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ABSTRACT
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This thesis set forth the title of a blue ocean strategy analysis. on the marketing
of Metro-Net products in PT Supra Primatama Nusantara (Bigzniet) as the company's
Internet Service Providers (ISPs) in Jakarta. Theories and=Concepts that form the
basis of this study are factors of blue ocean strategy that‘emphasizes the value of
transformational innovation in product innovation t¢gether for a special new value.
This study used a qualitative approach with dés¢riptive methods. The primary data
collected through participant observation, dosumentation and literature study. Data
management with data analysis triangulation, carried out during and after all the data
collected.

Biznet company has won ascompétition by creating a leap in value through
value innovation, market pioneef, and fdrget markets outside the ISP industry groups
and consumers at affordable prices, Biznet value innovation combines the benefits of
innovation, prices and costs together in order to position the company can Biznet
drove a blue ocean. Biznet/business competition becomes irrelevant because the new
market space that iS\greatéd has not entered the competition. Triangulation of
researchers analyzing\th¢‘data with factors of Blue Ocean Strategy.

Biznet company Gses marketing principles contained in the blue ocean strategy,
which enablcs the ‘company away from the competition and open market space
uncontested. Starting from abolishing internet service wireless access, there are no
dial-up services (generally provided by Internet service providers that have been
there before). Opening new markets by providing access to high speed internet.
Biznet corporate external barriers in the form of copper wire network or wireless
network has not become dependent from other providers and products in the form of
Metro-Net was also successful in absorbing the new markets created by Biznet.
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ABSTRAK

Analisis Strategi Samudra Biru Pemasaran Produk Metro-Net Berbasis Serat Optik
Pada PT Supra Primatama Nusantara

Andre Ludya Liap
Universitas Terbuka
andreludya@]liap.net atau andreludya@liap.net

Kata kunci: strategi samudra biru, tranformasi, inovasi, pasar baru, layanan internet,
serat optik

Tesis ini mengetengahkan judul analisis strategi samudra birg-pada pemasaran
produk Metro-Net di PT Supra Primatama Nusantara (Biznet) sebagai perusahaan
penyelenggara jasa akses internet (PJI) di Jakarta. Teori darizkensep yang mejadi
landasan dalam penelitian ini adalah faktor-faktor strategi”samudra biru yang
menekankan pada inovasi nilai dari transformasi.prgdilk” secara bersama untuk
mendapatkan inovasi nilai baru yang istimewa,/~Perelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Dataprimer dikumpulkan melalui
observasi partisipatif, dokumentasi dan studitkepustakaan. Pengelolaan data dengan
analisis data triangulasi, dilaksanakan selama dan‘setelah semua data terkumpul.

Perusahaan Biznet berhasil merhefiangkan persaingan dengan menciptakan
lompatan nilai melalui inovasi nilay, »pelopor pasar, dan membidik pasar diluar
kelompok industri PJI dan harga+yangterfjangkau konsumen. Biznet menggabungkan
inovasi nilai manfaat dari imovasi, harga dan biaya secara bersama agar posisi
perusahaan Biznet dapat melaju/di samudra biru. Persaingan usaha Biznet menjadi
tidak relevan karena rudng-pasar baru yang diciptakan belum dimasuki pesaing.
Peneliti melakukan afalisis triangulasi data dengan faktor-faktor Strategi Samudra
Biru.

Perusahaary Biznét menggunakan prinsip-prinsip pemasaran yang terdapat
dalam strategi~samiudra biru, sehingga perusahaan memungkinkan menjauh dari
kompetisi dan“membuka ruang pasar yang belum ada pesaingnya. Mulai dari
menghapuskafy 'pelayanan jasa internet akses nir-kabel, tidak ada layanan dial-up
(secara umum diberikan oleh penyelenggara jasa internet yang telah ada
sebelumnya). Membuka pasar baru dengan menyediakan akses internet dengan
kecepatan tinggi. Hambatan eksternal perusahaan Biznet berupa jaringan kabel
tembaga atau jaringan nir-kabel sudah tidak menjadi tergantung dari penyelenggara
lain dan produk yang dihasilkan berupa Metro-Net juga berhasil di serap oleh pasar
yang baru diciptakan oleh Biznet.
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BAB 1I

TINJAUAN PUSTAKA

A Kajian Teori

Kotler (2000) berpendapat bahwa berbagai gagasan strategis dalam
menciptakan strategi banyak sekali kegiatan yang masuk ke dalam menciptakan,
memproduksi, menjual, dan memberikan produk atau layanan merupakan suatu unit
dasar keunggulan kompetitif. Perusahaan selalu mecoba untuk mendeferensiasi
penawaran pasarnya dari pesaing. Mereka mencari pelayanan ddn jaminan baru,
imbalan khusus bagi pengguna yang loyal, kenyamanan datskesukaan baru. Jika
mereka berhasil, pesaing akan meniru penawarang terscbut. Akibatnya banyak
keunggulan kompetitif berlangsung hanya daland, waktu pendek saja. Karena itu
perusahaan selalu perlu sampai pada pemikiran\{itut-fitur baru dan manfaat bernilai
tambah untuk memenangkan perhatian dan minat’konsumen pada pilihan dan harga.

Porter (1996) juga menyebutkan,” bahwa setiap industri memerlukan
pembuatan keputusan dalam mehghadapi persoalan pemasaran. Perusahaan harus
menentukan bentuk dan kuaflitas produk, menentukan jasa yang menyertai produk,
menetapkan harga, menentukan jalur distribusi, memutuskan berapa besar dana
untuk kegiatan pemasaran/dan memutuskan bagaimana membagi sumber-sumbernya
di antara kegiatdn periklanan, armada penjualan dan alat-alat promosi lain. Produk
baru yang diluncurkan dalam waktu singkat tersedia di seluruh dunia. Persaingan

dimana-mana‘dan dalam kondisi yang siap saling menerkam.

A.l Pentingnya Strategi

Strategi bagaimanapun sudah menjadi perbincangan yang sangat umum,
orang yang berbeda mendefinisikannya sedemikian rupa untuk satu kepentingan
perusahaan ataupun organisasi guna mencapai tujuan. Dari penelusuran literatur
yang berkaitan, diketahui bahwa terminologi strategi mulanya digunakan dalam
memenangkan peperangan. Artinya, strategi lebih dahulu diterapkan di kalangan

militer. Sekarang strategi menjadi percakapan umum, adapun kandungan yang
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termaktub di dalamnya adalah sekumpulan tindakan yang dirancang untuk
menyesuaikan (fitting) antara kompetensi perusahaan dengan tuntutan eksternal
pada satu industri. Adapun keharusan menyusun strategi adalah untuk mencapai
tujuan perusahaan baik pada jangka menengah dan panjang. Strategi akan
menjamian apakah perusahaan dapat bertahan atau berkembang pada masa yang
akan datang.

Merumuskan strategi bukanlah pekerjaan mudah. Kendala utama dalam
perumusan strategi adalah komintmen internal terhadap apa yang telah dirumuskan
sebagai konsekuensi Strategi. Dalam kaitan ini, Porter (1998) fiienjelaskan makna
terpenting dari pemahaman strategy adalah mengambil tindakan-yang berbeda dari
perusahaan pesaing dalam satu industri guna mencapah, posisi yang lebih baik.
Artinya, adapun strategi antar perusahaan dalam sdatu mdustri berbeda satu dengan
lainnya, karena masing-masing perusahaan méngalami kondisi internal dan tujuan
yang berbeda, walau kondisi eksternal pada umumnya bisa saja sama.

Selanjutnya diingatkannya bahwd )kegiatan operasional bukanlah strategi,
namun yang lebih penting addlah/ bagaimana mengambil tindakan sehingga
perusahaan dapat memperoleh posisi’yang lebih baik. Salah satu yang terpenting
menurutnya adalah memp0sisikan produk perusahaan lebih baik dimata konsumen.
Untuk berhasil mengdmbib tindakan yang berbeda dari perusahaan saingan, maka
perusahaan harus €akus. Tanpa fokus, perusahaan akan bergerak ke kiri dan ke kanan
karena untule..Semhéntara hal itu dianggap penting. Selain itu, fokus juga
menunjukkan jadanya keterbatasan sumberdaya untuk mengimplementasikan strategi
ke dalam bentuk program, kebijakan, anggaran, sampai ke prosedur.

Kaplan dan Norton (1998), menerangkan berkaitan dengan strategi, terus
melakukan studi dan pengembangan sejak memperkenalkan ukuran yang dikenal
sebagai Balanced Scorecard (BSC) secara tegas menyatakan bahwa tidak ada satu
capaian tanpa dimulai dengan penyiapan strategi. Adapun capaian yang diperoleh
satu perusahaan adalah hasil daripada penerapan strategi. Tanpa strategi perusahaan
tidak akan mencapai apa-apa, dan bilamana terjadi kegagalan, maka strategilah yang

pertama kali dipertanyakan
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A.2  Pemasaran Produk

Porter (1996) menambahkan, tentang kepercayaan dan praktek pemasaran
pada setiap perusahaan menghadapi tantangan dan perubahan sebagai berikut; (a)
dari perancangan produk secara teknis kearah keterlibatan pemasaran dan fungsi-
fungsi lain bersama pelanggan dalam proses pengembangan produk, (b) dari
penentuan biaya produk berdasarkan mark-up di atas biaya kearah penentuan harga
berdasarkan nilai pelanggan yang disajikan dan dirasakan, (c) dari
mengkomunikasikan dan mempromosikan tawaran semata melalui iklan dan para
penjual dengan cara persuasif kearah penggunaan satuan sdtama dan tindakan
komunikasi terpadu yang jauh lebih luas, (d) dari menggunakan=satu jalur distribusi
kearah pembentukan jalur terpadu yang bekerja sama .ddlam jejaring untuk
menjangkau para pelanggan, dan (e) dari pengeloldan usdha sebagai aspek terpisah
kearah pembangunan satu jaringan kerja penyajiansnitai unggul dengan pemasok dan
distributor sebagai relasi yang bertanggung jawab,

Konsumen akan mampu mengaKkSes” informasi yang objektif atas merek
yang bersaing, biaya, harga, bentuk dan kualitas tanpa bergantung pada manufaktur
atau retail tertentu. Akibatnyasterjadi perubahan yang dramatis pada kekuatan
ekonomi dari penjual k€pada’para pembeli. Perusahaan harus cerdas dalam
mengantisipasi terhadaps niigfasi nilai pelanggan. Pelanggan akan terus beralih ke
pemasok yang dapat meniberi nilai lebih besar bagi konsumen.

Perugahaari“yang telah berinvestasi besar, perlu memperhatikan budaya
membeli kongumen dengan cara memperhatikan dua alternatif tindakan. Pertama
melakukan tindakan memelihara pemasaran, yaitu; upaya untuk meyakinkan
pelanggan bahwa industri masih menawarkan nilai yang terbaik atau mereka dapat
melakukakan transformasi pemasaran, yaitu; upaya untuk mereorganisasi dalam
rangka penyajian yang lebih besar.

Perusahaan akan berjuang keras untuk mendudukkan pada posisi teratas,
bukan saja berada pada posisi kedua. Perusahaan akan berusaha untuk
mempertahankan atau retainning pelanggan, daripada upaya untuk mendapatkan

pelanggan baru atau new customers. Perusahaan akan melandasi keputusan
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pemasaran lebih kepada nilai seumur hidup bagi konsumen atau consumers life time
value daripada memaksimalkan keuntungan dalam jangka pendek. Perusahaan akan
memperluas variasi produk atau jasa yang ditawarkan untuk mendapatkan bagian di
hati pelanggan atau customer share tidak hanya pada pasar yang besar atau market
share.

Perusahaan membutuhkan visi dan keterampilan pemasar untuk sukses
dalam menghadapi permasalahan pemasaran. Para manajer pemasaran tidak hanya
menjalankan  tugas untuk  menganalisis  pasar, menemukan peluang,
memformulasikan strategi pemasaran, mengembangkan stfdtegi dan taktik,
mengajukan anggaran dan menetapkan satuan pengendalian, ‘hamunjuga mendorong

perusahaan untuk orientasi pada pelanggan dan mengendalikan pasar (Porter, 1996).

A3 Nilai Pelanggan

Kim dan Mauborgne (2005) menyatékanvgemasar harus meyakinkan kepada
siapapun dalam perusahaan dan jaringan‘Kerjanya yang lebih luas untuk menciptakan
dan menyajikan nilai pelanggan yang, tnggul atau superior customer value. Pemasar
harus mampu melakukan perencahaani dan melaksanakan rencana, mengevaluasi
hasil dan perbaikan-perbaikaniebiti lanjut sehingga tidak sekedar sebagai salah satu
departemen dalam perusaliaa tetapi melakukan proses yang tertib dan berwawasan
untuk berfikir tentang pefencanaan pasar. Proses dimulai dari dengan meriset pasar
untuk memaharhi dinamikanya dan untuk mengindentifikasi peluang guna memenuhi
kebutuhan yang.ada atau yang laten. Berkaitan dengan segmentasi pasar dan memilih
segmen yang dapat dipenuhi kebutuhannya oleh perusahaan dengan cara yang
unggul. Melalui upaya dengan memformulasikan strategi dasar dan menghaluskan
kedalam pemasaran terpadu yang lebih rinci. Memperhatikan perkembangan pasar
modern yang makin sangat luar biasa, hari ini tidak seperti kemarin, dan hari esok
sangat berbeda hari ini. Melanjutkan strategi hari ini mengandung resiko besar

sehingga perlu merubahnya dengan strategi baru.
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A4 Efektivitas Operasional

Pemasaran berarti melakukan kegiatan yang lebih baik, lebih cepat, atau
dengan sedikit input dan kekurangannya dari pada pesaing. Perusahaan dapat
mengambil keuntungan besar dari efektivitas operasional, seperti ditunjukkan
perusahaan Jepang di tahun 1970-an dan 1980-an dengan praktek-praktek seperti
kualitas total manajemen dan peningkatan berkesinambungan. Porter (1996)
menambahkan dari sudut pandang yang kompetitif, masalah dengan efektivitas
operasional adalah bahwa praktek-praktek terbaik yang mudah dicontoh. Karena
semua pesaing dalam suatu industri mengadopsi mereka, prodiktivitas batas nilai
maksimum sebuah perusahaan dapat memberikan pada bidya-tertentu, mengingat
teknologi terbaik yang tersedia, keterampilan, dan manajemen- teknik - bergeser ke
kanan, menurunkan biaya dan meningkatkan nilai pada waktu yang sama. Persaingan
seperti absolut menghasilkan peningkatan efektivitas operasional, tetapi relatif

perbaikan untuk siapapun

A5 Nilai Strategi Samudra Biru

Kim dan Mauborgne (2005) menyatakan dengan inovasi nilai pada strategi
samudra biru meningkatkan-nilai secara bersama terhadap nilai manfaat bagi
pelanggan, dengan hargal pengorbanan sekecil mungkin, dimana manfaat yang
ditawarkan sudah keluasdari ketentuan kaidah persaingan yang harus meningkatkan
kualitas dan bisa, thengalahkan pesaing dan selalu terus menerus untuk meperhatikan
produk yang\dikembangkan oleh pesaing agar tidak ketinggalan dan tetap bisa pada
posisi yang sama atau lebih, melalui strategi samudra biru persaingan tidak lagi yang
menjadi utama, tetapi bagaiman produk dapat ditawarkan tanpa harus saling makan
memakan dengan produk yang sudah ada atau dikenal samudra merah. Efektifitas
dari para manajer tidak sekedar pada hal-hal teknis dan telah disibukkan pada

kegiatan rutin.

A.6 Posisi Strategis
Upaya untuk mencapai keunggulan kompetitif yang berkelanjutan dengan

menjaga apa yang khas tentang perusahaan. Ini berarti melakukan kegiatan yang
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berbeda dari pesaing, atau melakukan kegiatan serupa dengan berbagai cara. Strategi
Samudra Biru akan memberikan jalan keluar dari kaidah yang selalu berada dalam
samudra merah untuk keluar dari persaingan dan berenang dalam pasar sendirian
tanpa berebut pasar yang sama, karena upaya untuk bisa memperebutkan wilayah
baru, wilayah yang tak pernah terpikirkan untuk dijangkau sebagai konsumen atau
non konsumen. Suatu wilayah strategis yang harus dipikirkan pada gambaran besar
agar dapat menciptakan ruang pasar baru dan melompat dari ruang pasar yang ada
dan sudah saling makan memakan ke ruang pasar baru yang diciptakan sendiri oleh

karena perhatian melalui kerangka kerja strategi samudra biru.

A7 Menerapkan Gagasan

Porter (1996) memberikan tiga prinsip kunci ihgndasari posisi strategis.

1). Strategi adalah penciptaan posisi yang unik dan berharga, melibatkan
kegiatan yang berbeda. Posisi stfategis muncul dari tiga sumber berbeda
diantaranya;

a) “Beberapa kebutuhan.” dalam melayani banyak pelanggan”.
Misalnya; Jiffw Lube hanya menyediakan auto pelumas.

b) “Kebutuhat="Inas melayani beberapa pelanggan”. Misalnya:
Bessemex Trust target hanya pada klien highwealth (orang-kaya).

c) “Luaswvelayani kebutuhan banyak pelanggan di pasar yang
sempit”. Misalnya: Bioskop Carmike hanya beroperasi di kota-kota
dengan jumlah penduduk di bawah 200 ribu.

2). Strategi mengharuskan manajer untuk membuat frade-off dalam
bersaing - untuk memilih 7idak Berbuat. Beberapa kegiatan kompetitif
tidak kompatibel; demikian pula keuntungan di satu daerah hanya dapat
dicapai dengan mengorbankan daerah lain. Sebagai contoh, sabun
Neutrogena diposisikan lebih sebagai produk obat daripada sebagai
agen pembersih. Perusahaan mengatakan "tidak" melakukan penjualan
berdasarkan deodorizing, menghindari volume besar, dan bukan pula

efisiensi manufaktur. Sebaliknya, Maytag memutuskan untuk
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memperluas lini produk dan merek sehingga memperoleh kegagalan dan
sulit memutuskan untuk trade-off: yang meningkatkan pendapatan
dimasa mendatang dengan mengorbankan laba atas penjualan.

3). Strategi melibatkan untuk menciptakan "kesesuaian" di antara kegiatan
perusahaan. Kesesuaian atau layak ada hubungannya dengan cara-cara
kegiatan perusahaan berinteraksi dan memperkuat satu sama lain.
Sebagai contoh, Vanguard Group mensejajarkan semua kegiatan dengan
strategi biaya rendah; mendistribusikan dana langsung ke konsumen dan
meminimalkan portofolio omset. Produk atau jasa™wyang cocok atau
layak digerakkan oleh keunggulan kompetitif yahg<eberlanjutan; ketika
kegiatan yang saling memperkuat satu samaslain;” pesaing tidak dapat
dengan mudah meniru mereka. Contoly lainy” ketika Continental Lite
mencoba untuk mencocokkan dHeberapa dari kegiatan Southwest
Airlines, tetapi bukan keseluruhan, sistem yang saling terkait, hasilnya
adalah bencana.

Karyawan membutuhkan/panduan tentang bagaimana untuk memperdalam
posisi strategis daripada meniperluas atau kompromi. Kerja ini menjelaskan
bagaimana memperluas k€uynikan perusahaan sekaligus memperkuat kesesuaian di
antara kegiatan-kegidtannya: Usaha ini memutuskan mana kelompok sasaran
pelanggan dan kebutuhan untuk melayani dan memerlukan disiplin, kemampuan
untuk menentukan’batas-batas, dan terus dikomunikasikan. Jelas, erat kaitannya

antara strategiidan kepemimpinan.

A.8 Alat Bantu Strategi

Kotler (1997) berpendapat bahwa dinamika pasar dan teknologi sering
dipertanyakan terhadap kelangsungan dan keunggulan kompetitif. organisasi cukup
keras menekan untuk meningkatkan produktivitas, kualitas, dan kecepatan, para
manajer wajib menggunakan waktu, alat-alat bantu dalam strategi, seperti; TOM,
benchmarking, dan rekayasa ulang (reengineering). Perubahan dramatis memerlukan

perbaikan operasional, tapi jarang memiliki keuntungan yang diterjemahkan ke
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dalam keuntungan yang berkelanjutan. Dan secara bertahap, alat-alat telah
mengambil tempat strategi. Sebagai manajer mendorong untuk memperbaiki di
semua bidang, dan mereka bergerak lebih jauh dari melalui apa yang sedang

dikerjakan.

A9 Aspek utama Porter

Kekuatan kompetitif asli model, seperti yang diusulkan oleh Porter,
mengidentifikasi lima kekuatan yang akan berdampak pada perilaku organisasi
dalam pasar yang kompetitif. Ini termasuk:

* Persaingan antara penjual yang ada di pasar.

* Daya yang diberikan oleh pelanggan di pasar.

* Dampak dari pemasok pada penjual.

* Potensi ancaman penjual baru memasuki¢pasar.

* Ancaman produk pengganti menjadi tersédia di pasar.

Memahami sifat masing-masing, keKuatan ini organisasi memberikan
wawasan yang diperlukan untuk memumgKkinkan mereka untuk merumuskan strategi

yang tepat untuk menjadi sukses di pasar mereka.

Angkatan 1: Tingkat Pérsaingan

Intensitas pergaimgan, yang paling jelas dari lima gaya dalam industri,
membantu menéntukan sejauh mana nilai yang diciptakan oleh industri akan
dihamburkan “mélalui kepala-to-head persaingan. Kontribusi yang paling berharga
dari Porter's.”lima pasukan" kerangka dalam masalah ini mungkin dengan saran
bahwa persaingan, sementara penting, hanyalah satu dari beberapa gaya yang
menentukan daya tarik industri.

* Gaya ini terletak di pusat diagram.

* Apakah kemungkinan besar akan tinggi dalam industri di mana ada

ancaman produk pengganti, dan kekuatan yang ada pemasok dan pembeli

di pasar.
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Angkatan 2: Masuknya Ancaman
Kedua potensi dan pesaing yang ada pengaruh profitabilitas industri rata-
rata. Ancaman pendatang baru biasanya didasarkan pada hambatan masuk pasar.
Mereka dapat mengambil beragam bentuk dan digunakan untuk mencegah masuknya
perusahaan menjadi sebuah industri bila keuntungan, disesuaikan untuk biaya modal,
naik di atas nol. Sebaliknya, ada hambatan masuk kapan pun sulit atau tidak
ekonomis layak untuk orang luar untuk meniru para pemimpin industri posisi (Porter,
1996) bentuk-bentuk yang paling umum dari hambatan masuk, kecuali intrinsik
rintangan fisik atau hukum, adalah sebagai berikut:
* Skala ekonomis: misalnya, manfaat yang terkait=dengan pembelian
grosir.
* Biaya masuk: misalnya, investasi ke daldi teknologi.
* Distribusi saluran: misalnya, kemudahan akses bagi pesaing.
* Biaya keuntungan tidak berhubungan dengan ukuran perusahaan:
misalnya, kontak dan keahlian:
* Pemerintah peraturan® pérundang-undangan: misalnya, pengenalan
undang-undang barty, yang mungkin melemahkan posisi kompetitif
perusahaan.

* DiferensiaSiymisalnya, merek tertentu yang tidak dapat disalin.

Angkatan 3: Ancaman Pengganti

Ancaman” bahwa produk-produk pengganti berpose untuk profitabilitas
suatu industrt tergantung pada harga relatif-untuk-kinerja rasio dari berbagai jenis
produk atau layanan bagi pelanggan yang bisa mengubah untuk memenuhi
kebutuhan dasar yang sama. Ancaman substitusi juga dipengaruhi oleh biaya
switching — yaitu; biaya di area seperti pelatihan ulang, memperbarui peralatan dan
mendesain ulang yang terjadi ketika seorang pelanggan yang berbeda beralih ke jenis
produk atau jasa. Juga melibatkan:

* Produk-untuk-produk substitusi (email untuk surat, fax); didasarkan pada

kebutuhan substitusi.
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* Generic substitution (Video pemasok bersaing dengan perusahaan
perjalanan).
* Pergantian yang berhubungan dengan sesuatu yang orang dapat

melakukan tanpa (rokok, alkohol).

Angkatan 4: Kekuatan Pembeli

Kekuatan pembeli adalah salah satu dari dua gaya horizontal yang
mempengaruhi perampasan nilai yang diciptakan oleh industri. Faktor yang paling
penting penentu kekuatan pembeli adalah ukuran dan konsentrasi pelanggan. Faktor
lain adalah sejauh mana pembeli adalah informasi dan konsentrasi atau diferensiasi
dari pesaing. Membedakan kekuatan pembeli potensial dari pembeli kesediaan atau
insentif untuk menggunakan kekuasaan, kesediaan yang/berasal terutama dari "risiko
kegagalan" terkait dengan penggunaan suatu produky

* Gaya ini relatif tinggi di manafadasbeberapa, pemain besar di pasar,
seperti halnya dengan pengecer.sebuah toko grosir.

* Sekarang di mana ada, sgjomilah besar yang tidak dibedakan, pemasok
kecil, seperti usaha_ pertanian kecil memasok bahan makanan besar
perusahaan.

* Biaya rendah eralih antara pemasok, seperti dari satu pemasok armada

truk yang, lain’

Angkatan 5; Kekuatan Pemasok

Kekuatan pemasok adalah cermin kekuatan pembeli. Sebagai akibatnya,
analisis kekuatan pemasok pertama biasanya berfokus pada ukuran relatif dan
konsentrasi industri pemasok relatif terhadap peserta dan kedua pada tingkat
diferensiasi dalam input yang disediakan. Kemampuan untuk biaya pelanggan harga
yang berbeda sesuai dengan perbedaan nilai yang diciptakan untuk masing-masing
pembeli biasanya menunjukkan bahwa pasar dicirikan oleh pemasok tinggi
kekuasaan dan pada saat yang sama oleh rendahnya daya pembeli (Porter, 1998).

Posisi tawar pemasok ada dalam situasi berikut:
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* Di mana biaya perpindahan tinggi (berpindah dari satu penyedia jasa

layanan internet yang lain).

* Kekuatan merek tinggi (McDonalds, British Airways, Tesco).

* Kemungkinan integrasi ke depan pemasok (Brewers membeli bar).

* Fragmentasi pelanggan (tidak dalam kluster) dengan daya tawar yang

terbatas (Gas atau Bensin stasiun di tempat-tempat terpencil).

Sifat persaingan dalam suatu industri sangat dipengaruhi oleh lima kekuatan
menyarankan. Semakin kuat kekuatan pembeli dan pemasok, dan semakin kuat
ancaman masuk dan substitusi, persaingan semakin kuat cenderinig.dalam industri.
Namun, faktor kelima bukan satu-satunya orang yang ,ihg¢nentikan bagaimana
perusahaan dalam suatu industri akan bersaing - struktumindustri itu sendiri dapat
memainkan peran penting. Memang, seluruh Kekuatan lima kerangka kerja
didasarkan pada teori ekonomi tahu sebagai "Struktur-Perilaku-Kinerja” model:
struktur organisasi menentukan suatu industri “perilaku kompetitif” yang pada
gilirannya menentukan keuntungan mefekd) Dalam industri terkonsentrasi, menurut
model ini, organisasi akan diharapkafi untuk bersaing lebih keras, dan membuat

keuntungan yang lebih tinggi,daripada yang terfragmentasi.

A.10  Konsep Stratégir'Samudra Biru

Konsep dasar Stfategi Samudra Biru yang digagas oleh dua profesor, yaitu,
Kim seorang Profesor Strategy dan Management International, Boston Consulting
Group Bruce, D,/ Henderson di INSEAD dan dosen di University of Michigan
Business School, sedangkan Mauborgne seorang dosen strategy dan manegement
INSEAD di Fountainebleau, Perancis, menerbitkan buku hingga best seller pada
tahun 2005 berjudul “Blue Ocean Strategy” menekankan pada Value Innovation,
yaitu; bagaimana kita mengalihkan diri dari persaingan di Samudra Merah yang
sangat kompetitif dan berdarah-darah, menuju pada Samudra Biru membuat
kompetisi jadi tidak relevan lagi. Inovasi nilai tidak selalu berupa inovasi teknologi,
tetapi berupa inovasi untuk peningkatan keuntungan pelanggan yang disesuaikan

dengan harga jual dan biaya. Setiap strategi selalu mempunyai resiko yang harus
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diperhitungkan dengan seksama, sesungguhnya strategi samudra biru juga

merupakan bagian dari dunia bisnis masa lalu dan masa kini.

A.10.a Enam Prinsip Strategi Samudra Biru

Penekanan terhadap strategi samudra biru mengajak para manajer
perusahaan untuk melakukan perumusan terhadap prinsip-prinsip dan tidak
meninggalkan faktor-faktor risiko yang harus ditangani dari setiap prinsip yang
dijalankan. Seperti yang digambarkan pada Tabel 2.1, strategi samudra biru
menekankan terhadap; (1) batasan-batasan pasar yang ada sekarang dalam situasi
yang sudah berada dalam samudra merah agar dapat di rekonstruksi menjadi peluang
baru, pasar baru dengan faktor risiko terhadap pencarian, (2) fokus pada gambaran
besar dari perusahaan agar dapat keluar dari samudra ‘wierahk’ sehingga tidak sekedar
pada penghitungan biaya agar dapat memberikand harga serendah mungkin atau
memberikan yang terbaik dengan harga tiriggi \kafena setiap manfaat yang lebih
diperoleh konsumen. Risiko terhadap fokus pada gambaran besar, bukan pada angka
akan memerlukan penanganan tetfiaddp” risiko perencanaan, (3) melakukan
perumusan terhadap permintaan ‘yang ada sekarang dan harapan yang belum
terpenuhi oleh konsumen, déngah 1isiko yang perlu ditangani adalah skala prioritas,
terhadap pelayanan yang ‘dapat dikurangi, dihapuskan, ditingkatkan dan penciptaan,
(4) melakukan rangkatanstrategis dengan tepat dengan risiko model bisnis yang
sesuai dengan Kemampuan perusahaan, dan (5) mengatasi hambatan-hambatan utama
dalam organisasi”dengan risiko organisasi; mengintegrasikan eksekusi ke dalam
strategi dengan risiko pada manajemen. Perubahan riil di dalam prilaku
kepemimpinan diperlukan untuk mendefinisikan apa yang kita maksudkan dengan
perhatian dan bagaimana kita akan mempertunjukkannya. Kesukaran membangun
suatu organisasi yang bisa bertindak berdasarkan prilaku kepedulian baru yang
dituntut dari mereka mendorong untuk menerapakan inovasi nilai ke kepemimpinan
juga. Untuk mendefinisikan strategi kepemimpinan ini, proses inovasi nilai
melibatkan para manajer senior dan karyawan di seluruh perusahaan sehingga

seluruh organisasi akan memahami makna kepemimpinan yang membangkitkan rasa
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kagum pada masing-masing tingkatan organisasi. Kepemimpinan tipping-point Kim
dan Mauborgne (2005) kemudian digunakan sebagai suatu mekanisme implementasi
untuk semua lini, sebab itu mengijinkan semua perusahaan untuk mencapai banyak

perubahan cepat dengan biaya-biaya terbatas.

Tabel 2.1 Enam Prinsip Strategi Samudra Biru

Perumusan Prinsip-prinsip Faktor Risiko yang ditangani
oleh setiap Prinsip

1. Merekonstruksi batasan-batasan Risiko Pencarian
pasar @

2. Fokus pada gambaran besar, Risiko Pefencénaan

bukan pada angka

3. Menjangkau melampaui Risike Skala

permintaan yang ada

dengan tepat

5. Mengatasi hambatan-hambatah
utama dalam organisasi

Risiko Organisasi

4. Melakukan rangkaian strategis ﬂ Risiko Model Bisnis

6. Mengintegrasikan eksekusi ke @ Risiko Manajemen
dalam strategi

Sumber: Kim danAVaubérgne (2005, h.21)

A.10.b Empat Kompoznen Penting Strategi Samudra Biru

Berdasarkan “kajian teori dari Strategi Samudra Biru, terdapat empat
komponen penting yaitu; (1) adanya exceptional value innovation bagi pembeli yang
diciptakan seliingga pembeli akan menikmati manfaatnya dan mau membelinya, (2)
mampu menciptakan pasar baru, yaitu dengan adanya value innovation, pembeli
yang tadinya belum menggunakan produk yang ditawarkan atau jasa tersebut belum
termasuk pilihan untuk menggunakannya, dan (3) karena pasarnya baru sehingga
kompetisi dari para pemain di industri yang ada saat itu menjadi tidak relevan lagi,
dan (4) akan membawa perusahaan tersebut menikmati hasilnya secara jangka
panjang, jadi unsur komersial produk tersebut sangat penting sekali. Formulasi dan

eksekusi strategi samudra biru harus dilakukan dengan tepat dan cermat.
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A.10.c Inovasi Nilai

Inovasi Nilai dalam konsep strategi terbagi dua pemikiran, yaitu konsep
pemikiran konvensional dan logika inovasi nilai. Melalui inovasi nilai, suatu
lingkungan industri dapat dipertajam untuk melakukan lompatan besar guna
menjangkau keluar pasar sasaran dan berbeda pada konsep konvensional, industri
terberi dan fokus pada tingginya tingkat keunggulan agar dapat memenangkan
kompetisi. Pengertian dari innovation, value innovation, exceptional value
innovation dan exceptional innovation adalah sebagai berikut.

Innovation — Inovasi, suatu gagasan baru, metode ataw.perangkat atau
pengenalan sesuatu yang baru tercipta dari pikiran seseorang/sehirigga bisa disebut
pula sebagai penemuan yang berguna hanya untuk.penemu kecuali ditawarkan
kepada publik, berarti penemuan, gagasan baru ataty metode itu akan berguna pula
bagi masyarakat luas. Inovasi sering berpikir/dalaimhal pencapaian teknis, tetapi
juga bisa menjadi desain. Kehadiran seorarig jenius dapat membantu dengan inovasi
- ini dapat mempercepat hasil akhir dengah miemiliki orang yang dapat melihat dan
membuat masa depan bisa terjadi. Hasil’ inovasi yang tidak hanya sekedar karya
diantaranya adalah "Einstein"\ Inovasi melibatkan pengambilan karya seorang
individu (atau tim) dari_penem{dan membawanya ke masyarakat yang lebih luas.
Masa depan bisnis banyak bergantung pada kemampuan mereka untuk berinovasi.
Persaingan sengit, ‘pengetahuan menyebar dengan cepat. Kemampuan sebuah
perusahaan @untuk® tidak hanya mengikuti praktek bisnis saat ini, tetapi untuk
melampaui diri sendiri, dan berkompetisi, harapan sangat penting untuk
kelangsungan hidup.

Value Innovation — Inovasi Nilai, inivasi nilai diciptakan di area dimana
company’s action berdampak pada struktur biaya dan value proposition kepada
pembeli. Cost saving dibuat dengan eliminasi dan reduce faktor kompetisi industri.
Nilai pembeli diangkat dengan meningkatkan dan menciptakan elemen-elemen
dalam industri yang sebelumnya tidak pernah ditawarkan. Pada jangka panjang cost
menurun sejalan dengan economies of scale di dorong oleh high sales volumes dari

produk superior.
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Exception Value Innovation — Inovasi Nilai Luar Biasa Istimewa, suatu nilai
dari produk atau jasa yang dihasilkan memang istimewa sehingga pembeli sebagai
konsumen sudah tidak meragukan lagi untuk melakukan pembelian dikarenakan
pengorbanan yang dikeluarkan sudah sesuai dengan kebutuhan dan dapat
memberikan lebih dari yang diharapkan

Exceptional Innovation — Inovasi Istimewa, berdasarkan kemampuan
perusahaan, baik dari sumber daya manusia, teknologi yang dioptimalkan untuk
menciptakan sesuatu yang baru dari gagasan-gagasan dalam memproduksi barang
atau jasa sehingga menjadi berbeda dan cemerlang dibandingkan pesusahaan lain dan

sesuai dengan kebutuhan konsumen.

A.10.d Inovasi Nilai Samudra Biru

Melalui inovasi nilai strategi samudra/bid, yang merupakan suatu hasil
kerja dalam memproduksi barang atau jasd\ setiriggi mungkin melekat perbedaan
dalam suatu nilai gagasan dalam industfi, dibanding pesaing dan secara bersamaan
pula dapat mendobrak pertukaran, “nildi-biaya tanpa mengurangi keuntungan
perusahaan, tetapi meningkatkan laba perusahaan secara berkesinambungan, dengan
memadukan keseluruhan sist¢ém) kegiatan dalam mengejar diverensiasi dan biaya
rendah.

Pada dasarnyasstrategi samudra biru mengusahakan perusahaan keluar dari
samudra meraly,_dalam persaingan yang gontok-gontokan yang berdarah-darah
dengan cara meéneiptakan ruang pasar yang baru dan membuat pesaing menjadi tidak
relevan bagi ihdustri dan lebih memperhatikan nilai manfaat bagi konsumen. Fokus
utama samudra biru, menumbuhkan permintaan, memaksimalkan peluang, dan
mengurangi risiko. Sedang persaingan berdarah-darah ditandai dengan prioritas
utama mengalahkan pesaing, bertempur pada pasar yang sama dan mengekploitasi
pasar yang ada dengan hanya memadukan keseluruhan sistem kegiatan perusahaan

dengan pilihan strategi antara diferensiasi atau biaya rendah.
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Tabel 2.2 Membandingkan Samudra Merah dan Samudra Biru

Strategi Samudra Merah

Strategi Samudra Biru

. Bersaing dalam ruang pasar
yang sama

. Menciptakan ruang pasar

baru yang belum ada
pesaingnya

. Berhadapan atau
memenangkan kompetisi

. Menjadikan kompetisi tidak

relevan lagi

. Mengeksploitasi permintaan
yang sudah ada

. Menciptakan dan menangkap

permintaan baru

. Memilih antara nilai-biaya

. Mendobrak pertukaran

“nilai-biaya”

. Memadukan keseluruhan
sistem kegiatan perusahaan
dengan pilihan strategi antara
diferensiasi atai biaya rendah

. Memadukan keseluruhan

sistem kegiatamperusahaan
dalam menggjar diferensiasi
dan biaya senidah

40860

Sumber: Kim dan Mauborgne (2005, h,18)

Perusahaan dengan strategi samudra, bitii” adalah perusahaan yang keluar
dari industri strategi samudra merah,( yang Kkeluar dari batasan-batasan industri
sejenis yang sudah ada. Penciptaan, samtdra biru ditandai dengan pertumbuhan
penjualan yang meningkat sehingga menimbulkan laba bagi perusahaan maupun
pelanggan. Samudra biru~nienciptakan pertumbuhan yang menguntungkan bagi
perusahaan yang sudal’ mapan maupun pemula.

Sebagaimana ditunjukkan dalam Gambar 2.1 penciptaan samudra biru
adalah soal menekan biaya secara bersamaan meningkatkan nilai bagi pembeli. Nilai
pembeli berasal'dari manfaat dan harga yang ditawarkan perusahaan kepada pembeli,
karena nilai bagi perusahaan dihasilkan dari harga dan struktur biaya, maka inovasi
nilai tercapai hanya ketika keseluruhan sistem kegiatan manfaat, harga dan biaya
perusahaan terpadu dengan tepat. Pendekatan keseluruhan sistem inilah yang
menjadikan penciptaan samudra biru. Sedangkan pada samudra merah adalah
memenangkan pada ruang pasar yang sama, dan pada intinya adalah perusahaan
harus dapat memenangkan persaingan yang ada dengan mengeksploitasi permintaan

yang sudah ada.
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v BIAYA

‘ NILAI

Gambar 2.1 Inovasi Nilai: Batu-pijak Samudra Birt
(Kim & Mauborgne, 2005, h.16)

Sebaliknya, Porter (1996) menyatakan inowvdsiséperti inovasi produksi bisa
dilakukan pada level subsistem tanpa 4mempengaruhi keseluruhan strategi
perusahaan. Sebuah inovasi dalam produksi, misalnya, bisa menurunkan struktur
biaya perusahaan untuk memperkuat-stratégi kepemimpinan biaya yang telah ada
tanpa mengubah proporsi manfadt dalami penawarannya. Meskipun inovasi semacam
ini bisa membantu memperfahankan dan bahkan meningkatkan posisi perusahaan
dalam ruang pasar yang “ada, pendekatan subsistem yang demikian jarang
menciptakan samudra Binberupa ruang pasar baru.

Dalampengertian ini, inovasi nilai adalah lebih dari sekedar inovasi. Inovasi
nilai dari sapiudrd biru adalah strategi yang merangkul seluruh sistem kegiatan
perusahaan.*{rovasi nilai menuntut perusahaan untuk mengarahkan seluruh sistem
pada tujuan mencapai lompatan dalam nilai bagi pembeli dan bagi perusahaan itu
sendiri. Tanpa pendekatan integral semacam ini, inovasi akan selalu terpisah dari inti
strategi (Kim & Mauborgne, 2005).

Inovasi nilai memberikan penekanan setara pada nilai dan inovasi. Nilai
tanpa inovasi cenderung berfokus pada penciptaan nilai dalam skala besar, sesuatu
yang meningkatkan nilai tapi tidak memadai untuk membuat unggul secara menonjol

di pasar. Inovasi tanpa nilai cenderung bersifat mengandalkan teknologi, pelopor
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pasar atau futuristik dan sering membidik sesuatu yang belum siap diterima dan di
konsumsi oleh pembeli. Gerald dan Peter (2002 dalam Kim & Mauborgne, 2005)
dalam studi selama sepuluh tahun, menemukan bahwa kurang dari 10 persen yang
menjadi pemenang bisnis, sementara lebih dari 90 persen sebagai perintis pasar
lainnya menjadi pecundang. Dalam pengertian ini, penting untuk membedakan antara
inovasi nilai, inovasi teknologi dan usaha menjadi pelopor pasar. Inovasi nilai dalam
penelitian samudra biru hanya terjadi apabila perusahaan memadukan inovasi dengan
manfaat, harga dan posisi biaya. Kim dan Mauborogne (2005) menekankan pada
para inovator teknologi dan pelopor pasar yang gagal memaduKap.inovasi dengan
manfaat adalah perusahaan yang hanya memberikan telor yang-akan ditetaskan oleh

perusahaan-perusahaan lain.

Tabel 2.3 Dari kompetisi Gontok-gontokan ke Penciptaan Samudra Biru

Fokus pada enam kerangka kerja Kompetisi Gontok-gontokari Penciptaan Samudra Biru

1. Industri Fokus pada pegding didalam Mencermati industri alternatif
industri.

2. Kelompok strategis Fokus pada,posisi kempetitif dalam | Mencermati kelompok strategis dalam
kelomgok strategis industri

3. Kelompok pembeli Fokus melayani lebih baik pada Mendefinisikan kelompok pembeli
Kelompok pembeli

4. Cakupan produk atau jasanya Fokus pada memaksimalkan nilai Mencermati produk dan penawaran jasa

proddk dan jasa yang ditawarkan pelengkap
dalam batasan industri

5. Orientasi fungsional emosighal Fokus pada memperbaiki kinerja Memikirkan ulang orientasi fungsional —
harga dalam orientasi fungsional - | emosional industrinya
emosional industrinya

6. Waktu Fokus pada adaptasi terhadap tren | Partisipasi dalam menciptakan trend
eksternal eksternal sepanjang waktu

Sumber: Kim/dan Maubourgne (2005, h.79)

A.10.e Merekonstruksi Ruang Pasar

Dalam penentuan sebuah strategi, kita selalu dihadapkan pada pilihan.
Dalam keterbatasan kita, kita harus menentukan apa yang perlu dan apa yang tidak.
Berdasarkan pilihan-pilihan inilah kita membentuk strategi. Sebuah perusahaan,
devisi, ataupun personal punya sumber daya waktu, tenaga, brand, finansial, koneksi,
proses yang sangat terbatas; jadi pilihan yang satu akan menimbulkan konsekwensi

pada hal lainnya. Pilihan yang tepat jadi kunci. Pelayanan yang super excellence
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akan membuat biaya tinggi dan harga mahal, apa benar klien kita menginginkan
pelayanan yang sangat baik? Kita harus menciptakan Nilai besar dan Harga rendah

pada saat yang bersamaan.

Tabel 2.4 Pertanyaan dari enam kerangka kerja inovasi nilai

Tahapan Pertanyaan
1 | Mencermati industri- 1. Industri alternatif apa dalam industri anda?
industri alternatif 2. Kenapa konsumen berpindah-pindah dalam menggunakan alternatif itu?

2 | Mencermati 1. Apakah kelompok strategis dalam industri anda?

Kelompok-kelompok 2. Kenapa konsumen melakukan konsumsi naik ke kelompok yang lebih

Strategis dalam tinggi, dan mereka melakukan konsumsi turun ke ke kelompok lebih

Industri rendah?

3 | Mencermati rantai . Apa saja rantai pembeli dari industri anda?

pembeli . Kelompok pembeli mana yang biasanya menjadi-fokds industri anda?

3. Jika mengubah kelompok pembeli industri anda; tbagaimana anda bisa
membuka nilai baru?

N —

4 | Mencermati 1. Konteks tempat produk dan jasa.anda digunakan?
penawaran produk 2. Apa yang terjadi sebelum, seléma,-dan-sesudah produk dan jasa anda
dan jasa pelengkap digunakan?

3. Bisakah anda mengideritifikasi4oin-poin masalahnya?

4. Bagaimana anda bisa mienghitangkan poin-poin masalahnya?

5. Bagaimana anda"menghilanigkan poin-poin masalah itu melalui
penawaran produK atawjasaa pelengkap?

5 | Mencermati daya 1. Apakah industrpanda berkompetisi pada daya tarik emosional atau
tarik emosional atau fungsionfal?
fungsional bagi 2. Jika‘anda berkompetisi pada daya tarik emosional, elemen-elemen apa
pembeli yang.bisa anda buang untuk menjadikannya fungsional?

3nJika anda berkompetisi pada daya tarik fungsional, elemen-elemen apa
yang’bisa anda buang untuk menjadikannya emosional?

6 | Mencermati waktu 1% Tren apa yang kemungkinan besar akan mempengaruhi industri anda?

2. Bagaimana tren-tren ini akan mempengaruhi industri anda?

3. Bagaimana anda bisa membuka manfaat yang belum pernah ada
sebelumnya bagi konsumen?

Sumber: Kim,dan-Maubourgne (2005, h.49-75)

Berdasarkan penelitian dalam merekonstruksi batasan-batasan pasar secara
khusus peneliti Kim dan Mauborgne (2005) menemukan enam pendekatan dasar
membentuk ulang batasan-batasan pasar untuk menciptakan samudra biru dengan
pola sistematis yang disebut sebagai kerangka kerja enam langkah. Langkah ini
berlaku umum bagi semua sektor industri dan membantu perusahaan menapaki
koridor ide-ide samudra biru yang langgeng secara komersial. Semua jalan
didasarkan pada upaya melihat data-data yang sudah dikenal, hanya saja dari
perspektif yang baru.
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Kim dan Mauborgne (2005) menyebut enam pendekatan sebagai kerangka
kerja enam jalan yang berlaku umum bagi semua sektor industri dan membantu
perusahaan menapaki koridor ide-ide samudra biru yang awet secara komersial.
Semua jalan didasarkan pada upaya melihat data-data yang sudah dikenal, hanya
saja dari perspektif yang baru (Tabel 2.4).

Enam jalan ini menentang enam asumsi pokok yang mendasari strategi di
banyak perusahaan. Enam asumsi dasar ini, yang begitu saja dijadikan landasan oleh
sebagian besar perusahaan dalam membangun strategi mereka, membuat perusahaan
terus terperangkap untuk berkompetisi dalam samudra merah. Biagsanya perusahaan
cenderung melakukan hal-hal sebagai berikut (Kim & Maubotgne2005, h. 48).

a). Mendefinisikan industri mereka secara setupa dan berfokus untuk

menjadi yang terbaik dalam definisi ity

b). Melihat industri mereka melaluilensa Kelompok-kelompok strategis
yang sudah diterima secara ‘umum; dan berusaha menonjol dalam
kelompok strategis tempat mereka bermain.

c). Berfokus pada kelompokipembeli yang sama, baik itu pembeli langsung
sebagaimana dalaniindustri peralatan kantor, pengguna sebagaimana
dalam industripakaian, maupun pemberi pengaruh sebagaimana dalam
industri farmasi,

d). MendefinisiKan secara sama cakupan dari produk dan jasa yang
ditawatkan oleh industri mereka.

¢). Menerima begitu saja orientasi fungsional atau emosional dari industri
mereka.

f). Berfokus pada titik yang sama pada waktu yang sama dan sering kali,
pada ancaman-ancaman persaingan terkini yang sama dalam

merumuskan strategi.

A.10.f Mencermati Industri-industri Alternatif
Perusahaan tidak hanya berkompetisi dengan perusahaan-perusahaan lain

dalam industrinya, tapi juga dengan perusahaan-perusahaan dalam industri lain yang
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memproduksi jasa atau produk alternatif. Alternatif lebih luas pengertian dari
pengganti. Produk atau jasa yang memiiki bentuk berbeda, tapi menawarkan fungsi
atau manfaat inti yang sama, sering kali merupakan pengganti bagi satu sama lain.
Di sisi lain, alternatif mencakup produk atau jasa yang memiliki fungsi dan bentuk
berbeda, tapi tujuan yang sama.

Misalkan untuk mensortir keuangan pribadi, orang bisa membeli dan meng-
install paket piranti lunak keuangan, menyewa jasa akuntan profesional, atau
sekedar menggunakan pensil dan kertas. Piranti lunak, akuntan profesional, dan
pensil adalah pengganti bagi satu sama lain. Semuanya memiliKiyhentuk berbeda,
tetapi melayani fungsi yang sama; membantu orang untuk=meéngelola urusan
keuangan. Dengan berfokus pada faktor-faktor utama yangumentntun pembeli untuk
bertukar melintasi industri-industri alternatif dan piénghilangkan serta mengurangi

elemen-elemen lain, agar bisa menciptakan sam@idra birt dengan ruang pasar baru.

A.10.g Mencermati Kelompok-kelompok Strategis dalam Industri
Kelompok-kelompok strategiss. 1stilah ini merujuk pada sekelompok
perusahaan dalam suatu industri\yahg mengejar strategi yang sama. Dalam
kebanyakan industri, perbedaan strategis fundamental di antara pemain dalam
industri hanya dimiliki eleh segelintir kelompok strategis. Kelompok-kelompok
strategis secara umuin bisd diperingatkan dalam sebuah tatanan hirarkis kasar yang
dibangun berdasarkan’ dua dimensi; harga dan kinerja. Setiap lonjakan harga
cenderung melonjakkan pula sejumlah dimensi kinerja. Kebanyakan perusahaan
lebih berfokus memperbaiki posisi kompetitif mereka di dalam kelompok strategis.
Kunci untuk menciptakan samudra biru melintasi kelompok-kelompok
strategis yang ada adalah mendobrak wawasan sempit (tunel vision) ini dengan
memahami faktor-faktor apa yang menentukan keputusan konsumen berpindah naik
atau turun dari satu kelompok ke kelompok lain. Contoh dari Curves, perusahaan
kebugaran wanita di Texas. Curves dianggap memasuki pasar yang sudah jenuh,
mengarahkan penawaran kepada konsumen yang tidak menginginkannya, dan

menjadikan penawarannya itu lebih lemah dibandingkan penawaran yang diberikan
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pesaingnya. Namun dalam kenyataannya, Curves membuat permintaan membludak
dalam industri kebugaran AS, membuka pasar yang tadinya tertutup, yaitu samudra
biru autentik berupa wanita yang berusaha dan gagal menjaga bentuk badannya
melalui olah raga kebugaran yang tepat. Curves mengeksploitasi keunggulan-
keunggulan utama dari dua kelompok strategis dalam industri kebugaran AS, klub-
klub kesehatan tradisional dan program latihan di rumah serta menghilangkan dan

mengurangi elemen-elemen keunggulan lain.

A.10.h Mencermati Rantai Pembeli

Sebagian besar industri, kompetitor memiliki kesamaan definisi mengenai
siapa pembeli sasaran mereka. Tapi dalam praktek, ada, rarntai“‘pembeli-pembeli”
yang secara langsung atau tidak langsung terlibat ‘ddlam” keputusan pembelian.
Pembeli yang membayar produk atau jasa smufigkin berbeda dari pengguna
sesungguhnya, dan pada sejumlah kasus juga ada/pemberi pengaruh yang penting.
Perusahaan-perusahaan individual dalanr’suatu industri membidik segmen konsumen
yang berbeda, misalnya; konsumen ;bésdar versus kecil. Tetapi suatu industri
umumnya berkerumun membidik satu‘kelompok pembeli. Contoh industri pakaian
lebih memfokuskan penjualan’”kepada pengguna. Terkadang, ada alasan ekonomi
rasional yang kuat bagi f0kus ini tetapi sering kali kondisi ini diakibatkan oleh
praktik-praktik yangtidaKpernah ditanyakan dalam industri.

Menertang kébijaksanaan konvensional suatu industri mengenai kelompok
pembeli mana ‘wang harus dibidik bisa menggiring pada penciptaan samudra biru
yang baru. Déngan mencermati kelompok pembeli, perusahaan bisa mendapatkan
pengetahuan baru mengenai bagaimana cara mendesain ulang kurva nilai mereka
untuk berfokus pada kelompok pembeli yang sebelumnya diabaikan. Banyak
industri memiliki peluang serupa untuk menciptakan samudra biru. Dengan
mempertanyakan definisi-definisi konvensional mengenai siapa yang bisa menjadi
dan harus menjadi, pembeli sasaran, perusahaan sering kali bisa melihat cara baru

fundamental untuk membuka nilai. Sebagai contoh produsen fotokopi Canon
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menciptakan industri fotokopi desktop kecil dengan mengubah konsumen sasaran

industri fotokopi dari pembeli korporat ke pengguna.

A.10.i Mencermati Penawaran Produk dan Jasa Pelengkap

Hanya sedikit produk dan jasa yang kedap dari pengaruh. Dalam
kebanyakan kasus, produk-produk dan jasa-jasa lain mempengaruhi nilai suatu
produk dan jasa. Tetapi dalam kebanyakan industri, para pesaing saling bertemu
dalam batas-batas penawaran produk dan jasa industri mereka. Contoh bioskop;
memberikan kemudahan dan kemudahan mencari pengasuh bayi dan memarkir
mobil dapat mempengaruhi nilai yang dipersepsikan dari berangkat ke bioskop.
Tapi, jasa pelengkap ini berada di luar batasan-batasan industri bitoskop sebagaimana
didefinisikan secara tradisional. Hanya sedikit bioskop/yang mempedulikan betapa
sulit atau mahalnya bagi orang untuk mendagatkan pengasuh bayi. Dapat
dibayangkan bioskop sebetulnya harus pedulivKarena hal ini mempengaruhi
permintaan terhadap produk bisnis mefeka. Dapat dibayangkan bioskop dengan

layanan jasa pengasuh bayi.

A.10.j Mencermati Daya T'arik Emosional atau Fungsional bagi Pembeli

Sejumlah induétri~.berkompetisi terutama pada harga dan berfungsi
berdasarkan kalkulagi'manfaat, daya tarik mereka bersifat rasional. Industri-industri
lain berkompetiSi, térutama pada perasaan, daya tarik mereka emosional. Namun
daya tarik «dar Sebagian besar produk atau jasa jarang sekali bersifat intrinsik
(melekat padda-dirinya). Sebaliknya, biasanya daya tarik itu adalah hasil dari cara
perusahaan berkompetisi di masa lalu, yang secara tak sadar mengedukasi konsumen
mengenai apa yang harus diharapkan.

Perilaku perusahaan mempengaruhi ekspektasi pembeli dalam suatu siklus
yang saling menguatkan. Seiring waktu, industri-industri berorientasikan fungsi
menjadi semakin berorientasikan fungsi. Penelitian pasar jarang mengungkapkan
pengetahuan baru mengenai apa yang menarik konsumen. Industri telah melatih
konsumen mengenai apa yang harus di harapkan. Ketika disurvei, konsumen

menyatakan; porsi lebih dari hal yang sama untuk harga yang lebih rendah.
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Ketika perusahaan bersedia menentang orientasi fungsional emosional dari
industri mereka, mereka sering menemukan ruang pasar baru. Dua contoh yang
terkenal, yaitu; Swatch yang mengubah industri jam kelas atas yang berorientasi
fungsional menjadi sebuah pernyataan fesyen atas berorientasi emosional, atau Body
Shop, yang melakukan hal sebaliknya, yaitu mengubah industri kosmetik yang
berorientasi emosional menjadi rumah kosmetik yang fungsional dan tanpa tetek-
bengek.

Ledakan penciptaan samudra biru sedang terjadi di sejumlah industri jasa,
tapi dalam arah berbeda, berpindah dari orientasi emosional ke{fungsional. Bisnis
berbasiskan hubungan, seperti asuransi, perbankan, dan“investasi, selama ini

bergantung pada ikatan emosional antara pialang dan klien:

A.10.k Mencermati waktu

Pengetahuan-pengetahuan bisnis mehgenai‘bagaimana tren akan mengubah
nilai bagi konsumen dan mempengaruhi model’bisnis akan lebih penting dari pada
pengetahuan memproyeksikan tren. ‘Sebdgian besar perusahaan beradaptasi secara
bertahap dan terkadang secara ‘pasif seiring tergelarnya berbagai peristiwa.
Kemunculan teknologi batws” atau perubahan besar dalam regulasi, manajer
cenderung berfokus padamemproyeksikan tren itu sendiri. Kim dan Mauborgne
(2005) tidak membicasdkan masa depan, dianggapnya sesuatu yang mustahil.
Sebaliknya, beérbicard bagaimana mendapatkan pengetahuan atau wawasan
mengenai trén-trent yang bisa diamati saat ini.

Ada-tiga prinsip penting dalam menilai tren-tren lintasan waktu, untuk
membentuk dasar strategi samudra biru, tren-tren ini yaitu; (1) harus penting bagi
bisnis, (2) harus tidak bisa diputarbalikkan, dan (3) harus memiliki lintasan yang
jelas. Banyak tren yang bisa diamati pada waktu apapun, misalnya; diskontinuitas
dalam teknologi, munculnya gaya hidup baru, atau perubahan peraturan atau
lingkungan sosial. Tetapi biasanya hanya ada satu atau dua saja yang akan memiliki
dampak penting kepada bisnis apapun. Dan bisa saja, kita melihat suatu tren atau

peristiwa besar tanpa mampu meramalkan arahnya.

Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka

29



40860

Mata uang Euro telah berevolusi sepanjang trajektori yang konstan seiring
ia menggantikan berbagai mata uang di Eropa. Mata uang ini adalah tren yang
penting, tidak bisa diputar-balik, dan jelas berkembang dalam jasa keuangan di mana
samudra biru bisa diciptakan seiring pertumbuhan Uni Eropa. Atau kita bisa melihat
contoh dari HBO, Sex and the City dilandaskan pada tren meningkatnya jumlah
wanita urban dan sukses yang berupaya mencari cinta dan menikah telat dalam
kehidupan.

Perlu berpartisipasi dalam membentuk tren-tren eksternal sepanjang waktu,
yang kemungkinan besar akan mempengaruhi industri yang tidaKibisa diputar-balik,
dan yang berkembang dalam satu lintasan yang jelas schingga”bisa membuka

manfaat yang belum pernah ada sebelumnya bagi konsumen,

A.11  Alat Analisis dan Kerangka Kerja

Keberhasilan dari strategi samudrasbiruntidak terlepas dari uji litmus yang
bisa dijelaskan dengan mudah terhadap produk atau jasa yang akan dibawa oleh
perusahaan keluar dari persaingan gontek-gontokan atau samudra merah. Uji litmus
dari strategi samudra biru dapat, digambar melalui penggambaran secara grafis yang

disebut Kanvas Strategi.

A.1l.a Kanvas Strategi

Kanvas “strategi adalah penggambaran grafis mengenai kinerja relatif
perusahaan « sehtibungan dengan faktor-faktor kompetisi dalam industri yang
merupakanskerangka aksi sekaligus diagnosa untuk membangun strategi samudra
biru yang baik. Fungsi dari kanvas strategi adalah menerangkan situasi teknis dalam
ruang pasar yang sudah dikenal sehingga dapat dipahami faktor-faktor apa yang
sedang dijadikan ajang kompetisi dalam produk, jasa dan pengiriman termasuk
memahami apa yang didapatkan konsumen dari penawaran kompetitif yang ada di
pasar. Diagram juga menganalisis industri, pemain terbaik, dan pesaing kita dengan

menjabarkan elemen-elemen penting dari persaingan.
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Gambar 2.2 Strategi Kanyas Circas du Soleil
(Kim & Maubargri¢; 2005, h.40)

Strategi kanvas adalah_kerangka kerja untuk menganalisis industri,
pemain terbaik, dam{ kompetitor kita dengan menjabarkan elemen-
elemen penting-~dasi persaingan. Elemen-elemen mana saja yang
menjadi staridar «frdustri, dan elemen apa yang bisa ditingkatkan,
dihapuskan{ dikurangi selanjutnya elemen yang diciptakan agar bisa
membedakanh dengan pesaing.

Pemahaman akan produk, pelayanan, pengiriman, dan kelebihan atau
kekurangan dari masing-masing elemen penting dalam idustri, ini akan
berguna untuk membangun Strategi Samudra Biru baru yang berbeda
dengan persaingan pada Samudra Merah.

Harus diperhatikan ketajaman memilih apa saja yang perlu diperhatikan
dalam kanvas strategi ini. Misalkan dalam industri sirkus; pemain
bintang, hewan, lelucon, panggung, harga dan lain-lain. Kanvas strategi
menggambarkan industri, pemain terbaik, dan kesempatan apa yang

membuat kita menjadi berbeda.
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Model analisis Kim dan Mauborgne (2005) digunakan untuk menjangkau
permintaan melampaui permintaan pasar yang ada, memperluas pasar yang belum
masuk sebagai konsumen, mengejar segmentasi yang lebih tajam. Cara membaca
kanvas strategi di atas adalah:

e Perusahaan yang sedang berada di jalan yang benar atau pertumbuhan
meningkat, kurva nilainya atau persaingan dapat memenuhi ketiga
kriteria yaitu; fokus, divergensi, dan moto memikat yang menarik pasar.

e Perusahaan yang cenderung terperangkap dalam samudra merah atau
kompetisi gontok-gontokan atau berdarah-darah bis@~pula berakibat
pertumbuhan melambat, kurva nilainya bertemu«detiganpesaingnya.

e Perusahaan yang memberikan penawaransdan.pasokan terlalu banyak
kepada pelanggan, karena kurva gulaintya® pada kanvas strategi
menunjukkan tingkat yang tinggi dalarh sémua faktor.

e Perusahaan yang tidak memiliki strategi yang koheren, kurva nilainya
terlihat zig-zag tanpa pola afau alasan yang jelas sehingga antara satu
perusahaan dengan péruséhaan yang lain belum mencapai suatu pola
yang sama atau qadaskemiripan dari produk atau jasa yang diberikan

kepada pembeli,

A.11.b Kerangka Kerja Empat Langkah

Dalam membentuk Strategi Samudra Biru untuk membuat kurva nilai baru
dapat dilakukati“dengan kerangka kerja yang terdiri dari empat kerangka kerja
(Gambar 2.3) yang harus dilakukan, supaya lepas dari persaingan dan memberi nilai
tambah luar biasa. Proses dari identifikasi terhadap produk atau jasa yang berlaku
dipasar harus dapat di inventarisasi secara keseluruhan oleh seorang manajer, tanpa
mengurangi dari fungsi utama yang ditawarkan, selanjutnya dilakukan penghapusan
faktor-faktor yang sudah diterima dalam industri atau dihilangkan. Faktor-faktor
tertentu yang sudah berlaku dalam industri juga dapat dikurangi hingga dibawah
standar dan beberapa faktor yang lain dapat ditingkatkan hingga di atas industri yang

berlaku di pasar.
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HAPUSKAN
Faktor apa saja yang harus
dihapuskan dari faktor-faktor
yang telah diterima begitu saja
oleh industri?

-

CIPTAKAN
Faktor aﬁg:jo;":lgg harus KURVA Faktor apa saja yang
dikurangi hingga di bawah NILAI bglum pernah ditawarkan
standar industri? BARU |ndustr|.s.eh|ngga harus
diciptakan?
TINGKATKAN

1.

2):

3).

Faktor apa saja yang harus
ditingkatkan hingga di atas
standar industri?

Gambar 2.3 Kerangka Kerja Empat Langkah
(Kim & Maub0rgne;2005, h.29)

Hapuskan: Faktor apa yang dianggap umum dalam industri ini yang
perlu dihilangkan safna ‘Sekali? Sebagaimana dalam circus du soleil
tidak memperdulikan, terhadap pemikiran sirkus-sirkus lain yang fokus
untuk mengddakar’ pertujukan binatang-binatang, merekrut para artis
bintang, {ménaipilkan beragam arena pertunjukan dalam pentas tiga
lingkaran, mendongkrak dengan penjualan karcis secara diskon untuk
jaturdideretan tempat duduk (aisle).

Kurangi: Faktor apa yang menjadi standard industri ini perlu untuk
sangat dikurangi sampai dibawah standard? Dalam dunia sirkus yang
menjadi daya tarik dan langgeng terdapat tiga faktor, yaitu; tenda, badut
dan aksi akrobat klasik seperti pemain roda dan aksi maut, tetapi peran
dari aksi-aksi maut dibatasi. Circus du soleil juga mengurangi lelucon
dari badut-badut yang mengandalkan fisik.

Tingkatkan: Faktor apa yang perlu dinaikkan dengan banyak di atas
standar industri? Circus du soleil membuat tenda lebih glamour, sebuah

elemen yang ironi mulai diabaikan oleh banyak sirkus, du soleil
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merancang simbol klasik sirkus dengan tampilan luar yang megah dan
tingkat kenyamanan prima, mempertahakan badut tetapi mengubah
humornya, menjadi lawakan yang lebih intelektual dan memikat. Aksi
akrobat dipertahankan tetapi dibuat lebih elegan dengan tambahan gaya
artistik dan daya pikat intelektual dalam aksi-aksinya.

4). Ciptakan: Faktor baru apa yang perlu diciptakan untuk menciptakan
Value Innovation yang sangat menarik pelanggan dan tidak ada pada
standard industri ini? Sirkus-sirkus lain tidak memiliki tema dalam
pertujukannya, tetapi du soleil telah merangkai nignjadi suatu cerita
yang berkaitan dengan menggabungkan elemen hgn-sirkus, yaitu; musik
dan tarian artistik yang dipadu dengan kekayaan intelektual sehingga
terbentuk struktur cerita dalam suatu t€atcrs€hingga membawa dalam
suatu kesatuan cerita antara potensi yang dda dalam sirkus dengan tema
teater, walaupun kabur, tetapi tenia, yang membawa harmoni dan elemen
intelektual bagi pertujukahstelah membuka lingkungan sirkus yang

dikenal pada umumpya \thenjadi sebuah nuansa baru sirkus pada du

soleil.
Eliminate Raise
»  Star peformers »  Unique venue

> Anirmal.shows
> Aislexconcession sales
> Multiple show arenas

Reduce Create
>/ /Fun and humor »  Refined environment
>~ Thrill and danger »  production

»  Artistic music and dance

Gambar 2.4 Hapuskan-Kurangkan-Tingkatkan-Ciptakan, Contoh dari
Circus Du Soleil

(Kim & Mauborgne, 2005, h.36)

A.1l.c Fokus pada Gambaran Besar, Bukan pada Angka
Prinsip ini merupakan kunci untuk mengurangi risiko perencanaan investasi
tenaga dan waktu yang terlalu besar dengan hasil hanya berupa langkah taktis

samudra merah. Disini, kita mengembangkan pendekatan alternatif bagi proses
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perencanaan strategis yang ada berdasarkan bukan pada mempersiapkan dokumen
tapi menggambar kanvas strategi. Pendekatan ini secara konsisten menghasilkan
strategi yang membuka kreativitas dari beragam jenis orang dalam suatu organisasi,
membuka mata perusahaan kepada samudra biru dan mudah dipahami serta
dikomunikasikan untuk diterapkan secara efektif.

Menggambar kanvas strategi tidak hanya memvisualkan posisi strategis
terkini sebuah perusahaan dalam ruang pasar tapi juga membantu memetakan strategi
di masa depan. Dengan membangun perencanaan strategis di sekitar kanvas strategi,
suatu perusahaan dan manajernya memfokuskan perhatian utama mereka pada
gambaran besar dan bukan tenggelam dalam angka-angka=ddn jargon serta
terperangkap dalam detail operasional.

Bagaimana menyelaraskan proses perencafiaamstrategis dan menfokuskan
pada gambaran besar dan aplikasi ide dari kanvag’ strategi menuju Strategi Samudra
Biru. Identifikasikan faktor-faktor kunci dari‘kompetisi lebih jauh ke depan. Proses
yang membentuk enam jalan pada pentiptdan samudra biru dan melibatkan banyak
rangsangan visual demi membukaskredtivitas orang, memiliki empat langkah utama

(Tabel 2.5).

1). Langkah sKebangkitan Visual Kesalahan umum terjadi adalah
membahass/perubahan strategi sebelum memecahkan perbedaan
petiddpat mengenai kondisi permainan yang ada. Masalah lain adalah
eksekutif kerap segan menerima kebutuhan akan perubahan, mereka
mungkin memiliki kepentingan tertentu untuk mempertahankan status
quo, atau merasa waktulah pada akhirnya akan menjustifikasi pilihan

mereka sebelumnya.
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Kebangkitan Visual Eksplorasi Visual Pameran Strategi Komunikasi Visual
(Visual Awakening) (Visual Exploration) Visual (Visual Comunication)
(Visual Strategy Fair)
Membandingkan bisnis | Pergi ke lapangan untuk | Menarik strategi Tuangkan profil

dengan bisnis pesaing
anda dengan
menggambar kanvas

menjelajahi enam jalan
penciptaan samudra
biru

canvas didasarkan
pada wawasan pada
hasil observasi

strategis anda yang lalu
dan akan datang di satu
halaman untuk

strategi anda “yang memudahkan
ada” dibandingkan
Melihat perubahan apa | Mengamati keunggulan | Mendapatkan umpan Dukung hanya pada

yang perlu dilakukan
pada strategi anda.

khas dari produk dan
jasa alternatif.

balik mengenai kanvas
strategi alternatif dari
konsumen, konsumen
pesaing dan non
konsumen.

proyek dan langkah
langkah operasional
yang/memungkinkan
perusahaan menutup
¢eldh demi mewujudkan
strategi baru.

Melihat faktor apa yang
anda harus hapuskan,
ciptakan atau ubah.

Menggunakan uripan
balik itu urituk
membdngun,strategi
“masandepan’ terbaik
anda.

Sumber: Kim dan Mauborgne (2005,(h.84)

2). Langkah Eksplorasi Visual. Langkah ini adalah mengirimkan tim ke

lapangan, menefnpatkan manajer berhadapan langsung dengan apa yang
harus mereka” pahami, bagaimana orang menggunakan atau tidak
menggundkar produk atau jasa mereka. Kesalahan terbesar adalah
mensub-kontrakkan (outsource) terhadap pengawasannya, tidak ada
pengganti dari melihat langsung dengan mata kepala sendiri. Seniman-
seniman hebat tidak melukis dari gambaran yang dibuat orang lain atau
dari foto, mereka lebih suka melihat subjek mereka dengan mata kepala
sendiri. Hal ini berlaku bagi para ahli strategi hebat. Setiap kurva nilai
harus menggambarkan strategi yang membuat perusahaan menonjol di
pusat. Misalnya; dengan menuntut enam gambar dari masing-masing
tim, diharapkan dapat mendesak para manajer untuk membuat proposal
inovatif dan mendobrak batasan-batasan dari pemikiran konvensional.

Untuk setiap strategi visual, tim juga harus menulis sebuah motto
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menarik yang menangkap inti dari strategi dan berbicara langsung
dengan pembeli.

Langkah Pameran Strategi Visual. Setelah beberapa minggu
menggambar dan menggambar ulang, tim-tim mempresentasikan
kanvas-kanvas strategi mereka pada apa yang disebut pameran strategi
visual. Orang yang hadir dalam pameran itu meliputi eksekutif korporat
senior dan terutama perwakilan dari konstituen eksternal perusahaan,
jenis orang yang harus di temui manajer selama kunjungan lapangan
mereka, termasuk non konsumen, pelanggan datikompetitor, dan
beberpaa pelanggan perusahaan yang selalu banyale menuntut. Dalam
presentasi diberi waktu tidak lebibs “dari” 10 menit untuk
mempresentasikan setiap kurva. Hal iriydilanpdaskan pada teori bahwa
setiap 1ide yang membutuhkaf ~lebth dari 10 menit untuk
dikomunikasikan adalah ide yarig teflalu rumit untuk bisa dikatakan
baik. Manajer harus mengandalkan orisinalitas dan kejernihan kurva dan
moto mereka. Dimapa setiap juri dapat menempelkan carikan post-it
disamping gambar kurva favorit mereka. Transparansi dan kesegaran
dari pendekatan .imv" membebaskannya dari politik yang terkandung
menjadi penghalang bagi proses perencanaan strategis. Setelah catatan-
catatan,_berupa post-it ditempelkan, para juri diminta menjelaskan
pililan mereka dan ini berfungsi semacam umpan balik bagi proses
pembuatan keputusan. Para juri juga diminta untuk menjelaskan kenapa
mereka tidak memilih kurva-kurva nilai yang lain.

Langkah ~ Komunikasi =~ Visual. = Langkah  terakhir = adalah
mengkomunikasikan dalam cara yang mudah dimengerti karyawan
sehingga karyawan bisa melihat posisi perusahaan dan ke mana
perusahaannya harus memfokuskan usahanya untuk menciptakan masa

depan yang lebih menarik.
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A.11.d Menggunakan Peta Pioneer-Migrator-Settler (PMS)

Perusahaan yang menciptakan samudra biru adalah pionir (pioneer) dalam
industri mereka, dalam arti mereka tidak harus menjadi pionir dalam pengembangan
teknologi baru, melainkan pionir dalam mendorong nilai-nilai yang mereka tawarkan
kepada konsumen menuju wilayah baru. Pioneer dalam perusahaan adalah bisnis-
bisnis yang menawarkan nilai-nilai yang belum ada sebelumnya. Mereka ini adalah
para ahli strategi samudra biru, dan mereka sumber paling kuat dari pertumbuhan

yang menguntungkan.

®
Pionir
(Pioneers) [ ) d
. © e
~ad ®
Migrator ® ] o °
(Migrators) [ )
® @
®
Mapan o ® .. A o ¥
(Settlers) e’ o @
Sekarang Masa Depan
(Today) (Tomorrow)

Gambar 2.5 Menguji Paoteiisi Pertumbuhan dari Sebuah Portofolio Bisnis
(Kim &Mauborgne, 2005, h.98)

Kurva nilai\pioseer menjauh dari kompetisi dalam kurva strategis. Pada
ekstrem yang dain adalah para pemain mapan (settler) — bisnis kurva nilainya
menyesuaikan dengan bentuk dasar dari kurva nilai industri. Mereka adalah pengekor
(follower). “Seftler secara umum tidak akan banyak memberi sumbangan kepada
pertumbuhan masa depan perusahaan. Mereka terperagkap dalam samudra merah.

Potensi dari migrator terletak di antara keduanya. Bisnis-bisnis ini
meluaskan kurva industri dengan memberi lebih banyak harga yang lebih murah
(more for less) kepada konsumen, tetapi mereka tidak mengubah bentuk dasar kurva
tersebut. Bisnis-bisnis ini menawarkan nilai yang lebih baik, tetapi bukan yang
inovatif. Mereka ini adalah bisnis-bisnis yang strateginya teletak diantara samudra

merah dan samudra biru.
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A.1l.e Melampaui Jangkauan Permintaan yang ada

Bagaimana memaksimumkan samudra biru yang sedang anda ciptakan?
Berikut ini akan membawa kita pada prinsip ketiga yaitu; Reach beyond existing
demand (melampaui jangkauan permintaan yang ada), sebagai kunci untuk mencapai
value innovation. Lakukan identifikasi terhadap kebutuhan konsumen yang sudah
menggunakan produk dari perusahaan, dan identifikasi terhadap calon pelanggan
yang sudah berada pada tepian akan kebutuhan produk atau jasa anda, selanjutnya
akan segera mencari produk atau jasa anda sewaktu mengalami perubahan.
Perusahaan juga harus mampu menciptakan pasar baru pada jafigkauan diluar dari

kebutuhan saat ini industri kerjakan dalam memperebutkan pasaryarg ada.

Tingkat pertama, bukan pelanggan yang berada di tepi batas pasar akan
dengan mudah dijangkau oleh industri telali menunggu lompatan dari pasar
yang ada sekarang, yang sesunggthnya’‘membeli produk bukan karena
kebutuhan atau secara mental, bukan konsumen industri sehingga
perusahaan akan memperol¢h~fambahan konsumen dari perkiraan para

pemain dalam industri 4ang,sama saat sekarang.

Tingkat keduagfpenolakan bukan pelanggan, yang dengan jelas sebelumnya
tidak memilth/pasdar anda, karena perusahaan telah melakukan perubahan
nilai yang™tefjadi pada industri bukan pelanggan, akan melakukan
pembelian” ke perusahaan anda sehingga tidak ada alasan untuk tidak
menggunakan produk atau jasa dari perusahaan yang saat ini telah
mengalami perubahan nilai dibanding sebelumnya, dimana sejauh belum
dilakukan perubahan nilai, maka pasar yang dijadikan sasaran ini sudah
menolak sebelumnya dan bisa dikata bukan sasaran pasar dari industri

sejenis yang lain.

Tingkat ketiga, bukan pelanggan yang belum diselidiki, adalah pasar yang
berada luar jangkauan industri saat ini, atau pasar yang jauh dari pemikiran

pasar dari industri yang berlaku saat sekarang. Karena perubahan nilai yang
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diciptakan dari samudra biru dapat menjangkau tidak hanya sekedar melihat
dari fungsi utama dapat terpenuhi, tetapi ada hal-hal lain yang dapat
diperoleh dari jangkauan pasar yang disasar saat sekarang. Permintaan pasar
dari luar sasaran ini akan terlihat dari pertumbuhan diluar skenario dari

seluruh pemain industri sejenis.

Tingkat 1

Pasar Anda

Gambar 2,6-Tiga'Tingkatan Bukan Pelanggan
(Kim &Maubofgne, 2005, h.104)

A.11.f Menjalankan Rangkaian Strategi Secara Benar

Tantangan berikutnya adalah membangun model bisnis yang tangguh untuk
memastiKan bahwa kita telah menyiapkan profit yang sehat pada samudra biru. Kali
ini akan membawa kita pada prinsip keempat strategi samudra biru, yaitu; rangkaian
strategi yang baik. Perusahaan harus mampu memberikan manfaat yang luar biasa
dibandingkan dari industri yang ada, dan harga harus mampu dijangkau oleh
konsumen. Tidak ada artinya manfaat yang luar biasa tetapi harga yang ditawarkan
tidak terjangkau oleh sasaran pasar yang akan dijangkau perusahaan.

Dalam membangun Strategi Samudra Biru ada empat rangkaian strategi
yang perlu diperhatikan dari titik awal adalah manfaat pembeli, harga, biaya dan

pengadopsian, seperti digambar pada Gambar 2.7, dengan penjelasan sebagai berikut.
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1) Manfaat bagi pembeli: Apakah dalam ide bisnis anda sudah terdapat manfaat
yang luar biasa istimewa bagi pembeli? Perusahaan harus mampu menciptakan
suatu nilai dari produk atau jasa yang telah diciptakan menjadi suatu jasa atau
produk baru di hadirkan dalam pasar. Tidak mengurangi fungsi utama dari
produk atau jasa yang ditawarkan, walaupun terdapat faktor yang dikurangi,
malahan terdapat faktor yang dibuang walaupun pada sektor industri yang
sama masith menjadi hal yang standar. Apabila dari segi manfaat pembeli
belum begitu kuat, sebaiknya dipikirkan ulang, apabila sudah berhasil dapat
diteruskan pada jalur berikutnya di harga.

Buyer utility
is there exceptional buyer utility in
your business ideq? No =2 Rethink

Yes

\4
Price

Is your price easily accessiblefo the

mass of buyers? No 2 Rethink

v

Cost
Cati you’attain your cost target to
profitat your strategic price? No 2 Rethink

Yes

Yes I

v

Adoption
What are the adoption hurdles in
actualizing your business idea? Are
you addressing them up front?

No =2 Rethink

Yes

A Commercially
Viable
Blue Ocean Idea

Gambar 2.7 Rangkaian Strategi Samudra Biru
(Kim & Mauborgne, 2005, h.118)
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Harga: Apakah harga yang anda tawarkan dengan adanya nilai tersebut masih
dapat dijangkau oleh target pembeli? Harga harus mampu dijangkau oleh
konsumen industri sejenis atau mampu dijangkau dari non konsumen yang
sedang berada diluar target pasar industri yang berlaku saat sekarang. Sebab
pasar mengharapkan harga yang ada harus berada dibawah atau relatif dari
suatu harga yang mampu dijangkau oleh konsumen dalam industri sejenis.
Apabila dari harga yang ditawarkan ini, belum bisa dijangkau oleh pasar,

sebaiknya dipikirkan ulang untuk penentuan harga.

Biaya: Apakah anda bisa mencapai biaya sasaran demi meraih4aba pada harga
tersebut? Penting dilakukan suatu kalkulasi menyelutuli“dari seluruh biaya
perusahaan, investasi, biaya operasional, biaya prOnmosi dan hal-hal lain yang
tidak bisa dihindarkan terhadap perubahan nilai produk atau jasa yang akan
ditingkatkan ternyata tidak bisa/, merguntungkan bagi perusahaan.
Meningkatkan faktor-faktor yang perlu ditingkatkan, menciptakan faktor-faktor
yang baru agar konsumen memperdlah manfaat lebih tinggi, tetapi perusahaan
harus mampu menciptakan laba perusahaan secara baik. Ketika biaya yang
ditarget tidak bisa dipentihi,ide-ide samudra biru harus dilepaskan atau perlu

dipikirkan kembati, @pabila berhasil dapat dilanjutkan pada jalur adopsi.

Pengadopsian: Adakah hambatan-hambatan dalam menjalankan strategi ini
sudahs bisa” diatasi? Apakah sudah ditangani semua hambatan itu secara
langsung?  Perusahaan harus siap menghadapi rintangan-rintangan
pengadopsian, misalnya; penolakan eksternal dari mitra bisnis, penolakan
pembeli terhadap produk yang tidak mudah di gunakan oleh konsumen,
tingginya kemampuan dan manfaat dari jasa atau produk yang dihasilkan
belum tentu memberikan kemudahan bagi konsumen, contohnya adalah Philips
yang sudah mengeluarkan CD-i “mesin imajinasi” karena fungsinya yang
beragam. Mesin video, musik, permainan dan alat belajar yang tergabung
menjadi satu, CD-i melakukan begitu banyak tugas yang berbeda sehingga

orang tidak mudah memahami ara menggunakannya. Keempat rangkaian
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strategi, disebut menjalankan rangkaian strategi secara benar, setelah
mencermati jalan yang perlu ditempuh untuk menemukan berbagai
kemungkinan samudra biru, membangun kanvas strategi  untuk
mengungkapkan strategi samudra biru di masa depan maka membangun model
bisnis kuat untuk memastikan bahwa perusahaan bisa mencetak laba yang
sehat dari ide samudra biru harus dijalankan secara benar. Bila secara
keseluruhan dari empat rangkaian strategi harus dapat terjawab dengan baik,
seperti pada alur Gambar 2.7 maka ide samudra biru dapat dijalankan secara

komersial dan layak untuk dijalankan.

A.12  Menguji Manfaat Istimewa

Perusahaan memerlukan pengujian terhadap manfaat bagi pembeli, banyak
perusahaan yang gagal memberikan nilai istimewa'kareha mereka terobsesi dengan
kebaruan dari produk atau jasa mereka, apalagi jikd teknologi baru yang diutamakan.
Contoh kegagalan dari Philips pada sebyiah produk CD-i yang dipromosikan sebagai
“mesin imajinasi” karena fungsinya yang beragam, melakukan begitu banyak tugas
yang berbeda sehingga orang tidak bisa memahami cara menggunakannya.
Walaupun secara teoritis CD+#bisa’'melakukan hampir apa saja, dalam kenyataannya
alat ini hanya bisa melakiikan sedikit hal. Konsumen tidak memiliki alasan kuat
untuk menggunakannyas/dan penjualan pun tidak pernah meroket. Manajer yang
bertanggung jawab dtas CD-i Philips terjatuh dalam perangkap yang sama;
tenggelam dalam kebaruan dan keunggulan teknologi baru. Dalam menguji manfaat
istimewa dart strategi samudra biru tidak terlepas dan mampu lulus dari uji litmus
dalam artian mampu fokus, menjadi divergensi dan memiliki moto yang memikat

dan menarik pembeli.

A.12.a Fokus

Perusahaan harus fokus pada usaha untuk menciptakan yang lebih baik
dimasa depan, dan memberikan lebih dari pada yang diharapkan dari pembeli, baik
pada pembeli yang sama maupun bagi pembeli yang belum disasar atau keluar dari

jangkauan saat sekarang, agar memberikan manfaat nilai bagi pembeli yang
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terabaikan. Fokus pada faktor-faktor utama yang menuntun pembeli untuk bertukar
melintasi industri-industri alternatif dan menghilangkan serta mengurangi elemen-
elemen lain, agar bisa menciptakan samudra biru dengan ruang pasar baru. Tidak

hanya berfokus memperbaiki posisi kompetitif mereka di dalam kelompok strategis.

A.12.b Gerak Menjauh

Pada umumnya perusahaan dibentuk secara reaktif dalam usaha mengikuti
irama kompetisi, strategi ini akan mengurangi keunikannya. Perhatikan kemiripan
dalam makanan dan restorasi kelas bisnis penerbangan yang terjadi pada umumnya,
telah dilakukan oleh penerbangan Southwest dengan strategi gerak” menjauh atau
divergensi dengan memberikan harga terendah dibandingkan pesaing sehingga tidak
perlu melakukan investasi ekstra pada makanan, ‘w€storasi dan pilihan kursi.
Sebaliknya, para pesaing tradisional berinvestdsi¥pada semua faktor kompetitif
dalam industri penerbangan sehingga menjadi semakin sulit untuk menyaingi harga
Southwest. Melalui strategi samudra bip, kurya nilai dari para pesaing perusahaan
hampir identik dan, karenanya, bisa dirdngkum dalam kanvas strategi oleh satu
kurva nilai. Para pakar strafegiy sdmudra biru menerapkan empat langkah
menghilangkan, mengurang#;” Jmeningkatkan dan menciptakan, agar dapat

membedakan dengan profil umtmnya.

A.12.c Moto

Strategi yang baik akan memiliki moto yang jelas dan memikat. Sebuah
moto yang'bags tidak hanya harus mampu menyampaikan pesan secara jelas, tapi
juga mengiklankan penawaran produk atau jasanya secara jujur. Apabila tidak
demikian, konsumen akan hilang kepercayaan dan minat. Kim & Mauborgne (2005)
memberikan contoh moto dari penerbangan Southwest; “kecepatan pesawat dengan
harga mobil — kapanpun anda membutuhkan”. Moto yang akan menyulitkan bagi
agensi-agensi tradisional, dengan mengunggulkan, makan siang, pilihan kursi
duduk, restorasi dan Aub-link yang memberikan pelayanan standart, kecepatan lebih

lambat, dan harga lebih mahal.
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Setelah melakukan tiga hal di atas, perusahaan siap untuk menilai dimana
dan bagaimana produk atau jasa baru akan mengubah kehidupan para pembeli.
Perbedaan sudut pandang semacam itu penting karena ini berarti bahwa cara sebuah
produk atau jasa dikembangkan tidak berkutat pada kemungkinan-kemungkinan
teknis, melainkan lebih pada manfaat bagi pembeli.

Pengalaman seorang pembeli biasanya bisa dipecah menjadi siklus enam
tahap, yang berjalan secara berangkai mulai dari pembelian hingga pembuangan.
Tiap-tiap tahap mencakup beragam pengalaman khas. Melalui Tabel 2.6
menunjukkan bagaimana sebuah perusahaan bisa mengidentifikésiytitik-titik paling

menarik untuk membuka manfaat istimewa.

Tabel 2.6 Peta Manfaat Pembeli

Enam Tahap dari Siklus\Pengalaman Pembeli
1 2 3 4 5 6
Pembelian| Pengiriman | Penggunaai| Pelengkap |Perawatan|Pembuangan

Produktifitas
Kesederhanaan
Kenyamanan
Risiko
Keceriaan dan
citra
Keramahan
terhadap
lingkungan

Sumber: Kim.dan Mauborgne (2005, h.121)

Enam Lapisan Manfaat

A.13  SiklasPengalaman Pribadi

Untuk menguji manfaat istimewa, perusahaan harus memeriksa apakah
produk yang ditawarkan telah menghilangkan hambatan-hambatan terbesar terhadap
manfaat melintasi keseluruhan siklus pengalaman pembeli bagi konsumen dan non
konsumen. Hambatan-hambatan terbesar bagi manfaat sering kali merupakan
peluang terbesar untuk membuka nilai istimewa.

Melalui Tabel 2.7 dapat dibuat pertanyaan terhadap 26 ruang pada manfaat
pembeli disini dapat dengan jelas melihat bagaimana dan apakah, ide baru yang
diciptakan telah memungkinkan bermanfaat dan berbeda dibandingkan dengan

produk-produk yang sudah ada, tapi juga menghilangkan hambatan-hambatan
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terbesar terhadap manfaat yang menghalangi usaha, untuk mengubah non kosumen
menjadi konsumen. Jika produk yang digambarkan dalam titik-titik tabel terdapat di
ruang yang sama dengan pemain-pemain lainnya, kemunginan besar produk yang
ditawarkan bukanlah produk samudra biru atau kemungkinan produk hanya inovasi

demi kepentigan inovasi semata atau perbaikan dari produk yang sudah ada.

Tabel 2.7 Menyingkirkan Hambatan bagi Manfaat Pembeli

Pembelian IPengiriman fPenggunaan IPelengkap |Perawatan fPembuangan
Produktifitas konsumen Pada tahap mana terdapat hambatan terbesar bagi
produktifitas konsumen?

Kesederhanaan Pada tahap mana terdapat hambatan {€rbesar bagi
kesederhanaan?

Kenyamanan Pada tahap mana terdapat hambataii ~terbesar bagi
kenyamanan?

Risiko Pada tahap mana terdapat/hambatan terbesar bagi
pengurangan risiko?

Keceriaan dan citra Pada tahap mana terdapat=hambatan terbesar bagi

keceriaan dan citra?
Keramahan lingkungan ~ Pada tahap mand tctdapat hambatan terbesar bagi
keramahan terhadapilingkungan?

Sumber: Kim dan Mauborgne (2005, h.124)

A.14  Pemberian Harga Strafegis

Setelah lulus tes dari-pengujian enam langkah menyingkirkan hambatan
bagi manfaat pembeli, pérusahaan perlu mendapatkan pemasukan besar dari produk
yang ditawarkan hawis/memasang harga strategis yang tepat. Langkah ini
memastikan bahwa pembeli tidak hanya akan atau ingin membeli produk semata,
tetapi jugas, memiliki kemampuan untuk membayarnya. Banyak perusahaan
mengambilvalan sebaliknya, yaitu; pertama-tama mereka menguji batasan produk
atau jasa pada peluncuran ide bisnis baru dengan membidik konsumen yang haus
segala sesuatu yang baru dan yang tidak ambil pusing soal harga, setelah beberapa
lama, barulah mereka menurunkan harga untuk menarik pembeli umum. Namun kint,
semakin penting untuk tahu sejak awal berapa harga yang bisa dengan cepat meraih
banyak pembeli sasaran.

Kurangnya keeksklusifan dari produk yang ditawarkan meningkatkann
risiko adanya penumpang gratisan. Seperti konsep-konsep dahsyat dan keunikan dari

Curves, Starbucks, atau Southwest Airlines, banyak dari ide-ide samudra biru paling
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kuat memiliki nilai istimewa tanpa perlu melakukan penemuan teknologi baru.
Akibatnya, ide-ide itu tidak bisa di patenkan atau dibuat ekslusif sehingga gampang
ditiru. Semua ini berarti bahwa harga strategis yang dipasang tidak hanya mesti
menarik pembeli dalam jumlah besar, tapi membantu mempertahankan para pembeli
itu.

Karena tingginya potensi adanya penumpang gratisan, reputasi sebuah
produk harus dibangun sejak hari pertama, karena pengembangan merek semakin
tergantung pada rekomendasi mulut-ke-mulut yang menyebar dengan cepat melalui
masyarakat jaringan era baru. Perusahaan, karenanya harus mitai.dengan sebuah
tawaran yang tidak bisa ditolak pembeli dan harus menjaganya Sedemikian rupa
supaya tidak terjadi peniruan oleh penumpang gratisan, Inilah’ yang menyebabkan
pemberian harga sebagai sesuatu yang penting.

Langkah 1: Mengidentifikasi Koridor Lapgkah 2¢ Menentukan level tertentu

dalam koridor harga
Tiga Jenis Produk atau Jasa Alternatif

Bentuk Bentuk beda, | Bentuk dan Tingkat perlindungan
yang sama| Fungsi Sama | Fungsi' Berbeda, sumber daya dan
tujuan sama perlindungan hukum

Pemberian

o A5

O yang sulit di tiru
Batas Atas
O Keridor Batas Menengah yang sedang
Harga Masa Q
Batas Bawah yang rendah
O MUDAH DITIRU
O

Ukuran lingkaran sebanding denganJumlah
pembeli yang bisa ditarik suatu Produk atau jasa

Gambar 2.8 Koridor Harga Masa (Kim & Mauborgne, 2005, h.128)
Pemberian harga strategis membahas pertanyaan sebagai berikut. Apakah
produk yang ditawarkan sudah diberi harga yang mampu menarik banyak pembeli

sasaran sejak awal sehingga mereka memiliki kemampuan untuk membelinya?

47
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Ketika manfaat istimewa digabungkan dengan pemberian harga strategis orang pun
menjadi segan meniru. Strategi samudra biru memberikan suatu alat bernama koridor
harga masa untuk membantu manajer mendapatkan harga tepat yang sulit ditolak
pembeli. Harga yang tepat itu tidak mesti merupakan harga yang rendah. Alat ini

melibatkan dua langkah yang berbeda tapi saling terikat seperti pada Gambar 2-8.

B Kerangka Pikir

Kim dan Mauborgne (2005) memberikan gambaran strategi samudra biru
dengan kerangka pemikiran, agar melihat industri alternatif, mencermati kelompok
strategis dalam industri, mendefinisikan kelompok pembeli, mencermati produk dan
jasa pelengkap lain, memikirkan ulang orientasi fungsional’ ke emosial atau
sebaliknya, hingga berpartisipasi dalam tren pasar, déngan menguji melalui kanvas
strategi dan empat kerangka aksi untuk menciptakah pilai dan harga-rendah secara
bersamaan.

Peneliti melakukan tahapan faktor-faktor inovasi nilai samudra biru di
perusahaan Biznet merekonstruksi ‘bataSan-batasan pasar yang telah ada untuk
menjauh dari kompetisi dans menciptakan samudra biru. Peneliti melakukan
identifikasi, dari sekian banyak kemungkinan yang ada, peluang-peluang samudra
biru yang secara komersial menarik dan dapat diterapkan dalam pemasaran Metro-
Net di perusahaan Bizne{. Tahapan penelitian dimulai dari inovasi nilai mana saja

yang dijalankan

Biznét keluar dari persaingan Samudra Merah yang berdarah-darah dan
pindahlah pada Samudra Biru dan menguntungkan. Pamasaran produk Metro-Net
dapat memberikan nilai secara bersama-sama terhadap biaya yang menguntungkan
bagi konsumen tanpa harus mengurangi keuntungan bagi perusahaan. Pemasaran
produk tetap fokus pada inovasi nilai terhadap peningkatan nilai tambah luar biasa
pada pelanggan. Tujuan utama yang merupakan pondasi keberhasilan strategi
samudra biru, perusahaan Biznet fokus pada suatu nilai yang tidak hanya sekedar
dari keuntungan perusahaan, tetapi keuntungan dari nilai manfaat yang bisa

diperoleh konsumen.
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Samudra Merah Samudra Biru
4 \ Manfaat *
BIZNET
Pionir
Tren Pasar

Internet ; . >
fokus diveraensi
Metro-

Dial-Up —> INOVASI NILAI - Net
Kabel
Nir-Kabel

Haraa

v v

Pasar Lama Pasar Baru

Bagan 2.1 Kerangka Pikir

Biznet ketuat dari kebiasaan berpikir industri tersebut dengan menciptakan
area pasar ydang-baru. Siap membuka pemikiran terhadap industri alternatif yang
tidak perniah ferpikirkan untuk bisa digabungkan dengan industri yang selama ini
telah menjadi kebiasaan perusahaan pikirkan. Dengan menciptakan pasar baru dari
ruang yang siap untuk diraih, hingga ruang pasar yang belum dijangkau oleh industri
lain sehingga tercipta ruang pasar baru diluar pasar persaingan yang selama ini

menjadi pengamatan industri untuk selalu berubah lebih baik dan memperbaiki.
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C Definisi Operasional

Strategi samudra biru telah memberikan pola pikir dalam mengambil
keputusan strategis dalam pemasaran produk Metro-Net untuk memperoleh
penjualan di area pasar baru. Dimana pasar yang ada sudah terlalu banyak pengusaha
PJI yang beroperasi dan menawarkan produk jasa akses internet yang menyebabkan
banyak perusahaan harus mentutup usaha. Biznet telah menciptakan pasar baru
dengan penawaran inovasi nilai dari produk jasa akses internet dengan berbasiskan

serat optik.

C.1 Tren Pasar

Partisipasi usaha jasa perusahaan Biznet menciptakan gaya hidup modern di
Jakarta, dengan produk Metro-Net sebagai akses irfternet yang berkecepatan tinggi
layaknya pesawat terbang dengan harga bis koéta sehingga perusahaan besar yang
belum pernah menjadi sasaran penjualan dam, para pengusaha penyelenggara jasa
akses internet dapat memberikan keperedyaan untuk melakukan pembelian atau

kerjasama dalam memanfaatkan produk Metro-Net Biznet.

C.2 Pionir

Pemasaran preduK Metro-Net Biznet telah menciptakan produk unggulan
dari kelompok usaha, internet, yang selama beroperasi tidak pernah terpikirkan oleh
penyelenggara jasa,akses internet lain untuk melakukan terobosan memberikan nilai
tambah dari\ produk yang bernama internet harus di transformasikan dengan
teknologi sefat optik sehingga produk jasa akses internet Metro-Net Biznet menjadi

sebuah inovasi nilai yang super dibandingkan produk jasa internet perusahaan lain.

C3 Manfaat

Biznet dapat memberikan nilai manfaat produk Metro-Net bagi konsumen
lebih tinggi kapasitas lebar pita (bandwidth) dari pada pesaing yang ditawarkan oleh
pesaing saat ini. Merupakan bagian dari transformasi nilai strategi samudra biru
dalam menciptakan ruang pasar baru sesuai dengan pengorbanan yang diberikan oleh

konsumen.
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C4 Harga
Harga yang diberikan kepada konsumen dapat mencapai harga yang
terjangkau oleh konsumen tetapi tidak mengurangi keuntungan perusahaan untuk

mendapatkan laba perusahaan secara total.
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BAB 111

METODE PENELITIAN

III.LA  Desain Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan metode kualitatif, berdasarkan data
observasi partisipasi dan data sekunder yang terdapat di internal perusahaan berupa
laporan keuangan, arsip data/dokumen perusahaan, izin penyelenggaraan dan
berbagai foto, brosur, maupun data eksternal dari berbagai mediayeetak, foto, data
arsip di situs internet.

Penulis melakukan penelitian pada perusahaan PT Supra Primatama
Nusantara (Biznet), menggunakan paradigma kGalitatif, yang bersandar pada
fenomena yang terjadi pada industri jasa akdes” intetnet di Indonesia. Penelitian
kualitatif dari peneliti tertuju pada pemaharhan ciri-ciri perusahaan Biznet yang
memiliki ciri-ciri samudra biru, dengan‘pé€ngamatan yang bersifat alamiah dan tidak
dikendalikan, bertumpu pada perSpektif-tingkah laku yang ada dari perusahaan
berdasarkan studi arsip, dan obscryasipartisipatif peneliti di Biznet.

Metode obeservasi yang peneliti lakukan dari keterkaitan antara teori,
metode pengumpula’ data,”dan metode analisis data, bahwa dalam penelitian
kualitatif relasi nretode pengumpulan data dan teknik-teknik antar isi data kadang
tidak terelakkanKafena suatu metode pengumpulan data juga sekaligus adalah
metode dan teknik analisis data. Namun, ada pula metode pengumpulan data sebagai
suatu metode yang independen terhadap metode analisis data atau bahkan menjadi
alat utama metode dan teknik analisis data.

Berdasarkan manfaat empiris, metode pengumpulan data kualitatif
merupakan metode paling independen terhadap semua metode pengumpulan data dan
teknik analisis data adalah metode observasi partisipasi dan bahan dokumenter dari
studi arsip. Peneliti menggunakan observasi partisipasi dan bahan arsip perusahaan,
berupa laporan keuangan dari tahun 2000 sampai dengan tahun 2008, arsip brosur,

majalah, klipping koran yang terdapat dalam arsip perusahaan, dan yang terdapat
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pada beberapa media cetak lain, video, data-data internet sebagai mana studi arsip,
dan analisis yang dilakukan terhadap data, digunakan analisis triangulasi data sebagai
uji terhadap keabsahan data.
B. Instrumen Penelitian

Dalam penelitian ini digunakan pedoman observasi (Lampiran 2) untuk
memandu peneliti pada saat melakukan observasi kegiatan perusahaan yang terkait
dengan pemasaran produk, orang yang terkait dengan kegiatan pemasaran berikut
frekuensi kegiatan. Termasuk diantaranya adalah reaksi pelanggan terhadap kegiatan
yang dilakukan perusahaan dalam melakukan kegiatan pemasaratisdan respon balik

dari perusahaan terhadap reaksi pelanggan.

C. Prosedur Pengumpulan Data
Data penelitian dikumpulkan dalam ,petiode” satu semester dari bulan
Oktober 2009 sampai akhir bulan Desember,2009ynelalui sebagai berikut:
1. Observasi Partisipan
Peneliti melakukan obseryasi.Sélama enam bulan dengan dicatat, direkam
dengan kamera fotog kamerd video, perekam audio digital.
2. Studi Arsip
Pada studi_arsip, peneliti mengumpulkan data yang terkait dengan faktor-
faktor strategisamudra biru. Dimana peneliti telah mengumpulkan file
arsip, ‘wang ada pada internal perusahaan, sejak awal beridirinya
pertisahaa, terdiri dari; laporan keuangan (audited), program pemasaran,
brosur, buletin, diskripsi pekerjaan, rencana strategis dan komunikasi
perusahaan; rekaman video digital, foto digital dan dokumen audio.
Berdasarkan data observasi yang dilakukan peneliti, data-data yang
diperoleh digunakan untuk dianalisis sebagai bahan data untuk mengetahui faktor-
faktor strategi samudra biru. Dimana produk-produk yang ditawarkan Biznet sejak
perusahaan berdiri pada tahun 2000, pada saat mengalami persaingan gontok-
gontokan hingga memasuki strategi samudra biru pada tahun 2005. Implementasi

inovasi nilai dari produk Metro-Net Biznet sejak tahun 2005 sampai tahun 2009
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dilakukan analisis terhadap keberhasilan inovasi nilai dari strategi samudra biru
telah dijalankan dengan benar atau tidak, juga dikumpulkan dari studi arsip maupun
partispasi peneliti dalam melakukan observasi.

Studi arsip atas laporan keuangan sejak berdirinya perusahaan Biznet,
dilakukan analisis terhadap perkembangan keuangan yang secara riil dapat diketahui
tahun demi tahun terhadap keuntungan relatif yang bisa dianalisis untuk
memperoleh informasi terhadap pencapaian keuntungan ralatif sesuai dengan teori

dari menjalankan strategi samudra biru atau belum.

D Metode Analisis Data

Data yang telah diperoleh peneliti dari hasil studi,arsip dilakukan triangulasi
dengan hasil observasi. Data mentah yang diperoleh mglalui” observasi, disimpulkan
dan dideskripsikan dalam bentuk matrik data. Usttuk{memudahkan interprestasi data,
semua data yang terkumpul diklasifikasikafi, déngan pembubuhan kode, sehingga
dapat lebih jelas triangulasi dengan faktgt-faktor strategi samudra biru.

Data yang terkumpul dilakukad dnalisis triangulasi terhadap keakuratan
data yang diperoleh dengan data pihak kedua dan dibandingkan dengan landasan
teori yang menjelaskan dari Setiap data terkumpul sehingga keyakinan peneliti dapat
dipertanggung jawabkan ‘dar1_setiap faktor yang diteliti berdasarkan faktor strategi
samudra biru. Data observasi yang telah diperoleh oleh peneliti tentang produk yang
ditawarkan sejak ‘menghadapi persaingan gontok-gontokan atau saling memakan,
dibandingkan, kembali dengan kenyataan yang ada pada pesaing, dan dianalisis
kembali dengan data yang diperoleh dari asosiasi penyelenggara jasa internet.
Demikian pula terhadap data hasil observasi atas faktor strategi samudra biru yang
menjadi pionir dari produk Biznet, dianalisis triangulasi dengan produk pesaing dan
informasi dari informan pesaing lain yang menjadi pengguna atau dari berbagai
media yang mempunyai validitas tinggi bisa dimasukkan dalam data analisis
triangulasi dari faktor yang diteliti benar-benar memiliki keakuratan data yang
makin tinggi. Triangulasi data terhadap inovasi nilai dari pemasaran produk Metro-

Net Biznet dilakukan dengan mengumpulkan data observasi dan studi arsip dari
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asosiasi, brosur, berita koran maupun berita dari internet yang dilakukan pesaing
Biznet.

Sedangkan untuk melakukan analisis terhadap keuntungan perusahaan total
dilakukan berdasarkan studi arsip atas laporan keuangan perusahaan Biznet dari
persentase rasio keuntungan atas keuntungan kotor sebelum bunga, pajak depresiasi,
dan amortisasi dibandingkan dengan pendapatan (EBITDA Margin =
EBITDA/Revenue). Untuk mengetahui perusahaan Biznet hingga berada di pasar
tanpa ada pesaing dapat memberikan keuntungan relatif yang lebih besar setelah

berinisiatif mengadopsi strategi samudra biru.
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Tabel 4.3 Maodal Perolehan Laba Eotor dan SDM (2000-2008)
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internet dengan kecepatan tinggi, tetapi harga yvang bisa sesuai dengan kemampuan
membayar pelanggan personal.

Kelompok perusahaan besar yang tidak pernah di bidik oleh penyelenggara
jasa internet di Indonesia karena banyak perusahaan merujuk pada sekelompok
perusahaan dalam suatu industri yang mengejar strategi yang sama. Dalam
kebanyakan industri, perbedaan strategis fundamental di antara pemain dalam
industri hanya dimiliki oleh segelintir kelompok strategis. Kelompok-kelompok
strategis secara umum bisa diperingatkan dalam sebuah tatanan hirarkis kasar yang
dibangun berdasarkan dua dimensi; harga dan kinerja. Setiapylonjakan harga
cenderung melonjakkan pula sejumlah dimensi kinerja dan harga-juga makin tinggi.
Kebanyakan perusahaan lebih berfokus memperbaiki_posisiy kompetitif mereka di

dalam kelompok strategis yang sama.

Tabel 5.9 Kelompok Stratégis €arve dan Biznet

Keputusan Konsumen
Curve Biznet
Kelompok Strategis Mempercantik Dirj Akses Dial-Up,
Akses Wire-Less,
Akses Dedicated Copper, Coaxial,
Microwave & Satelit
Diluar Kelompok ¥ang gagd mempercantik diri Diluar layanan diatas,
serat optik — Metro-Net

Melalui &kunci “untuk menciptakan samudra biru, Biznet harus mampu
melintasi kelompok-kKelompok strategis yang ada, dengan mendobrak wawasan
sempit (tunelyvision) ini dengan memahami faktor-faktor apa vang menentukan
keputusan konsumen berpindah naik atau turun dari satu kelompok ke kelompok
lain. Diantaranya adalah kebutuhan akses kecepatan tinggi, bagi perusahaan sudah
menjadi kebutuhan, maka konsumen bersedia membayar dengan harga tinggi.
Perusahaan yang membutuhkan internet, akan berada di gedung-gedung tinggi vang
ada di Jakarta. Maka Biznet yang melihat kelompok strategis yang tidak di bidik
oleh penyelenggara lain, membidik gedung-gedung yang telah ditempati dapat
disediakan akses internet kecepatan tinggi. Kapasitas dengan kecepatan tinggi

dimaksud, adalah kecepatan akses dengan hingga mencapai 1000 mega bit per detik
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BABV
TEMUAN DAN PEMBAHASAN

A Samudra Merah

Perusahaan penyelenggara jasa internet telah berusaha dengan berbagai
gagasan strategis dalam menciptakan strategi, kegiatan menciptakan, memproduksi,
menjual, dan memberikan produk atau layanan yang merupakan suatu unit dasar
keunggulan kompetitif. Perusahaan selalu mencoba untuk mendeferensiasi
penawaran pasarnya dari pesaing. Mereka mencari pelayanan ddn jaminan baru,
imbalan khusus bagi pengguna yang loyal, kenyamanan dari kesukaan baru. Jika
mereka berhasil, pesaing akan meniru penawaran fersebut. Layanan jasa akses

internet, terdiri dari dial-up, dedicated-access dan Wwipe-less.

Al Layanan Akses Internet
Penyelenggara jasa internet akdn) miemberikan pelayanan usaha kepada

konsumen berupa akses internet yang/terhubung dari pengguna sampai ke jaringan
global internet. Layanan akses ‘“internet merupakan bagian dari produk jasa yang
ditawarkan oleh perusabdan .yang telah memperoleh izin penyelenggaraan jasa
internet berdasarkan peratutan menteri kominfo nomor 21 tahun 2001, atas sub usaha
dari jasa multimedia) Layanan jasa akses internet terbagi dalam beberapa layanan
yang selalu dijadikan bagian dari pertimbangan untuk memasuki pasar baru atau
samudra fmerah penuh dengan persaingan yang sudah begitu padat dan akan saling
makan memakan terhadap area pasar yang sama.

A.l.a  Dial-Up, atau layanan jasa akses internet menggunakan tekonologi jaringan
teleponi tradisional yang ada saat ini, diselenggarakan oleh penyelenggara
telekomunikasi fixed-line yaitu; PT Telkom, PT Indosat dan PT Bakri
Telecom dan penyelenggara telekomunikasi cellular, yaitu; PT Telkom
(flexi), PT Telekomunikasi Selular (halo, simpati dan as), PT Indosat
(mentari, matrix, IM3, starone), PT Excelcomindo Pratama (XL), PT

Sampoerna Telecom (ceria), PT Bakri Telecom (esia). Dimana jaringan
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telekomunikasi fixed-line dan cellular yang dikeluarkan oleh penyelenggara

untuk konsumen juga dapat digunakan untuk melakukan akses internet

dengan dial-up, baik menggunakan layanan berteknologi WAP, GPRS atau
3G.

A.1.b  Dedicated Access, atau layanan jasa akses internet menggunakan jaringan
yang dimiliki oleh penyelenggara jaringan telekomunikasi data,
menggunakan kabel tembaga, diantaranya dari PT Telkom, PT Indosat, PT
Excelcomindo Pratama, PT ICON-Plus dan PT Lintas Arta, menggunakan
kabel coaxial dari PT Kabel Vision dan menggunakafi“jasa jaringan nir-
kabel (wire-less) secara horizontal di permukaan—bumi digunakan
microwave dengan perusahaan PT Jasnikom Genianusa (3,5Ghz), PT Bitnet
Komukasindo (3,5Ghz & 10,5Gz) atau wiye-lgss secara vertikal dengan
penyelenggara jasa akses data melaluigatelie, yaitu; PT Citra Sari Makmur,
PT Pasifik Satelit Nusantara.

A.l.c  Wire-less, yaitu layanan jasa ‘alks®s internet menggunakan jalur frekuensi
gelombang micro (micrewaye) yang bisa di sewa melalui layanan jasa
penyelenggara yang telah theémiliki izin frekuensi/izin stasiun radio (ISR)
atau nir kabel (wire-les§) dengan bekerjasama bersama perusahaan pemilik
ISR telepon gelular, telah dibuka fasilitas telekomunikasi VPN untuk wire-
less dial=up,\cara yang dilkukan oleh penyelenggara jasa internet dengan
caragmenyewa, atau penyelenggara jasa akses internet mendapatkan fasilitas
penggunaan frekuensi tanpa biaya (free) untuk menggunakan lebar pita
frekuensi 2,4 Ghz dan 5 Ghz dalam memberikan pelayanan kepada
konsumen.

Melalui strategi samudra biru, dari bentuk pelayanan jasa internet diatas
yang sudah menjadi standar dari industri internet, perlu melakukan peningkatan
terhadap value secara bersama terhadap nilai manfaat bagi pelanggan, agar yang
ditawarkan dapat keluar dari ketentuan kaidah persaingan, tidak hanya memikirkan
bagaiman produk dapat ditawarkan dengan saling makan memakan dengan produk

yang sudah ada pada samudra merah.
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PT Supra Primatama Nusantara (Biznet) dapat memberikan kerja yang
efektif dari para manajer, tidak sekedar pada hal teknis atau kesibukkan pada
kegiatan rutin. Tetapi bagaimana perusahaan menuju Samudra Biru membuat
kompetisi jadi tidak relevan lagi. Dengan Value Innovation berupa peningkatan
keuntungan pelanggan yang disesuaikan dengan harga jual dan biaya yang
sesungguhnya strategi samudra biru juga merupakan bagian dari dunia bisnis masa

lalu dan masa kini.

A2 Enam Prinsip Strategi Samudra Biru

Melalui penekanan terhadap strategi samudra biru, perusahaan Biznet
mengajak para manajer perusahaan untuk melakukan perunusan terhadap prinsip-
prinsip samudra biru agar keluar dari samudra merah yang ada, tanpa meninggalkan
faktor-faktor risiko yang harus ditangani dari setfap'prinsip yang dijalankan. Strategi

samudra biru perusahaan menekankan terhadap empat hal.

(a) Merekonstruksi Batasan Pasar

Batasan-batasan pasar yang ada sekarang dalam situasi yang sudah berada
dalam samudra merah, dengdn_ layanan jasa akses internet seperti diatas, agar dapat
di rekonstruksi menjadi€ peluang baru, pasar baru dengan faktor risiko terhadap
pencarian. Perusahaan¢Bizret telah melakukan rekonstruksi batasan-batasan pasar
yang ada pada samudrd merah pada tahun ke lima atau pada tahun 2005, dimana
perusahaan masiti menyediakan Dial-Up, Dedicated Access dan Wireless (WiFi) atau
layanan nit/Kabel yang disediakan sendiri maupun dikerjasamakan dengan
penyelenggara jaringan telekomunikasi lain, dimana sasaran yang ingin dicapai
adalah personal, perusahaan kecil/sedang/besar.

Perusahaan besar sesungguhnya akan sulit di dapatkan menjadi pelanggan,
dikarenakan kebutuhan perusahaan besar memang tidak sekedar dapat akses internet,

tetapi seberapa besar manfaat yang bisa di dapatkan dari biaya yang dikorbankan;
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Tabel 5.1 Rekonsktruksi Batasan Pasar

DKI Luar P Jawa Luar Infrastruktur
DKI P Jawa
Telkom | Ada Ada Ada Ada Dial-Up, Copper, Coaxial, Wire-less, Satelit
Indonet | Ada Ada Ada Ada Dial-Up, Copper, Coaxial, Wire-less, Satelit
Radnet | Ada Ada Ada Tidak | Dial-Up, Copper, Coaxial, Wire-less, Satelit
Biznet Ada | Tidak Tidak Tidak | Fiber optic

Dari Tabel 5.1 dapat dijelaskan bahwa Biznet telah melakukan perubahan
besar terhadap target penjualan hanya kepada pribadi-pribadi yang benar-benar
membutuhkan dan memiliki nilai manfaat bagi usaha di daerah strategis khususnya
di wilayah DKI. Jasa akses internet yang menggunakan dial-up telah dihapuskan
bagi pelanggan personal, dedicated line yang menggunakan jaringan PT Telkom
telah di tinggalkan, jaringan coaxial dari PT Kabel Mision juga tidak digunakan
Biznet sebagai keunggulan akses internet untuk” pelariggan yang sama dengan
perusahaan penyelenggara jasa lain, yaitu péruSahaan penyelenggara jasa akses

internet lain yang telah bekerjasama dengan P'TN\Kabel Vision.

Gambar 5.1 Tag-line: ”My Business is Important”

Melalui-penyediaan jaringan fiber-optic, Biznet hanya menjaring pelanggan
yang memang benar-benar akan mementingkan kebutuhan bisnis, seperti dalam moto
perusahaan Biznet dengan mengingatkan kepada konsumen, bahwa Biznet akan
memberikan manfaat yang memang benar-benar di butuhkan oleh konsumen, bahwa
bisnis mereka itu sesungguhnya sangat penting selanjutnya, koneksi internet mereka
juga penting, seperti pada fag-line Biznet adalah; “my business is important, and so

is my internet connection’.
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Tabel 5.2 Enam Prinsip Strategi Samudra Biru Biznet

Perumusan Prinsip-
prinsip

Faktor Risiko yang
ditangani oleh setiap
Prinsip

PT Supra Primatama Nusantara (Biznet)

1. Merekonstruksi
batasan-batasan
pasar

Risiko Pencarian

U

Existing: Dial-up; Dedicated Access
(microwave, cable copper, coaxial, satelit);
Wire-less satelit

Biznet: Metro-Net: Fiber-optic; Ethernet

2. Fokus pada gambaran
besar, bukan pada
angka

Risiko Perencanaan

U

Existing: Harga terjangkau; produk kualitas
tinggi, kecepatan akses maksimal 2mbps
Biznet: harga reltif, manfaat konsumen bisnis,
melebihi dari harapan sebelumnya

3. Menjangkau
melampauli
permintaan yang ada

Risiko Skala

=

Existing: akses, 64kbps;.d28kbps, 256kpbs,
512kbps, 1mbps}2mhbps (E1), wire-less &
satelite

Biznet: Hapus dial-tip, wireless, microwave,
satelit’Kurangi-Teknisi, pelayanan;
Tingkatkan.Kecepatan, lokasi strategis;
Ciptéakan fiber optic, lounge, style

4. Melakukan rangkaian
strategis dengan tepat

Risiko Model Bisnis

=

Tingkatkan modal dasar, investasi perangkat
pendukung jaringan, SDM, perizinan jaringan
fiber optic, pembangunan infrastruktur,
teknologi baru pusat pengendali dengan Nortel

5. Mengatasi hambatan-
hambatan utama
dalam organisasi

Risike Organisasi

(=

Internal: permodalan, tenaga ahli yang
berpengalaman,
eksternal: perizinan penyelenggaraan

6. Mengintegrasikan
eksekusi ke dalam
strategi

Risiko Manajemen

Kepemimpinan tipping point (Malcolm
Gladwell-2000), mengadakan perubahan
secara cepat di semua tingkatan manajer

Biznetuntempetkenalkan tag-line; “my business is important” dalam batasan

pasar pada pengguna akses internet, khususnya yang berada di Daerah Khusus Ibu

Kota Jakarta; yaitu; jalan Thamrin, jalan Sudirman, jalan Rasuna Said, adalah

pengguna personal guna kelancaran usaha, atau rusahaan yang mementingkan

internet dan bisnis konsumen, bahwa konsumen adalah bagian terpenting terhadap

koneksi internet mereka, dijelaskan pada tag-line,

“and so is my internet

Connection” koneksi internet mereka juga penting, seperti pada tag-line Biznet

adalah; “my business is important, and so is my internet connection”.
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(b) Fokus Pada Gambaran Besar

Fokus pada gambaran besar dari perusahaan agar dapat keluar dari samudra
merah sehingga tidak sekedar pada penghitungan biaya agar dapat memberikan harga
serendah mungkin atau memberikan yang terbaik dengan harga tinggi karena setiap
manfaat yang lebih diperoleh konsumen. Konsumen yang telah memahami manfaat
dari internet sebagai alat bantu fungsional memacu emosional konsumen untuk bisa
mendapatkan kepuasan dari kapasitas bandwidth internet semakin lebar, semakin

tinggi kecepatan akses yang diperoleh.

Tabel 5.3 Fokus Gambaran Besar Biznet

(c) Melampaui ‘Péxmintaan Pasar

Layanan Industri yang ada | Fokus*Gambaran Besar Biznet
New User Dial-up 64Kbps S

WAP/GPRS/HSDPA 128Kbps &

ADSL/HDSL 128Kbps <

Manfaat baru (Fiber Optic) > - Metro-Net
User Lease line (copper) E142Mbps) &

Lease line (coaxial) < 10Mhps <

Wireless (microwave) <.2Mbps <

Satelit (VSAT) <?Mbps <

Manfaat baru (Fiber Optic) > - Metro-Net
Experience | Lease line (copper) E1 (2Mbps) <

Lease line (coaxial) < 10Mbps <

Wireless (microwave) < 2Mbps <

Satelit (VSAT) <2Mbps <

Manfaat barl (Fiber Optic) -> - Metro-Net

Keterandar —> belumada diciptakan

Perusahaan Biznet telah melakukan perumusan terhadap permintaan yang
ada sekarang-/dalam bentuk layanan jasa akses internet, dimana layanan dari seluruh
penyelenggara jasa internet yang ada di Indonesia hanya memprioritaskan kepada
konsumen pribadi atau korporat. Perusahaan PT Supra Primatama Nusantara
memberikan harapan kepada pribadi yang membutuhkan akses kecepatan tinggi dan
belum terpenuhi oleh konsumen. Korporat dari para penyelenggaara jaringan dan
jasa perusahaan besar adalah bagian dari perencanaan besar perusahaan menjadikan
target pasar perusahaan. Keinginan konsumen dengan harapan harga tetap sama

tetapi memiliki kecepatan akses yang tinggi, tidak hanya dapat dilayani perusahaan
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Biznet tetapi dapat dilayani oleh perusahaan penyelenggara jasa akses internet lain
yang telah menggunakan jasa dari Biznet. Sebagai penyelenggara jasa internet telah
memasukkan risiko yang perlu ditangani dalam skala prioritas, baik dari investasi
dan faktor-faktor terhadap pelayanan yang perlu dikurangi, diantaranya layanan
wire-less dihapuskan, kecepatan akses ditingkatkan dan penciptaan layanan dengan

jaringan fiber-optic.

Tabel 5.4 Biznet Melampaui Permintaan Pasar

Layanan Industri yang ada | Lampaui*Permintaan Pasar
New User Metro-Net (Fiber Optic) 256 — 768Kbps Pribadi bishis
User Metro-Net (Fiber Optic) 1 - 10Mbps Sudah tidak puas dengan yg ada
Experience Metro-Net (Fiber Optic) 10-100Mbps Jangkad permintaan >10Mbps
Mienjangkau Penyelenggara
Jaringan XL, Lintas Arta, Indosat

(d) Melakukan Rangkaian Strategis

Melakukan rangkaian strategis dengan melakukan pembangunan jaringan
fiber-optic dan perizinan baru, dengan t€pat, dengan risiko model bisnis yang sesuai
dengan kemampuan perusahaaps baik -dari kemampuan finansial, sumber daya
manusia yang dimiliki dan p€ngembangan dari teknologi maupun pelayanan yang

bisa diberikan dari organiSagi unituk menjalankan strategi samudra biru.

External
BOD SBM Kompetisi Marketing Konsumen
Modal > Recfuitment Perizinan Komunikasi Harga Layak
|_ Training Vendor Sales Bermanfaat

Gambar 5.2 Melampaui Permintaan Pasar

Rangkaian strategis perusahaan tidak terlepas dari keputusan pemegang
saham dalam ketersediaan dana dalam kecukupan modal usaha, menghadapi
investasi pembangunan jaringan yang belum pernah ada dan tidak pernah disediakan
oleh penyelenggara jaringan telekomunikasi yang sudah beroperasi sebelumnya.
Perusahaan Biznet melakukan investasi pembangunan jaringan serat optik yang di

tanam di setiap pedestrian jalan protokol dengan izin dari pemerintah daerah,
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khususnya dinas pekerjaan umum, dinas penerangan jalan umum, dinas pertamanan.
Tidak cukup menghadapi hambatan eksternal dari izin yang memanfaatkan jalan-
jalan di pedestrian, tetapi Biznet juga harus menghadapi para operator yang sudah
beroperasi sebelumnya, tetapi beruntung perusahaan dapat memanfaatkan hasil
reformasi hukum terhadap UU Nomor 39 tahun 1999, tentang Telekomunikasi. PT
Supra Primatama Nusantara juga mendapatkan izin atas pembangunan jaringan fiber
optic, dengan izin Penyelenggaraan Jaringan Tetap Tertutup berbasiskan fiber optic,
disamping di dukung izin untuk memberikan pelayanan kepada masyarakat dengan

izin Penyelenggaraan Akses Internet atau ISP (Internet Service Provider).

Gambar 5.3 Produk Metro-Net

Sumber daya manusia yang merupakan aset perusahaan, juga menjadi tugas
utama dati pata manajer hiuman capital untuk melakukan recruitment, pelatihan dan
penempatan ~ sesuai dengan kapasitas dan keahlian masing-masing dalam
menjalankan tugas untuk memenubhi setiap tujuan strategis. Dari mulai tenaga R&D,
teknikal, operasi, support dari teknikal, tenaga promosi khususnya pemasaran, tenaga
penjualan hingga support pelanggan tenaga keuangan yang bisa dengan cepat untuk
memberikan dukungan dari seluruh tim yang ada di perusahaan.

Tenaga marketing yang bertugas untuk memberikan informasi dan
komunikasi yang efektif bagi konsumen, melakukan kegiatan secara optimal dengan

tim creativ dan design yang menjadi kesatuan sumber daya manusia perusahaan,
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dalam mendukung kegiatan pembuatan material promosi, baik dari banner, iklan
majalah, buletin perusahaan, disain baliho, dan berbagai kebutuhan material yang
tidak harus mengeluarkan biaya dari pihak ketiga, yang relatif mahal dan
membutuhkan waktu dalam setiap perubahan dan gagasan-gagasan baru apabila

harus diserahkan keluar perusahaan.

Gambar 5.4 Sales Tim Biznet

Tenaga ‘sales' yang di sesuaikan dengan kebutuhan, berdasarkan samudra
biru, perusahaafijuga bisa memberikan manfaat bagi pelanggan dari emosional
menjadi fungsional atau fungsional menjadi emosional sehingga perusahaan Biznet
juga melakukan usaha, untuk memberikan manfaat bagi konsumen yang
membutuhkan secara fungsional juga akan memperoleh manfaat emosianal atas
pelayanan dari tenaga sales yang istimewa dibandingkan dengan industri sejenis.
Perusahaan melakukan recruitment tenaga wanita dan pemuda enerjik, relatif cantik
dan tampan bagaikan model, artis atau peragawan-peragawati yang hadir di depan

konsumen.
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(e) Mengatasi Hambatan

Mengatasi hambatan-hambatan utama, sudah pasti akan terjadi pada sumber
daya manusia, diperlukan peningkatan kualitas dan keahlian dari sumber daya
manusia agar memenuhi kualifikasi berikut kemampuan teknologi tinggi untuk
mengoperasikan jaringan fiber-optic, pengetahuan tenaga marketing dan komunikasi
untuk menginformasikan kepada masyarakat, dan tenaga penjualan, layanan
pelanggan mampu menjelaskan dengan baik terhadap calon konsumen yang
merupakan tantangan besar bagi organisasi dengan risiko organisasi.

Menjelaskan kepada investor tidak mudah, dan fidak selalu akan
mendapatkan persetujuan apabila tidak terjadi penolakan“terhadap penambahan
modal usaha untuk pengembangan usaha. Setiap perencartaan’ usaha dari perusahaan
tidak akan di tolak apabila suatu usaha yang pi€mapg menguntungkan dan di
jalankan secara sungguh-sungguh sehingga dnggota” direksi yang duduk dalam
members BOD — Board of Director pefusahaan Biznet mendapatkan izin dan
dukungan melakukan penambahan modal“tisalia, dengan memasukkan modal asing,
agar tidak menyalagi peraturan perunddng<undangan yang berlaku di wilayah hukum
Republik Indonesia, maka perusahaan melakukan proses izin tahun 2001 dengan
melakukan permohonan dan persetujuan dari Badan Koordinasi Penanaman Modal

Asing atas penambahah modal PT Supra Primatama Nusantara.

Tabel 5.5 Solusi Biznet dari Hambatan

Hambatan Solusi
1 | Modal - Lakukan research secara baik dan lengkap dari tim sendiri (bukan dari asing),
Pahami jasa yang akan di perkenalkan ke konsumen,
Berikan presentasi secara baik, tidak harus lengkap dari BOD ke investor,
2 | Vendor - pemilihan vendor yang tepat
- tidak semua vendor memiliki seluruh sistem keinginan pengusaha
integrasi teknologi harus dimiliki dari tim perusahaan
3 | lzin - jangan melakukan pelanggaran usaha,
menghubungi dinas pemerintah daerah,
pengurusan izin ke departemen komunikasi dan informatika RI
4 | SDM - recruitment SDM sesuai dengan kapastias dan keahlian,
berikan training sesuai dengan produk yang dihasilkan dan berkala setiap bulan
tidak menerima titipan “orang tertentu”, atau kolusi dan nepotisme
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(f) Integrasikan Eksekusi

Mengintegrasikan eksekusi ke dalam strategi dengan risiko pada
manajemen. Pimpinan perusahaan Biznet adalah pemimpin yang bisa mengelola
secara radikal terhadap perubahan riil dalam prilaku kepemimpinan untuk
mendefinisikan apa yang dimaksudkan dengan perhatian dan bagaimana akan
mempertunjukkannya. Hambatan terhadap kesulitan untuk membangun suatu
organisasi bisa bertindak berdasarkan prilaku kepedulian baru yang dituntut, tetapi
mereka mendorong untuk menerapakan inovasi nilai ke kepemimpinan juga
dilakukan perusahaan Biznet. Proses inovasi nilai melibatkan para.manajer senior
dan karyawan di perusahaan Biznet sehingga organisasi dkan-mémahami makna
kepemimpinan yang membangkitkan rasa kagum pada“masihg-masing tingkatan
organisasi. Biznet juga telah melakukan kepemimpiham#ipping-point sebagai suatu
mekanisme implementasi untuk semua lini, agaf pertisahaan dapat mencapai banyak
perubahan dengan cepat dan biaya-biaya yang dapat ditekan atau bisa dikatakan
terbatas untuk tidak melakukan pembotesdn biaya atas sumber daya manusia yang
unggul, diantaranya; cukup dengan teérfagd yang ada di dalam negeri sendiri, bukan
tenaga asing atau harus meneari, teriaga-tenaga yang berpengalaman dengan harga
terlalu tinggi, tetapi bisa diperoleh dari tenaga lokal yang bisa disesuaikan dengan
pelatihan dan pendidikan sestiai dengan budaya perusahaan untuk menjalankan dan
memahami inovasianilai perusahaan.

Kotler.(1980) juga mengingatkan dalam tulisannya adalah public opinion
dan political power, suatu kekuatan publik dan kekuatan politik yang diciptakan.
Perusahaan ‘Biznet selalu aktif dalam kegiatan kemasyarakatan, diantaranya;
menanam sejuta pohon, memberikan tempat praktek kerja lapangan bagi mahasiswa
yang mengambil jurusan next generation networking, perusahaan mengirimkan
tenaga SDM potensial untuk tetap selalu aktif di asosiasi penyelenggara jasa internet,
maupun dukungan secara politis terhadap departemen yang membina para pengusaha
penyelenggara telekomunikasi, khususnya jasa akses internet. Sebagai anggota ICT,
perusahaan Biznet mengirimkan tenaga yang memahami ICT next generation

networking untuk berpartisipasi memberikan masukan, dukungan terhadap
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pentingnya dan manfaatnya jaringan serat optik (fiber optic network) bagi kemajuan
bangsa dan negara; pembahasan dan perencanaan palapa ring, dan terlibat dalam
memberikan masukan terhadap setiap perumusan dan perencanaan regulasi yang
terkait dalam telekomunikasi dan jasa-jasanya, diantaranya; quality of service dari
Internet Teleponi Keperluan Publik (ITKP).

Dalam melakukan integrasi eksekusi atas keseluruhan sistem yang ada,
perusahaan juga melakukan pemahaman terhadap people - dimana semua anggota
pekerja yang ada di perusahaan, secara langsung memahami terhadap nilai yang
dimiliki dari layanan yang dimiliki hingga menuju sasaran penggunanya. Process -
sebagai prosedur dan mekanisme atas seluruh jalur aktifitasi~tetrmasuk pemimpin
hingga setiap peningkatan proses untuk mencapai nilaiyang diliarapkan perusahaan.
Physical evidence — secara langsung product/service Gapat dirasakan secara langsung
oleh konsumen. Perusahaan Biznet memberikanstempat di Biznet Lounge tempat
pertemuan dan uji coba atas jasa yang diberikar, apabila konsumen masih ingin
melakukan pengukuran terhadap jasa yang“ditawarkan (demo unit).

Inovasi nilai dari samudra bitu, kepemimpinan disini sangat menentukan
keberhasilan dari keseluruhan.integrasi eksekusi yang mementingkan terhadap suatu
keterlibatan secara keselurghan/manajer yang bertanggung jawab untuk ikut serta
dalam memahami sefiap ‘inovasi nilai yang dibangun perusahaan agar tercapai
dengan semaksimal_mungkin. Kepemimpinan tipping-point (Gladwell, 2000) yang
merupakan tekaran dari strategi samudra biru yang mendorong untuk menerapkan

inovasi nilai.

A3 Empat komponen penting strategi samudra biru

Berdasarkan kajian teori dari Strategi Samudra Biru, perusahaan Biznet
telah dapat mengintegrasikan empat komponen penting yaitu; (1) adanya exceptional
value innovation bagi pembeli yang diciptakan sehingga pembeli akan menikmati
manfaatnya dan mau membelinya, diantaranya adalah jaringan fiber-optic
memberikan akses kecepatan tinggi kepada konsumen dan harga yang diberikan

sudah relatif rendah dibandingkan yang ada di pasar, dan (2) perusahaan Biznet telah

Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka

86



40860

mampu menciptakan pasar baru, hingga menjangkau pada perusahaan PT Indosat,
PT Lintas Arta yang berada diluar dari sasaran para penyelenggara jasa internet

sebelumnya telah menjadi pelanggan dari Biznet.

Gambar 5:5 MoU Biznet dengan Indosat

Dengan adanyafyalue innovation, atas produk Metro-Net dari PT Supra
Primatma Nusantara “henjadikan PT Indosat dan PT Lintas Arta juga telah
menggunakan jdsa yang ditawarkan Biznet, padahal industri sebelumnya belum
banyak memasukkdn sebagai pilihan untuk dijadikan sasaran; (3) pasar Metro-Net
yang diciptakan oleh Biznet adalah ruang pasar baru yang belum pernah dijangkau
oleh pernyelenggara jasa internet lain, penyelenggara jasa jaringan akses data lain
sehingga kompetisi dari para pemain di industri yang ada saat itu menjadi tidak
relevan lagi, dan (4) melalui penjualan Metro-Net pada tahun 2006, PT Supra
primatama Nussanra dapat menikmati hasilnya (profit), jadi unsur komersial produk
tersebut sangat penting sekali. Formulasi dan eksekusi strategi samudra biru harus

dilakukan dengan tepat dan cermat sesuai dengan momentum.
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Value Innovation for Buyer Create New Market Irrelevant
Kompetition

- Price / Harga yang terjangkau oleh - Konsumen yang sudah tidak Internasional site:
konsumen puas dengan layanan Dial-up - Akamai USA

- Products / manfaat dicapai oleh - Konsumen rumah yang dijadikan Provider besar:
pengguna tempat usaha — small office home - Indosat

- Promotion / jelas tidak ada office (SOHO) - XL
kebohongan dan dapat dirasakan - Perusahaan di gedung tinggi, - Lintar Arta
kelebihannya yang tidak puas dengan jaringan Media On Line:

- Profit / keuntungan tidak dari sisi microwave - Inilah dot com
producer, tetapi sampai pada - Perusahaan yang tidak puas Banking System:
konsumen untuk mengembangkan dengan jaringan kabel copper - Bl
usaha atau pribadinya - Perusahaan penyelenggara yang - Bank of Tokyo

- Kapasitas lebih besari dari pada memerlukan kapasitas besar real | Hosting Berita
producer lain broadband atau > 2 Mbps - Ipifah dot com

- Biznet Lounge layaknya berada di Perusahaan music, multimedia - Kaskus
Cafe

A4 Inovasi Nilai

Inovasi Nilai yang dilakukan perusahaan Biznet bukan sesuatu yang terberi,
tetapi suatu usaha untuk melakukan lompatan besar, fokus pada tingginya tingkat
keunggulan tidak sekedar agar dapat” memehangkan kompetisi. Inovasi, suatu
gagasan baru dari manajemen Biznet, thnelakukan suatu usaha untuk penemuan yang
berguna. Inovasi Nilai, diciptakansdi“area dimana perusahaan Biznet melakukan
kegiatan pemasaran produk“Melro-Net dengan pembangunan jaringan serat optik
yang disebut company ’'s¥action, seluruh kegiatan usaha akan berdampak pada
struktur biaya dan valuesproposition kepada buyer yang bisa diperoleh dengan harga
rendah dan nilai thanfaat lebih dari industri penyelenggara jasa akses internet lain.
Cost saving ‘bagi-perusahaan dengan tidak memberikan layanan dial-up, wire-less,
dedicated access dari layanan pada industri sejenis, Biznet tidak harus membayar
kepada perusahaan PT Telkom, PT Indosat atau perusahaan lain, semua ini akan
bermanfaat bagi konsumen dengan eliminasi terhadap hal-hal yang tidak diberikan
oleh perusahaan merupakan reduce faktor kompetisi industri yang sudah ada. Buyer
value diangkat dengan meningkatkan dan menciptakan elemen-elemen dalam
industri yang sebelumnya tidak pernah ditawarkan, diantaranya adalah usaha
perusahaan memberikan layanan Metro-Net dengan jaringan fiber-optic adalah

sesuatu hal yang menjadi mahal bagi perusahaan industri sejenis, karena selama ini
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tidak pernah dilakukan oleh industri. Pada jangka panjang cost perusahaan Biznet
akan menurun sejalan dengan economies of scale di dorong oleh high sales volumes
dari produk superior Metro-Net.

Metro-Net dari perusahaan Biznet merupakan Inovasi Nilai Luar Biasa
Istimewa, pada era perusahaan sejenis telah mencapai lebih dari 100 perusahaan
beroperasi di Indonesia. Metro-Net merupakan suatu produk dari jasa yang
dihasilkan memang istimewa sehingga pembeli sebagai konsumen sudah tidak
meragukan lagi untuk melakukan pembelian dikarenakan pengorbanan yang
dikeluarkan sudah sesuai dengan kebutuhan dan dapat memberiKan.lebih dari yang
diharapkan. Sebagai Inovasi Istimewa, Metro-Net betdasarkan kemampuan
perusahaan Biznet, baik dari sumber daya manusia, teknologi yang dioptimalkan
untuk menciptakan sesuatu yang baru dari gagasan,gagasaft’dalam memproduksi jasa
sehingga menjadi berbeda dan cemerlang dibafidingkan perusahaan lain dan sesuai

dengan kebutuhan konsumen.

A5 Inovasi Nilai Samudra Biru

Melalui inovasi nilai sfrategi-samudra biru, pada perusahaan Biznet yang
merupakan suatu hasil kerja dalam -memproduksi jasa setinggi mungkin melekat pada
nilai gagasan dalam industri. Hingga mencapai peningkatan laba perusahaan secara
berkesinambungan, \déngan memadukan keseluruhan sistem kegiatan dalam
mengejar diverensiast’dan biaya rendah atas jasa akses internet dari produk yang
diberi nama Meétro-Net. Pembangunan infrastruktur jaringan fiber-optic milik sendiri
adalah bagian‘dari strategi perusahaan untuk menghasilkan produk yang berbeda dari
pemain sebelumnya.

Perusahaan Biznet mengusahakan perusahaan keluar dari samudra merah
dalam persaingan yang gontok-gontokan yang berdarah-darah diantara perusahaan
mulai berdiri hingga 5 tahun pertama usaha, memberikan jasa akses Dial-Up,
Dedicated Line (dedicated access) dan layanan dari industri sejenis dengan
memberikan wire-less atau nir kabel sehingga pada tahun ke 6 telah memulai

kebangkitan dari perusahaan Biznet untuk melakukan lompatan besar untuk
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menciptakan ruang pasar baru dan membuat para pesaing menjadi tidak relevan bagi
industri.

Perusahaan Biznet berhasil memberikan nilai manfaat bagi konsummen dan
menumbuhkan permintaan sehingga mampu memaksimalkan peluang, dan
mengurangi risiko atas hilangnya pembiayaan terhadap sewa akses dial-up, jaringan
dedicated dari penyelenggara lain. Dimana perusahaan yang berada dalam industri
yang sama, mereka bersaing di samudra merah dengan prioritas utama mengalahkan
pesaing, bertempur pada pasar yang sama dan mengekploitasi pasar yang ada dengan
hanya memadukan keseluruhan sistem kegiatan perusahaan dengap.pilihan strategi
antara diferensiasi atau biaya rendah.

Sebagaimana dijelaskan dengan Gambar 5.6, “penciptaan samudra biru
Biznet melakukan penekanan biaya secara bersamaan/meningkatkan nilai bagi
pembeli. Nilai pembeli berasal dari manfaat dah harga’yang ditawarkan perusahaan
kepada pembeli, karena nilai bagi perusahaan dihasilkan dari harga dan struktur
biaya, maka inovasi nilai tercapai hanyaJe€tika keseluruhan sistem kegiatan manfaat,
harga dan biaya perusahaan terpadu‘dengan tepat. Pendekatan keseluruhan sistem
inilah yang menjadikan penciptaan sdamudra biru. Sedangkan pada perusahaan lain
dalam industri yang sam@)bersaing dalam samudra merah untuk memenangkan
persaingan pada ruaggpdsaf yang sama, atau mengeksploitasi permintaan yang

sudah ada.
Harga
Dedicated,
Wire Less

<10Mbps
Gambar 5.6 Inovasi Nilai Biznet
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Inovasi nilai yang diciptakan oleh Biznet tidak sekedar inovasi. Inovasi nilai
dari Samudra Biru sebagai strategi yang merangkul seluruh sistem kegiatan
perusahaan. Inovasi nilai menuntut perusahaan Biznet untuk mengarahkan seluruh
sistem pada tujuan mencapai lompatan dalam nilai bagi pembeli dan bagi perusahaan
itu sendiri. Tanpa pendekatan integral semacam ini, inovasi akan selalu terpisah dari
inti strategi.

Inovasi nilai Biznet telah memberikan penekanan setara pada nilai dan
inovasi. Nilai tanpa inovasi cenderung berfokus pada penciptaan nilai dalam skala
besar, seperti halnya perusahaan cellular dengan investasi Pada tidak murah
memberikan teknologi GPRS untuk akses data dengan kecepatan-tirniggi, tetapi harga
yang diberikan ke konsumen masih tergolong relatif tinggi. Sesuatu yang
meningkatkan nilai tapi tidak memadai untuk mepibuat,gnggul secara menonjol di
pasar. Inovasi tanpa nilai cenderung bersifat m¢ngariddlkan teknologi, pelopor pasar
atau futuristik dan sering membidik sesuats, yang belum siap diterima dan di
konsumsi oleh pembeli, seperti yang telut#Sglama kurun waktu 10 tahun oleh Gerald
dan Peter (2002), bahwa lebih dart 90/persen sebagai perintis pasar lainnya menjadi
pecundang dan hanya 10 persen‘yang berhasil. Dalam pengertian ini, penting untuk
membedakan antara inovasiynilai,inovasi teknologi dan usaha menjadi pelopor pasar.
Inovasi nilai dalam{penclitian samudra biru hanya terjadi apabila perusahaan
memadukan inovasi dengan manfaat, harga dan posisi biaya.

Seperti yang telah dilakukan oleh Biznet untuk memberikan layanan akses
internet dapat) melakukan penekanan atas biaya akses lokal tanpa harus sewa line
(lease line) dari penyelenggara jaringan yang sebelumnya harus dibayarkan diatas 50
juta rupiah untuk jaringan E1 atau kapasitas bandwidth 2 mega bit per detik. Apabila
sebelumnya, akses internet ke global sebesar 30 juta rupiah per mega bit per detik per
bulan di titik pelayanan untuk wilayah Jakarta harus menambah biaya jaringan lokal
sebesar 50 juta rupiah. Maka dengan menggabungkan inovasi nilai sebagai lompatan

besar penyelenggara jasa akses internet dengan produk Metro-Net, Biznet.
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A.6 Tahapan Inovasi Nilai Samudra Biru

Biznet, sebagai perusahaan yang melakukan rekonstruksi batasan-batasan
pasar sesuai dengan tahapan samudra biru, pasar yang telah ada dapat menjauh dari
kompetisi dan menciptakan samudra biru. Tantangan ini menjadi menarik bagi
manajer di Biznet agar tidak menjadi penjudi yang mempertaruhkan strategi pada
intuisi. Biznet menghadapi tantangannya agar bisa mengidentifikasi, dari sekian
banyak kemungkinan yang ada, peluang-peluang samudra biru yang secara
komersial menarik. Tantangan untuk menjalankan strategi samudra biru dengan
inovasi nilai yang dapat dijalankan dengan baik telah mampu, téthadap hal sebagai
berikut.

1. Biznet mampu keluar dari persaingan Samudra/Merah yang berdarah-
darah dengan layanan akses dial-up;\dedicated line atas jaringan
penyelenggara lain dan telah menipgsisikan pada Samudra Biru yang
menguntungkan. Biznet sudah”tidak disibukkan dengan hal-hal teknis
yang melihat pesaing dapatafiemberikan hal apa yang sudah melebihi
dari industri saat in#, ddn tidak juga harus dapat mengembangkan
kemajuan teknolegiy yang akan meningkatkan pada harga jual pada
konsumen. Tetapi.sirategi samudra biru memberikan nilai dari produk
atau jasagegara bersama-sama terhadap biaya yang menguntungkan bagi

konsumen tanpa harus mengurangi keuntungan bagi perusahaan.

Tabel 5.7 Penghematan Biaya

Samudra Merah Hemat Biaya
- dialup - tidak ada biaya kerja sama dengan PT Telkom
- wire-less microwave - tidak ada sewa sewa top roof klaim karena hujan, petir,
- coaxial - tidak ada biaya kerjasama dengan Kabel Vision
- wire-less satelit - tidak ada biaya kerjasama dengan satelit provider
- MMA/ADSL - tidak ada biaya kerjasama minimum dengan PT Telkom
- support teknis - tidak ada biaya teknis untuk produk yang macam2x

2. Biznet dapat fokus pada Inovasi Nilai, agar peningkatan nilai tambah

luar biasa pada pelanggan, dimana sebelumnya tidak pernah terpikirkan
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untuk menghilangkan biaya lokal akses dari penyelenggara jaringan atau
pemikiran konsumen sebagai pengguna akses internet adalah harga tetap
tetapi akses yang diperoleh adalah kapasitas bandwidth lebih tinggi dari
yang digunakan atau dikenal sebelumnya. Ini merupakan pondasi
keberhasilan strategi samudra biru, perusahaan harus fokus pada suatu
nilai yang tidak hanya sekedar dari keuntungan perusahaan, tetapi
keuntungan dari nilai manfaat yang bisa diperoleh konsumen.

Biznet berhasil keluar dari kebiasaan berpikir industri internet di
Indonesia dengan menciptakan market space yang barg..Siap membuka
pemikiran terhadap industri alternatif yang tidak—petnah terpikirkan
untuk bisa digabungkan dengan industri yang,selama ini telah menjadi
kebiasaan perusahaan pikirkan. Ciptakan “pdsar baru dari ruang yang
siap untuk diraih, hingga ruang{pasaryang belum dijangkau oleh
industri lain, diantaranya adalalh kebutuhan akses dengan kecepatan
tinggi yang sebelumnya hafiya merupakan mimpi-mimpi dari para
penyelenggara sendiri; apdlagi mimpi dari para konsumen agar jaringan
serat optik atau~dikenal dengan fiber optic network dapat mampu
mencapai hingga.di“depan meja mereka atau pada jaringan titik hub
yang terliuburnig pada local area network (LAN) di rumah atau kantor.
Meneiptakan mimpi-mimpi dari konsumen atau non konsumen inilah
yanguniembuka ruang pasar baru diluar pasar persaingan yang selama ini
menjadi pengamatan industri untuk selalu berubah lebih baik dan
memperbaiki sehingga gaya hidup modern yang benar-benar broadband
access benar telah membuat emosional konsumen untuk membeli,
berlangganan dan melakukan kerjasama dengan Biznet tidak bisa

dihindari.
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Gambar 5.AProseés Inovasi Nilai Samudra Biru Biznet

4. Melalui penelitian penulis terhadap Biznet untuk menjalankan Kanvas
Strategi\dan/empat Kerangka Aksi untuk menciptakan Nilai dan Harga
renidah  s€cara bersamaan sesuai dengan strategi samudra biru
memberikan kerangka pemikiran Biznet melihat industri alternatif yang
frdak  terpikirkan oleh penyelenggara internet lain, dengan
memperhatikan kelompok strategis dalam industri yang sama, Biznet
harus mampu mendefinisikan kelompok pembeli yang sudah ada, belum
menjadi pembeli, dan diluar jangkauan untuk menjadi target penjualan
Biznet sendiri, agar orientasi fungsional atas jasa akses internet dapat
mendorong ke orientasi emosial, hingga berpartisipasi dalam tren pasar.

5. Sebagai keberhasilan Biznet dalam strategi samudra biru, pemikiran

haruslah selalu dari keuntungan pelanggan tetap dapat memberikan
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akses internet kecepatan lebih tinggi, dengan harga relatif rendah atau
serendah mungkin, dan bagaimana mengadaptasikan jaringan Serat
optik yang selalu di peroleh dengan kerjasama dengan penyelenggara
jaringan dapat di tekan serendah mungkin agar keadaan yang dihadapi
dapat memenuhi manfaat pelanggan dan secara bersamaan harga
menjadi rendah, selanjutnya untuk mendukung usaha samudra biru,
internal juga harus bersama-sama melakukan perubahan dan external
sebagai tahapan regulasi untuk dukungan perizinan dalam menjalankan
usaha dari perusahaan yang akan beroperasi peliyelenggaraan jasa
internet sesuai dengan perundang-undangan dan‘pératuran yang berlaku,
Biznet secara eksternal melakukan pengurusan,perizinan ke Departemen

Komunikasi dan Informatika RI.

A7 Merekonstruksi Ruang Pasar

Sebagaimana dalam penentuanScbuah strategi, Biznet juga dihadapkan pada
pilihan dalam menentukan apa yang ‘peslii.dan apa yang tidak. Berdasarkan pilihan-
pilihan inilah kita membentuksstrategi. Pilihan yang tepat jadi kunci bagi Biznet
untuk memberikan pelayanefi Jatau service yang super excellence agar tidak
menimbulkan biaya tinggi{dan” harga mahal. Tetap diperhatikan dengan pertanyaan

awal adalah; apa benar klien kita menginginkan service yang sangat baik? Kita harus

ﬁ

Produk

Price
Place

Promotion

menciptakan Véluebesar dan Lowcost pada saat yang bersamaan.

Lease line (copper)
Lease line (coaxial)
Wireless (microwave)
Satelit (VSAT)

METRO-NET \

Gambar 5.8 Rekonstruksi Ruang Pasar Baru Biznet
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Dalam menciptakan ruang pasar baru, harus mampu menjawab pertanyaan

terhadap; industri alternatif apa yang bisa diciptakan dalam industri? Biznet dalam

mencermati industri alternatif yang sekarang ada adalah kebutuhan gaya hidup,

memenuhi kebutuhan konsumen dalam mendapatkan hiburan di rumah dengan akses

internet kecepatan tinggi akan memperoleh berbagai data hiburan, diantaranya;

permainan game secara on line dengan kecepatan tinggi, unduh berbagai data filem

dengan mudah karena akses internet dapat dipenuhi dari mimpi-mimpi yang sulit di

realisasikan sebelumnya.

Tabel 5.8 Biznet Menciptakan Ruang Pasar,Baru

Kompetisi Gontok-gontokan

Penciptaan Samudra Biru

1. Industri (Industry)

Fokus pada pesaing didalam industri.
1. Jasa Akses Internet

2. Dial-Up Akses

3. Dedlicated Akses

4. Wire-less microwave

5. Wire-less satelit

6. Jaringan Copper

7. Jaringan Coaxial

MengermatiindUstri alternatif
1. hibufan personal

2. hiburari.di rumah

3" keCepatan akses tinggi
43jaringan fiber optic

2. Kelompok strategis
(Strategic group)

Fokus pada posisi kompetitif ddlam.kelompck
strategis

1. personal

2. personal rumahan,

3. perusahaan kecll

4. perusahaan.besar

5. penyelendgara-telko (7)

Mencermati kelompok strategis dalam industri
1. personal hiburan

2. rumahan hiburan

3. personal bisnis

4. rumahan bisnis

6. induk perusahaan

7. perusahaan berjaringan

8. perusahaan telko kecil

9. perusahaan telkom besar

3. Kelompok pembeli
(Buyers group)

Fokus melayarii lebih baik pada kelompok
penbeli

1. pepsonal

2\ personal rumahan

3/perusahaan kecil

4. perusahaan besar

5. perusahaan BUMN

6. perusahaan Asing

Mendefinisikan kelompok pembeli
1. Personal

2. Perusahaan

3. Telekeomunikasi (carrier)

4. Cakupan produk atau
jasanya (Scdpe of
product or service
offering)

Fokus pada memaksimalkan nilai produk dan
jasa yang ditawarkan dalam batasan industri
1. banyak pilihan jenis layanan akses

2. menambah tenaga pelayanan

3. fasilitas keringanan biaya instalasi

Mencermati produk dan penawaran jasa
pelengkap

1. tidak perlu tambah jaringan lokal

2. akses kecepatan tinggi

3. hiburan

5. Orientasi fungsional
emosional (Fuctional-
emotional orientation)

Fokus pada memperbaiki kinerja harga dalam
orientasi fungsional — emosional industrinya

Memikirkan ulang orientasi fungsional -
emosional industrinya

1. gaya hidup modern

2. merealisasikan mimpi kecepatan tinggi

6. Waktu (Time)

Fokus pada adaptasi terhadap tren eksternal

Partisipasi dalam menciptakan trend eksternal
sepanjang waktu

1. Fiber-optic to the home (FTTH) pertama

2. akses kecepatan tinggi pertama

Biznet akan memenuhi kebutuhan personal secara fungsional layanan akses

internet dan emosional dapat memberikan kepuasan secara bersama-sama terhadap
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akses permainan game secara personal dan di rumah, maupun akses unduh data filem
melalui akses jaringan serat optik hingga mencapai ke titik pengguna sebagai
konsumen layanan akses plus hiburan.

Apabila harus memperhatikan kelompok strategis, Biznet akan lebih
memasukkan personal pada kelompok personal sibuk, eksekutif muda, rumah yang
bisa digunakan dalam kebutuhan akses internet untuk kegiatan bisnis, perusahaan
kecil dengan dana relatif terbatas tetapi menginginkan ases internet kecepatan tinggi,
perusahaan besar yang sudah waktunya menggunakan kapasitas bandwidth tinggi
tetapi masih belum terlayani karena memang belum tersedia, pefiisahaan besar yang
belum terpenuhi sama sekali terhadap layanan paling cepaty, dan perusahaan telko
kecil dengan dana yang relatif terbatas sudah membutuhkan”kapasitas lebih dan
perusahaan telko yang belum terpenuhi sama sekaliA€shadap layanan fiber-optic.

Berdasarkan kelompok group pembeli{ hanya dibagi dalam tiga kelompok
besar, yaitu; personal, perusahaan dan® perusahaan telekomunikasi (carrier).
Sedangkan cakupan layanan jasa akses”internet bagi perusahaan Biznet, dalam
samudra biru dapat memberikan kemudahan dan menekan biaya tehadap beban biaya
lokal jaringan berbasiskan serat‘gptik’dan memenuhi gaya hidup modern konsumen
dengan komputer jinjingMaupun teknologi desk-top computer yang ada di rumah
akan memperoleh hibgdran dengan akses internet kecepatan tinggi yang riel dan nyata
hingga ketangan 4onsumen sehingga Biznet telah menciptakan tren di masyarakat
pengguna intemnet adalah yang pertama kali menciptakan gaya hidup modern di
penyelenggard jasa internet Indonesia. Lagkah perusahaan Biznet menapaki koridor
ide-ide samudra biru yang langgeng secara komersial didasari oleh upaya melihat

data-data yang sudah dikenal, hanya saja dari perspektif yang baru.

A.8 Mencermati Industri-industri Alternatif

Perusahaan jasa akses internet Biznet tidak hanya berkompetisi dengan
perusahaan-perusahaan lain dalam industrinya, tapi juga dengan perusahaan-
perusahaan dalam industri jaringan telekomunikasi lain yang memproduksi jaringan

berbasiskan kabel copper, coaxial atau wire-less dengan microwave atau satelit.
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Produk jasa alternatif lain yaitu; televisi, permainan komputer on-line (online-
games). Sebagai alternatif lebih luas dengan pengertian dari pengganti (substitutes)
karena layanan akses internet merupakan layanan jasa, sedangkan jaringan termasuk
kedalam industri yang membutuhkan investasi dalam pembangunan infrastruktur.
Dimana jasa akses internet akan berbeda dengan layanan jaringan, maupun layanan
gambar dari televisi, atau di Indonesia dikenal sebagai lembaga penyiaran kabel
berbayar. Produk dari jaringan merupakan bentuk berbeda, tapi menawarkan fungsi
atau manfaat inti yang sama, apabila memberikan layanan jasa akses internet, juga
memerlukan jaringan infrastruktur dari telekomunikasi. Di siSt.lain, alternatif
mencakup produk atau jasa yang memiliki fungsi dan benttk-berbeda, tapi tujuan

yang sama.

Gambar 5.9 Biznet Lounge — cafe sebagai adopsi Industri Alternatif

Selain jasa yang diberikan hingga hadir ke konsumen, konsumen juga
datang ke kantor perusahaan, akan diterima oleh pelayanan pelanggan atau customer

service, Biznet memberikan pelayanan tidak sekedar kursi meja dan berbagai hal
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yang bisa dijelaskan atas segala hal yang ditanyakan oleh konsumen. Biznet
memberikan ruang yang disebut Lounge untuk digunakan karyawan istirahat, makan
siang bagi karyawan tetapi juga berfungsi sebagai ruang tunggu konsumen dengan
nuansa cafe sekaligus menjamu konsumen yang datang, agar dapat memberikan
kesan berbeda dibandingkan dengan industri lain. Lounge Biznet juga menyediakan
beberapa pilihan minuman hangat maupun dingin, yang dapat diambil secara
langsung, secara gratis tanpa harus membayar. Biznet telah menciptakan tren
terhadap produk tambahan yang diberikan kepada konsumen tanpa meningkatkan
biaya terlalu tinggi, sebagai gaya hidup modern dalam memberikan,pelayanan yang
tidak sekedar memberi kepuasan pelanggan (customer satisfaetion), hal ini akan
berbeda dibandingkan dengan menjamu konsumen di ‘restoran hotel atau cafe,
dengan biaya yang relatif mahal dan cukup thembebani cost operartional
perusahaan.

Produk tambahan lain yang diberikan Biznet, semuanya memiliki bentuk
berbeda, tetapi melayani fungsi yang.sdma; konsumen memerlukan pelayanan
dengan customer service, tetapikonsumen juga bisa menikmati Lounge Biznet
dengan suasana cafe yang cukup'eprésentative. Dengan berfokus pada faktor-faktor
utama yang menuntun perfibelisuntuk bertukar melintasi industri-industri alternatif
dan menghilangkan s€rta mengurangi elemen-elemen lain, agar bisa menciptakan

samudra biru dengan tuang pasar baru.

A9 Mencermati Kelompok-kelompok Strategis dalam Industri
Peny¢lenggara jasa internet yang sudah ada di Indonesia, khususnya di
Jakarta telah berada pada posisi kompetisi yang semakin berat bersama perusahaan
penyenggara jasa internet lebih dari 100 perusahaan. Biznet harus mencermati
terhadap perusahaan yang tidak di bidik oleh perusahaan penyelenggara lain,
diantaranya adalah perusahaan besar yang mampu membayar tetapi belum
mendapatkan manfaat yang optimal. Kolompok personal yang sudah mengikuti

perkembangan arus globalisasi dengan kemajuan internet, belum mendapatkan akses
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internet dengan kecepatan tinggi, tetapi harga yang bisa sesuai dengan kemampuan
membayar pelanggan personal.

Kelompok perusahaan besar yang tidak pernah di bidik oleh penyelenggara
jasa internet di Indonesia karena banyak perusahaan merujuk pada sekelompok
perusahaan dalam suatu industri yang mengejar strategi yang sama. Dalam
kebanyakan industri, perbedaan strategis fundamental di antara pemain dalam
industri hanya dimiliki oleh segelintir kelompok strategis. Kelompok-kelompok
strategis secara umum bisa diperingatkan dalam sebuah tatanan hirarkis kasar yang
dibangun berdasarkan dua dimensi; harga dan kinerja. Setidpylonjakan harga
cenderung melonjakkan pula sejumlah dimensi kinerja dan harga-juga makin tinggi.
Kebanyakan perusahaan lebih berfokus memperbaiki_posisi, kompetitif mereka di

dalam kelompok strategis yang sama.

Tabel 5.9 Kelompok Stratégis €arve dan Biznet

Keputusan Konsumen
Curve Biznet
Kelompok Strategis Mempercantik Rirs Akses Dial-Up,
Akses Wire-Less,
Akses Dedicated Copper, Coaxial,
Microwave & Satelit
Diluar Kelompok Yang gagal mempercantik diri Diluar layanan diatas,
serat optik — Metro-Net

Melalui <kunci Juntuk menciptakan samudra biru, Biznet harus mampu
melintasi kelompok-kelompok strategis yang ada, dengan mendobrak wawasan
sempit (funel\vision) ini dengan memahami faktor-faktor apa yang menentukan
keputusan konsumen berpindah naik atau turun dari satu kelompok ke kelompok
lain. Diantaranya adalah kebutuhan akses kecepatan tinggi, bagi perusahaan sudah
menjadi kebutuhan, maka konsumen bersedia membayar dengan harga tinggi.
Perusahaan yang membutuhkan internet, akan berada di gedung-gedung tinggi yang
ada di Jakarta. Maka Biznet yang melihat kelompok strategis yang tidak di bidik
oleh penyelenggara lain, membidik gedung-gedung yang telah ditempati dapat
disediakan akses internet kecepatan tinggi. Kapasitas dengan kecepatan tinggi

dimaksud, adalah kecepatan akses dengan hingga mencapai 1000 mega bit per detik
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atau lebih besar dari ketersediaan perusahaan lain yang memberikan akses
dedicated-line sebesar dua mega bit per detik (E1) atau kecepatan nir kabel dari
microwave sebesar 10 mega bit per detk.

Kecepatan tinggi ini merupakan cara untuk mengarahkan penawaran
kepada konsumen yang tidak menginginkannya, dan menjadikan penawarannya itu
lebih lemah dibandingkan penawaran yang diberikan pesaingnya. Namun dalam
kenyataannya, gedung-gedung bisa menerima pembukaan hub Biznet dan
perusahaan yang tidak pernah bisa meningkatkan bandwidth dengan kapasitas tinggi
dari perusahaan lain, Biznet telah memberikan impiannya untukbisa memperoleh
jaringan akses data dengan kecepatan tinggi, diantaranya -adalah perusahaan-

perusahaan besar di gedung-gedung tinggi di Jakarta.

A.10  Mencermati Rantai Pembeli

Sebagian besar industri penyelenggara jasa internet, kompetitor memiliki
kesamaan definisi mengenai siapa pemb¢€li sasaran mereka. Tapi dalam praktek, ada
rantai “pembeli-pembeli” yang secara“lafigsung atau tidak langsung terlibat dalam
keputusan pembelian. Baik dari personal maupun perusahaan sangat tergantung
dengan ketersediaan dari_pertisahdan jaringan maupun jasa. Biznet tidak secara
langsung membidik pembeli -yang membayar jasa atau pengguna sesungguhnya,
tetapi pada penyelenggard jaringan atau perusahaan penyelenggara jasa itu sendiri.

Perusahaan-perusahaan individual dalam suatu industri membidik segmen
konsumen yang berbeda, misalnya; konsumen besar versus kecil. Tetapi suatu
industri umumnya berkerumun membidik satu kelompok pembeli. Biznet
mencermati kelompok pembeli diluar dari pengguna secara langsung, dengan
sasaran bagi perusahaan penyelenggara jaringan atau penyelenggara jasa itu sendiri.
Diantaranya adalah perusahaan PT Indosat, PT Lintas Arta, PT Excelkomindo
Pratama sebagai target pasar diluar batas yang ada dari perusahaan penyelenggara
sejenis. Kas-kus adalah forum yang mempunyai pengguna relatif tinggi sangat

membutuhkan kapasitas bandwidth besar, termasuk media online inilah dot com.
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Gambar 5.10 Inilah dot eoni dan Kas-Kus

A.11  Mencermati Penawaran Proddk dan-Jasa Pelengkap

Hanya sedikit produk dahn*yjasa” yang kedap dari pengaruh. Dalam
kebanyakan kasus, produk-produkydan jasa-jasa lain mempengaruhi nilai suatu
produk dan jasa. Tetapi dalami kebanyakan industri, para pesaing saling bertemu

dalam  batas-batas  pehawaran produk dan jasa industri = mereka.

Personal
Home User

-

( Corporate ) BIG
BIZNET
. Small&Bia ) PROVIDER

Provider Internet

Gambar 5.11 Rantai Pembeli
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Apabila pelanggan personal, korporat kecil dapat menggunakan fasilitas pelayanan
dengan Biznet Lounge, karena ada waktu untuk mengadakan kunjungan terhadap
pembayaran yang dilakukan setiap bulan pembayaran (monthly payment), maka
pelanggan besar akan mendapatkan palayanan atas perjalanan wisata ke suatu tempat
istimewa, untuk mendapatkan ikatan emosional dari hubungan antara perusahaan
dan konsumen.

Biznet mengundang pelanggan besar (big customers) dalam suatu acara
annual Biznet party atau perjalanan wisata dengan memberikan tiket berikut
akomodasi, atau dengan membuat acara olah raga persahabatan go}f dengan hadiah
hadiah menarik, kepada corporate customers. Jasa pelengkap~dari ketersediaan
Biznet Lounge ini adalah jasa pelengkap yang berada diluar batasan-batasan industri
penyelenggara jasa internet. Tidak satupun peny€leriggdara yang mempedulikan
konsumen yang sudah jauh-jauh mereka bersedia datang ke kantor penyelenggara
jasa internet diberikan pelayanan ala cafe dengan Ketersediaan minuman panas atau

berbagai pilihan cold drink secara cuma“cuta.

Gambar 5.12 Golf Turnamen Tim Sales dan Pelanggan Biznet
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A.12  Mencermati Daya Tarik Emosional atau Fungsional bagi Pembeli

Konsumen telah mendapatkan mimpi-mimpi terhadap daya tarik internet,
dan meningkat kebutuhannya, itu semua atas hasil dari cara perusahaan berkompetisi
di masa lalu, yang secara tak sadar mengedukasi konsumen mengenai apa yang
harus diharapkan. Kapasitas (bandwidth) internet meningkat tetapi harga jangan
terlalu tinggi, apalagi memang kebutuhan konsumen sudah meningkat dari
kebutuhan pribadi menjadi kebutuhan pribadi yang bisa menguntungkan apabila
yang selama ini dimanfaatkan konsumen hanya untuk menjaga jejaring dunia maya
konsumen.

Perilaku perusahaan mempengaruhi ekspektasi pembeti=daiam suatu siklus
yang saling menguatkan. Seiring waktu, industri-industsi _betorientasikan fungsi
menjadi semakin berorientasikan fungsi. Penelitiafiypasdr”jarang mengungkapkan
pengetahuan baru mengenai apa yang menarik /konsumen. Disamping teknologi
baru, Biznet telah memberikan kesempatan Konsumen untuk meningkatkan
pengetahuan-pengetahuan terhadap berbagai aplikasi teknologi internet yang
semakin tinggi kebutuhan bandwidth/ internet, tetapi pendapatan yang diperoleh
belum memadai untuk meningkatkan daya beli konsumen itu sendiri. Industri
internet telah melatih konstimen/mengenai apa yang harus di harapkan. Kebanyakan
survei, konsumen mefyatakan; porsi lebih dari hal yang sama untuk harga yang
lebih rendah.

Ketika.perusahaan bersedia menentang orientasi fungsional emosional dari
industri yang)ada, Biznet menemukan ruang pasar baru. Penjualan terhadap jasa
internet dan jaringan yang selama ini ada dalam pasar, hanya memberikan kepada
personals used yang lebih banyak digunakan sebagai kebutuhan emosional dan
corporates used dikarenakan perusahaan lain sudah menggunakan internet, akan
menjadi asing apabila tidak menggunakan internet, padahal internet sesungguhnya
bukan tanpa mengeluarkan biaya yang tidak bisa dikata relatif murah bila belum
menjadi kebutuhan alat bantu yang meningkatkan manfaatnya. Perusahaan
penyelenggara lain tidak pernah terpikirkan untuk bisa memberikan kapasitas lebih

hingga beberapa kali lipat dengan harga yang sama atau memberikan harga yang
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lebih rendah, dapat dilakukan oleh Biznet. Apabila konsumen menunjukkan
ketersediaan dan kemampuan menggunakan internet dari kebutuhan emosional yang
bisa dipilih dari berbagai macam layanan, diantaranya adalah dial-up, dedicated-
line, wire-less (WAP, GPRS) atau microwave sebaliknya, Biznet telah
menghilangkan keseluruhan layanan yang selama ini diketahui oleh konsumen
dengan mengubah industri internet yang berorientasi emosional menjadi industri
internet yang fungsional tanpa pilihan alternatif yang selama ini dikenal konsumen

dengan fiber-optic, akses riel broadband — mimpi yang menjadi kenyataan.

Gambar 5.13 Mipipi Akses Internet Murah, Handal Nyata Adanya

Pengetahuan " pemibeli telah diperoleh dari pengalaman selama
menggunakan jdsa akses internet dari penyelenggara jasa internet lain, sebagai
pengguna yang telah mengorbankan atas manfaat yang digunakan merupakan
pemikiran darji-Samudra biru, untuk menentukan strategi peningkatan dari pemberian
manfaat/utility Biznet, manajer menawarkan produk Metro-Net menjadi pilihan yang
ditawarkan dalam menciptakan pasar baru dengan emosional baru untuk
menciptakan rasa kepuasan yang lebih tinggi dari sebelumnya telah di rasakan

pengguna atau yang belum menjadi pengguna akan berusaha untuk merasakannya.

A.13  Mencermati waktu
Pengetahuan-pengetahuan bisnis mengenai bagaimana tren akan mengubah

nilai bagi konsumen dan mempengaruhi model bisnis akan lebih penting dari pada
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pengetahuan memproyeksikan tren. Sebagian besar perusahaan beradaptasi secara
bertahap dan terkadang secara pasif seiring tergelarnya berbagai peristiwa.
Kemunculan teknologi baru, atau perubahan besar dalam regulasi, manajer
cenderung berfokus pada memproyeksikan tren itu sendiri. Kim dan Mauborgne
tidak membicarakan masa depan, dianggapnya sesuatu yang mustahil. Sebaliknya,
berbicara bagaimana mendapatkan pengetahuan atau wawasan mengenai tren-tren

yang bisa diamati saat ini.

DIBUTUHKAN DUNIA
BISNIS dan MASYARAKAT A
TIDAK DAPAT DITOLAK MASA
INTERNET ALAT MODERN 1“2 5" "] DEPAN | [
MASA KINI DAN GLOBAL INTERNET
INTERNET
MENCIPTAKAN - v
BUDAYA BARU-DALAN
BISNIS DAN KEHIDUPAN

Gambar 5.14 Tiga Prinsip Lintasan Waktu Internet

Sesuai d€ngan tiga prinsip penting dalam menilai tren-tren lintasan waktu,
untuk membentuks dasar strategi samudra biru, tren-tren ini yaitu; (1) harus penting
bagi bisnis, dimana teknologi internet adalah bagian yang tidak terpisahkan dari
kehidupan masyarakat modern, (2) harus tidak bisa diputarbalikkan, teknologi
internet tidak mungkin akan dikatakan tidak digunakan, dan tidak bisa dimasukkan
dalam alat perencanaan dunia usaha yang modern dan global, dan (3) harus memiliki
lintasan yang jelas. Banyak tren yang bisa diamati pada waktu apapun, misalnya;
diskontinuitas dalam teknologi, munculnya gaya hidup baru, atau perubahan
peraturan atau lingkungan sosial. Tetapi biasanya hanya ada satu atau dua saja yang
akan memiliki dampak penting kepada bisnis apapun. Dan bisa saja, kita melihat

suatu tren atau peristiwa besar tanpa mampu meramalkan arahnya. Bahwa
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penyelenggara jasa internet tidak terlepas dari perkembangan dan kemajuan sebuah
penelitian dari yang disebut internet protokol, dan gaya hidup ini telah merubah
tatanan kehidupan maupun kultur budaya dalam berusaha, berkomunikasi dan

menjalin ikatan dengan komunitas sosial bermasyarakat.

A.14  Alat analisa dan kerangka kerja

Keberhasilan dari strategi samudra biru tidak terlepas dari uji litmus yang
bisa dijelaskan dengan mudah terhadap produk atau jasa yang akan dibawa oleh
perusahaan Biznet keluar dari persaingan gontok-gontokan atau samudra merah. Uji
litmus dari strategi samudra biru dari Biznet yang digambar, melalut penggambaran
secara grafis sebagai penggambaran grafis mengenai «kineérja” relatif perusahaan
sehubungan dengan faktor-faktor kompetisi dalam¢ indastri yang merupakan
kerangka aksi sekaligus diagnosa untuk membangunéstrategi samudra biru yang baik.
Framework untuk menganalisa industri, pepfain tefbaik, dan kompetitor kita dengan
menjabarkan elemen-elemen penting dari_persaingan. Elemen-elemen mana saja
yang menjadi standar industri, dan elémén‘apa yang bisa ditingkatkan, dihapuskan,

dikurangi selanjutnya elemens yahg diciptakan agar bisa membedakan dengan

pesaing.
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Gambar 5.15 Strategi Kanvas Biznet
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Model analisa yang digunakan untuk menjangkau permintaan dari pengguna
akses internet, pelayanan apa saja yang tersedia di pasar sehingga produk, jasa dan
alternatif apa saja yang perlu Biznet hapuskan, untuk tidak ikut dalam persaingan
yang berdarah-darah. Melalui kanvas strategi, Biznet dapat mengetahui terhadap
industri yang sudah menjadi bagian tidak terpisahkan adalah layanan jasa akses
internet dengan kecepatan tinggi sehingga jasa Metro-Net merupakan produk inovasi
nilai atas hasil pembanngunan jaringan fiber optic, dengan melakukan sinergi dengan
proses eliminasi, tingkatkan terhadap layanan atau jasa yang bisa diberikan kepada
konsumen, dan mengurangi pelayanan yang tidak diperlukan déngan menciptakan
produk Metro-Net agar melampaui permintaan yang ada, dengan-alat bantu kerangka

kerja empat langkah.

A.15 Kerangka Kerja Empat Langkah

Dalam membentuk Strategi Samudras\Biry untuk membuat kurva nilai baru
dapat dilakukan dengan kerangka kefja~yang terdiri dari empat kerangka kerja
(Gambar 5.16) yang harus dilakukan, sdpaya lepas dari persaingan dan memberi nilai
tambah luar biasa. Proses dari identifikasi terhadap produk atau jasa yang berlaku
dipasar harus dapat di inyentarisasi secara keseluruhan oleh seorang manajer, tanpa
mengurangi dari fungsi mtamd yang ditawarkan, selanjutnya dilakukan penghapusan
faktor-faktor yang.sudah’ diterima dalam industri atau dihilangkan. Faktor-faktor
tertentu yang-sudah-berlaku dalam industri juga dapat dikurangi hingga dibawah
standar dan beberapa faktor yang lain dapat ditingkatkan hingga diatas industri yang
berlaku di pasar.

1. Hapuskan: Faktor apa yang dianggap umum dalam industri ini yang
perlu dihilangkan sama sekali? Sebagaimana industri jasa akses internet
memberikan layanan dial-up, wire-less atau dedicated XDSL atau
jaringan tembaga atau Coxcial, Biznet menghapus layanan yang
diberikan perusahaan penyelenggara jasa lain dan telah dikerjakan

selama lima tahun di awal berdirinya perusahaan.
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2. Kurangi: Faktor apa yang menjadi standard industri ini perlu untuk
sangat dikurangi sampai dibawah standard? Dalam pelayanan jasa akses
internet dapat diberikan dimana saja dan kemudahan tenaga teknisi yang
siap melayani sehingga Biznet membatasi wilayah permintaan yang
berada di luar jangkauan dari layanan dial-up, wire-less dengan satelit
maupun dengan microwave. Tenaga teknisi tidak harus menyediakan
sebanyak perusahaan lain, dan wilayah operasi dari kerjasama dengan
perusahaan penyelenggara jaringan maupun dari penyelenggara jasa
internet lain menjadi tidak tergantung pada mereka. Seperti halnya dunia
sitkus yang menjadi daya tarik dan langgeng tefdapat tiga faktor, yaitu;
tenda, badut dan aksi akrobat klasik seperti,pemain roda dan aksi maut,
tetapi peran dari aksi-aksi maut dibatast,” Circus du soleil juga

mengurangi lelucon dari badut-badft yang mengandalkan fisik.

HAPUSKAN
Dial-Up
Wire-less
Microwave
Satelit

CIPTAKAN
et KuRvA S
Pelayanan j‘> NILAI <: Biznet Lounge
y BARU Fiber Optic

{?

TINGKATKAN
Kecepatan
Lokasi Strategis

Gambar 5.16 Kerangka Kerja Empat Langkah

3. Tingkatkan: Faktor apa yang perlu dinaikkan dengan banyak diatas

standar industri? Kecepatan akses dari Biznet lebih baik dari

109
Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka



40860

penyelenggara jasa internet lain, memberikan pelayanan pelanggan
dengan tenaga wanita yang lebih enerjik, menawan layaknya
peragawati atau foto model yang akan melayani setiap keluhan dari
kehadiran pelanggan. Ruang tunggu pelanggan dibuat lebih mewah
layaknya Cafe profesional dengan pelayanan minuman panas ataupun
dingin secara gratis. Meningkatkan tenaga penjualan dengan pria-pria
bagaikan peragawan, selain wanita-wanita yang terlihat lebih glamour
dengan dilengkapi alat-alat bantu yang menunjukkan keberhasilan dan

kesuksesan executive muda kota metropolitan.

4. Ciptakan: Faktor baru apa yang perlu diciptakarniuntuk menciptakan
Value Innovation yang sangat menarik_pelanggan dan tidak ada pada
standard industri ini? Penyelenggata Jasa internet lain tidak memiliki
nilai yang lebih baik dari seKedahn/kecepatan akses internet dengan
kecepatan tinggi, berbasi§kan fiber optic, tetapi Biznet melakukan
kombinasi dari kecerdasam.ferhadap inovasi tenaga konsultan dalam

melakukan penjualan jasa’dengan gaya hidup anak muda kota modern.

Eliminate Raise
»  Dial-up'akses; Wire-less; »  Sales Bagaikan Model Artis
»  MicfowdveyCopper & Coaxial
Reduce Create
>4, Jangkatan wilayah »  Fiber Optic
FJeknisi »  Style Cafe Profesional

Gambar 5.17 Hapuskan-Kurangkan-Tingkatkan-Ciptakan dari Biznet

A.16  Fokus pada Gambaran Besar, Bukan pada Angka

Prinsip ini merupakan kunci untuk mengurangi risiko perencanaan investasi
tenaga dan waktu yang terlalu besar dengan hasil hanya berupa langkah taktis
samudra merah. Disini, kita mengembangkan pendekatan alternatif bagi proses
perencanaan strategis yang ada berdasarkan bukan pada mempersiapkan dokumen
tapi menggambar kanvas strategi. Pendekatan ini secara konsisten menghasilkan

strategi yang membuka kreatifitas dari beragam jenis orang dalam suatu organisasi,
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membuka mata perusahaan kepada samudra biru dan mudah dipahami serta
dikomunikasikan untuk diterapkan secara efektif.

Menggambar kanvas strategi tidak hanya memvisualkan posisi strategis
terkini sebuah perusahaan dalam ruang pasar, tapi juga membantu memetakan
strategi di masa depan. Dengan membangun perencanaan strategis di sekitar kanvas
strategi, suatu perusahaan dan manajernya memfokuskan perhatian utama mereka
pada gambaran besar dan bukan tenggelam dalam angka-angka dan jargon serta
terperangkap dalam detail operasional.

Bagaimana menyelaraskan proses perencanaan strategis) menfokuskan pada
gambaran besar dan aplikasi ide dari kanvas strategi PT Supta Pritnatama Nusantara
menuju Strategi Samudra Biru. Identifikasikan faktor=faktor kunci dari kompetisi
lebih jauh ke depan. Proses yang membentuk-g¢nani~jalan (six paths) pada
pencipataan samudra biru dan melibatkan banyakrangsangan visual demi membuka
kreativitas orang, memiliki empat langkah ‘wtama pada Tabel 5.10 dari penulis
temukan di Biznet terhadap kebangkitan.wviSnal apa saja yang terlah terjadi, termasuk
dari eksplorasi visual, pameran strategi visual dan komunikasi visual apa saja yang
selama menjalankan proses strategi samudra biru, diantaranya dengan kebangkitan
visual, dengan membandingkan.bisnis yang telah digambarkan pada kanvas strategi.

Melalui langkah kebangkitan visual, Biznet dapat menghindari kesalahan
umum yang diingatkan”melalui teori strategi samudra biru, adalah membahas
perubahan strategi 'sebelum memecahkan perbedaan pendapat mengenai kondisi
permainah, yahg ada sehingga di Biznet tidak ada masalah yang berarti terhadap
penerimaan ‘para manajer untuk menerima kebutuhan akan perubahan., semua
menyadari bahwa perubahan diperlukan dan mempertahankan status quo dari
pelayanan yang sangat tergantung pada perusahaan penyelenggara lain akan
menyebabkan kerugian Biznet, ketergantungan pada perusahaan penyelenggara
wireless pemilik izin radio frekuensi, atau pemilik satelit, dan semua merasa waktu
perubahan segera dapat di realisasikan dan tidak membutuhkan waktu lama dalam
menjustifikasi pilihan terhadap produk Metro-Net dengan pembangunan jaringan

serat optik dari PT Supra Primatama Nusantara.

111
Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka



Tabel 5.10 Empat Langkah Memvisualkan Strategi Biznet

40860

Kebangkitan Visual

Eksplorasi Visual

Pameran Strategi
Visual

Komunikasi Visual

Membandingkan bisnis
dengan bisnis pesaing,
ternyata banyak
kesamaan dan biaya
tinggi terhadap
kerjasama dengan
penyelenggara
wireless, jaringan lain
dengan menggambar
kanvas strategi

Fakta dilapangan,
Biznet menemukan
pengguna yang tidak
pernah terpuaskan oleh
pelayanan yang ada.

Menarik strategi
canvas didasarkan
pada wawasan pada
hasil observasi, yang
tidak terpuaskan oleh
kecepatan akses, akan
dapat dipenuhi oleh
jaringan fiber optic,
agar harga dapat
ditekan serendah
mungkin, maka harus
dibangun sendiri
jaringan dengan
pengurusan izin yang
diperlukan perusafiaan

Profil strategis Biznet
telah disampaikan
melalui pencitraan
Nama Biznet,
pengenalan Biznet
Jaringan dengan
BiznetNetworks, dan
mengkomunikasikan
pencitraan produk
METRO-NET di media
surat kabar, majalah,
radio dan televisi.

Perubahan strategi
yang tidak sekedar
sebagai
penyelenggara jasa,
tetapi juga sebagai
pembangun jaringan
serat optik akan
menjadi
penyelenggara
jaringan berbasis fiber
optic

Keunggulan alternatif
yang ada adalah Cafe
tempat nongkrong
dengan pilihan
minuman hangat dan
minuman dingin,
sebagai keunggulan
khas dari jasa alternatif.

Umpan balik yang
terjado merigenai
kanvassstrategi
alterfatifdari
kénsumern ddalah
suattikmimpi yang
menjadi nyata,
Kehsumen pesaing
dapat menerima
keberadaan produk
Biznet dan non
konsumen seperti Big
Provider (Indosat, XL)
dapat berkerja sama.

Komunikasi internal
kepada HRD Manajer
untuk mempersiapkan
tenaga yang sesuai
kebutuhan, Teknikal
Manajer untuk
mempersiapkan
perangkat yang akan
digunakan sebagai
produk Metro-Net dan
langkah langkah
operasional bagi Biznet
menjaankan produk
Metro-Net

Biznet/memutuskan
uniuk menghapus faktor
yang harus hapuskan,
dial-up, jaringan copper
(tembaga), jaringan
coaxial, wireless,dan
satelit, dengan men
ciptakan layanan jasa
akses terbaru dengan
fiber optic.

Menggunakan umpan
balik itu untuk
membangun strategi
“masa depan” terbaik
anda.

Langkah Eksplorasi Visual. Langkah ini telah dipahami secara bersama

terhadap permasalahan di lapangan dengan mengirimkan tim ke lapangan,
menempatkan manajer berhadapan langsung dengan apa yang harus mereka pahami,
bagaimana orang menggunakan atau tidak menggunakan produk atau jasa yang

sedang ditawarkan atau ditawarkan oleh kompetitor. Biznet tidak melakukan
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kesalahan yang disebut dalam teori strategi samudra biru yaitu mensub-kontrakkan
(outsource) terhadap pengawasan, tidak ada pengganti dari melihat langsung dengan
mata kepala sendiri, hingga pada top manajemen Biznet dapat berperan secara aktif
untuk selalu memantau dan mengikuti perkembangan di lapangan, pada keadaan
yang sesungguhnya terjadi pada konsumen.

Langkah Pameran Strategi Visual. Peneliti melakukan triangulasi data
terhadap hasil observasi data penelitian dari sumber arsip yang ada di Biznet, proses
menggambar dan menggambar ulang, tim-tim mempresentasikan kanvas-kanvas
strategi mereka pada apa yang disebut pameran strategi visual tidak.terjadi pada PT
Supra Primatama Nusantara (Biznet). Seperti dalam teori“strategi samudra biru,
diperlukan orang yang hadir dalam pameran itu meliputiseksekutif korporat senior
dan terutama perwakilan dari konstituen eksternal petusahadn, jenis orang yang harus
di temui manajer selama kunjungan lapanga{ meteKa, termasuk non konsumen,
pelanggan dari kompetitor, dan beberapa pelanggan perusahaan yang selalu banyak
menuntut. Dalam presentasi diberi ‘wakfu tidak lebih dari 10 menit untuk
mempresentasikan setiap kurva. Hal ini’ dilandaskan pada teori bahwa setiap ide yang
membutuhkan lebih dari 10 mehit untuk di komunikasikan adalah ide yang terlalu
rumit untuk bisa dikatkandaik.Maka peneliti temukan di sini tidak ada temuan yang
cukup memberikan dukunganpeneliti.

Peneliti,juga tidak menemukan arsip dan dokumen dari manajer yang
mengandalkan-orisihalitas dan kejernihan kurva dan moto mereka. Dimana setiap juri
dapat meénempelkan carikan post-it disamping gambar kurva favorit mereka.
Transparansi dan kesegaran dari pendekatan ini membebaskannya dari politik yang
terkandung menjadi penghalang bagi proses perencanaan strategis. Kecuali dari
pimpinan secara langsung yang memberikan pemikiran terhadap moto perusahaan.

Peneliti temukan langkah komunikasi visual, yang dilakukan Biznet dalam
menjabarkan setiap proses perencanaan, pengembangan dan pembangunan dari mulai
penelitian dan uji coba terhadap produk baru yang akan dibangun perusahaan dengan
langkah mengkomunikasikan dalam cara yang mudah dimengerti karyawan sehingga

karyawan bisa melihat posisi perusahaan dan ke mana perusahaannya harus
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memfokuskan usahanya untuk menciptakan masa depan yang lebih menarik dapat

diketahui seluruh tim SDM Biznet.

A.17  Menggunakan Peta Pioneer-Migrator-Settler (PMS)

Peneliti telah menemukan Biznet yang mempelopori pembangunan serat
optik di Indonesia, untuk pelayanan bagi gedung-gedung tinggi di Jakarta dan
pembangunan jaringan fiber optik ke rumah-rumah atau fiber to the home (FTTH)
pertama di Asia Tenggara pada tahun 2006. Sebagaimana teori menciptakan dalam
strategi samudra biru adalah pionir (pioneer) dalam industri internet, dalam arti
Biznet tidak harus menjadi pionir dalam pengembangan teknologi baru, melainkan
pionir dalam mendorong nilai-nilai yang di tawarkan «kepada”konsumen menuju
wilayah baru. Pioneer dalam perusahaan Biznet/adalah bisnis-bisnis yang

menawarkan nilai-nilai yang belum ada sebelumsya:

®
Pionir ®
(Pioneers) [ ) i
_‘ .
ad ®
Migrator d o o ®
(Migrators) )
S ®
e
Mapan P °. ° °
(Settlers) > e ®
Sekarang Masa Depan
(Today) (Tomorrow)

Gambar 5,18 Menguji Potensi Pertumbuhan dari Sebuah Portofolio Bisnis

Biznet berada pada kurva nilai pioneer menjauh dari kompetisi dalam kurva
strategis. Pada ekstrem yang lain adalah para pemain mapan (settler) — bisnis kurva
nilainya menyesuaikan dengan bentuk dasar dari kurva nilai industri diantaranya
adalah; PT Telkom, PT Indosat, PT Satelindo telah merger dengan PT Indosat,
Sedangkan para pengekor (follower) diantaranya adalah perusahaan Indonet,
RADNET, dan banyak perusahaan penyelenggara jasa internet yang ada. Settler
secara umum tidak akan banyak memberi sumbangan kepada pertumbuhan masa

depan perusahaan. Mereka terperangkap dalam samudra merah.
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Potensi dari migrator terletak di antara keduanya diantaranya adalah Bakri
Telekom, Lippo Telecom, Moratel, Napinfo, Exelcomindo, Mobile 8. Bisnis-bisnis
ini meluaskan kurva industri dengan memberi lebih banyak harga yang lebih murah
(more for less) kepada konsumen, tetapi mereka tidak mengubah bentuk dasar kurva
tersebut. Bisnis-bisnis ini menawarkan nilai yang lebih baik, tetapi bukan yang
inovatif. Mereka ini adalah bisnis-bisnis yang strateginya teletak diantara samudra

merah dan samudra biru.

A.18 Melampaui Jangkauan Permintaan yang ada

Perusahaan Biznet perlu memaksimumkan samudra Bird yang sedang
diciptakan, melalui prinsip Reach beyond existing demand (ni€lampaui jangkauan
permintaan yang ada), sebagai kunci untuk mencapdi jvalue innovation. Biznet
melakukan identifikasi terhadap kebutuhan konsufmen”yang sudah menggunakan
produk dari perusahaan, dan identifikasi terhddap‘eélon pelanggan yang sudah berada
pada tepian akan kebutuhan produk atati jasa sebelumnya, selanjutnya akan segera
mencari produk atau jasa Biznet sewaktl‘mengalami perubahan. Perusahaan juga
harus mampu menciptakan pasar batu pada jangkauan diluar dari kebutuhan saat ini

industri kerjakan.

PR R
Third Tier
Second Tier
First Tier ISP
Provider Internet
Personal
. Home User Corporate
Market Biznet Small & Big

[ BIZNE——]

Gambar 5.19 Tiga Tingkat Bukan Pelanggan Biznet
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Tingkat pertama. Soon to be non customer — bukan konsumen yang berada
di tepi batas pasar akan dengan mudah dijangkau oleh Biznet, yang telah menunggu
lompatan dari pasar yang ada sekarang, yang sesungguhnya membeli produk bukan
karena kebutuhan atau secara mental bukan konsumen industri sehingga perusahaan
akan memperoleh tambahan konsumen.

Tingkat kedua. Refusing non customer — penolakan bukan pelanggan, yang
dengan jelas sebelumnya tidak memilih pasar Biznet, karena perusahaan telah
melakukan perubahan nilai yang terjadi, diantaranya perusahaan yang berada di
gedung tinggi yang telah terpasang fiber to the building (FTTB) pada.industri si Non-
konsumen akan melakukan pembelian ke perusahaan Bizhet-sehingga tidak ada
alasan untuk tidak menggunakan produk atau jasa dari Riznet yang saat ini telah
mengalami perubahan nilai dibanding sebelumnyas dimana sejauh belum dilakukan
perubahan nilai, maka pasar yang yang dijadikansasaran ini sudah menolak
sebelumnya dan bisa dikata bukan sasaran pasar dari industri sejenis yang lain.

Tingkat ketiga. Unexplored).+iopcustomer — bukan pelanggan, belum
diselidiki, adalah pasar yang berada ludr jangkauan industri saat ini, atau pasar yang
jauh dari pemikiran pasar dasi ndustri yang berlaku saat sekarang, karena
peyelenggara besar hanya‘yakan”dilayani oleh penyelenggara dari asing dengan
penawaran harga yang relatiftinggi di bandingkan dengan Biznet. Karena perubahan
nilai yang diciptakan ddri samudra biru dapat menjangkau tidak hanya sekedar
melihat dariefungsi“utama dapat terpenuhi, tetapi ada hal-hal lain yang dapat
diperolehtdari jangkauan pasar yang di sasar saat sekarang. Permintaan pasar dari
luar sasaran ini akan terlihat dari pertumbuhan diluar skenario dari seluruh pemain

industri sejents.

A.19 Menjalankan Rangkaian Strategi Secara Benar

Tantangan berikutnya dari strategi smudra biru adalah membangun model
bisnis yang tangguh untuk memastikan bahwa Biznet telah menyiapkan profit yang
sehat. Prinsip keempat strategi samudra biru, yaitu; rangkaian strategi yang baik.

Biznet telah mampu memberikan manfaat yang luar biasa dibandingkan dari industri
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yang ada, dan harga harus mampu dijangkau oleh konsumen, diantaranya dari
perusahaan penyelenggara besar atau Big-Provider dapat memberikan kepercayaan
dan bisa menggunakan jaringan dan jasa yang telah diciptakan oleh Biznet
diantaranya, adalah; Indosat, Exelcomindo, Lintas Arta, dan beberapa perusahaan
lain hingga menjangkau perusahaan yang diluar negeri, yang bisa termasuk di luar
jangkauan para pelaku industri saat ini, adalah kepercayaan dari akamai, perusahaan
layanan web kelas dunia yang berpusat di Cambridge, Massachusetts menempatkan
perangkat mirror server di Biznet, Jakarta, Indonesia. Apabila perusahaan besar di
Indonesia memberikan kepercayaan kepada Biznet, yang mampu memberikan harga
dan nilai manfaat secara bersama, tentu bagi perusahaan beSar-yang mementingkan
kehandalan teknologi, pelayanan dan kehandalan .dari/ pengelolaan, operasi
manajemen perusahaan Biznet, perusaah sekelas Akamai adalah perusahaan yang
tidak main-main apabila telah memberikan kepercayaan tinggi kepada perusahaan
sekelas Biznet di Indonesia.

Dalam membangun Strategi Samiudra Biru ada empat rangkaian strategi
yang perlu diperhatikan dari titik’awdl adalah manfaat pembeli, harga, biaya dan
pengadopsian, seperti dijelaskan‘melalui Gambar 5.20, sebagai berikut.

Manfaat bagi pembeli¢ Untuk mencapa ide bisnis perusahaa sudah terdapat
manfaat yang istimewa/ludr biasa bagi pembeli, Biznet telah mampu menciptakan
suatu nilai dari preduk atau jasa yang telah di aplikasikan menjadi suatu jasa baru
yang di hadirkan'dalam pasar. Tanpa mengurangi fungsi utama dari produk atau jasa
yang ditawarkan; walaupun terdapat faktor yang dikurangi, malahan terdapat faktor
yang dibuang walaupun pada sektor industri yang sama masih menjadi hal yang
standar. Dimana jalur harga yang sudah ditempatkan pada standar yang tidak terlalu
tinggi dari yang sudah di tawarkan dalam industri, menjadi suatu tahapan pemikiran
dari perusahaan untuk melanjutkan tahapan setelah manfaat pembeli memang benar-

benar telah terpenuhi.
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Manfaat Pembeli
layanan internet kapasitas besar

No = Rethink

Yes

\4
Harga

Harga sudah terjangkau oleh pelanggan

personal, home user, small corporate No = Rethink

v

Biaya
Pembangunan jaringan sendiri akan
memberikan harga terendah No - Rethink

Yes

Yes I

v

Adopsi
Siap menghadapi hambatan,
investasi, R&D, HRDgdan Izin No = Rethink

Yes

Siap Menjalankan

Gagasan Samudra Biru

Gambar’5.20 Rangkaian Strategi Samudra Biru

Harga:” Harga yang ditawarkan Biznet dengan adanya nilai tersebut masih
dapat dijangkau oleh target pembeli sehingga harga tetap mampu dijangkau oleh
konsumen industri sejenis atau mampu dijangkau dari non konsumen yang sedang
berada diluar target pasar industri yang berlaku saat sekarang. Sebab pasar
mengharapkan harga yang ada, harus berada dibawah atau relatif dari suatu harga
yang mampu dijangkau oleh konsumen dalam industri sejenis. Tahapan dari harga
yang ditawarkan ini, telah mampu dijangkau oleh pasar sehingga dapat dilanjutkan

ke langkah berikutnya.
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Biaya: Untuk bisa mencapai biaya sasaran demi meraih laba pada harga
tersebut, Biznet telah melakukan suatu kalkulasi menyeluruh dari seluruh biaya
perusahaan, investasi, biaya operasional, biaya promosi dan hal-hal lain yang tidak
bisa dihindarkan terhadap perubahan nilai produk atau jasa yang akan ditingkatkan
ternyata tidak bisa menguntungkan bagi perusahaan. Meningkatkan faktor-faktor
yang perlu ditingkatkan, menciptakan faktor-faktor yang baru agar konsumen
memperolah manfaat lebih tinggi, tetapi perusahaan harus mampu menciptakan laba
perusahaan secara baik. Berdasarkan penghitungan perusahaan Biznet, biaya yang
ditarget telah terpenuhi sehingga ide-ide samudra biru tidak perlu‘dipikirkan kembali,
langsung dilanjutkan pada jalur adopsi.

Pengadopsian: Hambatan-hambatan dalam menjalankan strategi ini sudah
bisa diatasi. Diantaranya adalah hambatan ekSternal” berupa perizinan dari
departemen komunikasi dan infromatika, diperiukar izin penyelenggaraan jaringan
tetap terutup berbasiskan fiber optic. Semfuashambatan internal maupun eksternal
ditangani semua secara langsung oleh tiin-perusahaan Biznet.

Dari keempat rangkaian Strafegi diatas, Biznet dapat disebut telah
menjalankan rangkaian strategi ‘secdra benar, setelah mencermati jalan yang perlu
ditempuh untuk menemukan.berbagai kemungkinan samudra biru, membangun
kanvas strategi untuk/mengungkapkan strategi samudra biru di masa depan maka
membangun model.bisnis kuat untuk memastikan bahwa perusahaan bisa mencetak
laba yang sehat dari ide samudra biru harus dijalankan secara benar. Bila secara
keselurultan darr’empat rangkaian strategi diatas, perusahaan Biznet telah ditemukan
oleh peneliti”dapat terjawab dengan baik, seperti pada alur Gambar 5.20 maka ide

samudra biru dapat dijalankan secara komersial dan layak untuk dijalankan.

B Menguji Manfaat Istimewa

Perusahaan memerlukan pengujian terhadap manfaat bagi pembeli,
perusahaan Biznet melakukan banyak percobaan dari laboratorium teknik dan
pengembangan di internal perusahaan. Agar tidak terjadi kegagalan terhadap nilai

istimewa yang diterima pelanggan, karena perusahaan terus-menerus melakukan
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kajian terhadap kebaruan dari jasa yang akan ditawarkan kepada konsumen. Dalam
menguji manfaat istimewa dari strategi samudra biru tidak terlepas dan mampu lulus
dari uji litmus dalam artian mampu fokus, menjadi divergen dan memiliki moto yang

memikat dan menarik pembeli.

B.1 Fokus

Perusahaan Biznet tetap fokus pada usaha untuk menciptakan yang lebih
baik dimasa depan, dan memberikan lebih dari pada yang diharapkan dari pembeli,
kecepatan akses mampu sampai melebihi batas yang ada selama ini, hingga sebesar
20 mega bit per detik, baik pada pembeli yang sama maupun bagi pembeli yang
belum disasar atau keluar dari jangkauan saat sekarang,sagah mémberikan manfaat
nilai bagi pembeli yang terabaikan. Fokus perusahaan” Biznet, pada faktor-faktor
utama yang menuntun pembeli untuk bertukar snelintasi industri-industri alternatif
dan menghilangkan serta mengurangi elemén-elefnen lain, agar bisa menciptakan
samudra biru dengan ruang pasar barus/Tidak hanya berfokus memperbaiki posisi

kompetitif di dalam kelompok strategis;

Gambar 5.21 Harga Layanan Usaha Biznet

B.2 Gerak Menjauh

Biznet dapat memberikan harga terbaik kepada konsumen, karena tidak
banyak biaya yang harus dikeluarkan di karenakan perusahaan tidak dibentuk secara
reaktif dalam usaha mengikuti irama kompetisi. Kemiripan dalam memberikan
pelayanan dial-up, wire-less dan microwave tidak diberikan dalam penyelenggaraan
jasa internet yang terjadi pada umumnya, Biznet telah melakukan strategi gerak
menjauh atau divergensi dengan memberikan harga terendah dibandingkan pesaing

sehingga tidak perlu melakukan investasi ekstra kerjasama dengan penyelenggara
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dial-up, penyelenggara microwave dan penyelenggara wire-less. Akses unlimited
atau “tanpa batas” adalah harga yang dapat diberikan oleh Biznet dengan kecepatan
768Kbps, 500 ribu rupiah sebagai harga terendah dibandingkan dengan yang

diberikan penyelenggarakan jasa internet lain.

Tabel 5.11 Harga Prepaid Broadband Biznet

Sebaliknya, para pesaing pada umumiiya berinvestasi pada semua faktor
kompetitif dalam industri penyelenggara jasa infernet sehingga menjadi semakin
sulit untuk menyaingi harga Biznet. M¢lalui strategi samudra biru, kurva nilai dari
para pesaing perusahaan hampir sdentikdan, karenanya, bisa dirangkum dalam
kanvas strategi oleh satu kurva ‘hilaiys€suai dengan strategi samudra biru yang telah
menerapkan empat langkali inénghilangkan, mengurangi, meningkatkan dan
menciptakan, agar dapat membedakan dengan profil umumnya. Terdapat contoh
harga dari perusahaan pésaing, yang tidak bisa memberikan harga terbaik, maupun

keunggulan yangunengalahkan dari kecepatan akses Biznet berikan.

Tabel 5.12 Harga Pesaing (Indonet, 2009)
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B.3 Motto

Strategi yang baik akan memiliki moto yang jelas dan memikat. Sebuah
moto yang bagus tidak hanya harus mampu menyampaikan pesan secara jelas, tapi
juga mengiklankan penawaran produk atau jasanya secara jujur. Apabila tidak
demikian, konsumen akan hilang kepercayaan dan minat. Moto dari Biznet; “the
fastest broadband internet service via fiber optic”. Moto “tercepat dari layanan
internet broadband fiber optic” yang akan menyulitkan bagi penyelenggara jasa
internet lain dengan mengunggulkan dial-up, dedicated copper, wire-less dari
dedicated microwave atau satellite, yang memberikan pelayanan(Standar, kecepatan

lebih lambat, dan harga lebih mahal.

Gambar 5.22 Motto Memikat

Setelah melakuKan tiga hal diatas, perusahaan Biznet dapat menilai dimana
dan bagaimana ‘preduk atau jasa baru akan mengubah kehidupan para pembeli.
Perbedaan sudut pandang semacam itu penting karena ini berarti bahwa cara sebuah
produk atau-jasa dikembangkan tidak berkutat pada kemungkinan-kemungkinan
teknis, melainkan lebih pada manfaat bagi pembeli.

Pengalaman seorang pembeli biasanya bisa dipecah menjadi siklus enam
tahap, yang berjalan secara berangkai mulai dari pembelian hingga pembuangan.
Tiap-tiap tahap mencakup beragam pengalaman khas. Melalui Tabel 5.13
menunjukkan bagaimana sebuah perusahaan bisa mengidentifikasi titik-titik paling

menarik untuk membuka manfaat istimewa.
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Tabel 5.13 Peta Manfaat Pembeli Biznet dengan yang lain

k= Enam Tahap dari Siklus Pengalaman Pembeli

‘c 1 2 3 4 5 6

= Pembelian |Pengiriman|Penggunaan| Pelengkap |Perawatan|Pembuangan
£ | Produktifitas Beda Beda Beda Beda Beda Beda

g Kesederhanaan Beda Beda Beda Beda Beda Beda

% | Kenyamanan Beda Beda Beda Beda Beda Beda

£ | Risiko Beda Beda Beda Beda Beda Beda

& | Keceriaan dan citra Beda Beda Beda Beda Beda Beda

W ["Keramahan terhadap lingkungan Beda Beda Beda Beda Beda Beda

B.4 Siklus Pengalaman Pribadi

Untuk menguji manfaat istimewa, Biznet telah memeriksa apakah produk
yang ditawarkan telah menghilangkan hambatan-hambatan terbesar terhadap
manfaat melintasi keseluruhan siklus pengalaman pembeli bagikonsumen dan non
konsumen. Hambatan-hambatan terbesar bagi manfdat’ sering kali merupakan
peluang terbesar untuk membuka nilai istimewd. Melalui Tabel 5.14 dapat dibuat
pertanyaan terhadap 26 ruang pada manfdat pefnbeli disini dapat dengan jelas
melihat bagaimana dan apakah, ide baru, yang diciptakan telah memungkinkan
bermanfaat dan berbeda dibandingkan dengan produk-produk yang sudah ada, tapi
juga menghilangkan hambatan-hambatan terbesar terhadap manfaat yang
menghalangi usaha, untuk nierignbah non kosumen menjadi konsumen. Jika produk
yang digambarkan dalam( tifik-titik tabel terdapat di ruang yang sama dengan
pemain-pemain lainhyas/ kemunginan besar produk yang ditawarkan bukanlah
produk samudra, birv”atau kemungkinan produk hanya inovasi demi kepentigan

inovasi semata atau perbaikan dari produk yang sudah ada.

Tabel 5.14 Menyingkirkan Hambatan bagi Manfaat Pembeli

Pembelian [Pengiriman fPenggunaan [Pelengkap |Perawatan [Pembuangan
Produktifitas konsumen  Makin tinggi setelah menggunakan serat optik Biznet
Kesederhanaan Biznet tidak terhambat dari pihak ketiga

Kenyamanan Secara total Biznet berbeda dengan kompetitor

Risiko Fiber Optic, banyak menghilangkan delay

Keceriaan dan citra Biznet merupakan jaminan dan keistimewaan

Keramahan lingkungan  Total dari kantor, produk, dan pelayanan SDM Biznet
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Setelah lulus tes dari pengujian enam langkah menyingkirkan hambatan

bagi manfaat pembeli, Biznet mendapatkan pemasukan besar dari produk yang

ditawarkan dengan memasang harga strategis yang tepat. Langkah ini memastikan

bahwa pembeli tidak hanya akan atau ingin membeli produk semata, tetapi juga

memiliki kemampuan untuk membayarnya. Banyak perusahaan mengambil jalan

sebaliknya, yaitu pertama-tama mereka menguji batasan produk atau jasa pada

peluncuran ide bisnis baru dengan membidik konsumen yang haus segala sesuatu

yang baru dan yang tidak ambil pusing soal harga, setelah bebétapa lama, barulah

mereka menurunkan harga untuk menarik pembeli umum. Nagwn Biznet sejak awal

telah menetapkan berapa harga yang bisa dengan cepat, mieraih banyak pembeli

sasaran.

Langkah 1: Mengidentifikasi Koridor

Tiga Jenis Produk/Jasa Alternatif

Langkah2:Ménentukan level tertentu
dalam Kkoridor harga

Bentuk
yang sama

Bentuk beda, | Bentuk dan
Fungsi Sama | Fungsi Berbeda,
tujuamn sama

Pemberian
Harga

O
O

-

Tingkat perlindungan
sumber daya dan
perlindungan hukum

<~

O

Koridor

Harga Masa O

Rp. 1 juta Batas Atas

Rp. 500.000,-
yang sulit di tiru

Rp.750.000 Sedang

Rp. 750.000
yang sedang

Rp. 500.000

O
O

Rp. 1jt>
MUDAH DITIRU

Ukuran lingkaran sebanding denganJumlah
pembeli yang bisa ditarik suatu Produk/jasa

Gambar 5.23 Koridor Harga Masa

Karena keeksklusifan dari produk yang ditawarkan Biznet tidak ada risiko,

adanya penumpang gratisan. Seperti konsep-konsep pembangunan infrastruktur fiber

optic, merupakan keunikan tersendiri dalam industri, banyak dari ide-ide samudra

biru paling kuat memiliki nilai istimewa tanpa perlu melakukan penemuan teknologi
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baru, tetapi Biznet mampu melakukan inovasi nilai terhadap manfaat pembeli dengan
harga secara bersamaan.

Karena tingginya potensi adanya penumpang gratisan, reputasi sebuah
produk Biznet telah dibangun sejak hari pertama, karena pengembangan merek
semakin tergantung pada rekomendasi mulut-ke-mulut yang menyebar dengan cepat
melalui masyarakat jaringan era baru. Perusahaan Biznet, karenanya; harus mulai
dengan sebuah tawaran yang tidak bisa ditolak pembeli dan harus menjaganya
sedemikian rupa supaya tidak terjadi peniruan oleh penumpang gratisan. Inilah yang
menyebabkan pemberian harga sebagai sesuatu yang penting s€hingga perusahaan
semacam Indosat juga akan memanfaatkan jaringan Metro-Nét Biznet.

Pemberian harga strategis membahas pertanyaamy sebagai berikut; Apakah
produk yang ditawarkan sudah diberi harga yang sfianipd menarik banyak pembeli
sasaran sejak awal sehingga mereka memilikiskémampuan untuk membelinya?
Ketika manfaat istimewa digabungkan dengan,pemberian harga strategis orang pun
menjadi segan meniru. Strategi samudra-biru-telah memberikan suatu alat bernama
koridor harga masa untuk membanty” Biznet mendapatkan harga tepat yang sulit
ditolak pembeli. Harga yang tepat itutidak mesti merupakan harga yang rendah. Alat
ini melibatkan dua langkalryang’berbeda tapi saling terikat seperti pada Gambar 5.23

diatas.

C Laba Perusahaan Biznet

Melalui inisiatif penciptaan strategi samudra biru, perusahaan Biznet bisa
mendapatkan-tata-rata 51 persen laba total (Gambar 4.1) selama empat tahun sejak
tahun 2005 sehingga Biznet belum berhasil mencapai 61 persen laba total atau lebih
berdasarkan strategi samudra biru, seperti teori dari strategi samudra biru telah
melakukan penelitian pada 108 perusahaan, dimana hanya 14 persen perusahaan
yang berhasil dengan inisiatif dengan tujuan menciptakan pasar baru tanpa ada

pesaing seperti halnya keberhasilan dari samudra biru.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

A KESIMPULAN
Berdasarkan pustaka yang telah diambil dari teori strategi samudra biru

yang penulis lakukan dengan penelitian pada perusahaan penyelenggara jasa internet
PT Supra Primatama Nusantara (Biznet), dapat membuktikan atas kebenaran
terhadap landasan teori, khususnya penciptaan pasar baru tanpa ada pesaing.
Berdasarkan dengan data-data penelitian yang dihimpun dari/studi arsip dan
observasi pada perusahaan Biznet, dan melalui analisa triangtlasi data atas faktor-
faktor dari teori yang terdapat pada strategi samudfal-bir(; maka penulis dapat
mengetahui peningkatan nilai dari produk atau€jasa. yang ditawarkan sehingga
mencapai laba perusahaan yang tinggi demgad meéngurangi beberapa hal yang
ditawarkan oleh industri yang telah ada.

Penulis menemukan beberapa _hal dari penelitian perusahaan Biznet
terhadap keberhasilan dari faktor<faktor strategi samudra biru, terdapat beberapa hal
temuan sebagai berikut:

1) Faktor-faktor  dari-.stfategi samudra biru pada produk Metro-Net
berbasiskanysefat/optik perusahaan Biznet, diantaranya dengan menerapkan
empat, fangkah strategi samudra biru; menghilangkan, mengurangi,
meningKatkan dan menciptakan, agar dapat membedakan dengan profil
uthumnya. Dimana perusahaan Biznet, telah menghilangkan pelayanan
kepada pelanggan, berupa akses dial-up, yang berakibat hilangnya biaya
sewa kabel dengan penyelenggara jaringan dan biaya administrasi dari
perusahaan telekomunikasi jaringan. Menghilangkan dedicated akses atau
dedicated line dengan penyelenggara jaringan, telah berhasil
menghilangkan biaya administrasi dan pemeliharaan, atas minimum biaya-
minimum yang harus dibayar Biznet atau industri umumnya, yang
berakibat berkurangnya layanan yang dapat diperoleh pelanggan dari

Biznet dibandingkan dari perusahaan penyelenggara jasa akses internet lain.
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2) Produk Metro-Net berbasiskan serat optik dari Biznet telah berhasil sebagai
produk pionir yang keluar dari pasar persaingan saling makan memakan
dan dapat menciptakan pasar baru tanpa ada pesaing yang meningkatkan
kepercayaan perusahaan Biznet sebagai perusahaan pendatang baru dapat
mensejajarkan dengan perusahaan besar lain, seperti; PT Indosat, PT
Exelcomindo, PT Lintas Arta.

3) Walaupun perusahaan Biznet telah melakukan usaha dengan inisiatif
penciptaan strategi samudra biru, perusahaan Biznet belum mampu
mendapatkan rata-rata 61 persen laba total atau lebih} “seperti teori dari
strategi samudra biru. Dimana pencapaian dari  faste~laba total Biznet
selama berinisiatif menjalankan strategi samudra_biru sejak tahun 2005
hingga tahun 2008, peneliti mendapatkan dngka’pendapatan total rata-rata

sebesar 51 persen saja.

B. SARAN
Berdasarkan hasil penelitiatp~pada perusahaan Biznet, peneliti dapat

memberikan masukan kepada manajer atau pengambil keputusan perusahaan agar
didalam pemilihan strategi ‘p€njasaran yang diambil dapat menggunakan faktor-
faktor dalam kajian strategi“samudra biru yaitu mencermati industri alternatif
merupakan usaha ‘wntwk” keluar dari persaingan yang berdarah-darah dan
meningkatkan fiilaimanfaat bagi konsumen dengan harga secara bersama.

1) Faktorsfaktor dari strategi samudra biru pada produk Metro-Net
berbdsiskan serat optik perusahaan Biznet, merupakan perusahaan jasa,
selanjutnya bagi perusahaan yang akan melakukan pemasaran jasa dapat
dilakukan dengan metode analisis strategi samudra biru.

2). Walaupun produk Metro-Net berbasiskan serat optik dari Biznet telah
berhasil sebagai produk yang keluar dari pasar persaingan saling makan
memakan dan dapat menciptakan pasar baru tanpa ada pesaing, penulis
juga berharap bagi peneliti lain untuk melakukan kajian lebih lanjut

terhadap penelitian kuantitatif untuk manambah ilmu pengetahuan dan
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menambah perbendaharaan perpustakaan bagi kemajuan pendidikan
maupun dunia usaha terhadap metode strategi samudra biru.

3). Karena perusahaan Biznet selama berinisiatif menjalankan strategi samudra
biru sejak tahun 2005 hingga tahun 2008, peneliti mendapatkan angka
pendapatan total rata-rata sebesar 51 persen saja, tetapi disini perusahaan
Biznet dapat lebih melibatkan seluruh tim untuk memahami terhadap
faktor-faktor strategi samudra biru yang bisa mencapai pendapatan lebih
dari 61 persen. Sedangkan bagi perusahaan yang baru menjalankan
pemasaran dapat memilih strategi samdura biru dalam, usaha untuk
memenangkan persaingan selain dari banyak pilihan-strategi perusahaan

yang bisa dilakukan.
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LAMPIRAN - 1: Surat izin tempat penelitian
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LAMPIRAN - 2: PEDOMAN OBSERVASI

1. Kegiatan yang dilakukan terkait dengan pemasaran produk.
2. Orang dan Jabatan yang terkait dalam kegiatan pemasaran.
3. Frekuensi kegiatan

4. Reaksi pelanggan terhadap kegiatan yang dilakukan.

5. Bagaimana perusahaan merespon reaksi pelanggan
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