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A. Latar Belakang 
Dalam ilmu ekonomi, bisnis adalah suatu organisasi yang menjual barang atau jasa kepada konsumen atau bisnis lainnya, untuk mendapatkan laba. Secara historis kata bisnis dari bahasa Inggris business, dari kata dasar busy yang berarti "sibuk" dalam konteks individu, komunitas, ataupun masyarakat. Dalam hal bisnis tidak ada bisnis yang lancar jika tidak ada persaingan yang ada di dalam bisnis tersebut. 
Persaingan atau kompetisi bisnis pada intinya disebabkan oleh kesalahan strategi yang mana kesalahan tersebut dapat dipelajari dan dimanfaatkan oleh pelaku bisnis lainnya sebagai peluang yang mampu mencuri perhatian konsumen. Akan tetapi, diluar itu semua persaingan menjadi hal yang wajar dalam dunia bisnis dan pelaku bisnis pun sudah sadar penuh akan risiko tersebut.
Tetapi, dalam hal persaingan bisnis atau kompetisi ini mendatankan hal negative dapat juga dhal positif yang membawa pada kompetisi tersebut yaitu Menghadirkan motivasi tinggi bagi pelaku bisnis kesalahan yang dapat dijadikan peluang bagi pelaku bisnis lain dengan menciptakan produk atau jasa yang lebih unggul. Membuat bagaimana produk tersebut tidak dapat disaingi seperti misalnya dengan terus menonjolkan sisi positif atau keunggulan yang menjadi ciri khas dan berbeda dari produk atau jasa lain. Membantu untuk keluar dari zona nyaman menunjukkan sisi manfaat dari adanya persaingan dalam berbisnis karena pelaku bisnis akan keluar dari zona nyamannya dan mencoba untuk melakukan hal lain agar tidak tertinggal ditengah persaingan yang ketat. Membantu meningkatkan kinerja berbisnis meningkatkan angka penjualan, dan melakukan strategi bisnis lainnya yang mampu meningkatkan dan mempertahankan bisnisnya. Mengingat adanya persaingan mendorong seseorang untuk melakukan hal yang lebih baik dari sebelumnya, dan hal ini juga berlaku pada saat menghadapi persaingan bisnis. Menciptakan konsumen yang loyal  persaingan bisnis yang tidak hanya menghadirkan sisi negatif yang mengancam kondisi bisnis tetapi juga dapat memberikan berbagai manfaat yang berpengaruh pada kesuksesan bisnis.
Dampak negatif yang dapat diterima jika adanya persaingan bisnis adalah kemungkinan terjadinya pelanggaran etika bisnis,ynag mana menyulitkan bagi setiap anggota pengusaha bahkan pebisnis menjalankan bisnisnya sendiri akibat adanya kompetisi atau persaingan tersebut. Kesulitan tumbuhnya bisnis pemula yang mana tidak adanya bisnis baru yang ingin memulai karena adanya persaingan atau kompetisi ini. Terjadinya perang harga yang merugikan bagi semua pesaing untuk menarik perhatian para konsumen yang ada. Dapat menghasilkan bisnis monopoli dalam persaingan yang liar yang mana dapat menimbulkan persaingan tidak sehat.
B. Kajian Pustaka
1) SWOT VS VRIO
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SWOT
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. Berikut ini merupakan penjelasan dari SWOT yaitu :
· Kekuatan (Strenghts)
Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan, atau keungulan-keungulan lain yang berhubungan dengan para pesaing perusahaan dan kebutuhan pasar yang dapat dilayani oleh perusahaan yang diharapkan dapat dilayani. Kekuatan adalah kompetisi khusus yang memberikan keunggulan kompetitif bagi perusahaan di pasar.
· Kelemahan (Weakness)
Kelemahan adalah keterbatasan atau kekurangan dalam sumber daya, keterampilan, dan kapabilitas yang secara efektif menghambat kinerja perusahaan. Keterbatasan tersebut daoat berupa fasilitas, sumber daya keuangan,kemampuan manajemen dan keterampilan pemasaran dapat meruoakan sumber dari kelemahan perusahaan.
· Peluang (Opportunities)
Peluang adalah situasi penting yang mengguntungkan dalam lingkungan perusahaan. Kecendrungan – kecendrungan penting merupakan salah satu sumber peluang, seperti perubahaan teknologi dan meningkatnya hubungan antara perusahaan dengan pembeli atau pemasokk merupakan gambaran peluang bagi perusahaan.
· Ancaman (Threats)
Ancaman adalah situasi penting yang tidak menguntungan dalam lingkungan perusahaan. Ancaman merupakan pengganggu utama bagi posisi sekarang atau yang diinginkan perusahaan. Adanya peraturan-peraturan pemerintah yang baru atau yang direvisi dapat merupakan ancaman bagi kesuksesan perusahaan.
· Fungsi SWOT
a) Menurut Ferrel dan Harline (2005), fungsi dari Analisis SWOT adalah untuk mendapatkan informasi dari analisis situasi dan memisahkannya dalam pokok persoalan internal (kekuatan dan kelemahan) dan pokok persoalan eksternal (peluang dan ancaman).
b) Analisis SWOT tersebut akan menjelaskan apakah informasi tersebut berindikasi sesuatu yang akan membantu perusahaan mencapai tujuannya atau memberikan indikasi bahwa terdapat rintangan yang harus dihadapi atau diminimalkan untuk memenuhi pemasukan yang diinginkan.
c) Analisis SWOT dapat digunakan dengan berbagai cara untuk meningkatkan analisis dalam usaha penetapan strategi. Umumnya yang sering digunakan adalah sebagai kerangka / panduan sistematis dalam diskusi untuk membahas kondisi altenatif dasar yang mungkin menjadi pertimbangan perusahaan.
VRIO
Analisis VRIO adalah alat yang digunakan untuk menganalisis sumber perusahaan internal dan kemampuan untuk mengetahui apakah mereka dapat menjadi sumber keunggulan kompetitif berkelanjutan. Setiap organisasi pada umumnya selalu berusaha menciptakan keunggulan kompetitif yang mendorong mereka ke depan pesaing. Ketika menciptakan keunggulan kompetitif, adanya pasar yang jenuh dan kemajuan teknologi menunjukkan bahwa pesaing juga mampu meniru keunggulan kompetitif Anda. Menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan merupakan tujuan yang harus dicapai perusahaan. Salah satu caranya adalah menerapkan VRIO Framework, yaitu alat untuk membantu organisasi mengungkap dan melindungi sumber daya dan kapabilitasnya yang memberi perusahaan keunggulan kompetitif jangka panjang. VRIO adalah singkatan dari Value, Rare, Inimitable, dan Organized. Berikut adalah penjelasannya:
· Value: apakah Anda menawarkan sumber daya yang menambah value untuk konsumen? Apakah Anda mampu memanfaatkan kompetisi dengan kemampuan internal?
· Rare: apakah Anda mengatur sumber daya atau kemampuan yang jarang dimiliki? Apakah Anda memiliki sesuatu yang sulit di industri/pasar?
· Inimitable: mahalkah menduplikasi sumber daya atau kemampuan organisasi Anda? Apakah susah untuk mendapatkan substitusi yang sepadan untuk bersaing dengan apa yang Anda tawarkan?
· Organization: sudahkah organisasi Anda menyusun sistem, proses, struktur dan budaya manajemen pada sumber daya dan kapabilitas organisasi?
Konsep VRIO Framework secara keseluruhan dapat diterapkan pada perusahaan atau departemen untuk sudut pandang yang ringkas dan bagaimana setiap aspek bisnis Anda bisa memosisikan dengan sendirinya di pangsa pasar. Sangatlah penting untuk mengulas konsep yang diterapkan secara periodik supaya memaksimalkan daya saing Anda pada suatu industri. Lalu, bagaimanakah cara menerapkan konsep ini? Berikut adalah langkah-langkahnya:
a) Mencari tahu sumber daya Anda
Lakukanlah analisis internal untuk mengerti kondisi bisnis Anda saat ini. Analisis internal ini berupa mengidentifikasi sumber daya yang berharga, langka, dan tak tergantikan. Ada dua tipe sumber daya pada umumnya, yaitu fisik (seperti tanah, bangunan, dan mesin) dan non-fisik (seperti intellectual property, hak paten, dan budaya organisasi).
b) Memeriksa seberapa terorganisir perusahaan Anda
Coba ajukan beberapa pertanyaan di bawah:
· Apakah struktur dalam organisasi tersusun agar memaksimalkan penggunaan sumber daya?
· Apakah manajemen proses dalam organisasi efektif?
· Adakah sistem hadiah dan penghargaan yang efektif untuk karyawan?
· Adakah ide yang inovatif dari karyawan?
· Adakah manajemen dan sistem pengatur kualitas yang sesuai dalam perusahaan?
c) Menyimpan sumber daya utama untuk diri Anda sendiri
Temukanlah sesuatu dari sumber daya Anda yang memberikan keunggulan kompetitif secara menerus. Jika ada, maka itulah sumber daya yang harus dilindungi agar tidak diketahui oleh pesaing.
d) Memastikan sumber daya pada VRIO mencakup informasi terkini
Perlu diketahui bahwa value setiap sumber daya di dunia berubah seiring berjalannya waktu, terutama pada lingkungan dinamis dengan perubahan konstan pada teknologi dan pasar secara umum – seperti saat ini. Oleh karena itu, daftar sumber daya pada VRIO harus terus diperbaharui.

2) 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. Keunggulan kompetitif perusahaan bisa dibentuk melalui berbagai cara seperti menciptakan produk dengan desain yang unik, penggunaan teknologi, desain organisasi dan utilisasi sumber daya manusia. Pengelolaan organisasi atau perusahaan untuk membentuk keunggulan bersaing melalui cara-cara seperti itu, dimasa yang akan datang, akan menjadi tema penting bagi manajemen, disebabkan perubahan lingkungan ekonomi, politik, dan teknologi yang cepat dan efek persaingan global, yang pada akhirnya bermuara pada perubahan kebutuhan bisnis. Perubahan kebutuhan bisnis adalah perubahan terhadap kualitas produk, desain produk dan kualitas pelayanan. Oleh sebab itu, konsep tentang keunggulan kompetitif atau keunggulan bersaing merupakan salah satu fokus perhatian yang penting dari manajemen, sebagai upaya meletakkan organisasi atau perubahan pada posisi persaingan pasar yang lebih kuat melalui kompetensi organisasi yang khas (distinctive competence) dibandingkan dengan kompetensi yang dimiliki perusahaan-perusahaan pesaing.
Dalam kaitan dengan keunggulan bersaing melalui utilisasi SDM, peran MSDM dalam konteks penciptaan keunggulan bersaing itu adalah meningkatkan kualitas kontribusi semua orang dalam organisasi dengan membagikan sumber-sumber dukungan (fasilitas, kompensasi) kepada mereka agar perusahaan mampu merespons perubahan tuntutan pasar secara efektif. Dengan demikian MSDM melalui peran manajer SDM, manajer lini dan para profesional SDM, harus mampu mempersiapkan , mengelola, dan mempertahankan SDM yang memiliki kemampuan dan komitmen yang tinggi agar mereka mampu memberikan kontribusi secara optimal terhadap pencapaian tujuan organisasi. Peran MSDM dalam membangun kemampuan organisasi dan mempertahankan keunggulan kompetitif melalui faktor manusia dalam organisasi, terwujud dalam tiga cara berikut: 
· Melalui proses implementasi strategi.
· Menjadi bagian dari kesatuan strategik.
· Berperan dalam menghadapi perubahan.
Analisis Keunggulan yang Kompetitif :
Dalam menjalankan bisnis perusahaan diperlukan analisis keunggulan kompetitif. Hal ini penting dilakukan untuk menjadi alat ukur perkembangan bisnis dari waktu ke waktu. Pentingnya analisis untuk kompetitif yaitu:
· Melakukan pengambilan keputusan untuk melakukan strategi pemasaran yang tepat.
· Melakukan identifikasi adanya tren dalam market yang lebih berkesinambungan dan jelas.
· Untuk membuat alat ukur dan tolak ukur bagi pebisnis yang menjalankan perusahaan.
· Menentukan strategi marketing dengan menetapkan harga.
· Temukan cara yang baru dalam melakukan komunikasi terhadap pelanggan.
· Adanya celah pasar yang dapat dimanfaatkan dalam peningkatan penjualan produk.

C. Isu 
Industri Properti di Indonesia masih terus berkembang hingga saat ini, kebutuhan akan bangunan untuk hunian maupun tempat usaha terus meningkat. Menurut data Asosiasi Real Estate Indonesia (REI) Pertumbuhan Bisnis Properti tahun 2014 sekitar 15% - 20%, dan tahun 2015 mencapai 30%. Menurut Price Waterhouse Coopers (PWC) pasar properti di Indonesia diperkirakan bertumbuh sebesar 11,3% secara agregat hingga 2021. Melihat situasi pasar industri properti yang terus tumbuh dengan tingkat persaingan yang tinggi dan lingkungan yang sangat menantang, diyakini PT Graha Sarana Duta perlu merumuskan strategi persaingan yang tepat sehingga dapat menghasilkan daya saing produk yang mampu mengantarkan PT Graha Sarana Duta sebagai salah satu pemain bisnis properti yang besar dan diperhitungkan di Jakarta khususnya dan di Indonesia pada umumnya. Dalam penelitian ini, penulis melakukan identifikasi PT Graha Sarana Duta dalam siklus hidup perusahaan (Company Life Cycle), apakah dalam tahap awal (start-up) pertumbuhan (growth), dewasa (mature) atau menurun (decline). Selanjutnya dilakukan analisis kondisi lingkungan eksternal industri dan persaingan dalam kegiatan bisnis properti di Indonesia. Melakukan identifikasi keunggulan kompetitif (competitive advantages) yang dimiliki PT Graha Sarana Duta, melakukan analisis value chain perusahaan dan membuat analisis building blocks dalam rangka menetapkan keunggulan kompetitif bagi perusahaan dalam persaingan industri properti. Kemudian pada akhirnya penulis merancang strategi untuk mendapatkan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan bagi PT Graha Sarana Duta dengan menggunakan analisis VRIO. Analisis terhadap siklus hidup perusahaan (Company Life Cycle) dilakukan berdasarkan data Pendapatan Usaha, EBITDA dan Laba Perusahaan. Dapat disimpulkan bahwa PT Graha Sarana Duta ada pada tahapan pertumbuhan (growth) ditandai dengan grafik ketiga parameter tersebut yang terus meningkat. Dari analisis industri lima kekuatan (five forces) dapat disimpulkan persaingan bisnis properti cukup tinggi terutama diantara perusahaan yang menguasai Landbank besar dan memiliki keunikan atau keunggulan secara komprehensif dalam produk yang ditawarkan. Melalui analisis rantai nilai (value chain) dan building blocks ditetapkan keunggulan kompetitif (Competitive advantages) yang dimiliki perusahaan adalah ketersediaan landbank yang cukup luas dan lokasi yang strategis, dukungan teknologi dan sinergi grup. Dari keunggulan tersebut perusahaan akan dapat menghasilkan keunikan serta differensiasi produk dibanding pesaing. Berdasarkan keunggulan kompetitif yang dimiliki selanjutnya disusun dan dirancang strategi sehingga keunggulan kompetitif yang dimiliki perusahaan akan membuat PT Graha Sarana Duta dapat terus bersaing secara berkelanjutan dan masuk lima besar pelaku industri properti yang diperhitungkan di Jakarta dan di Indonesia.
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D. Solusi
Berdasarkan ketatnya persaingan yang dilakukan oleh PT Graha Sarana Duta pada bisnis properti di Indonesia, dapat diberikan solusi menggunakan analsisi VRIO sebagai berikut:
a. PT Graha Sarana Duta dapat lebih menekankan pada salah satu keunggulannya yaitu ketersediaan landbank yang luas dan lokasi yang strategis.
b. Untuk meningkatkan kinerja serta supaya dapat mengalahkan kompetitor lainnya, PT Graha Sarana Duta dapat meningkatkan teknologi yang dimiliki serta sinergi grup.
c. PT Graha Sarana Duta dapat mengidentifikasi serta menganalisis kekurangan dari kompetitor yang nantinya dapat dijadikan sebagai dasar untuk menentukan strategi dalam bersaing.
d. Kualtias pelayanan dan properti PT Graha Sarana Duta dapat ditingkatkan supaya dapat lebih unggul dibandingkan dengan pesaing lain.
e. Konsumen bisnis properti sangat sensitif terhadap harga properti sehingga hal ini dapat dijadikan pondasi bagi PT Graha Sarana Duta untuk mengatur harga atau apabila mungkin menurunkan harga tetapi dengan kualitas yang bagus.
f. PT Graha Sara Duta dapat bekerja sama dengan perusahaan lain untuk meningkatkan kualitas serta dapat mengurangi biaya produksi.
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