ANALISIS KONSEP KEUNGGULAN BERSAING MSDM STRATEJIK DALAM PERUSAHAAN STARBUCKS
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BAB I
LATAR BELAKANG
A. MENGAPA ADA KOMPETISI DALAM BISNIS
Dalam ekonomi, persaingan atau kompetisi adalah bersaingnya para penjual yang sama-sama berusaha mendapatkan keuntungan, pangsa pasar, dan jumlah penjualan. Para penjual biasanya berusaha mengungguli persaingan dengan membedakan harga, produk, distribusi dan promosi. Menurut Adam Smith dalam The Wealth of Nations (1776), persaingan akan mendorong alokasi faktor produksi ke arah penggunaan yang paling bernilai tinggi dan efisien. Proses ini sering disebut tangan tak terlihat (invisible hand). 
Dalam teori mikroekonomi, persaingan dalam suatu pasar dibedakan menjadi persaingan sempurna dan persaingan tidak sempurna. Pasar yang tidak memiliki persaingan disebut monopoli. Adanya persaingan menyebabkan perusahaan-perusahaan komersial untuk mengembangkan produk, teknologi dan jasa, sehingga menyebabkan lebih banyaknya pilihan, menghasilkan produk yang lebih baik, dan harga yang lebih rendah. 
Kompetisi merupakan hal yang niscaya ada dalam dunia bisnis. Hal inilah yang mendorong para pebisnis untuk selalu kreatif dan inovatif dalam mengembangkan produknya.

B. EFEK KOMPETISI DALAM BISNIS
Dampak Positif dan Negatif dari Persaingan

1.Dampak positif dari kompetisi / persaingan  meliputi :
a)  terjadinya peningkatan kualitas produk,
b)  lebih terjamin ketersediaan produk,
c)  meningkatnya kualitas sumber daya manusia,
d)  terjadinya kewajaran harga karena efisiensi,
e)  meningkatkan kualitas dan
f)  meningkatnya teknologi.

2.Adapun dampak negatif dari kompetisi / persaingan meliputi :
a)  Kemungkinan terjadinya pelanggaran etika bisnis,
b)   kesulitan tumbuhnya bisnis pemula,
c)  terjadinya perang harga yang merugikan bagi semua pesaing, dan
d)  dapat menghasilkan bisnis monopoli dalam persaingan yang liar.




BAB II
KAJIAN PUSTAKA
A. SWOT VS VRIO
Analisis SWOT adalah sebuah analisis untuk membantu perusahaan dalam merancang sebuah strategi (Economist, 2009). Elemen-elemen ini terdiri dari Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats (Kotler, Principles of Marketing, 2008). Elemen pertama dalam analisis SWOT adalah Strengths atau kekuatan yang dimiliki suatu perusahaan. Elemen kedua dalam SWOT analisis ini adalah Weakness atau kelemahan yang dimiliki suatu perusahaan. elemen ketiga dalam analisis SWOT ini adalah Opportunities, atau peluang apa saja yang diraih oleh suatu perusahaan dalam bersaing dalam kompetisi. Elemen terakhir dalam analisis SWOT adalah Threats atau ancaman dari luar yang dapat memengaruhi suatu usaha.
Analisis VRIO adalah suatu metode analisis keunggulan bersaing yang dimiliki oleh suatu perusahaan apakah keunggulan tersebut dapat bertahan jangka panjang atau tidak dengan mempertimbangkan 4 hal, yaitu Valuable, Rare, Costly to Imitate, dan Organized (Rothaermel, 2012). Menurut (Rothaermel, 2012), suatu perusahaan dapat memberikan sebuah value kepada pelanggan ketika keunggulan tersebut dapat meningkatkan perceived value perusahaan tersebut di benak konsumen, sehingga dengan meningkatknya perceived value, maka dapat juga meningkatkan pendapatan perusahaan. Untuk memenuhi syarat kedua yaitu Rare atau langka, suatu perusahaan harus memiliki sesuatu yang tidak banyak dimiliki oleh kompetitor-kompetitornya (Rothaermel, 2012). Syarat ketiga dalam analisis VRIO ini adalah Costly to Imitate. Hal ini berarti keunggulan kompetitf yang dimiliki Starbucks sulit untuk ditiru oleh kompetitor-kompetitornya (Rothaermel, 2012). Syarat dalam analisis VRIO yang terakhir, yaitu organized to capture value. Hal ini dapat berupa sebuah sistem kordinasi dan struktur organisasi yang baik (Rothaermel, 2012).

B. KEUNGGULAN KOMPETITIF
Keunggulan bersaing (competitive advantage) adalah kemampuan yang diperoleh melalui karakteristik dan sumber daya suatu perusahaan untuk memiliki kinerja yang lebih tinggi dibandingkan perusahaan lain pada industri atau pasar yang sama.





BAB III
ISSUE UTAMA PENGELOLAAN KEUNGGULAN SDM
	Starbucks Coffee adalah sebuah perusahaan yang bergerak dalam industri Coffee Shop yang pertama kali dibuka pada tanggal 31 Maret 1971 oleh Jerry Baldwin, Zev Siegl, dan Gordon Bowker di Seattle’s Pike Market, Amerika Serikat (Starbucks Coffee, 2016). Starbucks memiliki harga yang relatif lebih mahal dibanding kompetitor utamanya di industri Coffee Shop seperti disediakan oleh ketiga perusahaan ini, namun harganya pun berbeda, sebagai contoh untuk sebuah Cappucino berukuran paling kecil, Starbucks menetapkan harga sebesar $2.95 (Fast Food Menu Prices, 2016), Dunkin Donuts seharga $1,69 (Fast Food Menu Prices, 2016), dan McCafe seharga $1,39 (Fast Food Menu Prices, 2016). Meskipun demikian, total revenue yang dimiliki Starbucks paling tinggi dari kompetitor-kompetitornya dengan angka sebesar $21,3 miliar (Starbucks Coffee, 2016), diikuti oleh McCafe sebesar $4 miliar (Patton, McDonald's Revamps Its $4 Billion McCafe Brand, 2016), dan Dunkin’ Donuts sebesar $207,1 juta (Baertlein, 2016). Dikatakan juga bahwa penjualan Starbucks pun meningkat 16% dari kuartal sebelumnya dengan angka sebesar $5,7 milar (Starbucks Coffee, 2016). Dunkin’ Donuts dan McCafe. Dapat dilihat dari beberapa menu yang sama yang 
Hal ini tentu baik bagi Starbucks, namun ternyata tidak dalam segala hal Starbucks unggul dan lebih baik dibanding kompetitor-kompetitornya. Menurut survey yang telah dilakukan, tingkat Customer Satisfaction yang dimiliki oleh Starbucks menurun 9 poin dari 80 menjadi 71 (Marzilli, 2016). Hal ini disebabkan karena harga Starbucks yang lebih mahal dibanding kompetitor-kompetitor lainnya dan juga Customer Loyalty Program yang Starbucks miliki kurang menarik dibanding kompetitornya seperti Dunkin’ Donuts. Untuk menjadi freebie atau tahap pertama dalam sistem kasta customer Starbucks, dahulu yang setiap pembelian diberi satu bintang, sekarang berubah menjadi berapa jumlah uang yang kita telah habiskan dalam membeli produk Starbucks
	Masalah yang terjadi menurut penulisan di atas ada 2, yaitu masalah harga dan Customer Loyalty Program Starbucks yang dinilai tidak begitu menarik dibanding kompetitornya seperti Dunkin’ Donuts. Jika diteliti lebih dalam, mungkin masih ada lagi kelemahan atau masalah yang dimiliki oleh Starbucks dalam bersaing dengan kompetitor-kompetitornya. Hal inilah yang menjadi rumusan masalah pertama dalam paper ini, yaitu apa sajakah faktor-faktor eksternal dan internal yang dapat memengaruhi Starbucks dalam bersaing dengan kompetitor-kompetitor lainnya di industri Cofee Shop. Itulah salah satu hal yang harus dicari tahu dalam penulisan paper kali ini, bukan hanya kelemahan yang dimiliki Starbucks saja, namun juga faktor-faktor lainnya, seperti peluang yang dapat dicapai oleh Starbucks, keunggulan yang dimiliki oleh Starbucks, maupun juga ancaman yang dihadapi oleh Starbucks. 
Selain menganalisa faktor-faktor internal maupun eksternal yang dimiliki Starbucks, penulis juga ingin menganalisa keunggulan bersaing apa yang dimiliki Starbucks sehingga Starbucks dapat bertahan sampai hari ini. Meskipun dengan kelemahan dan ancaman yang dihadapi oleh Starbucks, Starbuks pun tetap dapat bertahan sampai pada hari ini dan menjadi salah satu world’s most valuable brand di peringkat 35 (Forbes, 2017). Maka dari itu, hal inilah yang menjadi landasan rumusan masalah kedua dalam paper ini yaitu, apa sajakah keunggulan bersaing yang dimiliki oleh Starbucks supaya dapat mengatasi keunggulan bersaing yang dimiliki oleh kompetitor-kompetitornya. Setelah melakukan analisa apa saja yang menjadi keunggulan Starbucks, penulis juga ingin mengetahui bagaimana mempertahankan keunggulan-keunggulan tersebut untuk menyaingi keunggulan yang dimiliki oleh kompetitor lainnya. Tentu tujuan akhir dari semua ini adalah untuk memformulasikan strategi dan mengimplementasikan strategi tersebut dalam bersaing dengan kompetitor.
Analisis SWOT Matrix Starbucks
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BAB IV
SOLUSI
Rekomendasi strategis untuk kelemahan dengan adanya kompetitor dengan harga yang lebih murah dibanding Starbucks, pelanggan dikhawatirkan akan berpindah ke produk kompetitor, apalagi dengan tidak adanya switching Cost dalam berpindah dari produkdan Starbucks ke produk kompetitor dan dengan bertambahnya kompetitor baru yang masuk dalam industri kopi, maka perlanggan pun menjadi memiliki lebih banyak pilihan dalam memilih produk mana yang akan dibelii, Starbucks sebaiknya sering memberikan promosi seperti buy 1 get 1, potongan harga ketika membeli minuman dengan makanan, dan sebagainya. Untuk masalah yang kedua, Starbucks pun disarankan untuk terus berekspansi atau pun juga mengakusisi kompetitor-kompetitornya untuk menekan persaingan.

BAB V
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Internal     External  Strength     S1 : Merk Starbucks    S2 : Kualitas biji kopi Starbucks   S3 : Jumlah varian produk Starbucks   S4 : Jumlah lokasi di seluruh dunia   S5 : Kemampuan keuangan  Weakness     W1 : Harganya yang lebih mahal dibanding  kompetitor - kompetitornya   W2 :  Customer Loyalty Program   yang kurang  menarik dibanding kompetitor - kompetitornya        

Opportunities     O1 :  Meningkatnya  permintaan  akan biji kopi   O2 :  Pengembangan  pasar secara  global  Strength /Opportunities     S1 O2 : Dengan reputasi merk Starbucks  yang kuat secara global, maka untuk  bere kspansi ke negara atau tempat baru  menjadi lebih mudah.      S5 O2 : Dengan kemampuan keuangan  Starbucks yang sangat kuat, untuk  berkekpansi ke negara atau tempat baru  pun menjadi dapat dieksekusi.  Weakness /Opportunities     W1 O1O2 : Meskipun dengan harga yang  relatif  lebih mahal dibanding kompetitornya, namun  permintaan akan biji kopi di seluruh dunia juga  pun meningkat sehingga untuk berekspansi secara  global pun tetap dapat dilakukan oleh Starbucks.  

Threats     T1 :  Pesaing  dengan harga  yang lebih  murah   T2 :  Meni ngkatnya  harga kopi   T3 :  Munculnya  kompetitor - kompetitor  baru     Strength/ Threats     S1S2 T1 : Meski memiliki harga yang diatas  kompetitornya, namun Starbucks memiliki  merk yang kuat secara global dan juga  kualitas biji kopi yang terbaik.      Weakness/ Threats     W1 T 1 : Dengan adanya kompetitor dengan harga  yang lebih murah dibanding Starbucks, pelanggan  dikhawatirkan akan berpindah ke produk  kompetitor, apalagi dengan tidak adanya  switching cost   dalam berpindah dari produk  Starbucks ke produk kompetitor.     W3 T2 : Dengan   bertambahnya kompetitor - kompetitor baru yang masuk dalam industri kopi,  maka pelanggan pun menjadi memiliki lebih  banyak pilihan dalam memilih produk mana yang  akan dibeli.     W1 T2 : Meningkatnya harga biji kopi di seluruh  dunia, maka produk Starbucks yang  memiliki  harga lebih mahal dibanding kompetitornya  menjadi lebih mahal lagi dan dikhawatirkan  pelanggan akan berpindah ke produk kompetitor.  
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