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Analisis Situasi Pembuatan Strategi

options
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Tiga peran utama dalam analisis
lingkungan

Policy-Oriented Role

Peran analisis yang berorientasi pada
Kebljakan manajemen tingkatan atas dan
pertujuan untuk memperbaiki kinerja
organisasi dengan memberikan informasi
pagli manajemen tingkat atas tentang
Kecenderungan utama yang muncul dalam
iIngkungan.




ntegrated Strategic Planning Role

Peran inl bartujuan untuk memperbaiki
Kinerja organisasi dengan membuat
manajemen tingkat atas dan manajer divisi
menyadari segala isu yang terjadi d
lingkungan perusahaan yang memiliki
Implikasi langsung pada proses
perencanaan.




 Function-Orinted Role

* Peran ini bertujuan untuk memperbaiki
kinerja organisasi dengan menyediakan
Informasi lingkungan yang memberi
perhatian pada efektivitas kinerja fungsi
organisasi tertentu.



Struktur Lingkungan

1. Lingkungan Eksternal

 lingkungan Umum : Faktor Ekonomi,
~aktor Sosial, Faktor Politik dan
Hukum, Faktor Teknologi, Faktor
Demografi

 Lingkungan Industri : 5 kekuatan
Persaingan




five forces, model of competition

Competitive pressures coming from
the attempts of companies outside the
industry to win buyers over to their products
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Competitive pressures coming from
the threat of entry of new rivals




Ancaman Masuknya Pendatang baru

Twypical “"Weapons”*

for Battling Riwvals
and Attracting
Buyers
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More or different
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Higher quality
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rivalitas diantara pesaing
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Tekanan dari produk pengganti

Competitive

pressures from

substitutes are
wealker when:

» Good substitutes
are not readily
awvailable or don't
exist.

*» Substitutes are
higher priced relative
to the performance
they deliver.

* End users have high
costs in switching
to substitutes.
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Bargaining Power Dari Pembeli

Twvpical “"Weapons”

for Battling Riwvals
and Attracting
Buyers

» Lowwer prices

= More or different
features

= Better product
performance

* Higher quality

- Stronger brand
image and appeal

= WWider selection
of models
and styles

* Bigger/better
dealer network

= | owvw interest
rate financing

= Higher levels
of adwvertising

* Stronger product
iNnNnowvation
capabilities

= Better custormer
service
capabilities

* Stronger
capabilities to
provide buvers
wwith custom-
made products
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Bargaining Power dari Pemasok

Hows strong

are the
competitive Riwvalry
pressures among
stemming from —— Competing
SuBRlBEbaraaining Sellers

Ppowwer and
seller-supplier
collaboration?

img their purchases to a

N short supply (vwhich gives suppliers more levera

erentiated input that enhances the quality or perf

uable or critical part of sellers’ production process
suppliers of a particular input.

tern being supplied is a commodity that is readily available from many suppliers
oing Mmarket price.

- swwitching costs to alternative suppliers are lowv.

 substitute |n|:)u1:$ e)ast or‘ newvw ones emerge

).

try members account for a big fraction of suppliers' total sales and continued

ne purchases are important to the well-being of suppliers.
try members are a threat to integrate backwvvard into the business of suppliers

If—manufacture their own reguirements.
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« Lingkungan Internal

« Lingkungan internal adalah lingkungan
organisasi yang berada di dalam organisasi
tersebut dan secara normal memiliki implikasi
yang langsung dan khusus pada perusahaan.

« Analisis lingkungan internal akan mencakup
analisis mengenal sumberdaya, kapabilitas dan
kompetensi yang dimiliki oleh perusahaan.



Prosedur Pelaksanaan Analisis
Lingkungan

. Menentukan Relevasi Dari Tingkatan
Lingkungan

. Menentukan Tingkat Relevasi Dari Srategic

Issues

. Menerapkan Teknik-Teknik Analisis
Lingkugan

. Environmental Scanning : Irregular Scanning
Systems, Regular scanning Systems,
Continuous Scanning Systems

. Environmental Forecasting



Evaluasi Proses Analisis Lingkungan

Mengetahui Key Success Factors

« Kemampuan inovasi produk (product innovation
capabillity)

 Produsen biaya rendah (low cost)

e Jaringan yang kuat (strong network)

o Karyawan penjualan yang efektif (effective sales
force)

« Citra dan reputasi yang baik (image and
reputation)

« Pelayanan yang menyenangkan (pleasant
service)
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