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Fig. A The active learning cycle



O Inovasi dan Eksploitasi Peluang

produk baru

jasa baru

Teknik produksi baru

Cara baru

Alat baru untuk memberi informasi

Cara baru hubungan dengan pelanggan
Multiple innovation
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Manajemen Persaingan
Strategi Pertumbuhan
SDM

Manajemen Resiko

Pengembangan Jaringan



Sumberdaya

Resources in the entrepreneurial venture
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Fig. 6.1 Entrepreneurship and the combination of resources
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Fig. 7.4 Network formation and the entrepreneurial start-up
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Fig. 8.1 Shaping entrepreneurial vision




SWOT analysis for a team within an organization
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POSITIVE

STRENGTHS

Strengths of the team:

* Generally, we are considered to
have a good reputation within
the organization.

* We have received good financial
support in the last two years.

* Qur processes are efficient.

OPPORTUNITIES

Opportunities in the market

(the organization):

* A related team within the
organization has troubles
and they could be merged into
our team.

* We could strengthen our role.

WEAKNESSES

Weaknesses of the team:

* We have trouble recruiting
staff in key team positions.

* We are expensive relative to
other related teams within

THREATS

Threats in the market

(the organization):

* The work of a related team has
already been outsourced to an
external company.

* We have poor relations with
some of our internal customers.




dahulu ukan analisis.

Barney dalam Sangkala (2006), syarat suatu sumber daya dianggap stratejik bila sumber
daya tersebut: (1) bernilai; (2) langka; (3) sukar atau mustahil untuk ditiru oleh pesaing-
misalnya terhalang karena terlalu membutuhkan biaya yang sangat besar; dan (4) tidak
dapat digantikan oleh tipe/jenis sumber daya yang lain.

Suatu perusahaan dikatakan mempunyai keunggulan bersaing bilamana memiliki sesuatu
yang lebih atas pesaingnya dalam menarik konsumen dan mempertahankan diri atas
kekuatan persaingan yang mencoba menekan perusahaan. Sumber keunggulan
bersaing berupa produk terbaik di pasar, memberikan jasa pelayanan yang paling hebat,
memberikan harga jual yang paling murah, punya lokasi yang paling strategis, teknologi
yang tepat guna, atribut barang yang sesuai kehendak konsumen, memasarkan produk
baru paling cepat, merek dan reputasi yang sudah teruji, dan memberikan nilai barang
yang lebih besar daripada uang yang dikeluarkan konsumen (Bambang Hariadi, 2003).



Strategi bersaing adalah kombinasi antara akhir (tujuan) yang diperjuangkan oleh perusahaan
dengan kebijaksanaan dimana perusahaan berusaha sampai kepada tujuan (Porter, 1980).

Kekuatan dan kelemahan perusahaan merupakan profil dari kekayaan dan ketrampilannya
Ire_lc:’rif terhnadap pesaing, meliputi sumber daya keuangan, teknologi, identifikasi merek, dan
ainya.

Nilai-nilai pribadi dari organisasi merupakan motivasi dan kebutuhan para eksekuftif kunci dan
personil lain yang harus menerapkan strategi yang sudah dipilih.

Kekuatan dan kelemahan yang dikombinasikan dengan nilai-nilai terselbut menentukan batas
intern terhadap strategi bersaing yang dapat diterapkan oleh perusahaan untuk berhasil.

Batas-batas ekstern ditentukan oleh industri dan lingkungannya yang lebih luas. Peluang dan
ancaman industri menentukan lingkungan persaingan, dengan resiko serta imbalan potensial
yang menyetainya. Dalam hal ini, batas-batas ekstern selbagai contoh kebijakan pemerintah,
kepentingan sosial, adat istiadat yang berkembang dan lainnya.



Model Lima Kekuatan Porter

Fotensi pengembangan produk
substitusi

Kakuatan fawar menawar penjual Persaingan antarperusahaan Kekuatan tawar menawar pembeli

atau pemasok SEjEnis atau konsumen
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baru
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tiga strategi generic yaitu keunggulan biaya, diferensiasi, dan focus
Menurut Strickland, strategi generik dibedakan menjadi lima kelompok, yaitu :

A low-cost strategy yaitu strategi bersaing berdasarkan konsumen dengan menekan biaya
untuk menghasilkan produk atau jasa.

A broad differentiafion strategy yaitu strategi bersaing dengan memberikan diferensiasi produk
atau jasa yang berbeda dari pesaingnya.

A best-cost provider strategy yaitu strategi bersaing dengan memberikan nilai lebih ternadap
produk atau jasa melalui penekanan biaya dan meningkatkan diferensiasi sehingga konsumen
merasa mendapatkan tfambahan nilai atas produk atau jasa yang dibayarkan melalui uang.

A focused or market niche sftrafegy based on lower cost yaitu strategi bersaing dengan
menekan biaya produksi dan berkonsentrasi terhadap segmen tertentu.

A focused or market niche sfrategy based on differentiation yaitu strategi bersaing dengan
diferensiasi produk atau jasa dan berkonsentrasi terhadap segmen konsumen tertentu.



O Barang/jasa baru

O Nilai yang lebih besar
O Menciptakan hubungan baru
O Lebih fleksibel

O Lebih responsive
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Fig. 11.6 The relationship between strategy, resources and capability




O Wirausahawan adalah perencana strategis tanpa menyadari apa yang dilakukannya”
(Shirley, 1989)

O 1.Tidak cukup waktu, karena telah tersita oleh aktivitas /operasional sehari-hari
O 2.Tidak mengenal dengan baik perencanaan strategis
O 3. Kurang keahlian, dan keengganan mengeluarkan biaya unfuk itu

O 4. Kurangnya rasa percaya diri dan keterbukaan






Fixed Cost

BEP(rp) = _ Variabel Cost

Price

1

Fixed Cost
rice —Variable Cost

OBEP(x) = ;



O Biaya tetap (fixed cost) : biaya yang dikeluarkan perusahaan dengan besar yang tetap,
tidak tergantung pada volume penjualan, sekalipun perusahaan tidak melakukan
penjualan, contoh : depresiasi pajak bumi dan bangunan, bunga kredit, gaji karyawan

tetap.

O Biaya variable (variable cost) ;. biaya yang besarnya bervariasi sesuai dengan jumlah unit
yang dijual, contoh : biaya kerja tenaga langsung, biaya material, biaya gas,listrik , air.



Break Even Point

Sales

Profit  Total cost
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Neraca (000 per bulan)

AKTIVA
Kas
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Kendaraan

Total Aktiva
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Utang dagang
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