan apa yang diinginkan pasar, menggunakan sumber daya secara ekonomis dan efektif, dan membentuk profit untuk ekspansi dan penanganan risiko di masa yang akan datang. Pertumbuhan perusahaan tidak terlepas dari kelangsungan hidup dan profitabilitasnya. Pertumbuhan dapat dicapai apabila ada laba yang memadai yang diperoleh secara berkelanjutan. 

Pertumbuhan dalam pengertian yang luas, meliputi pertumbuhan pasar, pertumbuhan ragam produk/jasa yang ditawarkan, serta pertumbuhan teknologi  dan informasi yang digunakan untuk penyediaan produk atau jasa. Pertumbuhan semacam ini seringkali menghasilkan peningkatan daya saing perusahaan yang pada akhirnya juga dapat meningkatkan profitabilitas. Menurut Terry (1987), penerapan manajemen yang baik dalam suatu perusahaan dapat meningkatkan pertumbuhan dan perkembangan perusahaan serta dapat menjamin tercapainya laba usaha . Hal ini disebabkan karena di dalam manajemen mengandung unsur-unsur sumber daya yaitu: manusia, material, mesin, uang, metode, serta pasar.
Pertumbuhan industri ditandai dengan : (1) pertumbuhan poduksi, (2) pertumbuhan penjualan, (3) pertumbuhan pendapatan, dan (4) pertumbuhan laba. Setidaknya, ada dua faktor penentu perkembangan industri, yakni market size dan daya beli masyarakat yang kian menguat.

Market size adalah jumlah penduduk, laju pertumbuhan penduduk, dan besarnya lapisan golongan menengah. Sedangkan daya beli masyarakat, meliputi tingkat pendapatan per kapita, laju pertumbuhan, dan besarnya peranan sektor moderen. 

Menurut Albach (1965) Variabel-variabel pertumbuhan usaha adalah meliputi : Pertumbuhan profit, Peningkatan teknologi dan Informasi, serta Peningkatan kompetensi SDM.

Pertumbuhan profit menunjukkan adanya peningkatan keuntungan perusahaan setiap periode. Laba/profit merupakan keuntungan bersih yang diperoleh perusahaan. Profit yang meningkat setiap periode, menunjukkan bahwa pertumbuhan perusahaan positif. 

Peningkatan teknologi dan informasi pada perusahaan berarti adanya perubahan atau penambahan teknologi baru yang dugunakan pada kegiatan perusahaan, baik manajemen maupun proses produksi. Selain itu perubahan informasi yang terjadi pada perusahaan berupa penambahan teknologi informasi atau sistem informasi juga akan menjadikan perusahaan lebih efektif dalam kegiatannya, sehingga akan menghasilkan pertumbuhan usaha yang baik.

Peningkatan kompetensi SDM ditunjukkan dengan meningkatnya tingkat pendidikan karyawan perusahaan. Hal ini dapat dilakukan dengan pelatihan-pelatihan, program studi lanjut bagi karyawan dan pembinaan dari para ahli secara periodik.

Pertumbuhan industri harus disesuaikan dengan sumber daya yang tersedia, meliputi bahan baku dan peralatan/teknologi yang dimiliki. Pertumbuhan industri manufaktur yang terlalu tinggi justru dapat mengganggu kestabilan ekonomi. Menurut Benny Wachyudi, ketidakstabilan ekonomi akibat pertumbuhan industri yang terlalu tinggi berbanding lurus dengan kenaikan impor bahan baku dan peralatan dalam jumlah besar.
2.1.7  Faktor Pertumbuhan Industri

Pertumbuhan usaha kecil sangat dipengaruhi oleh beberapa Faktor internal dan Faktor eksternal meliputi dibawah ini : 

1. Faktor internal yang mempengaruhi pertumbuhan kecil meliputi (ISBRC – Pupuk, 2003): (1) Kemampuan manajerial, (2) Pengalaman pemilik atau pengelola, (3) Kemampuan untuk mengakses pasar input dan output, teknologi produksi, dan sumber-sumber permodalan,  
(4) Besar kecilnya modal yang dimiliki. dan Davidsson et al. (2002) menambahkan, (5) Besarnya unit usaha (firm size), (6) Lamanya usaha (age), dan (7) Legalitas dari unit usaha (legal form).

2. Beberapa faktor eskternal, antara lain (Tambunan, 1999): 
(1) Dukungan berupa bantuan teknis dan keuangan dari pihak pemerintah/swasta, (2) Kondisi perekonomian yang dicerminkan dari permintaan pasar domestik maupun dunia,  dan (3) Kemajuan teknologi dalam produksi.
2.1.8  Kinerja Industri Kecil dan Menengah di Indonesia
Industri kecil dan menengah di negara berkembang, seperti di Indonesia, sering dikaitkan dengan masalah-masalah ekonomi dan sosial dalam negeri seperti tingginya tingkat kemiskinan, besarnya jumlah pengangguran, ketimpangan distribusi pendapatan, proses pembangunan yang tidak merata antara daerah perkotaan dan perdesaan, serta masalah urbanisasi. Perkembangan industri kecil dan menengah diharapkan dapat memberikan kontribusi positif yang signifikan terhadap upaya-upaya penanggulangan masalah-masalah tersebut di atas.

Karakteristik industri kecil dan menengah di Indonesia, berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh AKATIGA, the Center for Micro and Small Enterprise Dynamic (CEMSED), dan the Center for Economic and Social Studies (CESS) pada tahun 2000, adalah mempunyai daya tahan untuk hidup dan mempunyai kemampuan untuk meningkatkan kinerjanya selama krisis ekonomi. Hal ini disebabkan oleh fleksibilitas industri kecil dan menengah dalam melakukan penyesuaian proses produksinya, mampu berkembang dengan modal sendiri, mampu mengembalikan pinjaman dengan bunga tinggi dan tidak terlalu terlibat dalam hal birokrasi.

Industri kecil dan menengah di Indonesia dapat bertahan di masa krisis ekonomi disebabkan oleh 4 (empat) hal, yaitu : (1) Sebagian industri kecil dan menengah menghasilkan barang-barang konsumsi (consumer goods), khususnya yang tidak tahan lama, (2) Mayoritas industri kecil dan menengah lebih mengandalkan pada non-banking financing dalam aspek pendanaan usaha, (3) Pada umumnya industri kecil dan menengah melakukan spesialisasi produk yang ketat, dalam arti hanya memproduksi barang atau jasa tertentu saja, dan (4) Terbentuknya industri kecil dan menengah baru sebagai akibat dari banyaknya pemutusan hubungan kerja di sektor formal.

Industri kecil dan menengah di Indonesia mempunyai fungsi dalam menggerakan ekonomi Indonesia, yaitu (1) Sektor industri kecil dan menengah sebagai penyedia lapangan kerja bagi jutaan orang yang tidak tertampung di sektor formal, (2) Sektor industri kecil dan menengah mempunyai kontribusi terhadap pembentukan Produk Domestik Bruto (PDB), dan (3) Sektor industri kecil dan menengah sebagai sumber penghasil devisa negara melalui ekspor berbagai jenis produk yang dihasilkan sektor ini.

2.2  Pengertian Strategi

Menurut Alfred Chandler (1962) strategi adalah “penetapan sasaran dan tujuan jangka panjang sebuah perusahaan, dan arah tindakan serta lokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan itu”. 

Menurut Kenneth Andrews (1971) strategi adalah “pola sasaran, maksud atau tujuan dan kebijakan, serta rencana-rencana penting untuk mencapai tujuan itu, yang dinyatakan dengan cara seperti menetapkan bisnis yang dianut atau yang akan dianut oleh perusahaan, dan jenis atau akan menjadi jenis apa perusahaan itu”. 

Menurut Jatmiko (2004: 134), strategi merupakan ; “serangkaian komitmen dan tindakan yang teritegrasi dan terkoordinasi yang dirancang untuk mengeksploitasi ini (core competence) dan mendapatkan keunggulan kompetitif”.

Menurut Jhonson dan Scholes (1993) dalam buku Triton (2007: 15) strategi adalah ; “arah dan cakupan organisasi yang secara ideal untuk jangka yang lebih panjang, yang menyesuaikan sumberdayanya dengan lingkungan yang berubah, dan secara khusus, dengan pasarnya, dengan pelanggan dan kliennya untuk memenuhi harapan stakeholder”.

Menurut Lawrence dan Glueck (1998: 12) strategi adalah ; “rencana yang disatukan, menyeluruh dan tepadu yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan”.

2.2.1 Pengertian Manjemen Strategi



Manajemen strategi merupakan istilah yang digunakan untuk menggambarkan proses penentuan sasaran dan pengambilan keputusan dalam perusahaan yang dirancang untuk mencapai sasaran perusahaan tersebut.


Pengertian manajemen strategi menurut Lawerence R. Jauch dan William F. Glueck (1998: 14): “Manajemen strategi adalah sejumlah keputusan dan tindakan yang mengarah pada penyusunan suatu strategi atau sejumlah strategi yang efektif untuk membantu mencapai sasaran perusahaan.”


Pengertian manajemen menurut Jhon A. Pearce dan Richard B.Robinson dalam Jatmiko (2004: 135) : “Manajemen strategi didefiniskan sebagai sekumpulan keputusan dan tindakan yang menghasilkan perumusan (formulasi) dan pelaksanaan (impementasi) rencana rencana yang dirancanag untuk mencapai sasaran sasaran perusahaan.”


Dua definisi diatas menunjukkan bahwa manajemen strategi merupakan sekumpulan keputusan dan tindakan yang menghasilkan formulasi dan implementasi rencana untuk mencapai sasaran perusahaan.
Menurut Miles dan Snow dalam buku J. David Hunger dan Thomas L. Wheelen (2003: 135) perusahaan pesaing dalam suatu industri dapat dikelompokkan berdasarkan orientasi strategis umum mereka sebagai salah satu tipe dari empat tipedasar strategis. Adapun tipe-tipe umum strategis terdiri dari beberapa karakteristik sebagai berikut:

1. 
Strategi Diferensiasi adalah perusahaan-perusahaan yang memiliki lini produk terbatas dan berfokus pada efesiensi kegiatan-kegiatan operasi mereka yang telah ada. Orientasi pada harga tersebut, membuat perusahaan tidak suka melakukan inovasi pada daerah-daerah yang baru.

2. Strategi Fokus adalah perusahaan-perusahaan yang memiliki line produk luas, dan berfokus pada inovasi produk dan peluang-peluang pasar. Orientasi pada penjualan membuat mereka tidak efesin.

3. Strategi Analyzers adalah perusahaan yang beroperasi paling sedikit pada dua wilayah pasar produk yang berbeda, satu stabil dan satu variabel. Perusahaan-perusahaan tipe ini menekankan pada efesiensi pada area yang stabil dan inovasi pada area variabel.

4. 
Strategi Reactors adalah perusahaan-perusahaan yang kurang memiliki kosistensi hubungan antara strategi, struktur, dan budaya. Tanggapan-tanggapan mereka (sering tidak efesien) terhadap tekanan-tekanan lingkungan.
2.3
Pengembangan Industri Kecil dan Menengah
Adapun kriteria dan alternatif pengembangan yang relevan dengan tingkat keberhasilan usaha industri kecil dan menengah adalah sebagai berikut ini :
2.3.1
Kriteria Pengembangan 

Kriteria pengembangan mencerminkan tingkat pencapaian adanya hubungan antara kriteria dengan elemen-elemen lainnya, adapun kriteria tersebut adalah :

1. `Kompetensi Inti

Dengan sumber daya yang dimiliki, dapat menentukan kapabilitas yang dapat berujud kompetensi inti yang akan merupakan keunggulan bersaing dan keunggulan yang bersifat kompetitif bagi suatu perusahan.

Sumber daya adalah input yang menetukan kapabilitas atau kemampuan untuk dapat terciptanya suatu kompetensi inti. Sumber daya dapat berupa Sumber Daya Manusia (SDM), Sumber Daya Alam (SDA), teknologi, kebudayaan. Kapabilitas adalah kapasitas daerah maupun perusahaan untuk mempergunakan sumber daya yang telah diidentifikasi untuk menciptakan peluang peluang eksternal dan mengembangkan ke tahap komptensi inti. Kompetensi ini adalah sumber daya serta kemampuan kapabilitas yang menjadi sumber keunggulan yang berbasis pada kompetensi inti bagi perusahaan maupun komptensi daerah untuk melebihi para pesaingnya.
Perkembangan dari strategi organisasi yang spesifik harus didasarkan pada kekuatan yag dimiliki organisasi tersebut, hal ini menunjuk pada daya kompetensi sebuah organisasi. Pengertian kompetensi menurut Gary Hamel (2000:227) adalah : “Kemampuan yang unik dari sebuah organisasi yang menciptakan nilai tinggi dan membedakan organisasi tersebut dari persaingan”.

Konsep "kompetensi inti" dipopulerkan oleh Prahalad dan Hamel (2000), didasarkan pada serangkaian tes yang mengidentifikasi sumber daya organisasi yang menawarkan nilai strategis terbesar. Kompetensi inti adalah suatu kumpulan yang terintegrasi dari serangkaian keahlian dan teknologi yang merupakan akumulasi pembelajaran, yang memberikan manfaat bagi keberhasilan bersaing suatu bisnis (Prahalad dan Hamel, 2000). Markides dan Williamson (1994) mendefinisikan kompetensi inti sebagai kolam pengalaman (pool of experience), pengetahuan, dan sistem yang dapat bertindak bersama-sama sebagai katalis untuk menciptakan dan mengumpulkan aset strategis baru. Dapat disimpulkan bahwa kompetensi inti harus berasal dari memeriksa produk dan jasa berbagai perusahaan (dan pesaingnya). Nilai kompetensi inti dapat ditingkatkan dengan menggabungkan produk dan jasa dengan aset komplementer yang sesuai. 

Hafeez et al. (2002) mendefinisikan kompetensi inti sebagai sumber bisnis yang terdiri dari fisik, intelektual, dan aset budaya. Selain itu, kompetensi inti dapat digambarkan sebagai sesuatu yang “unik”, “khusus”, "sulit untuk meniru," dan "lebih unggul dalam kompetisi". Sebuah kompetensi inti sangat tepat disebut sebagai "pengerahan sumber daya" atau "keterampilan". Pada bagian lain, Zingheim (2000) berpendapat bahwa kompetensi inti merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan lebih berhasil dari para pesaingnya dan yang dibutuhkan oleh pasar. Secara khusus, kompetensi dari suatu perusahaan adalah kombinasi sumber daya yang unggul dalam persaingan di seluruh strategi korporasi. 

Lebih jauh Prahalad dan Hamel (1994) berpendapat bahwa untuk dianggap sebagai kompetensi inti, harus memiliki karakteristik: 

1) 
Menawarkan manfaat nyata bagi pelanggan; 

2) 
Sulit bagi pesaing untuk meniru; dan 

3) 
Menyediakan akses ke berbagai pasar. 

Ketiganya adalah kumpulan aset yang bernilai strategis, atau paling relevan untuk masa depan pasar produk dan keputusan dari perusahaan. Diskusi baru-baru ini telah bergeser fokus dari kompetensi ke kemampuan organisasi. Kompetensi, sebagaimana telah dibahas, memiliki teknologi atau pengetahuan berbasis komponen. Pada khususnya, kompetensi seringkali hasil dari perpaduan teknologi dan keterampilan produksi. 

Kompetensi inti dibangun atas individu atau kelompok aset tidak berwujud yang membentuk dan mewujudkan kemampuan organisasi, keterampilan, pengetahuan, pengalaman, orang-orang, sumber daya dan kekayaan intelektual. Kompetensi inti tidak dapat dengan mudah ditiru oleh pesaing. Hal-hal tersebut di atas adalah sumber dari kemampuan perusahaan untuk memberikan nilai unik kepada para pelanggannya. Mereka tidak keliru dengan " teknologi yang paling  unggul ", "proses kelas dunia", atau definisi yang lain "pendorong produksi". Mereka cukup fleksibel untuk mengungguli berbagai fungsi bisnis, produk, teknologi dan mereka tidak terikat dengan cara melakukan bisnis yang telah ada tetapi merupakan platform dan rangsangan untuk pertumbuhan. 

Kompetensi inti adalah kekuatan pendorong di belakang beberapa perusahaan yang memiliki kemampuan menantang, mengelakkan dan bersaing dalam domain pasar. Penulis manajemen telah memberikan beragam makna untuk kata "kompetensi inti", yang tidak perlu selalu konsisten. Tiga contoh definisi yang disajikan untuk kompetensi inti adalah (Gilgeuos dan Parveen, 2001) sebagai berikut : 

a. Pembelajaran bersama dalam organisasi, terutama bagaimana untuk berkoordinasi dengan beragam keterampilan produksi dan berbagai aliran teknologi. 

b. Intangible atau aset tak berwujud, yang tidak dapat dengan mudah ditiru pesaing, namun mereka juga akan sulit untuk mengganti jika sebuah perusahaan menemukan mereka hancur atau rusak.

c. Sebuah kombinasi unik dari teknologi, pengetahuan dan keterampilan yang dimiliki oleh satu perusahaan di pasar. Sebuah kompetensi inti biasanya merupakan dasar bagi berbagai produk akhir dan jasa, baik sekarang maupun di masa depan. Kompetensi inti memiliki berbagai atribut seperti kompleksitas, tak dapat dilihat (invisibility), tak dapat ditiru (inimitability), daya tahan, kelayakan (appropriability) dan non-substitusi. 

Ada banyak cara untuk mengkategorikan kompetensi inti, namun Prahalad dan Hamel (1994) telah membagi ke dalam 3 (tiga) tipe : 

a. Pasar mengakses kompetensi: keterampilan yang membantu menempatkan suatu perusahaan di dekat para pelanggannya. Sebagai contoh pengelolaan merek, penjualan dan pemasaran, distribusi dan logistik, dukungan teknis. 

b. Integritas berhubungan dengan kompetensi: keterampilan yang memungkinkan perusahaan untuk melakukan hal-hal yang jauh lebih cepat, dengan fleksibilitas yang lebih besar atau dengan yang kehandalan lebih tinggi dibandingkan pesaing. Misalnya kompetensi seperti, kualitas, siklus manajemen waktu dan Just-In-Time. 
c. Fungsi yang berhubungan dengan kompetensi: kemampuan yang memungkinkan perusahaan untuk berinvestasi dengan layanan atau produk dengan keunikan fungsi, yang menginvestasikan produk dengan manfaat pelanggan yang khas.

Contoh dari kompetensi inti adalah 3M, Black & Decker, Canon, Honda dan NEC yang membangun merek global melalui produk yang dihasilkan dari kompetensi inti. Hal ini memungkinkan untuk membangun citra mereka, membangun loyalitas pelanggan dan memperoleh akses ke banyak saluran distribusi. Sebagai contoh, Sony mengembangkan camcorder 8mm; Yamaha menciptakan Piano Digital; kompetensi inti Canon di bidang optik, pencitraan dan kontrol mikroprosesor memungkinkannya untuk mendominasi pasar yang berbeda seperti, mesin fotokopi, printer laser desktop, kamera dan pemindai gambar (image scanner) serta faksimili; Philips di media optik dan kompetensi laser; Casio yang mengkhususkan diri di LCD televisi warna layar kecil; 3M mengembangkan kaset tekanan sensitif, magnetic tape, fotografi, film; serta kompetensi inti Honda dalam kereta api dan mesin memberikan keuntungan khas dalam mobil, sepeda motor, mesin pemotong rumput dan bisnis generator. 

Dalam perspektif ekonomi regional, kompetensi inti adalah sekumpulan kemampuan terintegrasi yang dimiliki daerah untuk dapat membangun keunggulan bersaing daerahnya dengan keunikan yang dimiliki oleh daerah (Depperin, 2009). 

Dengan membangun kompetensi inti daerah berarti pembinaan lebih fokus, efisien, dan efektif sesuai dengan potensi daerah untuk meningkatkan keunggulan bersaing produk yang dihasilkan oleh suatu daerah yang berarti meningkatkan nilai tambah ekonomi daerah. Kompetensi inti mengarah kepada pengembangan produk inti, yakni perwujudan fisik dari satu atau lebih kompetensi-kompetensi inti. Produk inti (core product) bukanlah produk secara langsung dijual kepada pengguna akhir; produk inti digunakan untuk mengembangkan beragam produk akhir. Dengan mengkombinasikan seperangkat kompetensi inti dalam berbagai cara dan mencocokkannya dengan kesempatan pasar, organisasi akan dapat meluncurkan beragam bisnis. Tanpa kompetensi inti, suatu perusahaan besar hanyalah suatu koleksi bisnis yang terpisah. Kompetensi inti akan menjadi perekat yang melekatkan unit bisnis ke dalam portofolio bisnis yang saling terkait (Depperin, 2009).

Dengan demikian, kompetensi ini merupakan sekumpulan sumber daya dan kemampuan (aset-aset) organisasi yang memiliki kekhasan yang diperlukan untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi. Keunikan yang dimiliki organisasi dapat membuat kesulitan bagi pesaing untuk menirunya. Dengan mengambil pemikiran mengenai konsep one village one product (OVOP) berdasarkan kompetensi berbasis kekhasan produk, yang dikembangkan oleh Gubernur Hiramatsu di daerah Oita-Jepang, dan OTOP (One Tambon One Product) yang diimplementasikan di Thailand, sebenarnya diilhami oleh gerakan yang sama dengan gerakan One Village One Product tadi. Tujuan dari gerakan ini adalah memperbaiki atau menyempurnakan sumber-sumber atau produk-produk lokal sedemikian sehingga dapat diterima oleh pasar internasional. Yang menjadi obyek OTOP di Thailand adalah “tambon”, yaitu sebutan untuk unit administratif setingkat kecamatan di Indonesia. 

Sementara itu, pada tataran nasional, konsep di atas diadopsi menjadi SAKA SAKTI (satu kabupaten/kota satu kompetensi inti) yang dipaparkan oleh Prof. Dr. Martani Huseini dalam pidato guru besarnya. Menurutnya untuk membangun keunggulan bersaing daerah diperlukan penciptaan kompetensi inti bagi daerah tersebut. Hal ini diperlukan agar seluruh sumber daya dan kemampuan yang dimiliki oleh daerah tersebut terfokus pada upaya untuk menciptakan kompetensi inti. 

Selain itu, Konsep seperti ini pernah diimplementasikan di Jawa Timur oleh Gubernur Basofi Sudirman. Dalam konsepnya, tiap kabupaten harus mendalami keahlian dalam membuat satu produk dan meningkatkan produksinya. 

Konsep ini didasari oleh keyakinan bahwa dengan memilih satu produk atau komoditi untuk satu wilayah tertentu, maka penduduk di wilayah tersebut akan menjadi ahli. Keahlian dapat juga didatangkan dari luar. Setelah produk atau komoditi tersebut menjadi kompetensi inti dari wilayah tersebut, maka mereka dapat memproduksi produk atau komoditi tersebut dengan kualitas yang tinggi dan harga yang murah, daripada kualitas dan harga yang dicapai oleh pesaingnya, baik di dalam negeri maupun di pasar internasional.

Pemilihan kompetensi inti dari suatu wilayah akan berimplikasi wilayah tersebut berkonsentrasi pada komoditi (produk) tersebut. Dengan kata lain, wilayah tersebut menjadi terspesialisasi. 

Dilihat dari dimensi mikro (perusahaan), Kotler berpendapat bahwa organisasi dalam membangun kompetensi inti (produk/layanan/komoditi inti) setidaknya memperhatikan kriteria-kriteria seperti keunikan, sulit untuk ditiru, memberikan manfaat lebih bagi pelanggan serta memberikan keuntungan yang cukup besar. Sedangkan dilihat dari dimensi yang lebih luas, yaitu suatu daerah (Kabupaten/Kota), pemilihan kompetensi inti daerah tidak boleh keluar dari kriteria-kriteria seperti memiliki nilai tambah yang tinggi, memiliki keunikan daerah, memiliki keterkaitan yang kuat serta memiliki peluang untuk menembus pasar internasional. Dengan kata lain, penentuan kompetensi inti suatu daerah haruslah memberikan dampak yang besar dalam menstimulus perekonomian daerah. 

Permasalahan yang dihadapi oleh daerah saat ini antara lain karena konsep kompetensi inti (beserta manfaat-manfaatnya) belum diterapkan secara benar dalam perencanaan perekonomian daerah. Kalaupun sudah, konsep tersebut terkadang dipahami secara parsial atau tanpa mengindahkan kaidah-kaidah yang telah disebutkan di atas. Sehingga dalam kenyataannya, suatu kabupaten/kota sering kali hanya meniru apa yang terlihat berhasil dilaksanakan didaerah lain tanpa mempertimbangkan faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan peluang yang dihadapi oleh daerah tersebut. Akibatnya banyak proyek-proyek yang sifatnya replikasi yang gagal ketika diimplementasikan di lapangan. Permasalahan tersebut juga semakin diperparah oleh adanya pendekatan yang bersifat top down dalam menentukan dan mengembangkan kompetensi inti, sebab ide-ide yang muncul hanyalah ide pejabat daerah tertentu tanpa dikonfirmasikan ke masyararakat.

Prahalad dan Hamel beranggapan bahwa jika sebuah perusahaan dapat “mempertahankan dominasi manufaktur dunia dalam produk inti”, itu akan “memberikan cadangan kekuatan untuk membentuk evolusi produk akhir”. Banyak contoh yang besar berdasarkan teori mereka: perusahaan-perusahaan Jepang yang sukses. Sebelumnya, pada akhir abad ini, banyak kinerja perusahaan-perusahaan telah menjadi jelas kurang memberikan teladan.

Ide kompetensi inti berguna untuk manajer, tidak hanya untuk fokus pada hal-hal penting, tetapi juga untuk mengidentifikasi hal-hal yang tidak “pada intinya”. Misalnya, manajemen mungkin bertanya, mengapa ada hal-hal yang tidak penting yang dilakukan dalam pemberdayaan sumber daya berharga.

Prahalad dan Hamel berhasil meyakinkan manajer untuk melihat strategi sebagai sesuatu yang mengalir dan tepat. Tulisan mereka terpercik dengan referensi ke hal-hal seperti “strategi inten”, “strategi sebagai peregangan dan pengungkit/dongkrak”, “ruang kompetitif” dan “pasar ekspedisi”. Itu adalah peralihan dari pendekatan yang lebih modular dari Michael Porter dan tradisi manajemen ilmiah. Porter telah mengubah pemikiran strategis kembali ke arah Frederick Taylor, Prahalad dan Hamel mengubah arah itu beberapa derajat.

Dorongan untuk mengidentifikasi kompetensi inti bergerak sejalan dengan semakin populernya outsourcing. Ketika perusahaan yang tiba-tiba bisa outsource hampir di semua proses yang berada di bawah payung perusahaan, mereka perlu tahu apa yang unik yang ada di dalam hard core kegiatan mereka agar memenuhi syarat untuk melaksanakan hal itu, apakah hal itu bisa diserahkan ke tangan pihak ketiga. Dalam beberapa kasus jawabannya adalah sangat sedikit yang melakukan hal demikian.

Gagasan menyebar dari kompetensi inti untuk proses segala core (inti) – inti pemprosesan, core bisnis segala sesuatu yang merupakan esensi dari perusahaan dan perusahaan itu lakukan. Konsultan manajemen mendorong perusahaan untuk fokus pada inti mereka sebagai sumber potensi yang belum dimanfaatkan di masa perubahan yang cepat dan sulit diprediksi.

Chris Zook, seorang konsultan strategi, telah menulis trilogi gagasan untuk mendapatkan pertumbuhan yang lebih dari bisnis inti. Buku keduanya, “Beyond Core”,  merupakan subjudul ” Perluas Pasar Anda Tanpa Meninggalkan Akar Anda”.

Mengembangkan kapabilitas/kemampuan inti adalah proses penentuan tindakan yang tepat bagi perusahaan/daerah untuk merumuskan strategi dalam rangka untuk menciptakan dan mempertahankan keunggulan kompetitif. 

Kemampuan inti sebuah perusahaan meliputi konsep kompetensi inti, dan sebagaimana pendapat Ansoff dan McDonne (1990)l, bahwa kemampuan perusahaan untuk pindah ke daerah-daerah bisnis baru tergantung pada kemampuan untuk tampil sukses di bidang ini. Selain itu, strategi dan kemampuan memiliki hubungan seperti "ayam dan telur" dan harus mendukung satu sama lain (Lin dan Hsu, dalam Tambunan, 2000).

Cho dan Moon (2000), menyatakan bahwa untuk mendesain suatu sistem yang sukses untuk keunggulan bersaing setidaknya ada lima kunci perubahan desain yang penting, yaitu:

a. 
Kompetensi

b. 
Kandidat pilihan

c. 
Kompetensi berfokus pembangunan (competency-focused development)

d. 
Komunikasi yang lebih terbuka

e. 
Tinjauan berkelanjutan.
Selanjutnya, manajemen strategis fokus menyoroti pada pemahaman sumber keunggulan bersaing yang berkelanjutan. Pembuat kebijakan perusahaan selalu mencari faktor-faktor keunggulan kompetitif dalam proses perencanaan strategis. Faktor kritis keunggulan bersaing yang berkelanjutan meliputi pengembangan kemampuan relatif suatu perusahaan dan kemampuan perusahaan untuk membedakan produknya. Dengan demikian dapat dilihat bahwa kemampuan inti tidak hanya memandu arah strategis perusahaan, tetapi juga sangat mempengaruhi pertumbuhan perusahaan dan keunggulan kompetitif.

Ada beberapa studi yang mengeksplorasi pentingnya kemampuan dalam perusahaan, yaitu kemampuan manajemen pengetahuan, kemampuan teknologi, kemampuan inovatif, kemampuan dinamis, dan kemampuan inti (Cho dan Moon, 2000).

Ketika suatu kemampuan berharga, langka, tidak dapat ditiru dengan sempurna, dan tanpa strategis setara substitusi, dikatakan memiliki potensi strategis, sehingga menjadi kemampuan inti dengan potensi untuk menciptakan keunggulan kompetitif. Oleh karena itu, kemampuan inti perusahaan melampaui kemampuan lain dan memiliki peran penting dalam manajemen strategis.

Bagaimana sebuah perusahaan memanfaatkan sumber daya tergantung pada kemampuan perusahaan yang memungkinkan untuk mengeksploitasi sumber daya. Namun, dalam kenyataannya, tidak setiap perusahaan dapat membuat penggunaan terbaik dari sumber daya. Meskipun perusahaan mungkin memiliki tingkat sumber daya yang sangat baik, kelemahan dalam kemampuan perusahaan akan mengurangi kemampuannya untuk mengeksploitasi sumber daya tersebut.

Dengan demikian, efek dari kemampuan inti memiliki tingkat komprehensif dan faktor penentu pada kinerja perusahaan. Sebuah strategi diferensiasi perusahaan biasanya terfokus pada pengembangan kemampuan inti. Kemampuan inti adalah "kemampuan yang membedakan perusahaan strategis, mendorong keuntungan yang lebih besar di perusahaan kompetitif". Selain itu, merujuk pada keterampilan perusahaan mengkoordinasikan sumber daya dan menempatkan mereka untuk digunakan secara produktif. Ansoff dan McDonnell dalam Cho dan Moon (2000) lebih jauh mengemukakan teori bahwa ada dua jenis kemampuan: fungsional (pemasaran, produksi, penelitian dan pengembangan, dan lain-lain) dan kemampuan manajemen umum (manajemen pertumbuhan, diversifikasi, dan akuisisi). Tiga atribut kemampuan manajemen umum adalah iklim, kompetensi, dan kapasitas.

Singkatnya, dibutuhkan kemampuan untuk mengelola sebuah perusahaan dan kemampuan inti yang digunakan secara luas oleh setiap departemen fungsional perusahaan. Dengan demikian, para manajer biasanya dihadapkan dengan tantangan untuk mengidentifikasi, mengembangkan, melindungi, dan menyebarkan sumber daya dan kemampuan dalam cara-cara yang menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.

Pendekatan kompetensi mempertimbangkan bagaimana pengetahuan dan keterampilan digunakan. Pendekatan kompetensi mencoba mengidentifikasi faktor tersembunyi yang seringkali sangat penting untuk kinerja. Pendekatan kompetensi menggunakan beberapa metodologi untuk membantu pimpinan mengidentifikasikan contoh-contoh dari apa yang dimaksud dengan sikap dan bagaimana faktor-faktor tersebut mempengaruhi kinerja. 

Beberapa metodologi tersedia dan digunakan untuk menentukan kompetensi, menurut David D. Dubois (1998:10) pada umumnya dengan behavioral event interview . Proses ini terdiri dari berikut ini :

a. Suatu tim senior manajer mengidentifikasikan bidang-bidang hasil kinerja masa depan yang penting untuk rencana strategis organisasi

b. Dibentuk grup panel yang terdiri dari orang-orang yang berpengetahuan tentang pekerjaan-pekerjaan di organisasi tersebut

c. Fasilitator sumber daya manusia atau konsultan luar mencari contoh-contoh spesifik dari kelakuan pekerja dalam melaksanakan pekerjaan dan kejadian sebenarnya dalam menghadapi pekerjaan, dengan mengetahui tentang pikiran dan perasaannya dalam setiap kejadian.

d. Dibuat uraian rinci setiap kompetensi yang berhubungan dengan pekerjaan dari kejadian-kejadian tersebut.

e. Mengurutkan kompetensi-kompetensi, dan level yang dibutuhkan diidentifikasikan dengan dirincikan untuk setiap pekerjaan.

f. Standar kinerja diidentifikasikan dan dihubungkan dengan pekerjaan. Proses seleksi, pelatihan, dan kompensasi yang sesuai terfokus pada kompetensi, dibuat dan diimplementasikan.
Contoh-contoh kompetensi yang digunakan dalam organisasi yang paling umum ditemui menurut Patricia K. Zingheim (2000:65), adalah :
a. Fokus terhadap pelanggan

b. Orientasi kelompok 

c. Pengalaman teknis

d. Orientasi hasil 

e. Kepemimpinan 

f. Inovasi

g. Kemampuan adaptasi.

2. 
Pengertian Orientasi Pasar 
Perusahaan akan memenangkan persaingan dengan meraih keunggulan bersaing adalah perusahaan yang dapat menyampaikan superior value kepada pelanggan. Superior value ini dapat diciptakan apabila perusahaan memahami dengan baik siapa pelanggan mereka, apa kebutuhan mereka dan bagaimana memuaskan mereka secara lebih baik dibandingkan dengan pesaing. 

Skala implementasi bisnis mengenai strategi orientasi pasar tergantung pada tingkat perhatian dan kemampuan organisasi merespon kebutuhan pelanggan dan tindakan kompetitif, dengan demikian organisasi yang berorientasi akan mampu mempengaruhi kemampuan merespon kebutuhan pelanggan. 

Oleh karena itulah dibutuhkan orientasi pasar, yang menjadi implementasi dari konsep pemasaran dan bisnis. Penerapan orientasi pasar juga membantu perusahaan memberikan nilai pelanggan yang tidak mudah ditiru sehingga produk yang ditawarkan akan dinilai lebih tinggi pula oleh pelanggan dibandingkan dengan produk pesaing.

Menurut Kohli dan Jaworski (dalam Muniya Alteza, 2004:63) orientasi pasar adalah : “pengumpulan secara luas intelejen pasar yang berkaitan dengan kebutuhan pelanggan sekarang atau masa mendatang, penyebarluasan intelejen diantara departemen-departemen, respon dan organisasi terhadap intelejen tersebut”. 

Definisi lain dikemukakan oleh Narver dan Slater (dalam Muniya Alteza, 2004:63) orientasi pasar adalah sebagai budaya yang meliputi (1) menempatkan prioritas tertinggi pada usaha menciptakan dan memelihara superior costumer dengan memperhatikan kepentingan berbagai pihak lain; dan (2) menyediakan norma perilaku sebagai respon terhadap informasi pasar. 

Sedangkan menurut Lukas dan Ferrell (2000:40) orientasi pasar adalah : “proses dari menghasilkan dan memberikan informasi pasar untuk tujuan menciptakan superior value bagi konsumen”. 

Lamb et al. (2001) juga mengemukakan bahwa orientasi pasar sebagai suatu konsep pemasaran meliputi tiga hal: 

a.
Fokus pada kemauan dan keinginan konsumen, sehingga organisasi dapat membedakan produknya dengan produk yang ditawarkan oleh pesaing. 

b.
Mengintegrasikan seluruh aktivitas organisasi termasuk di dalamnya produksi untuk memuaskan kebutuhan konsumen. 

c. 
Pencapaian tujuan jangka panjang organisasi dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen secara hukum, serta bertanggung jawab atas semua kebijakan tentang konsumennya. 

Berpedoman pada definisi di atas bahwa orientasi pasar adalah suatu konsep multidimensional yang dapat dirumuskan melalui konsep : orientasi pelanggan, orientasi pesaing, koordinasi antar fungsi, dan pembelajaran pada pelanggan dengan maksud untuk memenuhi kebutuhan pelanggan sekarang maupun masa mendatang agar terciptanya superior customer dan superior value. 

a. Organisasi Berorientasi Pasar 
Setiap perusahaan mengharapkan adanya perolehan pendapatan yang mencukupi untuk menutup biaya dalam jangka panjang, oleh karena itulah maka semakin tinggi orientasi pasar perusahaan maka diharapkan semakin tinggi pula profitabilitas yang diperoleh. 

Untuk mewujudkan orientasi pasar dengan baik, ada tiga tahap yang harus dilakukan oleh perusahaan. Setiap tahap berfokus pada tiga aspek keperilakuan orientasi pasar karena masing-masing memiliki informational value yang penting, menurut Kohli dan Jaworski (dalam Muniya Alteza, 2004:65), adapun ketiga tahap orientasi pasar tersebut, meliputi :

1) 
Pengumpulan intelejen pasar 


Intelejen pasar merupakan titik awal dalam pelaksanaan orientasi pasar. Strategi intelen pasar tidak hanya terletak pada usaha memperoleh informasi kebutuhan dan preferensi pelanggan sekarang yang tampak (verbalized need) tetapi juga memiliki peluang mengidentifikasikan kebutuhan laten dimasa depan (unverbalized need) dengan melakukan analisis faktor-faktor eksogen yang mempengaruhi kebutuhan pelanggan, seperti peraturan pemerintah, teknologi, kompetitor dan kekuatan lingkungan lainnya. Intelejen tersebut menyediakan fokus untuk mengembangkan produk dan usaha pertumbuhan penjualan dengan memungkinkan perusahaan untuk menjalin hubungan erat dengan pelanggannya dan menyediakan kesempatan untuk pengembangan pasar. Adanya sistem intelejen pasar yang terkoordinasi baik memungkinkan perusahaan mengambil keputusan yang dapat menjadi sumber keunggulan bersaing. 
2) 
Penyebarluasan intelejen pasar 


Semua intelejen pasar yang telah diperoleh perusahaan harus dikomunikasikan, disebarluaskan kepada individu dan departemen yang relevan dalam perusahaan. Intelejen pasar tidak harus disebarkan oleh departemen pemasaran kepada departemen lain tetapi juga bisa dari arah berlawanan yaitu dari departemen lain ke departemen pemasaran, tergantung darimana intelejen tersebut dikumpulkan. Selain prosedur penyebarluasan secara formal organisasi juga dapat memakai cara informal sehingga setiap orang dalam perusahaan dengan mudah mengetahui dan memahami dengan baik. 

3) 
Respon organisasi 


Perusahaan harus mengambil tidakan yang terkoordinasi untuk merespon intelejen yang telah dikumpulkan dan disebarluaskan. Respon ini diwujudkan dalam berbagai usaha yang bertujuan untuk menyampaikan customer value secara lebih baik dibandingkan pesaing, antara lain pemilihan target market, pendesainan dan penawaran produk dan jasa baru, pendistribusian serta promosi. 

Tiga konsep tersebut pada dasarnya memiliki prinsip sama dengan pendapat yang telah dikemukakan Slater dan Narver (dalam Muniya Alteza, 2004:68) yang menyatakan ada empat langkah menuju organisasi yang berorientasi pada pasar, keempat langkah tersebut meliputi : 

1) 
Mengumpulkan informasi yang menyeluruh mengenai pelanggan, pesaing, dan pasar. 

2) 
Memeriksa setiap jenis informasi dari sudut pandang bisnis secara keseluruhan. 

3) 
Menentukan bagaimana cara perusahaan menyampaikan superior costumer value. 
4) 
Mengimplementasikan tindakan untuk memberikan nilai yang diinginkan pelanggan.
Empat langkah tersebut dapat digambarkan sebagai berikut : 
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Gambar 2.1
Langkah-langkah Menjadi Organisasi Berorientasi pada Pasar
Sumber: Stanley F. Slater and John C.Narver, 1994, “Market Orientation, Costumer Value, and Superior Performance”, Business Horizons (dalam Muniya Alteza, 2004:68).

Orientasi pasar juga bermanfaat untuk membantu perusahaan mengembangkan strategi yang tepat dimana proses formulasinya tidak hanya memperhatikan faktor internal perusahaan saja melainkan juga lingkungan eksternal. Perusahaan yang berorientasi pasar memiliki keunggulan dalam kemampuan analisis eksternal dan mengidentifikasikan berbagai isu strategi karena seluruh bagian organisasi memiliki kepedulian terhadap pasar (market sense).

Menurut Porter (dalam Muniya Alteza, 2004:68) mengemukakan bahwa perumusan strategi yang berhasil harus didasarkan pada analisis lima kekuatan yang mempengaruhi pasar, yaitu : pesaing, produk subtitusi, pendatang baru, daya tawar pemasok maupun daya tawar pembeli. 

Hal tersebut berarti bahwa pelanggan dan pesaing yang merupakan komponen utama orientasi pasar adalah dua faktor utama yang harus diperhatikan perusahaan untuk menciptakan strategi yang dapat mendukung keunggulan bersaing secara berkelanjutan. 
b.
Indikator Orientasi Pasar 
Dalam penelitian Narver dan Slater (dalam Muniya Alteza, 2004:63), mengemukakan bahwa ada tiga indikator yang digunakan dalam orientasi pasar, begitu juga seperti yang dikemukakan oleh Kohli dan Jaworski (dalam Muniya Alteza, 2004:64), yaitu : 1). Orientasi pelanggan 2). Orientasi pesaing 3). Koordinasi antar fungsi. 

1) 
Orientasi pelanggan 


Adalah pemahaman perusahaan terhadap target buyer sehingga dapat menciptakan superior value kepada mereka secara terus menerus. Untuk itu dibutuhkan pemahaman pemasar terhadap keseluruhan rantai nilai konsumen, tidak hanya saat ini tetapi juga dalam perkembangannya seiring dinamika kondisi internal pasar. Melalui orientasi pelanggan perusahaan berusaha memahami pelanggannya sekarang maupun pelanggan potensial di masa depan serta apa yang dapat ditawarkan untuk memuaskan keinginan tersebut sekarang atau di masa depan. 

2) 
Orientasi Pesaing 


Adalah sebagai pemahaman akan kekuatan dan kelemahan jangka pendek serta kapabilitas dan strategi jangka panjang dari para pesaing yang ada maupun pesaing potensial. Penerapan orientasi pesaing mempunyai dua tujuan, yaitu dalam jangka pendek perusahaan berusaha memahami kekuatan dan kelemahan baik dari pesaing sekarang atau pesaing yang potensial dimasa mendatang. Sedangkan dalam jangka panjang perusahaan harus mengerti kapabilitas dan strategi apa yang mereka gunakan. Melalui orientasi pasar ini perusahaan berusaha untuk menjawab tiga pertanyaan, yaitu siapa saja pesaing perusahaan, teknologi seperti apakah yang dipakai oleh pesaing, dan apakah pesaing mewakili sebuah alternatif yang menarik dari sudut pandang target costumer. 
3) 
Koordinasi Antar Fungsi 


Adalah merefleksikan pendayagunaan secara terkoordinasi dari seluruh sumber daya yang ada dalam perusahaan dalam rangka menciptakan superior costumer value bagi pembeli sasaran. Untuk dapat memberikan respon yang tepat kepada pelanggan dibutuhkan adanya koordinasi pemanfaatan sumber daya dalam perusahaan antar berbagai departemen, koordinasi dalam rangka integrasi sumber daya tersebut terkait erat dengan orientasi pelanggan dan pesaing.

Evolusi strategi pemasaran dapat dipandang sebagai filosofi persaingan yang secara kuat memengaruhi suatu aktivitas pemasaran organisasi. Menurut Lamb et al. (2001) filosofi persaingan dapat dikembangkan melalui empat tahap evolusi orientasi: 

1) 
Orientasi produksi 


Suatu filosofi yang berfokus pada kemampuan internal perusahaan yang melebihi dari keinginan dan kebutuhan pasar. Orientasi produksi menjadi keliru karena tidak mempertimbangkan apakah produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan merupakan produk yang paling efisien serta cocok dengan kebutuhan pasar, sementara itu konsumen menjadi target pasar yang akan dilayaninya. 

2) 
Orientasi penjualan 


Didasarkan pada suatu filosofi bahwa orang membeli barang atau jasa. Perusahaan menggunakan teknik penjualan yang agresif dan penjualan yang tinggi akan mendatangkan keuntungan yang tinggi pula. Orientasi penjualan menjadi tidak tepat, karena tidak mempertimbangkan kualitas tenaga penjualnya, sangat sulit meyakinkan orang untuk membeli produknya, seringkali produk yang mereka tawarkan tidak sesuai dengan harapan dan keinginnan konsumennya. 

3) 
Orientasi pemasaran 


Didasarkan pada suatu filosofi bahwa suatu penjualan tidak tergantung pada penjualan yang agresif, tetapi lebih pada keputusan konsumen untuk membeli produk. Orientasi pemasaran lebih diarahkan untuk memahami pesaing, fokus pada konsumen, koordinasi antarfungsi dalam rangka memberikan nilai yang terbaik. 

4) 
Orientasi sosial 


Didasarkan pada filosofi bahwa suatu organisasi itu ada, tidak hanya untuk memuaskan kebutuhan yang diinginkan konsumen dan memenuhi tujuan organisasi, tetapi juga untuk melindungi kepentingan yang terbaik atas indivindu dan masyarakat dalam jangka panjang.
3.
Pengertian Kewirausahaan

Kewirausahaan adalah padanan kata entrepreneurship dalam bahasa Inggris, unternehmer dalam bahasa Jerman, ondernemen dalam bahasa Belanda. Sedangkan di Indonesia diberi nama kewirausahaan. Kata entrepreneurship yang dahulunya sering diterjemahkan dengan kata kewiraswastaan akhir-akhir ini diterjemahkan dengan kata kewirausahaan. Entrepreneur berasal dari bahasa Perancis yaitu entrepreneur yang artinya memulai atau melaksanakan. 

Wiraswasta atau wirausaha berasal dari kata : Wira: utama, gagah, berani, luhur; swa: sendiri; sta: berdiri; usaha: kegiatan produktif. Dari asal kata tersebut, wiraswasta pada mulanya ditujukan pada orang-orang yang dapat berdiri sendiri.

Di Indonesia kata wiraswasta sering diartikan sebagai orang-orang yang tidak bekerja pada sektor pemerintah yaitu: para pedagang, pengusaha dan orang-orang yang bekerja di perusahaan swasta, sedangkan wirausahawan adalah orang-orang yang mempunyai usaha sendiri. Wirausahawan adalah orang yang berani membuka kegiatan produktif yang mandiri.

Entrepreneurship (kewirausahaan) itu berkembang berdasarkan naluri, personal, dan alamiah karena pada zaman dahulu belum ada suatu konsep yang jelas tentang kewirausahaan.

Menurut pendapat Hisrich et al (2004:6) mendefenisikan kewirausahaan sebagai berikut : “proses penciptaan sesuatu yang baru pada nilai menggunakan waktu dan upaya yang diperlukan, menanggung risiko keuangan, fisik, serta risiko sosial yang mengiringi, menerima imbalan moneter yang dihasilkan, serta kepuasan dan kebebasan pribadi.”

Menurut pendapat Hendro (2011:27) kewirausahaan sudah lebih dari sekedar mengorganisasi karena bisa terdiri dari pencipta (creator), pemodal (inventor), dan pelaku (innovator).

Berdasarkan pendapat Lambing dan Charles (1999), kewirausahaan adalah : “suatu usaha yang kreatif yang membangun suatu value dari yang belum ada menjadi ada dan bisa dinikmati oleh banyak orang”. Setiap wirausahawan (entrepreneur) yang sukses memiliki 4 (empat) unsur pokok, yaitu :

a. 
Kemampuan (hubungannya dengan IQ dan keterampilan)

b. 
Keberanian (hubungannya dengan EQ dan mental)

c. 
Keteguhan hati (hubungannya dengan motivasi diri)

d. 
Kreativitas yang menelurkan sebuah inspirasi sebagai cikal bakal ide untuk menemukan peluang berdasarkan intuisi (hubungannya dengan pengalaman)

Hendro (2011:27) mengatakan bahwa kewirausahaan adalah : “suatu kemampuan untuk mengelola sesuatu yang ada dalam diri anda untuk dimanfaatkan dan ditingkatkan agar lebih optimal atau baik sehingga dapat meningkatkan taraf hidup di masa yang akan datang”. Hal-hal itu antara lain :

a. 
Pengetahuan (knowledge)

b. 
Kemampuan (skill)

c. 
Pengalaman (experiences)

d. 
Jaringan (networking)

e. 
Informasi-informasi yang didapat (information)

f. 
Sumber-sumber yang ada (manusia, uang, bakat, lingkungan, keluarga, dan lain-lain)

g. 
Waktu yang ada (time)

h. 
Masa depan dan kesempatan (future and opportunity)

Menurut Winardi (2003:172) kewirausahaan adalah :

“proses di mana diciptakan sesuatu yang berbeda dan bernilai, dengan jalan mengorbankan waktu dan upaya yang diperlukan, di mana orang menanggung risiko keuangan serta sosial, dan orang-orang yang bersangkutan menerima hasil-hasil berupa imbalan moneter, dan kepuasan pribadi sebagai dampak kegiatan itu”.

Sedangkan menurut Jack M. Kaplan dalam Winardi (2003:173) kewirausahaan adalah : “kemampuan yang dimiliki seseorang untuk membangun usaha sendiri” 

Kewirausahaan adalah suatu proses yang dinamis dari visi, perubahan, dan kreasi. Kewirausahaan memerlukan sebuah pengaplikasian dari energi dan pengorbanan untuk kreasi dan penerapan ide-ide baru dan solusi yang kreatif. Hal yang penting termasuk kemauan untuk mengambil risiko (Kuratko and Hodgetts, 2004:4)

Menurut Drucker (1996:2) mengartikan kewirausahaan sebagai berikut : 

“semangat, kemampuan, sikap, perilaku individu dalam menangani usaha/kegiatan yang mengaruh pada upaya mencari, menciptakan, menerapkan cara kerja, teknologi, dan produk baru dengan meningkatkan efisiensi dalam rangka memberikan pelayanan yang lebih baik dan memperoleh keuntungan yang lebih besar. Untuk memperoleh keuntungan diperlukan kreativitas dan penemuan ha-hal baru”.

Kewirausahaan adalah proses yang mempunyai risiko tinggi untuk menghasilkan nilai tambah produk yang bermanfaat bagi masyarakat dan mendatangkan kemamkmuran bagi sang wirausahawan (entrepreneur).

Dari definisi-definisi kewirausahaan diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa seorang kewirausahaan adalah orang yang mampu melihat peluang dan menciptakan inovasi baru agar memiliki nilai (value) dengan kemampuan kreativitasnya dalam mengoptimalkan segala sumber daya yang ada, baik itu sumber daya materil, kapasitas intelektual, maupun waktunya untuk menghasilkan suatu produk atau usaha yang berguna bagi dirinya dan bagi orang lain. 
a.
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Kewirausahaan

Hendro (2011:32) mengatakan bahwa ada beberapa faktor yang menstimulus “Spirit Entrepreneurship”, yaitu :

1) 
Evolusi produk


Perubahan produk akan menimbulkan perubahan kebutuhan

2) 
Evolusi ilmu pengetahuan


Perubahan ilmu pengetahuan akan menimbulkan inspirasi produk baru.

3) 
Perubahan gaya hidup


Perubahan gaya hidup akan menimbulkan keinginan akan produk baru yang berbeda
4) 
Perubahan teknologi


Berkembangnya teknologi dan semakin canggihnya teknologi akan menciptakan produk, suasana, dan gaya hidup yang berbeda.

5) 
Perubahan budaya


Berkembangnya gaya hidup, pendapatan, selera, teknologi, dan sebagainya akan mengubah budaya seseorang, sehingga hal ini memengaruhi kebutuhan akan produk yang berbeda di setiap tempat.

6) 
Perubahan struktur pemerintahan dan politik


Perubahan politik akan memengaruhi perubahan struktur pemerintahan, yang berujung pada perubahan peraturan, kebijakan, dan arah perekonomian, sehingga muncullah keinginan akan produk yang baru.

7) 
Intrapreneurship


Kemampuan intrapreneurship (entrepreneurship di dalam sebuah perusahaan internal) yang semakin baik dan kuat akan memunculkan gairah entrepreneur. Hal ini disebabkan karena kreativitas, inovasi, ketatnya persaingan, perubahan organisasi, dan lain-lain. Jadi organisasi secara tidak langsung dapat mengembangkan jiwa entrepreneurship seseorang.

Jenis–jenis keterampilan menurut Robert Hisrich (2004:21) :

1) 
Keterampilan Teknis

a) Penulisan

b) Komunikasi

c) Pemantauan lingkungan

d) Teknis manajemen bisnis

e) Teknologi

f) Interpersonal

g) Teknik mendengarkan

h) Kemampuan untuk mengatur

i) Membangun jaringan

j) Manajemen

k) Pelatihan

l) Menjadi anggota tim (kerjasama tim)

2) 
Kemampuan manajemen bisnis

a) Merencanakan dan mengatur tujuan usaha

b) Membuat keputusan

c) Hubungan antar sesama

d) Pemasaran

e) Keuangan

f) Akuntansi

g) Manajemen

h) Pengendalian bisnis

i) Negosiasi

j) Pertumbuhan bisnis

3) 
Keterampilan dalam berwirausaha

a) Pengendalian diri/disiplin diri

b) Mampu menerima resiko

c) Inovatif

d) Tekun

e) Sifat kepemimpinan dengan melihat kedepan

f) Kemampuan untuk membuat perubahan

Menurut pendapat Hendro (2011:34) ada lima (5) tahapan yang penting dalam the key of entrepreneurship yang perlu diketahui untuk menjadi seorang entrepreneur, yaitu :

1) 
Memutuskan (decision), setelah itu

2) 
Memulai (start), lalu

3) 
Membangun (build) sebuah bisnis, kemudian

4) 
Memasarkan (promote), dan akhirnya

5) 
Mewujudkan (operate and realize) apa yang dijual dan ditawarkan kepada konsumen.

b. Ciri-ciri, Watak dan Karakteristik Kewirausahaan

Sebelum melihat lebih lanjut perlu diketahui tipe–tipe dari pengusaha atau (entrepreneur) seperti yang terdapat dalam Alma (2005: 25) yaitu :

1)
Entrepreneur yang memiliki inisiatif.

2) 
Entrepreneur yang mengorganisir mekanis sosial dan ekonomi untuk menghasilkan sesuatu.

3) 
Entrepreneur yang menerima resiko atau kegagalan.

Ada beberapa nilai hakiki yang penting dari kewirausahaan, yaitu:
1) 
Percaya Diri


Menurut Soesarsono Wijandi yang dikutip oleh Alma (2005), Kepercayaan diri merupakan suatu panduan sikap dan keyakinan seseorang dalam menghadapi tugas atau pekerjaan. Dalam praktik sikap dan kepercayaan ini, merupakan sikap dan keyakinan untuk memulai, melakukan dan menyelesaikan suatu tugas atau pekerjaan yang dihadapi. Oleh sebab itu, kepercayaan diri memiliki keyakinan, optimisme, individualistis, dan tidak ketergantungan. Seseorang yang memiliki kepercayaan diri cenderung memiliki keyakinan akan kemampuan untuk mencapai keberhasilan.

2) 
Berorientasi Tugas dan Hasil


Seseorang yang selalu mengutamakan tugas dan hasil, adalah orang yang selalu mengutamakan nilai motif berprestasi, berorientasi pada laba, ketekunan dan ketabahan, tekad kerja keras, mempunyai dorongan kuat, energik dan inisiatif. Berinisiatif artinya selalu ingin mencari dan memulai. Untuk memulai diperlukan niat dan tekad yang kuat, serta karsa yang besar. Sekali sukses atau berprestasi, maka sukses berikutnya akan menyusul, sehingga usahanya semakin maju dan berkembang. Dalam kewirausahaan, peluang hanya diperoleh apabila ada inisiatif. Perilaku ini biasanya diperoleh melalui pelatihan dan pengalaman bertahun-tahun, dan pengembangannya diperoleh dengan cara disiplin diri, berpikir kritis, tanggap, bergairah dan semangat berprestasi.

3) 
Keberanian Mengambil Risiko


Menurut Angelita S. Bajaro yang dikutip oleh Alma (2005), “seorang wirausaha yang berani menanggung risiko adalah orang yang selalu ingin jadi pemenang dan memenangkan dengan cara baik”. Wirausaha adalah orang yang lebih menyukai usaha-usaha yang lebih menantang untuk mencapai kesuksesan atau kegagalan dari pada usaha yang kurang menantang.

4) 
Kepemimpinan


Seorang wirausaha yang berhasil selalu memiliki sifat kepemimpinan, kepeloporan dan keteladanan. Ia selalu ingin bergaul untuk mencapai peluang, terbuka untuk menerima kritik dan saran yang kemudian dijadikan peluang. Sifat kepemimpinan harus dikembangkan sendiri karena memiliki perbedaan sifat pada setiap orang. Suatu pedoman bagi pemimpin yang baik ialah “perlakukan orang-orang lain sebagaimana ia ingin diperlukan”. Berusaha memandang suatu keadaan dari sudut pandang orang lain akan ikut mengembangkan sebuah sikap teposliro.
5) 
Berorientasi ke Masa Depan


Orang yang berorientasi ke masa depan adalah orang memiliki perspektif dan pandangan ke masa depan. Karena memiliki pandangan yang jauh ke masa depan, maka ia selalu berusaha dan berkarya. Kuncinya pada kemampuan untuk membuat, menciptakan sesuatu yang baru dan berbeda dengan yang sudah ada sekarang. Meskipun dengan risiko yang mungkin terjadi, ia tetap tabah untuk mencari peluang dan tantangan demi pembaharuan masa depan. Pandangan yang jauh ke depan membuat wirausaha tidak cepat puas dengan karsa dan karya yang sudah ada sekarang. Oleh sebab itu, ia selalu mempersiapkan dengan mencari suatu peluang.

Menurut M. Scarborough dan Thomas W. Zimmerer mengemukakan delapan karateristik kewirausahaan seperti dikutip Suryana (2008:24) :

1) 
Desire for Responsibility 


Memiliki rasa tanggung jawab atas usaha-usaha  yang dilakukannya. Seseorang yang memiliki rasa tanggung jawab akan selalu mawas diri.

2) 
Preference for moderate risk 


Lebih memilih resiko yang moderat, artinya ia selalu menghindari resiko yang rendah dan memiliki resiko yang tinggi.

3) 
Confidence in their ability to success 


Percaya akan kemampuan dirinya untuk berhasil.

4) Desire for immediate feedbacks 


Selalu menghendaki umpan balik yang segera

5) 
High level of energy 


Memiliki semangat dan kerja keras untuk mewujudkan keinginannya demi masa depan yang lebih baik.

6) 
Future orientation 


Berorientasi kedepan, perspektif dan berwawasan jauh kedepan.

7) 
Skill at organizing 


Memiliki ketrampilan dalam mengorganisasikan sumberdaya untuk menciptakan nilai tambah.

8) 
Value of achievement over money 


Selalu menilai prestasi dengan uang.

4.
Pengertian Keunggulan Bersaing

Keunggulan bersaing perusahaan berbeda dengan keunggulan bersaing bangsa. Suatu perusahaan memiliki keunggulan bersaing atau keunggulan kompetitif (competitive advantage) ketika perusahaan tersebut mempunyai sesuatu yang tidak dimiliki pesaing, melakukan sesuatu lebih baik dari perusahaan lain, atau mampu melakukan sesuatu yang tidak mampu dilakukan oleh perusahaan lain.

Menurut Michael Porter (2000:215) terdapat dua tipe dasar dari keunggulan kompetitif, yaitu: cost advantage dan differentiation advantage. Suatu keunggulan kompetitif muncul ketika sebuah perusahaan dapat menghasilkan produk yang sama dengan yang dihasilkan pesaingnya dengan biaya yang lebih rendah (cost advantage), atau menghasilkan produk/jasa yang berbeda dan lebih baik dari yang dihasilkan pesaingnya (differentiation advantage). Keunggulan kompetitif akan memungkinkan perusahaan untuk menciptakan nilai lebih untuk pelanggannya dan perusahaan dapat memperoleh keuntungan yang lebih tinggi. 

Cost advantage dan differentiation advantage dikenal sebagai positional advantage karena dapat menjelaskan posisi perusahaan dalam industri sebagai pemimpin dalam hal biaya ataupun dalam keunikannya, pandangan ini melihat keunggulan kompetitif dari sudut pandang kapabilitas (capabilities) dari sumber daya manusia (human resources) dan sumber daya-sumber daya lain yang dimilikinya. Pandangan ini dikenal sebagai Resource-based View. Gabungan dari pengelolaan yang baik atas resources dan capabilities, serta pemilihan untuk menjalankan cost atau differentiation advantage akan menghasilkan keunggulan kompetitif bagi perusahaan dalam menghadapi para pesaingnya. Gambar berikut menggabungkan pandangan resource-based dan positioning dalam menggambarkan keunggulan kompetitif perusahaan (Efendi Arianto, http://strategika,files.worldpress.com/2008).





Gambar 2.1. 
A Model of Competitive Advantage

Sumber: Michail Porter,2000, Keunggulan Bersaing 
Definisi dari keunggulan bersaing (competitiveness) dapat disebutkan di sini: the set of institutions, policies, and factors that determine the level of productivity of a country/region. (kumpulan dari kelembagaan, kebijakan dan faktor yang mempengaruhi tingkat produktivitas suatu Negara atau Daerah). Dengan demikian aspek produktivitas itu dominan dalam penentuan posisi keunggulan bersaing dan pada gilirannya kualitas iklim investasi suatu daerah. Itu sebabnya, poduktivitas ini dapat menentukan tingkat pendapatan suatu negara/daerah, dalam bentuk PDB/PDRB/PDRB per kapita, dst. Selain itu, tentunya kuatnya produktivitas menentukan tingkat return on investment di daerah tersebut, sehingga merupakan suatu daya tarik sendiri bagi kalangan investor yang kerap mengharapkan adanya level ROI yang memadai bahkan tinggi (Lawrence R. William dan Glueck, 1998). 

Memiliki sumber daya alam yang melimpah dan sumber daya manusia yang cukup belum tentu memadai dalam menciptakan kesejahteraan. Diperlukan selanjutnya produktivitas yang tinggi dalam mengembangkan sumber daya yang dimiliki. Kemampuan pengelolaan yang baik dapat menciptakan produk atau jasa unggulan yang dapat diterima oleh pasar; dengan perkataan lain meningkatkan keunggulan bersaing (competitiveness) di pasar. Setelah kedua hal tersebut dikombinasikan, maka akan menghasilkan sebuah kesuksesan yang bermuara kepada kesejahteraan publik dan daerah bersangkutan, termasuk pada industri kecil dan menengah.

Di antara contoh pengertian keunggulan bersaing pada tingkat industri ini adalah sebagai berikut :

a. Suatu industri dikatakan berkeunggulan bersaing (kompetitif) jika memiliki tingkat produktivitas faktor keseluruhan (total factor productivity/TFP) sama atau lebih tinggi dibandingkan dengan pesaing asingnya (foreign competitors).

b. Suatu industri dikatakan berkeunggulan bersaing (kompetitif) jika memiliki biaya satuan (rata-rata) sama atau lebih rendah dibandingkan dengan pesaing asingnya (foreign competitors). (Lawrence R. William dan Glueck, 1998).
Berikut adalah beberapa definisi keunggulan bersaing yang dikutip dari IMD (diambil dari The US National Competitiveness Council) dalam Tarek Khalil, 2000) :

a. Keunggulan bersaing mencakup efisiensi (mencapai sasaran dengan biaya serendah mungkin) dan efektivitas (memiliki sasaran yang tepat). Pilihan tentang inilah yang sangat menentukan dari sasaran industri. Keunggulan bersaing meliputi baik tujuan akhir dan cara mencapai tujuan akhir tersebut.

b. Keunggulan bersaing industri adalah kemampuan perusahaan atau industri dalam menghadapi tantangan persaingan dari para pesaing asingnya (US Department of Energy).

c. Mendukung kemampuan perusahaan, industri, daerah, negara atau supranational regions untuk menciptakan tingkat pendapatan dan pemanfaatan faktor yang relatif tinggi, sambil tetap mempertahankan keberadaan dalam persaingan internasional (Tarek Khalil, 2000).
Hal sangat penting tentang keunggulan bersaing dalam tingkat industri ini adalah pandangan bahwa keunggulan keunggulan bersaing nasional semestinya dilihat pada tingkat ini. Ini antara lain yang diyakini oleh Porter (2000) yang juga menyampaikan :
“….. the basic unit of analysis for understanding of national advantage is the industry. Nations suceed not in isolated industries, however, but in clusters of industries connected through vertical and horizontal relationships. A nation’s economy contains a mix of clusters, whose makeup and sources of competitive advantage (or disadvantage) reflect the state of the economy’s development”

Keunggulan bersaing sering dikaitkan dengan biaya tenaga kerja relatif (relative unit labour cost/RULC). Seperti disampaikan oleh OECD, pendekatan ini membawa kepada pengukuran yang berfokus pada biaya upah dan produktivitas tenaga kerja (terkadang hanya pada upah tenaga kerja), dan pandangan bahwa devaluasi merupakan suatu cara untuk meningkatkan keunggulan bersaing.

Tarek Khalil (2000) menyatakan bahwa keunggulan bersaing (competitiveness) adalah : “The process by wich one entity strives to outperform another”. Selanjutnya dikatakan bahwa keunggulan bersaing nasional (national competitiveness) adalah : “a consolidation of the micro-level performance of companies and individuals- the true agents of economic growth”. 

Keunggulan bersaing  menurut Council on Competitiveness, (1995) adalah :
“The degree to which a nation can, under free and fair market conditions, produce goods and services that will meet the test of international markets, while simultaneously maintaining or expanding the real income of its citizens” 

Krugman (1996:30) mendefinisikan  standar keunggulan bersaing sebagai berikut : ”Mengacu pada kapasitas suatu perusahaan untuk bersaing, tumbuh dan dapat menghasilkan profit di pasar”.

Keunggulan bersaing Negara versi Bank Dunia adalah :  “Keunggulan bersaing mengacu pada besaran serta laju perubahan nilai tambah per unit input yang dicapai oleh perusahaan”.
Sedangkan keunggulan bersaing Daerah versi Bank Indonesia adalah sebagai berikut :  “Kemampuan perekonomian daerah dalam mencapai pertumbuhan tingkat kesejahteraan yang tinggi dan berkelanjutan dengan tetap terbuka pada persaingan domestik dan internasional”.

Keunggulan bersaing Negara versi WEF (World Economic Forum) : “Kemampuan perekonomian nasional untuk mencapai pertumbuhan ekonomi yang tinggi dan berkelanjutan. Keunggulan bersaing suatu Region versi UK-DTI (Departemen Perdagangan dan Industri Inggris) ‘Regional Competitiveness Indicators’: “Kemampuan suatu wilayah  dalam menghasilkan pendapatan dan kesempatan kerja yang tinggi dengan tetap terbuka terhadap persaingan domestik maupun internasional”. Keunggulan bersaing daerah versi CURDS (Centre for Urban and Regional Studies, Inggris) adalah : “kemampuan sektor bisnis atau perusahaan pada suatu daerah dalam menghasilkan pendapatan yang tinggi serta tingkat kekayaan yang lebih merata untuk penduduknya” (Tarek Khalil, 2000).
a.
Strategi untuk Mencapai Keunggulan Bersaing

Menurut Tarek Khalil (2000) upaya pihak industri yang berada di dalam negara yang berbiaya tinggi, umumnya menggunakan beberapa strategi yang berbeda untuk mencapai keunggulan bersaingnya di lingkungan global, diantaranya adalah: 

1) 
Menurunkan tingkat upah tenaga kerja dan biaya produksi dari komponen biaya yang lainnya sampai pada tingkatan yang cukup untuk bersaing dengan perusahaan-perusahaan asing yang berbiaya rendah. 

2) 
Merubah capital-labor ratio agar dapat meningkatkan produktivitas tenaga kerja. 

3) 
Melakukan outsourcing pada bagian rantai suplai yang membutuhkan jumlah tenaga kerja kepada negara-negara yang berbiaya rendah. 

Strategi tersebut di atas memiliki perspektif jangka pendek yang juga memiliki dampak “menyakitkan” seperti meningkatnya jumlah pengangguran atau menurunnya standar hidup tenaga kerja. Dilema yang dihadapi adalah mengorbankan tingkat upah untuk menciptakan lapangan kerja baru, atau mengurangi lapangan kerja baru untuk mempertahankan tingkat upah dan jaring pengaman sosial. 

Menurut H. Tambunan (2008:16) strategi yang harus dilakukan oleh sebuah perusahaan untuk meningkatkan keunggulan bersaingnya terdiri dari dua (2) komponen atau sub-strategi, yaitu antara lain  : 

1) Strategi untuk memenuhi/pengadaan kelima prasyarat utama (pendidikan, modal, teknologi, input krusial lainnya, informasi). Pertanyaannya disini adalah: bagaimana pengadaan pendidikan, modal, teknologi, informasi dan input secara kontinu dan efisien? 

2) Strategi untuk menggunakan secara optimal kelima prasyarat tersebut menjadi suatu produk yang kompetitif. Pertanyaan disini adalah, misalnya: bagaimana pekerja dengan gelar PhD bisa menghasilkan suatu inovasi? Atau, bagaimana informasi yang didapat mengenai perubahan selera konsumen atau kesepakatan baru WTO mengenai perdagangan internasional bisa dimanfaatkan sepenuhnya menjadi sumber inovasi atau membuat perusahaan bersangkutan yang tadinya tidak masuk hitungan dalam persaingan global menjadi unggul di pasar global setelah perubahan tersebut.

Selain strategi tersebut di atas, masih ada strategi yang lain yang membutuhkan perubahan struktural ke arah aktivitas-aktivitas ekonomi yang berbasis pengetahuan (knowledge-based economic activities). Beberapa peneliti dan analis, akhir-akhir ini menunjukkan tentang cara memberdayakan kemampuan inovatif melalui investasi dalam bentuk penciptaan dan penyebaran pengetahuan melalui knowledge sharing untuk meningkatkan keunggulan bersaing secara jangka panjang dan berkelanjutan. 

Pendekatan berbasis pengetahuan (knowledge-based approach) tersebut didasarkan pada gagasan yang menyatakan bahwa kemampuan untuk menciptakan dan mentransfer pengetahuan melalui knowledge sharing adalah suatu hal yang sangat penting untuk bersaing melalui sumber daya manusia yang memiliki nilai kualitas. Dengan perkataan lain, keunggulan bersaing jangka panjang suatu perusahaan sangat bergantung pada kemampuan inovasi dan pada kemampuannya untuk belajar secara terus menerus. 
b.
Dimensi-Dimensi Keunggulan Bersaing
Dalam hal lingkungan bisnis ekonomi mikro, ada empat dimensi yang penting dalam peningkatan keunggulan bersaing: 

1) 
Input yang diperlukan perusahaan, 


Seperti sumber daya manusia, infrastruktur fisik, infrastruktur ilmu pengetahuan dan teknologi, modal, informasi komersial, hukum dan peraturan administratif.  Ini adalah input yang penting sekali yang setiap perusahaan harus menghadapi setiap hari untuk menciptakan nilai. Agar suatu ekonomi menjadi lebih produktif, maka kualitas, kecanggihan, dan pada akhirnya, spesialisasi dari input ini harus meningkat. Negara harus meningkatkan rata-rata kualitas sumber daya manusianya, kualitas basis ilmiahnya, dan seterusnya.

2)
Iklim kompetisi yang fair.  


Suatu ekonomi agar produktif membutuhkan suatu iklim dan insentif yang dapat menstimulasi investasi yang agresif.  Pada awalnya investasi itu akan berkaitan dengan "asset keras"; namun untuk mencapai status ekonomi yang lebih maju, harus ada iklim di mana perusahaan akan menanam modal dalam "asset lunak" seperti pelatihan, teknologi R&D, penentuan merek, dan jaringan pemasaran internasional. Berhubungan erat dengan ini, suatu ekonomi produktif adalah di mana ada kompetisi internal. Suatu perusahaan tidak dapat mungkin mampu bersaing di luar negeri kecuali jika ia berhasil untuk bersaing di dalam negeri.  Karena kesuksesan tergantung pada inovasi, maka tekanan kompetisi lokal adalah fundamental dalam membuat kemajuan. Dalam mencapai keberhasilan, kompetisi internal adalah yang paling penting, di mana berbagai perusahaan mempunyai keinginan sangat kuat untuk menjadi yang terbaik.

3)
Konsumen yang penuntut.  


Setiap ekonomi harus menciptakan suatu lingkungan di mana baik konsumen rumah tangga maupun konsumen bisnis mengharapkan yang terbaik dari pembuat produk. Kekritisan konsumen akan memberi pemahaman bagi perusahaan lokal mengenai kebutuhan pasar yang terspesialisasi, yang akan menjadi basis dari keberhasilan di tingkat nasional dan internasional. Untuk menjadi suatu negara maju diperlukan inovasi dalam wujud produk unik, ciri unik, atau jasa unik. Adalah sangat sulit untuk menjadi unik jika melakukan hal itu sangat tergantung pada pemahaman kebutuhan konsumen asing, di mana pesaing asing jauh lebih menguasainya. Inovasi sering bersumber secara langsung dari kondisi-kondisi lokal, di mana perusahaan daerah mempunyai kemampuan unik untuk memahaminya.  

4) 
Klaster industri.  


Klaster membangun suatu kawasan ekonomi inovatif dan produktif.  Suatu klaster lebih dari sekedar industri tunggal yang membuat sebuah produk unggulan.  Klaster yang sukses melibatkan berbagai industri terkait, pemasok dan institusi yang semua berlokasi di kawasan yang sama. Mengapa klaster penting?  Klaster memang kurang penting untuk negara berkembang yang menggunakan upah rendah untuk menjual produk tiruan atau yang merakit komponen-komponen barang yang dibuat di negara lain.  Namun jika bercita-cita menjadi negara maju, suatu negara harus dengan unik berinovasi dan produktif.  Klaster adalah penting sebab ia merupakan cara yang paling produktif untuk mengorganisir kegiatan ekonomi untuk mencapai sasaran itu. Klaster yang ada di daerah-daerah perlu dikenali.  Misalnya jika di suatu daerah ada sekolah kedokteran hewan, ada pabrik pupuk, ada ahli ilmu tanah, ada industri teralis, ada industri pembuatan dokar, ada sarana pelatihan penunggang kuda, dll. maka itu semua merupakan kapasitas untuk membuat aktivitas terspesialisasi berkaitan dengan kuda di daerah itu. Spesialisasi memberi negara kemampuan untuk mengekspor, tidak dengan harga yang lebih murah, tetapi dengan berinovasi. 
Dimensi model knowledge sharing untuk peningkatan keunggulan bersaing industri (Tarek Khalil, 2000), ditunjukkan sebagai berikut : 

1) 
Dimensi individual knowledge sharing 


Indikator-indikatornya, terdiri dari  : 

a) 
Tingkat besarnya kontribusi pengetahuan pada perusahaan. 

b) 
Tingkat frekuensi individu dalam melakukan knowledge sharing dalam interaksi formal di dalam atau lintas tim atau unit-unit kerja. 

c) 
Tingkat frekuensi individu dalam melakukan knowledge sharing dalam interaksi informal antar individu-individu. 

d) 
Tingkat frekuensi individu dalam melakukan knowledge sharing di dalam communities of practice (CoP). 

2)
Dimensi inter-unit knowledge sharing 


Indikator-indikatornya, terdiri dari : 

a) 
Tingkat besarnya trust antar unit dalam melakukan knowledge sharing. 

b) 
Tingkat besarnya commitment antar unit dalam melakukan knowledge sharing. 

c) 
Tingkat kesesuaiannya dengan knowledge network. 

d) 
Tingkat kesesuaiannya dengan knowledge content. 

3)
Dimensi inter-firm knowledge sharing 


Indikator-indikatornya, terdiri dari  : 

a)
Tingkat besarnya upaya membangun kepercayaan kepada pihak lain 

b) 
Tingkat mutual learning; 

c) 
Tingkat besarnya kontribusi peran the network broker dalam menjembatani terjadinya knowledge sharing antar perusahaan. 

d. 
Tingkat keterpaduan SME Networks Integration. 

5)
Dimensi external expertise dan capabilities 

Indikator-indikatornya, terdiri dari  : 

a) 
Tingkat ketersediaan knowledge flow yang terkait dengan /dipicu oleh upaya problem solving. 

b) 
Tingkat jumlah perusahaan-perusahaan yang inovatif yang men-share knowledge-nya sehingga mengindikasikan adanya knowledge spillover. 

c) 
Tingkat frekuensi berinteraksi dengan technological community. 

d) 
Tingkat kedekatan spesial dengan technological community. 

6) 
Dimensi organizational learning capacity 


Indikator-indikatornya, terdiri dari  : 

a) 
Tingkat kebiasaan individu untuk terus menerus belajar meningkatkan kompetensinya (individual learning). 

b) 
Tingkat kebiasaan team/group untuk terus menerus belajar meningkatkan kompetensinya pada level team / group (team/group learning). 

c) 
Tingkat kebiasaan organisasi untuk terus menerus belajar meningkatkan kompetensinya pada level perusahaan (organizational learning). 

7)
Dimensi Communities of Practice (CoP) 


Indikator-indikatornya, terdiri dari  : 

a) 
Tingkat kemampuannya untuk mentransfer the best pratice. 

b) 
Tingkat kemampuannya untuk meng-update the corporate memories 
c) 
Tingkat kemampuannya untuk merintis inovasi / perbaikan-perbaikan. 

8)
Dimensi keberhasilan Knowledge Sharing untuk peningkatan keunggulan bersaing industri kecil 


Indikator kriteria keberhasilannya adalah  : 

a) 
Tingkat keterkaitan antara sumber-sumber pengetahuan dengan tujuan organisasi (the linking of knowledge resources to organizational objectives). 
b) 
KPI (Key Performance Indicators) untuk proses sosialisasi pengetahuan. 
c) 
KPI untuk proses eksternalisasi pengetahuan. 
d) 
KPI untuk proses kombinasi pengetahuan. 
e) 
KPI untuk proses internalisasi pengetahuan. 

Menurut H. Tambunan (2008:6) terdapat beberapa faktor-faktor utama penentu keunggulan bersaing perusahaan yaitu :

1) Keahlian Pekerja

2) Keahlian pengusaha

3) Ketersediaan modal

4) Ketersediaan teknologi

5) Ketersediaan informasi

6) Ketersediaan input lainnya

7) Organisasi dan manajemen yang baik

Sebuah industri kecil dan menengah yang memiliki keunggulan bersaing yang tinggi dicirikan oleh sejumlah aspek internal perusahaan yang terkait dengan faktor utama penentu keunggulan bersaing, dan aspek-aspek eksternal yang terkait dengan kinerja. Dalam aspek-aspek internal, ada tiga yang paling penting. Pertama, SDM (pekerja dan pengusaha/pemilik usaha). Hipotesanya adalah sebagai berikut: perusahaan dengan keunggulan bersaing tinggi cenderung memiliki pekerja dan pengusaha dengan keahlian/pendidikan tinggi. 

Kedua, ketersediaan atau penguasaan teknologi. Hipotesanya adalah sebagai berikut: perusahaan dengan keunggulan bersaing tinggi adalah perusahaan yang memiliki/menguasai teknologi yang paling baik (yang biasanya adalah teknologi terakhir yang ada) di dalam bidangnya. Aspek ini bisa diidentifikasi dengan sejumlah indikator, diantaranya yang umum digunakan dan lebih bersifat proxy adalah tingkat produktivitas. Perusahaan berkeunggulan bersaing tinggi biasanya juga merupakan perusahaan yang produktif. Sebenarnya tingkat produktivitas, misalnya, tenaga kerja, tidak hanya mencerminkan tingkat penguasaan teknologi oleh pekerja, atau tingkat ketersediaan teknologi di dalam perusahaan, namun juga sebagai sebuah indikator dari tingkat pendidikan dari pekerja. Hipotesanya adalah: dengan teknologi yang ada, semakin tinggi tingkat pendidikan pekerja semakin tinggi produktivitas pekerja, ceteris paribus, yang lainnya konstan tidak berubah. 

Ketiga, organisasi dan manajemen. Kerangka pemikirannya adalah sebagai berikut. Seperti telah dijelaskan sebelumnya bahwa inovasi merupakan kunci dari keunggulan bersaing, dan untuk bisa melakukan inovasi, perusahaan bersangkutan harus bisa menyiapkan tenaga kerja terdidik, modal yang cukup, teknologi, membangun jaringan kerja dengan pihak lain, khususnya lembaga R&D atau universitas, bank, pemerintah. Dalam kata lain, untuk bisa melakukan inovasi agar bisa unggul dalam persaingan, sebuah perusahaan tidak bisa menerapkan suatu sistem organisasi dan manajemen yang sederhana. Sementara, sebagian besar usaha kecil dan menengah, khususnya usaha kecil di Indonesia sama sekali tidak menerapkan sistem organisasi dan manajemen yang umum diterapkan di dalam dunia bisnis modern. Banyak usaha kecil dan menengah di mana pengusaha mengerjakan semua kegiatan: produksi, pengadaan bahan baku, pemasaran, dan administrasi, dan tidak menerapkan pembukuan, atau kalau ya, dengan cara yang primitif (H. Tambunan (2008:6).

Program peningkatan keunggulan bersaing bertujuan untuk menciptakan iklim usaha yang kondusif dalam rangka mendukung usaha perdagangan yang kompetitif, kegiatan utamanya adalah :

1) Meningkatkan kualitas pelayanan ekspor

2) Mengembangkan kelembagaan ekspor-impor

3) Peningkatan kualitas sumber daya manusia berbasis teknologi tepat guna

4) Pengembangan jaringan kemitraan antar usaha kecil dan menengah

Faktor-faktor yang mempengaruhi keunggulan bersaing industri menurut Derry Pancadarma (2000:1) adalah :

1) Akses pasar dan permodalan


Kemampuan untuk mengambil informasi dari aliran yang berlimpah serta mengalir deras dan cepat pada waktu, jumlah dan kualitas yang tepat, disertai kemampuan untuk menyerap dan mengolahnya. Walaupun memiliki modal yang kecil tetapi diperlukan kekuatan modal ketangguhan dengan tidak terkungkung dalam usaha-usaha survival.

2) Teknologi


Inovasi merupakan faktor penting dalam meningkatkan keunggulan bersaing di tingkat firm maupun tingkat lokal sehingga kajian atas sistem inovasi nasional selalu merupakan bagian terpadu dalam perkembangan ilmu dan teknologi. Teknologi internet menawarkan peluang untuk menghubungkan dan mempercepat proses komunikasi antara industri kecil dan menengah dengan simpul-simpul sumber ilmu dan teknologi dengan lebih cepat dan murah sehingga setelah melalui proses belajar, keunggulan bersaing industri kecil dan menengah dapat meningkat

3) Kemampuan sumber daya manusianya untuk memanfaatkan ilmu dan teknologi yang tersedia


Agar industri kecil dan menengah mampu melakukan kegiatan inovatif maka harus ada upaya meningkatkan kemampuan ilmu dan teknologinya dengan memperkuat kapasitas belajarnya, sehingga aliran informasi dan pengetahuan dari sumber-sumber ilmu dan teknologi dapat diserap yang pada akhirnya dapat menciptakan perubahan, meningkatkan kemampuan bisnisnya, serta kemampuan melakukan inovasi-inovasi yang dapat memberinya daya untuk bangkit dari kestagnanan, meningkatkan produktivitasnya, dan keunggulan bersaing usaha. (http;//www.psb.gov.sg).
c. Ukuran Keunggulan Bersaing Perusahaan

Tulus Tambunan (2008:10) mengemukakan ukuran-ukuran keunggulan bersaing dari perusahaan, antara lain adalah :
1) 
Pertumbuhan Nilai atau Volume Output. 


Laju pertumbuhan nilai/volume output tidak hanya menunjukkan tingkat kemampuan produksi dari sebuah perusahaan tetapi juga mencerminkan adanya permintaan pasar terhadap produk tersebut, yang berarti produk tersebut mempunyai keunggulan bersaing. 

2)
Pangsa di dalam PDB. 


Semakin tinggi pangsa PDB dari usaha kecil menengah mencerminkan semakin berkeunggulan bersaing usaha kecil menengah tersebut. Pangsa pasar juga merupakan salah satu indikator dari keunggulan bersaing produk. Untuk pasar dalam negeri, karena tidak ada data mengenai berapa banyak produk yang dibuat usaha kecil dan menengah di jual di pasar dalam negeri, maka distribusi output menurut skala usaha dan sektor dapat digunakan. Hipotesanya, semakin besar pangsa output dari usaha kecil dan menengah di dalam total output dari suatu sektor, ceteris paribus, semua output di sektor tersebut disuplai ke pasar domestik, semakin besar pangsa pasar domestik dari usaha kecil dan menengah.

3)
Nilai Omset 


Dasar pemikirannya adalah sebagai berikut. Sebuah perusahaan yang nilai omsetnya terus meningkat setiap tahun, yang artinya ada permintaan pasar, adalah perusahaan yang berkeunggulan bersaing tinggi..

4) 
Profit 


Dasar pemikiran dari pemakaian profit (nilai atau laju pertumbuhannya rata-rata per tahun) sebagai salah satu indikator keunggulan bersaing perusahaan adalah sederhana sebagai berikut. Perusahaan yang setiap tahun bisa mendapatkan keuntungan atau yang keuntungannya setiap tahun bisa meningkat adalah perusahaan yang berkeunggulan bersaing. Dalam menilai kinerja koperasi di Indonesia, sisa hasil usaha (SHU) umum digunakan sebagai salah satu indikator kinerja koperasi, dan SHU sama pengertiannya dengan profit di perusahaan non-koperasi.

5) 
Tingkat Pendidikan rata-rata Pekerja dan Pengusaha. 


Semakin tinggi tingkat pendidikan rata-rata pekerja di suatu perusahaan semakin tinggi keunggulan bersaing perusahaan tersebut. Untuk usaha kecil dan menengah, terutama usaha kecil, pendidikan pengusaha juga sangat penting (berbeda dengan UB), karena di usaha kecil pada umumnya pengusaha/pemilik usaha terlibat dalam hampir semua kegiatan bisnis di dalam perusahaan seperti yang telah dijelaskan sebelumnya. 
6)
Pengeluaran R&D 


Pengeluaran untuk membiayai kegiatan R&D bisa dilihat sebagai suatu persentase dari jumlah omset. Semakin tinggi rasio tersebut, yang berarti perusahaan bersangkutan aktif melakukan inovasi, semakin tinggi keunggulan bersaing perusahaan tersebut. 

7)
Jumlah Sertifika dan Paten 


Sebagai indikator alternatif terhadap indikator ketujuh tersebut, adalah jumlah sertifikat standarisasi (ISO) dan jumlah paten yang dibeli. Semakin banyak jumlahnya yang dimiliki oleh suatu perusahaan berarti semakin tinggi keunggulan bersaing dari perusahaan tersebut. 

8)
Produk terstandarisasi. 


Saat ini dalam era perdagangan bebas produk yang terstandarisasi semakin penting, atau dapat dikatakan menjadi suatu keharusan. Standarisasi produk menjadi penentu kualitas dari suatu produk. Dalam isu ini, ironis sekali bahwa, di satu sisi, disadari bahwa kualitas sangat penting untuk bisa unggul di pasar dunia, sedangkan, di sisi lain, Indonesia sampai saat ini masih punya masalah serius untuk memenuhi persyaratan tersebut. 

9)
Teknologi yang digunakan 


Teknologi yang digunakan dalam produk yang dihasilkan dan/atau dalam proses produksi (atau metode produksi yang diterapkan). Setiap jenis produk memiliki teknologi paling akhir (cutting edge). Berarti setiap perusahaan yang menguasai teknologi paling akhir di bidangnya memiliki keunggulan bersaing yang tinggi dibandingkan perusahaan yang tidak mengikuti progres teknologi. Di dalam studi, keunggulan bersaing diukur melalui indeks skor antara 1,0 (keunggulan bersaing paling rendah) dan 10,0 (keunggulan bersaing paling tinggi) yang dikembangkan berdasarkan sejumlah faktor termasuk diantaranya jenis teknologi yang digunakan, metode produksi yang diterapkan dan jenis produk yang dibuat yang semuanya mengandung satu unsur penting, yakni teknologi.

10) 
Produktivitas atau Efisiensi. 


Indikator ini bisa dijabarkan dalam berbagai rasio. Untuk produktivitas, bisa parsial, misalnya, produktivitas tenaga kerja atau produktivitas modal, atau bisa total dari semua input yang digunakan (yang dikenal dengan sebutan total factor productivity). Sedangkan untuk efisiensi, antara lain, biaya tenaga kerja/unit produk, biaya tenaga kerja/jam, biaya tenaga kerja/pekerja, atau rasio total biaya terhadap total omset. 

11)
Investasi 


Nilai investasi atau laju pertumbuhannya rata-rata per tahun mencerminkan banyak hal, mulai dari perkembangan kapasitas produksi hingga kegiatan inovasi. Walaupun yang terakhir ini belum tentu, tetapi yang jelas investasi di dalam sebuah perusahaan biasanya terkait erat dengan pengembangan kapasitas produksi yang antara lain dengan melakukan pembelian mesin-mesin baru. 

12) 
Nilai Mesin dan Peralatan Produksi 


Indikator ini mencerminkan dua hal, yakni tingkat mekanisasi (atau modernisasi dalam proses produksi) dan jenis teknologi yang digunakan. Hipotesanya adalah: semakin tinggi nilai suatu mesin mencerminkan semakin canggih teknologi yang terkandung di dalam mesin tersebut. Indikator ini bisa dalam bentuk rasio dari jumlah biaya pembelian mesin terhadap total biaya produksi. 

13)
Biaya Pemasaran 


Biaya pemasaran juga dapat digunakan sebagai salah satu alat ukur keunggulan bersaing dari sebuah perusahaan. Dasar pemikirannya sebagai berikut. Suatu produk yang bernilai tinggi (sebut saja, mobil BMW) adalah produk yang didasarkan pada promosi yang besar atau agresif (mulai dari reklame di tv hingga pameran mobil setiap tahun). Di sisi lain, untuk suatu produk yang secara potensial memiliki permintaan pasar yang besar, perusahaan yang membuatnya tidak akan pelit dalam pengeluaran untuk kebutuhan promosi atas produk tersebut. Fakta menunjukkan bahwa perusahaan-perusahaan multinasional dengan berbagai produknya yang menguasai pasar dunia memiliki kegiatan promosi yang sangat besar dan kompleks.
2.3.2
Alternatif Pengembangan 

Adapun alternatif pengembangan usaha kecil dan menengah adalah sebagai berikut :
1. Sumber Daya Manusia

Manusia keberadaanya sangat penting dalam perusahaan karena SDM menunjang perusahaan melalui karya, bakat, kreativitas, dorongannya dan peran nyata.  Tanpa adanya unsur manusia dalam perusahaan, tidak mungkin perusahaan tersebut dapat bergerak dan berjalan menujua yang diinginkan.  Dengan demikian SDM adalah seseorang yang siap, mau dan mampu memberikan sumbangan terhadap usaha pencapaian tujuan organisasi. Selain itu, SDM juga merupakan salah satu unsur masukan (input) yang bersama dengan unsur lainnya, seperti: modal, bahan, mesin dan metode/teknologi diubah melalui proses manajemen menjadi keluaran (output) berupa barang atau jasa dalam usaha mencapai tujuan perusahaan. (Edwin B. Flippo.:2004).

Berbicara masalah sumber daya manusia, sebenarnya dapat dilihat dari dua aspek, yaitu kuantitas dan kualitas. Pengertian kuantitas menyangkut jumlah sumber daya manusia. Kuantitas sumber daya manusia tanpa disertai dengan kualitas yang baik, akan menjadi beban pembangunan suatu bangsa.

Pengertian kualitas sumber daya manusia menurut Sedarmayanti (2001 : 26) adalah sebagai berikut : “Mutu sumber daya manusia yang menyangkut kemampuan, baik kemampuan fisik maupun kemampuan non fisik (kecerdasan dan mental)”.

Secara mikro, sumber daya manusia adalah tenaga kerja atau pegawai dalam suatu organisasi yang mempunyai peran penting dalam mencapai keberhasilan, fasilitas yang canggih dan lengkap belum merupakan jaminan akan berhasilnya suatu organisasi tanpa diimbangi oleh kualitas sumber daya manusia.

Menurut Stephen P. Robin (2001 : 46) pengertian kualitas sumber daya manusia didefinisikan sebagai berikut : “Suatu kapasitas individu untuk mengerjakan berbagai tugas dalam suatu pekerjaan”.

Pengakuan bahwa keunggulan sumber daya manusia memberikan kontribusi yang berkesinambungan bagi pekembangan keunggulan kompetitif suatu organisasi, Jay Barner (1998 : 31) mengartikan peningkatan kualitas sumber daya manusia adalah sebagi berikut : “Peningkatan kemampuan strategis sumber daya manusia yang memberikan keunggulan kepada organisasi dalam menghadapi persaingan”. 

Untuk mencapai tujuan perusahaan maka secara bertahap perlu dicapai tujuan-tujuan perantara, yaitu diperolehnya :
a.
SDM yang memenuhi syarat dan dapat menyesuaikan diri dengan perusahaan melalui :

1) Perencanaan sumber daya manusia

2) Rekrutmen

3) Seleksi

4) Penempatan

b.
SDM yang memenuhi syarat dengan keterampilan, keahlian dan pengetahuan yang sesuai dengan perkembangan melalui :

1) Pelatihan dan pengembangan

2) Pengembangan karier

c.
SDM yang memenuhi syarat bersedia bekerja sebaik mungkin melalui :

1) Motivasi

2) Penilaian karya

3) Pemberian “hadiah” dan “hukuman”

d.
SDM yang memenuhi syarat yang berdedikasi terhadap perusahaan yang luas terhadap pekerjaannya melalui :

1) Kompensasi

2) Lingkungan kerja yang sehat dan aman

3) Hubungan industrial yang baik

Menurut Stephen P. Robbins (2001 : 46) menyatakan bahwa kemampuan seorang individu pada hakekatnya tersusun dari dua perangkat faktor, yaitu sebagai berikut :
a. 
Kemampuan intelektual

Kemampuan yang diperlukan untuk menjalankan kegiatan mental. Tujuh dimensi yang membentuk kemampuan intelektual adalah kemahiran berhitung, pemahaman verbal, kecepatan konseptual, penalaran induktif, penalaran deduktif, visualisasi ruang, dan ingatan. Pekerjaan berbeda-beda dalam tuntutannya bagi pemangku pekerjaan itu untuk menggunakan kemampuan intelektual mereka, secara umum makin banyak tuntutan pemrosesan informasi dalam suatu pekerjaan, makin banyak kecerdasan umum dan kemampuan verbal untuk dapat melakukan pekerjaan itu dengan sukses.
b.
Kemampuan fisik

Sementara kemampuan intelektual memainkan peranan yang lebih besar dalam pekerjaan-pekerjaan rumit yang menuntut persyaratan pemrosesan informasi, kemampuan fisik yang khusus memiliki makna penting yang penting untuk melakukan pekerjaan-pekerjaan yang kurang menuntut keterampilan dan penalaran. Misalnya, pekerjaan yang keberhasilannya menuntut stamina, kecekatan tangan, kekuatan tungkai, atau bakat-bakat serupa menuntut manajemen untuk mengenali kapabilitas fisik seorang pegawai.
2. 
Pengertian Sumber Daya Alam
Sumber daya alam adalah semua kekayaan berupa benda mati maupun benda hidup yang berada di bumi dan dapat dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan hidup manusia (Stone, David, 1991:3).  Pengertian sumber daya alam juga ditentukan oleh nilai kemanfaatannya bagi manusia.

a.
Jenis-jenis Sumber Daya Alam
Di lingkungan kita terdapat beraneka macam sumber daya alam.  Semuanya dapat dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan manusia yang semakin lama semakin banyak dan beragam.  Para ahli mengelompokkan jenis-jenis sumber daya alam tersebut dengan sudut pandang yang berbeda-beda.  Lukman, Cecilia, dan et al (1999). mengelompokkan sumber daya alam berdasarkan materinya terbagi 2 :

1) 
Sumber Daya Alam Organik (Hayati)

Sumber daya alam organik materi atau bahanya berupa jasad hidup, tumbuhan dan hewan.  Kegiatan yang berhubungan dengan sumber daya organik terdiri atas kehutanan, pertanian, peternakan dan perikanan.

2)   Sumber Daya Alam Anorganik (Nonhayati)

Sumber daya alam anorganik materi atau bahannya berupa benda mati seperti benda padat, cair dan gas.  Kegiatan yang berhubungan dengan sumber daya alam anorganik diantarannya pertambangan mineral, tanah, batuan, minyak dan gas alam, energi dan lain-lain.
b.
Manfaat Bahan-bahan Alam Anorganik
Bahan alam atau sumber daya alam memiliki fungsi atau manfaat yang sangat besdar bagi manusia.  Tanpa sumber daya alam tentunya manusia tidak dapat memenuhi berbagai kebutuhan atau aktifitasnya.  Sumber daya alam tersebut memiliki fungsi masing-masing dalam mendukung kehidupan manusia.  Gambaran tentang fungsi dari masing-masing sumber daya alam anorganik diantaranya :

1) 
Pemanfaatan Sumber Daya Tanah


Disekitar kita terdapat tanah dengan berbagai jenis dan karekteristiknya.  Benda yang setiap hari kita lihat dan kita injak tersebut memilki manfaat yang beragam yaitu :

a) Sebagai tempat pemukiman, terutama tanah-tanah yang berada di daerah yang datar/dataran rendah.

b) Sebagai tempat untuk lahan pertanian dan kehutanan.

c) Sebagai bahan mentah industri, misalnya bahan bangunan berupa genteng, keramik, batubata dan lain-lain.

d) Sebagai tempat untuk kegiatan industri dan sebagai sarana dan prasarana social seperti sekolah, rumah sakit dan lain-lain.

e) Sebagai sumber energi alternatif, khususnya tanah gambut energy seperti yang dikembangkan di Finlandia Belanda dan beberapa Negara-negara lain 
2)
Pemanfaatan Bahan Tambang

Bahan tambang banyak sekali manfaat bagi manusia diantaranya :

a) Minyak dan gas bumi digunakan untuk bahan bakar kendaraan bermotor, menggerakkan mesin pabrik, dan bahan bakar rumah tangga serta industri.

b) Batu bara digunakan untuk bahan bakar, bahan mentah cat, bahan peledak, obat-obatan dan wewangian atau parfum.

c) Alumunium digunakan untuk industry kapal terbang, mobil, mesin-mesin dan alat-alat rumah tangga.

d) Timah sebagai bahan untuk membuat pipa ledeng, logam patri, kabel telepon.

e) Nikel untuk campuran industry besi baja agar kuat dan tahan karat.

f) Pasir kuarsa untuk membuat kaca.

g) Koalin sebagai bahan pembuat porselin.

h) Marmer untuk lantai dan hiasan dinding.

i) Tanah liat untuk membuat gerabah dan bata.

j) Pasir besi untuk bahan besi tuang.

k) Tembaga untuk bahan kabel dan industri barang-barang perunggu serta kuningan (Lukman, Cecilia, dan et al, 1999).

c.
Prinsip Pemanfaatan Bahan-Bahan Alam
         Bahan atau sumber daya alam merupakan milik bersama seluruh rakyat Indonesia dan dikuasi Negara untuk sebesar-besarnya kemakmuran rakyat (Stone, David, 1991:11).  Karena itu, pemanfaatan sumber daya alam harus memperhatikan prinsip-prinsip berikut :

1) 
Prinsip ekoefisiensi

    Prinsip ekoefisiensi berarti melakukan proses produksi secara tepat atau hemat (efisien), sehingga menguntungkan secara ekonomi maupun lingkungan.  Proses produksi yang efisien tentunya memerlukan energy yang efisien juga.  Demikian pula materi dan limbah yang terbuang harus lebih sedikit, sehingga kebutuhan akan bahan bakupun berkurang.  Menurunya biaya produksi, tentunya akan meningkatkan keuntungan industrii tersebut.  Keuntungan bukan hanya diperoleh oleh suatu perusahaan tetapi juga mengurangi dampak dari akibat limbah yang terbuang terhadap lingkungan.  Dengan demikian, ekoefisiensi adalah menejemen bisnis atau pengelolaan usaha yang memadukan efisinsi secara ekonomi dan efisiensi secara lingkungan.
2)  Prinsip Pemanfaatan Berkelanjutan

    Pemanfaatan berkelanjutan dimaksudkan agar pemanfaatan dan pengelolaan bahan alam tersebut dilakukan sedemikian rupa sehingga menjamin kelestarian bahan alam yang terkendali, lestari dan berkelanjutan.  Dengan cara demikian, pemanfaatan bahan alam tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan generasi saat ini tetapi menjamin terpenuhinya kebutuhan generasi yang akan datang.

3) 
Prinsip Kemakmuran, Keadilan dan Pemerataan

   
Pemanfaatan bahan alam organik dan bahan alam anorganik dititikberatkan untuk kemakmuran rakyat berdasarkan atas keadilan dan pemerataan.  Pemanfaatan bahan alam tidak hanya boleh menguntungkan seseorang atau sekelompok orang saja tetapi secara adil juga dirasakan manfaatnya oleh seluruh rakyat Indonesia.
4)
Prinsip Rasionalisasi

    Prinsip Rasionalisasi adalah suatu pemanfaatan bahan alam yang rasional sesuai daya dukung bahan alam dan kemungkinan penggunaan bahan alam pengganti (subsitusi) pemanfaatan yang berlebihan atau boros akan mengurangi kemungkinan generasi yang akan dating dapat menikmati bahan alam yang sama.  Karena itu dalam pemanfaatan bahan alam diperlukan perencanaan yang disesuaikan dengan kebutuhan secara wajar.  Selain itu diupayakan untuk mencari bahan alam pengganti (bahan alam alternatif), sehingga tidak hanya tergantung pada bahan alam tertentu.  Sebagai contoh bahan bakar minyak dapat dikurangi pemanfaatannya dengan mengembangkan bahan alam energy dari radiasi matahari, tanama (bioenergi) dan lain-lain.
5) 
Prinsip Penggunaan Tata Ruang Yang Benar.

     Setiap wilayah memiliki kondisi yang berbeda-beda, termasuk bahan alamnya.  Tata ruang yang benar adalah tata ruang yang memperhatikan kondisi bahan alam yang berbeda-beda tersebut.  Dengan cara demikian, maka bahan alam dapat dimanfaatkan secara optimal karena didasarkan pada keadaaan bahan alamnya masing-masing.  Sebagai contoh lahan-lahan yang subur sebaiknya diutamakan pemanfaatannya untuk pertanian bukan pemukiman atau industri. Pertimbangannya lahan yang subur tentu akan memberikan hasil yang lebih baik.

6) 
Prinsip Keseimbangan Daya Dukung Lingkungan

   
Bahan alam mempunyai keterbatasan, baik bahan alam yang dapat diperbaharui maupun bahan alam yang tidak dapat diperbaharui, dalam mendukung aktifitas manusia untuk memenuhi kebutuhannya.  Karena itu, dalam pemanfaatan bahan alam tersebut harus memperhatikan keserasian dan kelestarian daya dukung lingkungan.  Daya dukung lingkungan hidup adalah kemampuan lingkungan hidup untuk mendukung perikehidupan manusia dan mahkluk hidup lain.
d. 
Hambatan-hambatan dalam Proses Pemanfaatan Bahan Alam
Dikarenakan Indonesia masih merupakan Negara berkembang, Indonesia masih mengalami berbagai macam hambatan-hambatan dalam proses pengelolaan dan pemanfaatan bahan alam Indonesia yang masih kurang.  Berikut ini hambatan-hambatan umum yang dihadapi Indonesia dalam pengelolaan dan pemanfaatan bahan alam (Lukman, Cecilia, dan et al, 1999) yaitu :
1)
Kurangnya tenaga ahli dalam bidang sumber daya alam.

2) 
Mahalnya sarana dan prasarana untuk pengelolaan sumber daya alam.

3)
Kerjasama dengan perusahaan asing yang merugikan.

4))
Transportasi ke daerah sumber daya alam terbatas mengingat Indonesia merupakan kepulauan.
5.
Sumber daya manusia yang belum diklasifikasi

3.
Infrastruktur

Infrastruktur menurut Grigg (1988) infrastruktur merupakan sistem fisik yang menyediakan transportasi, pengairan, drainase, bangunan gedung dan fasilitas publik lainnya, yang dibutuhkan untuk memenuhi kebutuhan dasar manusia baik kebutuhan sosial maupun kebutuhan ekonomi. Pengertian ini merujuk pada infrastruktur sebagai suatu sistem. Dimana infrastruktur dalam sebuah sistem adalah bagian-bagian berupa sarana dan prasarana (jaringan) yang tidak terpisahkan satu sama lain.

Infrastruktur sendiri dalam sebuah sistem menopang sistem sosial dan sistem ekonomi sekaligus menjadi penghubung dengan sistem lingkungan. Ketersediaan infrastruktur memberikan dampak terhadap sistem sosial dan sistem ekonomi yang ada di masyarakat. Oleh karenanya, infrastruktur perlu dipahami sebagai dasar-dasar dalam mengambil kebijakan (Kodoatie, 2005).

Pembangunan infrastruktur dalam sebuah sistem menjadi penopang kegiatan-kegiatan yang ada dalam suatu ruang. Infrastruktur merupakan wadah sekaligus katalisator dalam sebuah pembangunan. Ketersediaan infrastruktur meningkatkan akses masyarakat terhadap sumberdaya sehingga dapat meningkatkan efisiensi dan produktivitas yang menuju pada perkembangan ekonomi suatu kawasan atau wilayah. Oleh karenanya penting bagaimana sistem rekayasa dan manajemen infrastruktur dapat diarahkan untuk mendukung perkembangan ekonomi suatu kawasan wilayah.

Sistem rekayasa dan manajemen infrastruktur berpengaruh terhadap sistem tata guna lahan yang pada akhirnya membangun suatu kegiatan. Hubungan pembangunan infrastruktur terhadap sistem tata guna lahan tersebut ditegaskan oleh Grigg (1998). Rekayasa dan Manajemen Infrastruktur dalam memanfaatkan sumber daya dalam rangka pemanfaatan untuk transportasi, infrastruktur keairan, limbah, energi, serta bangunan dan struktur membentuk dan mempengaruhi sistem ekonomi, sosial-budaya, kesehatan dan kesejahteraan.
4.
Sistem Informasi Manajemen

Robert G. Murdick (2004) mengemukakan bahwa sistem informasi manajemen adalah ; 

“suatu kelompok orang, seperangkat pedoman dan petunjuk, peralatan pengolah data (seperangkat elemen) memilih, menyimpan, mengolah dan mengambil kembali data (mengoperasikan data dan barang) untuk mengurangi ketidakpastian pada pengambilan keputusan (mencari tujuan bersama) dengan menghasilkan informasi untuk manajer pada waktu mereka dapat menggunakannya dengan paling efisien (menghasilkan informasi menurut waktu rujukan)”. 
Gordon B. Davis (2008) mengemukakan beberapa-beberapa istilah mengenai sistem informasi manajemen (Management Information System) seperti sistem informasi/keputusan dan sistem informasi. Dalam beberapa buku disebut Sistem Informasi bagi pimpinan, dan sebagainya. Walaupun demikian, dari beberapa pengertian dapat ditarik suatu pengertian bahwa didalam Sistem Informasi Manajemen terkandung pengertian sistem pengolahan informasi dalam menunjang pelaksanaan manajemen.
The Laing Gie (2000) berpendapat bahwa SIM sebagai jalinan hubungan dan lalu lintas keterangan dalam suatu organisasi melalui proses pengumpulan, pengolahan, pemahaman, dan penyebaran kepada pejabat yang berkepentingan.
Dari beberapa pengertian SIM diatas dapat disimpulkan bahwa SIM merupakan jaringan prosedur pengolahan data yang dikembangkan dalam suatu organisasi dan disahkan bila diperlukan untuk memberikan data kepada manajemen untuk dasar pengambilan keputusan dalam rangka mencapai tujuan. Data-data tersebut diolah untuk menjadi sebuah informasi.
Sistem informasi manajemen mempunyai pengertian sebagai suatu metode formal untuk menyediakan informasi yang akurat dan tepat waktu bagi manajemen, yang diperlukan untuk mempermudah proses pengambilan keputusan dan memungkinkan fungsi-fungsi perencanaan, pengendalian dan operasional organisasi yang bersangkutan dapat dilakukan secara efektif (Stoner JAF., 1991).

Sistem informasi manajemen sebagai suatu sistem berbasis komputer yang menyediakan informasi bagi beberapa pemakai dengan kebutuhan yang serupa. Para pemakai membentuk suatu entitas organisasi formal perusahaan atau subunit dibawahnya. Informasi menjelaskan perusahaan mengenai apa yang telah terjadi dimasa lalu, apa yang sedang terjadi sekarang dan apa yang mungkin terjadi dimasa datang. Informasi tersedia dalam bentuk laporan periodik, laporan kusus, dan output dari model matematika. Informasi digunakan oleh manajer atau non manajer dalam perusahaan saat mereka membuat keputusan untuk memecahkan masalah.
Kecenderungan utama dalam sistem informasi adalah kearah pengembangan kemampuan yang dimaksudkan untuk menampung penyesuaian terhadap perubahan organisasi yang cepat. Oleh sebab itu pimpinan harus membuat keputusan dengan cepat, dan terutama memperpendek waktu antara munculnya masalah manajemen dengan munculnya pemecahan yang memadai.
Menurut Gordon B. Davis (2008) Sebuah sistem informasi manajemen mengandung elemen-elemen fisik sebagai berikut :
1)
Perangkat keras komputer
2) 
Perangkat lunak

a) 
Perangkat lunak sistem umum


b) 
Perangkat lunak terapan umum

c) 
Program apikasi
3)
Data base (data yang tersimpan dalam media penyimpanan komputer)
4) Prosedur
5) 
Petugas pengoperasian
Hubungan kelima komponen ini yaitu, sistem Informasi Manajemen mempunyai tugas utama melakukan transformasi data menjadi informasi. Hal ini berarti Sistem Informasi Manajemen bertugas menerima data masukan, mengolah data masukan,dan menghasilkan keluaran berupa informasi.
2.4
Proses Analisis Hirarkis (Analytic Heirarchy Procress/AHP)
Proses pengambilan keputusan pada dasarnya adalah memilih suatu alternatif. Peralatan utama Proses Analisis Hirarki (Analytic Heirarchy Procress) adalah sebuah hirarki fungsional dengan input utamanya persepsi manusia. Dengan hirarki, suatu masalah kompleks dan tidak terstruktur dipecahkan kedalam kelompok-kelompoknya. Kemudian kelompok-kelompok tersebut diatur menjadi suatu bentuk hirarki (Permadi 1992).

Suatu tujuan yang bersifat umum dapat dijabarkan dalam beberapa subtujuan yang lebih terperinci, yang menjelaskan apa yang dimaksud dalam tujuan diatasnya. Penjabaran ini dapat dilakukan terus hingga diperoleh tujuan yang bersifat operasional. Dan pada hirarki terendah inilah dapat menentukan kiteria yang merupakan ukuran dari pencapaian tujuan tersebut, dan dapat ditetapkan dalam satuan apa kriteria tersebut diukur.

Saaty (1993) menjelaskan bahwa AHP menggabungkan dua rancangan dasar untuk memecahkan masalah, yaitu rancangan deduktif dan rancangan sistem dalam satu sistem yang terpadu. AHP juga mempertimbangkan peran serta intuisi, perasaan, dan logika yang sering berperan pada proses pengambilan keputusan oleh sesorang, dan membuatnya dalam suatu rancangan pengambilan keputusan yang terstruktur. 

Gambar 2.3
Struktur Hierarki AHP

Dalam penjabaran hirarki tujuan, tidak ada pedoman yang pasti seberapa jauh pengambil keputusan menjabarkan tujuan menjadi tujuan yang lebih rendah. Beberapa hal yang perlu diperhatikan didalam melakukan proses penjabaran hirarki tujuan, yaitu :

1. 
Pada saat penjabaran tujuan kedalam subtujuan, harus diperhatikan apakah setiap aspek dari tujuan yang lebih tinggi tercakup dalam subtujuan tersebut. 

2. 
Meskipun hal tersebut terpenuhi, perlu menghindari terjadinya pembagian yang terlampau banyak, baik dalam arah horizontal maupun vertikal. 

3. 
Suatu tujuan sebelum ditetapkan untuk dijabarkan atas hirarki tujuan yang lebih rendah harus ditentukan suatu tindakan atau hasil terbaik yang dapat diperoleh bila tujuan tersebut tidak dimasukkan. 

Penjabaran tujuan dalam hirarki yang lebih rendah pada dasarnya ditujukan agar memperoleh kiteria yang dapat diukur. Dalam beberapa hal tertentu lebih menguntungkan bila menggunakan tujuan pada hirarki yang lebih tinggi dalam proses analisa. 

Semakin rendah menjabarkan suatu tujuan, semakin rendah pula dalam menentukan ukuran obyektif dari kriteria-kriterianya. Tetapi adakalanya tidak perlu terlalu terperinci penjabarannya. Bila demikian keadaannya salah satu cara untuk menyatakan ukuran pencapaian tujuan adalah menggunakan skala subyektif. 

Model AHP yang dikembangkan oleh Thomas L. Saaty dapat memecahkan masalah yang kompleks dimana aspek atau kriteria yang diambil cukup banyak. Kriteria adalah ukuran yang digunakan untuk menyatakan pencapaian tujuan (Suryadi, 1998). 
2.4.1  Penerapan Analytical Hierarchy Process 
Tahapan proses pengambilan keputusan dengan menggunakan AHP secara garis besar adalah sebagai berikut : 

1. Penstrukturan masalah kedalam suatu hirarki. Dalam menstrukturkan kriteria keputusan kedalam suatu hirarki, maka suatu masalah yang kompleks menjadi lebih mudah diselesaikan, sebab telah terbagi-bagi menjadi beberapa submasalah yang lebih sederhana dan skalanya lebih kecil. Dengan pertimbangan subyektif, sebagai patokan untuk mengkuantifikasikan pertimbangan tersebut.

2. Mensintesakan hasil. Pendapat-pendapat yang telah diberikan angka numerik menjadi masukan untuk diolah melalui suatu prosedur tertentu menjadi bobot antar faktor. Salah satu keunggulan dari metode AHP adalah dapat melakukan penilaian apakah pendapat yang menjadi masukan proses ini telah konsisten atau belum.Tingkat kepakaran dari seorang pemakai AHP terletak pada kemampuannya penyusun permasalahan yang ada menjadi suatu tatanan hirarki dan bukan terletak pada perhitungan matematis yang dilakukan untuk memperoleh bobot alternatif yang ada (Saaty, 1993).

3. Formulasi Matematis. Pada dasarnya formulasi matematis pada model AHP dilakukan dengan menggunakan suatu matriks. Misalkan dalam suatu subsistem operasi terdapat n elemen operasi, yaitu elemen-elemen operasi A1, A2, ……, An, maka hasil perbandingan secara berpasangan elemen-elemen operasi tersebut akan membentuk matrik perbandingan. Skala nilai perbandingan berpasangan menurut Saaty adalah sebagai berikut : 

Tabel 2.3
Skala Penilaian Perbandingan Berpasangan (Suryadi, Kadarsah dan Romdhoni, M Ali. “Sistem Pendukung Keputusan”.1998)
	Intensitas Kepentingan
	Definisi Verbal
	Penjelasan

	1
	Kedua elemen sama pentingnya
	Penilaian satu elemen yang dibandingkan dengan elemen lainnya adalah sama

	3
	Satu elemen lebih lemah tingkat kepentingannya dibandingkan dengan elemen lainnya
	Penilaian sedikit memihak pada sebuah elemen dibandingkan elemen lainnya

	5
	Satu elemen lebih esensial atau mempunyai tingkat kepentingan yang cukup kuat dibandingkan dengan elemen lainnya
	Penilaian secara kuat memihak pada Penilaian secara kuat memihak pada sebuah elemen dibandingkan elemen lainnya

	7


	Satu elemen menunjukkan tingkat kepentingan yang sangat kuat dibandingkan terhadap elemen lainnya
	Sebuah elemen secara kuat disukai dan mendominasi terhadap elemen lainnya

	9
	Salah satu elemen menunjukkan tingkat kepentingan yang mutlak lebih tinggi terhadap elemen lainnya
	Bukti bahwa suatu elemen wajib ada dibandingkan elemen lainnya

	2, 4, 6, 8
	Nilai-nilai tengah diantara dua pendapat yang berdampingan
	Nilai-nilai yang diberikan bila diperlukan suatu kompromi

	Kebalikan dari nilai di atas
	Jika elemen i memperoleh salah satu nilai dari tabel nilai di atas pada saat dibandingkan dengan elemen j, maka elemen j memiliki nilai kebalikannya bila dibandingkan dengan nilai i


Keterangan : kata “pentingnya” dapat diganti dengan kata “lebih disukai” atau disesuaikan dengan jenis permasalahan yang jadi pokok bahasan. Perbandingan berpasangan dimulai dari tingkat hirarki paling tinggi, dimana suatu kriteria digunakan sebagai dasar pembuatan perbandingan. Selanjutnya perhatikan elemen yang akan diperbandingkan.
Tabel 2.4
Contoh Matriks Untuk Perbandingan Berpasangan 
dari yang Lebih Tinggi
	C
	A1
	A2
	A3
	...
	An

	A1
	a11
	a12
	a13
	
	a1n

	A2
	a21
	a22
	a23
	
	a2n

	A3
	a31
	a32
	a33
	
	a3n

	: 
	
	
	
	:
	

	An
	an1
	a2
	a33
	
	ann


Tabel 2.5 

Contoh Matriks Untuk Perbandingan Berpasangan
	C
	A1
	A2
	A3
	...
	An

	A1
	1
	
	
	
	

	A2
	
	1
	
	
	

	A3
	
	
	1
	
	

	: 
	
	
	
	:
	

	An
	
	
	
	
	1


Matriks An x n merupakan matriks resiprokal. Dan diasumsikan terdapat n elemen, yaitu W1, W2,…, Wn, yang akan dinilai secara perbandingan. Nilai (judgement) perbandingan secara berpasangan antara (Wi, Wj) dapat dipresentasikan seperti matriks tersebut. 

 Wi,/ Wj = a(ij) ; i, j = 1, 2,…., n 

Dalam hal ini matriks perbanidngan adalah matriks A dengan unsur-unsurnya adalah a1,j, dengan i, j = 1, 2,…n

Unsur-unsur matriks tersebut diperoleh dengan membandingkan satu elemen operasi terhadap elemen operasi lainnya untuk tingkat hirarki yang sama. Misalnya unsur a11 adalah perbandingan kepentingan elemen operasi A1 dengan elemen operasi A1 sendiri, sehingga dengan sendirinya nilai unsur a11 adalah sama dengan 1. Dengan cara yang sama maka akan diperoleh semua unsur diagonal matriks perbandingan sama dengan 1. Nilai unsur a12 adalah perbandingan kepentingan elemen operasi A1 terhadap elemen A2 besarnya nilai a21 adalah 1/ a12, yang menyatakan tingkat intensitas kepentingan elemen operasi A2 terhadap elemen operasi A1.
Bila vektor pembobotan elemen-elemen operasi A1, A2, ….., An tersebut dinyatakan sebagai vektor W, dengan W = (W1, W2,…, Wn) maka nilai intensitas kepentingan elemen operasi A1, dibandingkan A2 yakni W1/W2 yang sama dengan A12, sehingga matriks perbandingan pada tabel 2.3 dapat pula dinyatakan sebagai berikut :

Tabel 2.6 

Contoh Matriks Perbandingan Preferensi
	C
	A1
	A2
	.   .   .
	An

	A1
	W1/W2
	W1/W2
	
	W1/Wn

	A2
	W2/W1
	W2/W1
	
	W2/Wn

	.

. 

.
	
	
	.

.

.
	

	An
	Wn/W1
	Wn/W2
	.   .   .
	Wn/Wn


Nilai-nilai W1/Wj, dengan i, j = 1, 2,…,n, dijajagi dari partisipan., yaitu orang-orang yang berkompetensi dalam permasalahan yang dianalisis. 

Bila matriks ini dikalikan dengan vektor kolom W = (W1, W2…, Wn), maka diperoleh hubungan : 

        AW = nW 

Bila matriks A diketahui dan ingin diperoleh nilai W, maka dapat diselesaikan melalui persamaan berikut :
           (A-n.I) W = 0

dimana I adalah matriks Identitas. 

Persamaan (2) ini dapat menghasilkan solusi yang tidak nol bila (jika dan hanya jika) n merupakan eigenvalue dari A dan W adalah eigenvector-nya. 

Setelah eigenvalue matriks perbandingan A tersebut diperoleh, misalnya λ1, λ2,… λn, dan berdasarkan matriks A yang mempunyai keunikan yaitu aii = 1 dengan i = 1,2,…n, maka : 

Di sini semua eigenvalue bernilai nol, kecuali satu yang tidak nol, yaitu eigenvalue maksimum. Kemudian jika penilaian yang dilakukan konsisten, akan diperoleh eigenvalue maksimum dari A yang bernilai n. 

Untuk mendapat W, maka dapat dilakukan dengan mensubtitusikan harga eigenvalue maksismum pada persamaan : 

       AW = λmaks W 

Selanjutnya persamaan (2) dapat diubah menjadi ; 

      (A - λmaks I) W = 0 

Untuk memperoleh harga nol, maka yang perlu diset adalah : 

       A - λmaks I = 0 

Dengan memasukkan λmaks ke persamaan (3) dan ditambah dengan persamaan = 1 maka akan diperoleh bobot masing-masing elemen operasi (Wi, dengan I = 1, 2, …, n) yang merupakan eigenvector yang bersesuaian dengan eigenvalue maksimum (Suryadi, 1998).

4. 
Perhitungan Konsistensi. Matriks bobot yang diperoleh dari hasil perbandingan secara berpasangan tersebut, harus mempunyai hubungan kardinal dan ordinal, sebagai berikut ; Hubungan kardinal : aij . ajk = aik
Hubungan ordinal : Ai > Aj, Aj > Ak, maka Ai > Ak
Hubungan diatas dapat dilihat dari dua hal sebagai berikut : 

a. 
Dengan melihat preferensi multiplikatif, misalnya bila anggur lebih enak 4 kali dari mangga, dan mangga lebih enak 2 kali dari pisang, maka anggur lebih enak 8 kali dari pisang. 

b. 
Dengan melihat preferensi transitif, misalnya anggur lebih enak dari mangga, dan mangga lebih enak dari pisang, maka anggur lebih enak dari pisang. 

Pada keadaan sebenarnya akan terjadi beberapa penyimpangan dari hubungan tersebut, sehingga matriks tersebut tidak konsisten sempurna. Hal ini terjadi karena ketidakkonsistenan dalam preferensi seseorang. 

Dalam teori matriks diketahui bahwa kesalahan kecil pada koefisien akan menyebabkan penyimpangan kecil pula pada eigenvalue. Dengan mengkombinasikan apa yang telah diuraikan sebelumnya, jika diagonal utama dari matriks A bernilai satu dan jika A konsisten, maka penyimpangan kecil dari Aij akan tetap menunjukkan eigenvalue terbesar λmaks nilainya akan mendekatai n dan eigenvalue sissanya akan mendekati nol. 

Penyimpangan dari konsistensi dinyatakan dengan indeks konsistensi, dengan persamaan ; 

                      λmaks-n
          n – 1

Dimana : λmaks = eigenvalue maksimum 

n = ukuran matriks/banyaknya elemen 

Indeks konsistensi (CI), matriks random dengan skala penilaian 9 (1 sampai dengan 9) beserta kebalikannya sebagai Indeks Random (RI). Berdasarkan perhitungan Saaty dengan menggunakan 500 sampel, jika “judgement” numerik diambil secara acak dari skala 1/9, 1/8,…1,2,…,9 akan diperoleh rata-rata konsistensi untuk matriks dengan ukuran yang berbeda, sebagai berikut : 
Tabel 2.7 

Nilai Indeks Random
	Ukuran Matriks

(n)
	Indeks Random RI

(inkosistensi)

	1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15
	0,00

0,00

0,58

0,90

1,12

1,24

1,32

1,41

1,45

1,49

1,51

1,48

1,56

1,57

1,59


Perbandingan antara CI dan RI untuk suatu matriks didefinisikian sebagai Rasio Konsistensi (CR) 

      CR=
 
Untuk model AHP, matriks perbandingan dapat pula diterima jika Nilai Rasio Konsistensi < 0,1 jika tidak berarti penilaian yang telah dibuat mungkin dilakukan secara random dan perlu direvisi (Suryadi, 1998) 
2.4.2  Penyusunan Prioritas 
Apabila partisipasi telah memasukkan persepsinya untuk setiap perbandingan antara elemen-elemen yang berada dalam satu level atau yang dapat diperbandingkan maka untuk mengetahui elemen mana yang paling penting disukai atau paling penting, disusun sebuah matriks perbandingan. Setelah matriks pairwais terbentuk maka langkah selanjutnya adalah mengukur bobot prioritas setiap elemen. Hasil akhir dari perhitungan bobot prioritas tersebut merupakan suatu bilangan desimal dibawah satu. 

Ada beberapa cara yang dapat dipakai untuk mengukur bobot prioritas setiap elemen. Salah satunya dengan menjumlahkan angka-angka setiap kolom dan kemudian membentuk resiprokal dari jumlah-jumlah tersebut. Supaya total dari resiprokal jumlah setiap kolom sama dengan satu maka dilakukan cara yang sama yaitu membagi resiprokal jumlah setiap kolom dengan totalnya sehingga didapatkan akhir setiap elemen. Kemudian untuk mengetahui kaitan antara elemen yang satu dengan yang lainnya dalam menghitung bobot prioritas yaitu dapat dilakukan dengan membagi setiap angka (skala) dalam suatu kolom dengan jumlah kolom tersebut dan lakukan hal yang sama untuk setiap kolom. Kemudian angka (skala) baru dijumlahkan menurut baris. Setelah itu dicari total dari jumlah elemen setiap baris dan kemudian seperti kedua cara lainnya, dilakukan pembagian dari jumlah setiap baris totalnya agar didapatkan prioritas terakhir dari setiap elemennya dengan bobot total prioritas sama dengan satu, proses ini sering disebut dengan proses normalisasi. Kemudian dari matriks tersebut akan dicari eigenvalue dan eigenvector. Eigenvalue maksimum dipilih untuk mencari bobot elemen. Dengan menormalisasikan eigenvector sama dengan satu, maka akan diperoleh nilai bobot masing-masing elemen (Permadi, 1992).
2.4.3  Penilaian dengan Kuesioner 
Penggunaan metode proses analisis hirarki ini memungkinkan untuk memperoleh penilaian yang didasarkan pada penilaian dengan menggunakan kuesioner. Ada beberapa hal yang harus diperhatikan disini yaitu ; jika suatu kelompok ikut berpartisipasi dalam proses penilaian, seluruh anggota kelompok itu sedapat mungkin diusahakan untuk dapat mencapai koensinsus dalam penilaiannya. Tetapi jika konsensus tersebut tidak dapat dicapai, dapat digunakan geometric mean dari penilaian mereka 
2.4.4 
Pengujian Konsistensi Keseluruhan Hirarki 

Pengujian sebelumnya dilakukan untuk matriks perbandingan yang didapatkan dari partisipan. Maka langkah selanjutnya adalah pengujian konsistensi hirarki secara keseluruhan, langkah-langkah perhitungannya adalah sebagai berikut :

1.
Perbandingan antara kriteria yang dilakukan untuk seluruh hirarki akan menghasilkan beberapa matriks perbandingan berpasangan. Setiap matriks akan mempunyai beberapa hal sebagai berikut : 

a. 
Satu kriteria yang akan menjadi acuan perbandingan antara kriteria pada tingkat hirarki dibawahnya 

b. 
Nilai bobot untuk kriteria tujuan tersebut, relatif terhadap kriteria ditingkat lebih tinggi 

c. 
Nilai consistency index untuk matriks perbandingan berpasangan tersebut 

d. 
Nilai random index untuk matriks perbandingan berpasangan tersebut 

2. Melakukan perkalian vektor antara vektor prioritas level kriteria sebagai vektor baris dengan vektor indeks konsistensi dari level alternatif sebagai vektor kolom. Hasil perkalian ini merupakan satu angka yang kemudian ditambah dengan indeks konsistensi level kriteria dan hasilnya disebut M. 

3.
Mencari indeks random keseluruhan (M’) dengan cara yang sama, mengalikan vektor prioritas level kriteria sebagai vektor baris dengan indeks random dari level alternatif sebagai vektor kolom, kemudian hasilnya ditambah dengan indeks random level kriteria. 

4. Nilai rasio konsistensi secara keseluruhan dengan membagi indeks konsistensi keseluruhan (M) dengan indeks random keseluruhan (M’) sama seperti rasio konsistensi lokal, tingkat CRH yang bisa diterima adalah tidak lebih dari 10 %.
2.5
Pengertian Analisis Swot

Bisnis yang baik jika bisnis tersebut memiliki strategi yang baik pula dalam menjalankan usahanya. Menurut Freddy Rangkuti (2009: 18) Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan ancaman (Threats). Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan kebijakan perusahaan. Dengan demikian perencanaan strategis (strategic planner) harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) dalam kondisi yang ada saat ini.

Penelitian ini menunjukkan bahwa kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Kedua faktor tersebut harus dipertimbangkan dalam analisis SWOT. SWOT adalah singkatan dari lingkungan Internal Strenghths dan Weaknesses serta lingkungan Eksternal Opportunities dan Threats yang dihadapi dunia bisnis. Analisis SWOT membandingkan antara faktor eksternal Peluang (opportunities) dan Ancaman (threats) dengan faktor internal Kekuatan (strengths)dan Kelemahan (weaknesses).

Menurut Kotler (2009: 51) Analisis SWOT (Strenghts, Weakness,Opportunity, Threaths) merupakan cara untuk mengamati lingkungan pemasaran eksternal dan internal. Menurut Gitosudarmo (2001: 115) Kata SWOT merupakan pendekatan dari Strenghts, Weakness, Opportunity, and Threats, yang dapat diterjemahkan menjadi ; Kekuatan, Kelemahan, Peluang dan Ancaman. Terjemahan tersebut sering disingkat menjadi “KEKEPAN”. Dalam metode atau pendekatan ini kita harus memikirkan tentang kekuatan apa saja yang kita miliki, kelemahan apa saja yang melekat pada diri atau perusahaan kita kemudian kita juga harus melihat kesempatan atau opportunity yang terbuka bagi kita dan akhirnya kita harus mampu untuk mengetahui ancaman, gangguan, hambatan serta tantangan (AGHT) yang menghadang di depan kita.

Sebelum melakukan pola pikir pendekatan analisa SWOT ini di bagi menjadi 3 aspek. Adapun ketiga aspek dalam analisa SWOT ini adalah terdiri dari :

1. 
Aspek Global


Dalam aspek global ini kita harus mengetahui SWOT atau KEKEPAN kita yang berkaitan dengan aspek global, aspek yan bersifat garis besar, yang kadang-kadang bersifat internasional serta tidak jarang bernuansa religius. Aspek global ini sangat berkaitan dengan “Misi” dan “Visi”yang harus dikembangkan oleh perusahaan kita.

2. 
Aspek Strategis


Aspek strategi ini merupakan penjabaran yang lebih rinci kedalam rencana kerja yang lebih bersifat jangka menengah (biasanya 5 tahunan) guna merealisasikan apa yang sudah dirumuskan oleh rencana global di atas. Dalam tahap strategis ini kita harus mampu untuk memikirkan berbagai alternatif strategi yang mungkin dapat kita lakukan untuk merealisasikan rancangan global, dengan tetap memperhatikan SWOT yang ada pada organisasi.
3. 
Aspek Operasional


Aspek operasional merupakan aspek yang bersifat jangka pendek atau tahunan, atau bahkan kurang dari setahun. Rencana operasional ini akan menjabarkan secara operasional serta rinci terhadap rencan strategis.

Operasionalisasi terhadap strategi yang dipilih dan ditetapkan harus ditindak lanjuti dalam bentuk keterampilan atau keahlian yang harus dikuasai, bentuk-bentuk latihan yang harus dilaksanakan, alat-alat macamapa yang harus disiapkan, begitu pula siapa personalis yang harus

melakukannya dan sebagainya.
2.5.1 Pengamatan Lingkungan

Sebelum perusahaan dapat memulai perumusan strategi, manajemen harus mengamati lingkungan eksternal untuk mengidentifikasi kesempatan dan ancaman yang mungkin terjadi. Pengamatan lingkungan adalah pemantauan, pengevaluasian dan penyebaran informasi dari lingkungan eksternal kepada orang-orang kunci dalam perusahaan. Pengamatan lingkungan adalah alat manajemen untuk menghindari kejutan strategis dan memastikan kesehatan manajemen dalam jangka panjang. Penelitian menunjukkan hubungan yang positif antara pengamatan lingkungan dengan laba (Hunger, 2003: 113).

Menurut Hunger (2003: 113) Dalam melakukan pengamatan lingkungan, manajer strategis pertama-tama harus mengetahui berbagai variabel yang ada dalam lingkungan sosialndan lingkungan kerja. Lingkungan sosial termasuk kekuatan umum yang secara tidak langsung berhubungan dengan aktivitas-aktivitas organisasi jangka pendek tetapi dapat sering kali dapat mempengaruhi keputusan jangka panjang, yaitu:
1. 
Kekuatan Ekonomi yang mengatur pertukaran material, uang, energi, dan Informasi

2. 
Kekuatan Teknologi yang menghasilkan penemuan pemecahan masalah

3. 
Kekuatan Hukum-Politik yang mengalokasikan kekuasaan dan menyediakan pemaksaan dan perlindungan hukum dan aturan-aturan

4. 
Kekuatan Sosiokultural yang mengatur nilai-nilai, adat istiadat dan kebiasaan lingkungan

Lingkungan kerja termasuk elemen-elemen atau kelompok yang berpengaruh langsung pada perusahaan dan pada gilirannya akan mempengaruhi oleh perusahaan. Lingkungan ini terdiri dari pemerintah, komunitas lokal, pemasok, pesaing, pelanggan, kreditur, tenaga kerja/serikat buruh, kelompok kepentingan khusus dan asosiasi perdagangan. Lingkungan kerja perusahaan umumnya adalah industri dimana perusahaan dioperasikan. Manajer yang memonitor baik lingkungan sosial mapun kerja untuk mendeteksi faktor-faktor strategis yang besar pengaruhnya terhadap keberhasilan dan kegagalan perusahaan.
1.
Analisis Lingkungan Internal

Menurut Jatmiko (2004: 68) Analisis lingkungan internal disebut juga analisis kekuatan dan kelemahan perusahaan, analisis kapabilitas dan budaya organisasi, atau kadang juga disebut analisis jati diri organisasi/perusahaan merupakan analisis mengenai sumberdaya perusahaan, dan peluang-peluangindustri. Adapun identifikasi faktor yang terdapat dalam lingkungan internal perusahaan adalah sebagai berikut:

a. 
Aspek Pemasaran

Pemasaran adalah proses penentuan, pengantisipasian, penciptaan, dan pemenuhan keinginan dalam kebutuhan pelanggan atas produk atau jasa.

b. 
Aspek Keuangan dan Akuntansi


Kondisi keuangan seringkali dipertimbangkan sebagai ukuran yang terbaik kekuatan ata posisi persaingan perusahaan dan daya tarik utama bagi para investor. Penetapan kekuatan dan kelemahan keuangan organisasi/perusahaan merupakan hal yang penting dalam formulasi strategi secara efektif.

c. 
Aspek Sumber Daya Manusia


Sumber daya manusia merupakan faktor lingkungan internal dalam perusahaan yang menjalankan seluruh aktivitas-aktivitas di dalam perusahaan. Perusahaan dapat bekerja dengan baik apabila memiliki sumber daya manusia yang memiliki kapabilitas, keahlian dalam bersaing, dan manajemen yang baik.
d. 
Aspek Produksi/Operasi dan Peneliti Pengembangan


Aktivitas-aktivitas produksi merupakan gambaran bagian terbesar dari sumberdaya manusia dan modal suatu organisasi. Penelitian dan pengembangan secara spesifik uga mempengaruhi kekuatan dan kelemahan perusahaan. Perusahaan yang yang sedang menerapkan strategi pengembangan produk membutuhkan fungsi R&D yang kuat.

e. 
Aspek Sistem Informasi


Sistem informasi merupakn suatu istilah yang berhubungan dengan mekanisme formal dimana setiap organisasi sebaiknya menggunakan sistem informasi untuk memperoleh informasi tentang lingkungan eksternal yang relevan dan tentang kapabilitas internal organisasi itu sendiri.
2. 
Analisis Lingkungan Eksternal

Lingkungan Eksternal bisa dikatakan sebagai komponen-komponen atau variabel lingkungan yang berada atau berasal dari luar organisasi/perusahaan. Komponen tersebut cendrung berada di luar jangkauan organisasi, artinya organisasi/perusahaan tidak bisa melakukan intervensi terhadap komponen-komponen tersebut. Komponen itu lebih cenderung diperlukan sebagai sesuatu yang given atau sesuatu yang mau tidak mau harus diterima, tinggal bagaimana organisasi berkompromi atau menyiasati komponen-komponen tersebut.(Dirgantoro ,2004: 40)

Menurut Jatmiko (2004: 38) analisis lingkungan eksternal dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu :

a. 
Lingkungan Eksternal Makro

Faktor-faktor lingkungan eksternal adalah terdiri dari :

1) 
Faktor Fisik

Lingkungan fisik merupakan hubungan timbal-balik antara perusahaan dengan lingkungan hidupnya atau ekologinya.

2) Faktor Ekonomi


Faktor ekonomi mencakup tingkat inflasi, tingkat bunga, defisit atau surflus neraca perdagangan, defisit atau surplus anggaran, tingkat simpanan pribadi, tingkat simpanan perusahaan dan produk domestik bruto.

3) 
Faktor Sosial


Faktor ekonomi mencakup wanita dalam angkatan kerja, variasi dalam angakatan kerja, perilaku atas kualitas kerja, pertimbangan mengenai lingkungan dalam prepensi mengenai karakteristik produk dan jasa. 
4) 
Faktor Politik dan Hukum


Faktor politik dan hukum mencakup hukum perpajakan, filosofi, hukum pelatihan tenaga kerja, kebijakan dan filosofi pendidikan 
5) 
Faktor Teknologi


Faktor teknologi mencakup inovasi produk, inovasi proses, aplikasi pengetahuan, fokus pada penelitian pengembangan yang didukung pemerintah maupun swasta, dan teknologi komunikasi baru.
6) 
Faktor Demografis


Faktor demografis mencakup besarnya populasi, struktur usia, distribusi geografi, komposisi etnis, dan distribusi pendapatan.
b. 
Lingkungan Eksternal Mikro

Menurut Jatmiko (2004: 44) Lingkungan industri disebut juga dengan lingkungan kompetitif yang merupakan lingkungan eksternal yang paling penting bagi kebanyakan manajer dan perumusan manajemen stratejik suatu perusahaan untuk dianalisis secara mendalam. Lingkungan eksternal mikro merupakan lingkungan eksternal yang dimana perusahaan mempunyai sedikit kemampuan untuk mengendalikan atau mempengaruhi.

Kekuatan persaingan industri terdapat beberapa unsur anatara lain:

1) 
Ancaman Pendatang Baru


Pendatang baru dalam suatu industri biasanya membawa dan menambah kapabilitas baru, keinginan mendapatkan pangsa pasar (market share), dan juga sumberdaya baru. Berat ringannya ancaman pendatang baru tergantung padahambatan masuk dan reaksi dari para pesaing yang telah ada dimana pendatang baru akan memasuki industri tinggi dan pendata tersebut. jika hambatan masuk ke industri atau pasar baru dapat dikalahkan oleh para pesaing yang telah ada, maka perusahaan secara nyata tidak akan mendapatkan ancaman serius dari pendatang baru.
2) 
Kekuatan Pemasok (Powerful Of Suppliers)


Pemasok menyediakan dan menawarkan input yang diperlukan untuk memproduksi barang atau menyediakan jasa oleh industrin atau perusahaan. Apabila pemasok mampu mengendalikan perusahaan dalam hal penyediaan input, sedang industri tidak mempunyai kemampuan untuk mengendalikan pemasok maka posisi tawar industri menjadi lemah dan sebaliknya posisi tawar menjadi kuat.

3) Kekuatan Pembeli/Pelanggan (Power Of Buyers)


Dalam pembelian terdapat dua jenis pelanggan yang dimaksud yaitu yang terdiri dari pelanggan individual dan pelanggan organisasi. Dalam industri tertentu mungkin terdapat beberapa perantara pelanggan antara indusrtri atau pemakai akhir atau konsumen akhir, namun juga ada industri atau perusahaan yang menjual secara langsung kepada konsumen akhir.

4) 
Ancaman Produk Pengganti


Produk pengganti dapat memberikan pilihan bagi pelanggan/pembeli dan akan mengurangi keuntungan perusahaan.

5. 
Pesaing Dalam Industri


Analisis pesaing memungkinkan suatu organisasi menilai apakah organisasi tersebut dapat bersaing dengan sukses di dalam atau pasar yang memberikan peluang-peluang keuntungan.
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