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DINAMIKA PERSAINGAN
Oleh: Besar Agung Martono dan Titing Widyastuti

Abstrak

Perkembangan teknologi digital telah mengubah lanskap persaingan bisnis di
berbagai industri di Indonesia. Inovasi teknologi menjadi kunci utama dalam
membangun keunggulan kompetitif di pasar digital. Paper ini bertujuan untuk
menganalisis bagaimana inovasi teknologi memengaruhi dinamika persaingan di
berbagai industri di Indonesia, serta strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaan
untuk mempertahankan dan meningkatkan posisi kompetitif mereka. Melalui
pendekatan studi kasus, penelitian ini mengkaji beberapa industri seperti e-
commerce, fintech, transportasi, dan manufaktur. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa adaptasi terhadap teknologi digital, kolaborasi ekosistem, dan pemanfaatan
data menjadi faktor kunci dalam menghadapi persaingan di era digital.

Kata Kunci: Inovasi teknologi, persaingan digital, keunggulan kompetitif, pasar
digital, Indonesia.

1. Pendahuluan

Perkembangan teknologi digital telah membawa transformasi signifikan
dalam berbagai sektor ekonomi di Indonesia. Inovasi teknologi tidak hanya
mengubah cara bisnis dijalankan, tetapi juga menciptakan dinamika
persaingan yang semakin ketat. Perusahaan yang mampu beradaptasi dengan
cepat dan memanfaatkan teknologi secara efektif dapat membangun
keunggulan kompetitif di pasar digital.

Buku ini bertujuan untuk:

1. Menganalisis peran inovasi teknologi dalam membentuk dinamika
persaingan di pasar digital.

2. Mengidentifikasi strategi yang digunakan oleh perusahaan di berbagai
industri untuk menghadapi persaingan digital.



3. Memberikan rekomendasi bagi perusahaan dalam membangun
keunggulan kompetitif di era digital.

2. Tinjauan Literatur
2.1 Inovasi Teknologi dan Transformasi Digital

Inovasi teknologi merupakan pendorong utama transformasi digital.
Menurut Tidd dan Bessant (2018), inovasi teknologi mencakup
pengembangan produk, proses, dan model bisnis baru yang dapat
meningkatkan efisiensi dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan. Di
Indonesia, adopsi teknologi seperti Internet of Things (IoT), kecerdasan
buatan (Al), dan big data telah mengubah cara perusahaan beroperasi
dan bersaing.

2.2 Dinamika Persaingan di Pasar Digital

Pasar digital ditandai dengan persaingan yang intensif dan perubahan
yang cepat. Perusahaan tidak hanya bersaing dengan pesaing tradisional,
tetapi juga dengan pemain baru yang memanfaatkan teknologi untuk
menawarkan solusi inovatif. Menurut Porter (2001), keunggulan kompetitif
di era digital dapat dicapai melalui diferensiasi, biaya rendah, dan fokus
pada segmen pasar tertentu.

2.3 Studi Kasus di Indonesia

Indonesia sebagai salah satu negara dengan pertumbuhan ekonomi digital
tercepat di Asia Tenggara menjadi konteks yang menarik untuk dikaji.
Industri seperti e-commerce, fintech, transportasi, dan manufaktur telah
menunjukkan bagaimana inovasi teknologi dapat menciptakan peluang
baru dan tantangan persaingan.

3. Metodologi

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi
kasus. Data dikumpulkan dari mahasiswa Program Studi S2 Magister
Manajemen Universitas IPWIJA Angkatan 2023/2024 melalui wawancara
mendalam, studi literatur, dan analisis data sekunder dari berbagai industri di
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Indonesia. Studi kasus dipilih untuk memberikan gambaran mendalam tentang
bagaimana inovasi teknologi memengaruhi dinamika persaingan di pasar

digital.
4. Hasil dan Pembahasan

Hasil pembahasan ditampilkan dalam bentuk Book Chapter atau Bab Buku
masing-masing mahasiswa yang terlibat dalam penulisan buku ini.



INDUSTRI TEKNOLOGI DATA

Oleh: Bagus Rully Muttaqien

Pendahuluan

Dalam era digital yang semakin maju, kemampuan untuk mengelola dan
memanfaatkan data secara efektif menjadi salah satu kunci utama
keberhasilan bisnis. Data Management Platform (DMP) memainkan peran
penting dalam mengumpulkan, menyimpan, dan menganalisis data besar (Big
Data) serta mendukung implementasi kecerdasan buatan (Al) yang semakin
kompleks. Di tengah persaingan global yang ketat, membangun keunggulan
kompetitif melalui inovasi teknologi dan adaptasi lokal menjadi strategi esensial
bagi perusahaan yang ingin mempertahankan posisinya di pasar.

SOLUSI247, sebagai perusahaan lokal yang bergerak di bidang Big Data
dan Al, memahami betul dinamika pasar Indonesia yang unik. Produk DMP
yang kami kembangkan tidak hanya sekadar platform pengelolaan data, tetapi
juga dirancang khusus untuk memenuhi kebutuhan spesifik pelanggan di dalam
negeri. Keunggulan ini memberikan kami posisi yang kuat dalam menghadapi
pesaing multinasional yang memiliki sumber daya lebih besar namun kurang
memahami konteks lokal. Dengan pendekatan yang lebih personal dan
responsif, SOLUSI247 mampu menawarkan solusi yang lebih relevan dan
efektif bagi berbagai instansi, baik swasta maupun pemerintah.

Selain itu, sebagai produk karya anak bangsa, DMP SOLUSI247
menawarkan fleksibilitas yang tinggi dalam penambahan fitur sesuai dengan
kebutuhan pelanggan. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan
platform dengan berbagai skenario bisnis tanpa harus terikat pada fitur-fitur
yang tidak relevan. Kemampuan untuk beradaptasi ini tidak hanya
meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi juga memperkuat hubungan jangka
panjang antara SOLUSI247 dan kliennya. Dengan demikian, kami dapat



memastikan bahwa setiap solusi yang diberikan benar-benar sesuai dengan
ekspektasi dan kebutuhan spesifik pelanggan.

Salah satu aspek terpenting yang menjadi nilai tambah dari DMP lokal ini
adalah jaminan kedaulatan data. Di tengah kekhawatiran global mengenai
keamanan dan privasi data, produk kami memastikan bahwa data pelanggan
diproses dan dikelola sepenuhnya di dalam negeri. Hal ini tidak hanya
mengurangi risiko kebocoran data ke luar negeri, tetapi juga mendukung upaya
nasional dalam menjaga kedaulatan data sebagai pilar kemandirian bangsa.
Dengan kontrol penuh terhadap data, perusahaan dan institusi pemerintah
dapat menjalankan operasionalnya dengan lebih aman dan terjamin,
memperkuat kepercayaan serta kepatuhan terhadap regulasi yang berlaku.

Melalui pengembangan DMP yang berfokus pada keunggulan kompetitif
ini, SOLUSI247 berkomitmen untuk terus berinovasi dan memberikan solusi
terbaik bagi pelanggan di Indonesia. Dengan menggabungkan teknologi
canggih, fleksibilitas tinggi, dan dukungan lokal yang maksimal, kami yakin
dapat membantu perusahaan-perusahaan di tanah air untuk meraih
kesuksesan dalam menghadapi tantangan dan dinamika pasar yang terus
berubah. Keunggulan kompetitif yang kami bangun bukan hanya sekadar
keunggulan produk, tetapi juga mencerminkan dedikasi kami dalam
mendukung kemandirian dan kemajuan teknologi Indonesia.

1.1 Dinamika Persaingan di Perusahaan Big Data dan Al

PT. Dua Empat Tujuh kemudian akan disebut SOLUSI247 adalah
perusahaan Teknologi Data, Informasi dan Komunikasi yang berdiri sejak tahun
2000, berfokus pada pemrosesan data berskala besar dan sistem
berteknologi tinggi. Saat ini SOLUSI247 memiliki lebih dari 500 karyawan, di
3 kantor, Jakarta, Bandung dan Yogyakarta. Dengan pengalaman lebih dari
24 tahun dalam mengelola proyek Big Data di industri telekomunikasi
menjadikan Solusi247 sebagai perusahaan big data dan kecerdasan artifisial
yang diakui dan terpercaya di Indonesia.



Berikut adalah analisis persaingan menggunakan kerangka Porter’s 5
Forces untuk SOLUSI247, perusahaan IT yang bergerak dalam produk Data
Management Platform (DMP)

1. Ancaman Pendatang Baru

® Barriers to Entry Industri teknologi, khususnya Big Data dan Al,
memerlukan investasi besar dalam hal infrastruktur dan pengembangan
teknologi. SOLUSI247 memiliki keunggulan ini, yang dapat menyulitkan
pendatang baru untuk bersaing.

® Brand dan Reputasi Sebagai perusahaan yang telah beroperasi cukup
lama, SOLUSI247 memiliki reputasi yang kuat dan portofolio yang solid,
yang dapat mengurangi daya tarik pembeli terhadap pendatang baru.

® Kepercayaan Pelanggan Penggunaan DMP memerlukan kepercayaan
tinggi karena berurusan dengan data sensitif. Pendatang baru mungkin
menghadapi kesulitan dalam mendapatkan kepercayaan ini
dibandingkan SOLUSI247.

2. Daya Tawar Pemasok

® Ketergantungan pada Teknologi Pihak Ketiga SOLUSI247 mungkin
bergantung pada perangkat keras atau perangkat lunak dari pemasok
besar. Jika pemasok ini memiliki dominasi di pasar, mereka dapat
menaikkan harga atau menurunkan kualitas produk mereka.

® OpsiAlternatif Jika SOLUSI247 memiliki akses ke pemasok alternatif
atau mampu mengembangkan teknologi sendiri, daya tawar pemasok
dapat ditekan. SOLUSI247 dapat mengurangi ketergantungan dengan
menggunakan solusi berbasis open-source atau melakukan kerjasama
strategis dengan pemasok yang lebih kecil.

3. Daya Tawar Pembeli

® Fokus pada Nilai Tambah Pembeli, terutama perusahaan besar yang
memanfaatkan DMP, seringkali memiliki pilihan produk dari banyak



perusahaan. Mereka cenderung mencari produk yang memberikan nilai
lebih dari sisi fitur, keamanan, dan integrasi.

Kompetisi Harga Jika pesaing menawarkan solusi dengan harga lebih
rendah, daya tawar pembeli meningkat, memaksa SOLUSI247 untuk
lebih kompetitif baik dalam harga maupun kualitas layanan.

Loyalitas Pelanggan SOLUSI247 perlu fokus pada pengembangan
hubungan jangka panjang dengan pelanggan, misalnya melalui layanan
dukungan yang baik, peningkatan fitur secara berkala, dan penawaran
paket yang fleksibel.

4. Ancaman Produk atau Jasa Pengganti

Inovasi Teknologi Teknologi cloud-based atau platform yang lebih
sederhana dan murah dapat menjadi ancaman. SOLUSI247 harus terus
memantau perkembangan teknologi baru dan memastikan produk
mereka memiliki keunggulan kompetitif.

Penggantian Manual Beberapa perusahaan mungkin beralih
menggunakan metode pengelolaan data tradisional yang lebih
sederhana jika mereka merasa DMP terlalu kompleks atau mahal.
SOLUSI247 perlu memastikan bahwa platform mereka mudah
digunakan dan hemat biaya.

5. Persaingan Antar Perusahaan dalam Industri

Pasar Kompetitif Ada banyak pemain besar dan kecil di industri DMP,
sehingga persaingan sangat ketat. SOLUSI247 harus terus
meningkatkan inovasi produk agar tidak tertinggal dari pesaing.

Diferensiasi Menawarkan fitur unik yang sulit ditiru oleh kompetitor dapat
menjadi kunci. Misalnya, integrasi Al yang lebih dalam dalam solusi DMP
SOLUSI247 dapat menjadi pembeda di pasar yang kompetitif.

Skalabilitas Memiliki produk yang dapat dengan mudah diadaptasi
oleh bisnis dari berbagai ukuran dan sektor dapat memperkuat posisi
SOLUSI247 dalam persaingan pasar.



Tambahan berdasarkan pengalaman pribadi

Dari pengalaman pribadi saya dalam mengelola produk DMP di
SOLUSI247, kami sering berhadapan langsung dengan perusahaan
multinasional yang memiliki basis pelanggan yang luas di seluruh dunia. Namun,
meski kami adalah perusahaan lokal, produk DMP kami mampu bersaing
secara langsung karena memiliki keunggulan yang dihasilkan dari riset di
dalam negeri dan kemudahan dukungan yang kami berikan kepada pelanggan.
Salah satu faktor penting yang sering kali menjadi penentu pilihan pelanggan
adalah dukungan lokal yang responsif, yang menjadi nilai tambah dalam
menghadapi persaingan internasional.

Selain itu, produk DMP kami telah terbukti di berbagai instansi, baik
swasta maupun pemerintahan, yang menunjukkan bahwa produk kami dapat
beradaptasi dengan berbagai kebutuhan bisnis dan regulasi yang berbeda.
Kami juga memiliki keunggulan dalam hal fitur. DMP kami tidak hanya berfokus
pada pengelolaan data tetapi juga menawarkan solusi yang lebih
komprehensif, seperti Big Data Platform, RDBMS, Al Platform, Data Masking,
Blockchain, Container, hingga Cyber Security. Fitur-fitur ini memberikan
fleksibilitas dan kapabilitas yang lebih luas dibandingkan dengan produk
serupa dari kompetitor.

Keunggulan lain yang kami miliki adalah penggunaan Apache Vanilla
sebagai dasar open-source dari produk kami. Hal ini memungkinkan kami
untuk menawarkan produk dengan harga yang sangat kompetitif sambil tetap
memberikan fitur yang jauh lebih kaya. Kami juga mendukung produk kami
dengan tools pengembangan buatan sendiri, yang dirancang khusus untuk
kebutuhan data engineering, data analytics, dan deep learning, sesuatu yang
jarang ditemukan di produk lain. Kombinasi antara fitur lengkap, harga
kompetitif, dan dukungan lokal yang kuat memberikan kami keunggulan
strategis dalam menghadapi persaingan ketat.

Saya menggarisbawahi pentingnya memahami posisi kompetitif
perusahaan dalam setiap aspek, dan saya setuju bahwa Porter’s 5 Forces



memberikan kerangka yang baik untuk menganalisis hal tersebut. Berdasarkan
pengalaman saya, elemen seperti dukungan lokal yang kuat dan kemampuan
untuk menawarkan lebih banyak fitur dengan harga yang kompetitif adalah
faktor kunci dalam mempertahankan daya saing kami di pasar DMP yang
sangat kompetitif. Ini adalah strategi yang telah membantu kami dalam
memperkuat hubungan dengan pelanggan dan mempertahankan pangsa
pasar meskipun menghadapi persaingan dari perusahaan besar multinasional.

KESIMPULAN
ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v

1.2 Inovasi Teknologi Implementasi Big Data dan Al
1.2.1 Inovasi Teknologi Data Platform

Data Management Platform (DMP) tidak bisa hanya berfungsi sebagai
alat pengolahan data tradisional. Untuk memberikan nilai tambah yang lebih
besar, DMP harus mampu beradaptasi dengan berbagai inovasi teknologi.
Pada SOLUSI247, kami telah mengembangkan produk DMP yang tidak hanya
menangani penyimpanan dan pengelolaan data, tetapi juga mendukung
berbagai teknologi yang relevan untuk bisnis modern, khususnya dalam konteks
Big Data dan Al. Inovasi ini memungkinkan perusahaan memanfaatkan DMP
sebagai fondasi strategis yang komprehensif dalam mengelola,
mengamankan, dan menganalisis data mereka.



Cybersecurity

Data
Masking

@haquﬂ

Salah satu inovasi terpenting dari DMP kami adalah kemampuan
menangani Big Data menggunakan Hadoop. Hadoop memungkinkan
pengolahan dan penyimpanan data dalam skala besar secara efisien. Ini
sangat penting bagi perusahaan yang menghadapi pertumbuhan data yang
eksponensial, baik dari interaksi pengguna, transaksi bisnis, maupun sistem
loT. Selain itu, integrasi dengan RDBMS (Relational Database Management
System) menambah fleksibilitas bagi perusahaan yang masih bergantung
pada data terstruktur dalam operasional sehari-hari. Kombinasi keduanya
membuat platform kami mampu mengelola data dalam berbagai format, baik
terstruktur maupun tidak terstruktur, serta memungkinkan analisis yang lebih
mendalam dan kaya akan insight.

Selain pengelolaan data, DMP SOLUSI247 juga mendukung Container
dan microservices, yang memberikan solusi teknologi berbasis cloud dengan
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skalabilitas tinggi. Dalam arsitektur modern, microservices memungkinkan
aplikasi untuk dibagi ke dalam komponen-komponen yang lebih kecil, sehingga
pengembangan, pengujian, dan deployment bisa dilakukan lebih cepat dan
efisien. Dengan dukungan Container, aplikasi-aplikasi ini dapat dijalankan di
berbagai lingkungan tanpa perubahan signifikan. Ini memberikan perusahaan
kemampuan untuk beradaptasi lebih cepat dengan kebutuhan bisnis yang
berubah-ubah dan mempercepat proses inovasi teknologi mereka.

Dari sisi keamanan, platform DMP kami telah dilengkapi dengan
Blockchain Platform dan Data Masking. Teknologi blockchain memberikan
keamanan ekstra dengan memastikan integritas data, sehingga perubahan
pada data bisa dilacak dan diotentikasi. Ini sangat penting dalam menjaga
kepercayaan dan transparansi, terutama dalam industri yang menangani data
sensitif seperti keuangan dan pemerintahan. Sementara itu, Data Masking
menyediakan lapisan perlindungan tambahan untuk data sensitif dengan
menyembunyikan informasi penting dari akses yang tidak sah, mematuhi
standar keamanan dan regulasi seperti GDPR. Dengan kedua fitur ini,
SOLUSI247 memastikan bahwa perusahaan memiliki sistem yang tangguh
terhadap ancaman keamanan dan tetap sesuai dengan peraturan perlindungan
data.

Namun, inovasi terbesar yang menjadi pembeda DMP SOLUSI247 adalah
integrasi dengan Al Platform. Al Platform kami memungkinkan implementasi
kecerdasan buatan dari ujung ke ujung, mulai dari pengumpulan dan
pengolahan data hingga penerapan algoritma Al yang dapat menganalisis,
memprediksi, dan mengoptimalkan operasional bisnis. Dengan Al yang
terintegrasi dalam DMP, perusahaan tidak hanya bisa mengelola data dalam
skala besar, tetapi juga mengubah data tersebut menjadi insight yang
actionable melalui proses otomatisasi dan machine learning. Hal ini membuka
peluang bagi perusahaan untuk membuat keputusan berbasis data yang lebih
cepat dan akurat, sehingga mampu bersaing di industri yang semakin
kompleks dan dinamis.
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1.2.2 Inovasi Teknologi Low Code Tools

SOLUSI247 menghadirkan inovasi berupa Low Code Tools sebagai
Development Tools yang dirancang untuk mendukung berbagai aspek Data
Engineering dan Data Analytics. Low code tools ini dirancang untuk
mengoptimalkan alur kerja dalam pengolahan data, pembuatan model machine
learning, hingga deep learning, yang memungkinkan peningkatan produktivitas
secara signifikan. Keunggulan utama dari solusi ini adalah pendekatan low
code, yang memungkinkan pengguna dengan keterampilan teknis minim untuk
turut serta dalam proses pengembangan, mempercepat proses tanpa
mengorbankan kualitas hasil.

Salah satu area utama yang didukung oleh tools ini adalah Data
Engineering, terutama melalui ETL (Extract, Transform, Load) Tools. Dalam
pengelolaan data Big Data, ETL adalah proses penting yang memastikan
data siap untuk dianalisis dan dimanfaatkan. Dengan pendekatan low code,
proses ETL ini dapat dilakukan dengan cepat dan lebih efisien. Pengguna
dapat merancang dan mengeksekusi proses ETL tanpa memerlukan
keterampilan coding yang mendalam, memungkinkan berbagai fungsi bisnis
untuk terlibat lebih aktif dalam pengelolaan data mereka.
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Pada sisi Data Analytics, SOLUSI247 menyediakan low code tools yang
mendukung pengembangan model machine learning. Hal ini memungkinkan
data scientist dan analis data untuk membangun, melatih, dan menguji model
machine learning tanpa terjebak dalam kompleksitas kode. Proses seperti
data preprocessing, pemilihan algoritma, dan evaluasi model dapat dilakukan
melalui antarmuka yang mudah digunakan, mempercepat alur kerja dan
memastikan bahwa hasil analisis dapat segera diterapkan untuk pengambilan
keputusan. Dengan demikian, low code tools ini memungkinkan lebih banyak
perusahaan untuk memanfaatkan Al dalam operasional mereka tanpa harus
bergantung pada ahli Al eksternal atau mengalokasikan waktu dan biaya besar
untuk pengembangan.

Di bidang Deep Learning, low code tools SOLUSI247 memberikan
dukungan yang komprehensif bagi tim pengembangan dalam merancang
dan mengimplementasikan model yang lebih kompleks. Deep learning, yang
membutuhkan data dalam jumlah besar serta komputasi tinggi, seringkali
dianggap sulit untuk diakses oleh banyak perusahaan. Namun, dengan low
code tools ini, proses implementasi menjadi lebih mudah, memungkinkan
pengembangan model-model lanjutan dalam waktu yang lebih singkat. Solusi
ini tidak hanya mempercepat proses pengembangan, tetapi juga
memfasilitasi perusahaan untuk menghasilkan inovasi berbasis Al dengan
lebih cepat.

Keunggulan lain dari tools ini adalah bahwa produk ini adalah hasil karya
anak bangsa yang dikembangkan oleh tim lokal SOLUSI247, memungkinkan
dukungan dan pemeliharaan langsung dari pengembang. Bagi perusahaan-
perusahaan di Indonesia, ini berarti bahwa mereka mendapatkan support yang
lebih maksimal, baik dalam hal konsultasi, penanganan masalah, maupun
penambahan fitur sesuai kebutuhan lokal. Adanya dukungan lokal ini
memberikan keuntungan besar bagi perusahaan yang ingin bergerak cepat
dalam memanfaatkan Big Data dan Al sebagai bagian dari strategi bisnis
mereka.
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1.3 Membangun Keunggulan Kompetitif DMP di SOLUSI247

Mengembangkan keunggulan kompetitif dalam industri Big Data dan Al
memerlukan pendekatan strategis yang memanfaatkan keunikan dan kekuatan
lokal. DMP buatan SOLUSI247, yang merupakan karya anak bangsa, memiliki
keunggulan yang tidak dimiliki oleh banyak pesaing internasional. Salah satu
faktor utama adalah kemampuan untuk memberikan dukungan yang
lebih maksimal bagi pelanggan dalam negeri. Karena produk ini dirancang
dan dikembangkan di Indonesia, tim support SOLUSI247 mampu memberikan
bantuan secara langsung dan lebih cepat, memahami kebutuhan spesifik lokal,
serta merespons permasalahan dengan lebih efektif. Hal ini menciptakan
hubungan yang lebih kuat antara pelanggan dan penyedia layanan, yang
menjadi poin penting dalam menjaga kepuasan dan loyalitas pelanggan.

Keunggulan lain dari DMP lokal ini adalah fleksibilitasnya dalam
penambahan fitur sesuai dengan kebutuhan customer. Dalam banyak
kasus, solusi DMP dari perusahaan multinasional cenderung memiliki fitur
yang sudah ditentukan dan kurang fleksibel terhadap kebutuhan spesifik pasar
lokal. Namun, DMP dari SOLUSI247 memungkinkan penyesuaian fitur sesuai
dengan permintaan pelanggan. Hal ini memungkinkan perusahaan-perusahaan
di Indonesia, baik swasta maupun pemerintahan, untuk mendapatkan platform
yang benar-benar sesuai dengan kebutuhan mereka, tanpa harus melakukan
kompromi terhadap fitur yang mungkin tidak relevan.

Yang tak kalah pentingnya, penggunaan produk DMP lokal ini juga
memberikan jaminan kedaulatan data. Dalam era digital yang semakin
kompleks, risiko kebocoran data ke luar negeri menjadi perhatian besar,
terutama bagi perusahaan yang memproses data sensitif. Dengan
menggunakan platform lokal dari SOLUSI247, data pelanggan akan diproses
dan dikelola sepenuhnya di dalam negeri. Ini berarti, tidak ada risiko data
terbawa keluar dari yurisdiksi Indonesia, yang sering kali menjadi kekhawatiran
ketika menggunakan platform asing. Data yang lebih aman dan terjamin ini
memberikan keuntungan besar, terutama bagi institusi pemerintah atau sektor
yang memiliki regulasi ketat terkait keamanan data.
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Hal ini berkaitan langsung dengan kedaulatan data, sebuah pilar yang
sangat penting dalam upaya mencapai kemandirian bangsa di bidang
teknologi. Dalam dunia yang semakin terhubung secara digital, kontrol atas
data menjadi kunci utama dalam mempertahankan kemandirian sebuah
negara. Produk DMP SOLUSI247 mendukung upaya ini dengan menyediakan
platform yang sepenuhnya dikembangkan di Indonesia, memproses data lokal
di dalam negeri, dan memastikan bahwa data tersebut tetap berada dalam
kontrol pemerintah atau perusahaan di Indonesia.

Secara keseluruhan, inovasi yang dihadirkan oleh SOLUSI247 dalam
pengembangan Data Management Platform (DMP) dan low code tools
mencerminkan semangat kemandirian teknologi yang mampu bersaing secara
global. Sebagai produk lokal yang dirancang oleh anak bangsa, DMP
SOLUSI247 hadir tidak hanya sebagai platform pengelola data tetapi juga
sebagai solusi komprehensif dengan fitur-fitur mutakhir, mulai dari Big Data,
Al, hingga keamanan data berbasis blockchain. Inovasi dalam low code tools
pun mendukung proses Data Engineering, Machine Learning, dan Deep
Learning secara lebih cepat dan efisien, memperkuat keunggulan kompetitif
dalam menghadapi tantangan dunia bisnis digital yang dinamis.

SOLUSI247 bukan hanya menawarkan solusi teknis, tetapi juga
memberikan nilai lebih bagi perusahaan Indonesia dengan dukungan yang
responsif dan pemahaman mendalam terhadap kebutuhan pasar lokal.
Platform ini memastikan data Indonesia tetap berada di dalam negeri, menjaga
kedaulatan data dan memberikan rasa aman bagi perusahaan yang mengelola
informasi sensitif. Melalui pendekatan lokal yang menyeluruh ini, SOLUSI247
berkomitmen untuk mendukung perkembangan ekosistem teknologi Indonesia,
menjawab kebutuhan pasar, dan mendukung kemandirian teknologi
nasional.

Dengan inovasi dan dedikasi ini, SOLUSI247 membuka jalan bagi
perusahaan dan institusi untuk memanfaatkan Big Data dan Al sebagai pilar
utama dalam strategi bisnis mereka, menjadikan teknologi sebagai kekuatan
utama untuk pertumbuhan dan daya saing.
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INDUSTRI PENJAMINAN KREDIT
Oleh: Jimmi Setya Budi

Pendahuluan

Industri penjaminan kredit di Indonesia telah berkembang pesat seiring
dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat akan akses keuangan yang lebih
mudah. Lembaga Penjamin Kredit diperlukan dalam rangka meningkatkan
akses permodalan bagi pengusaha golongan Usaha Mikro, Kecil, Menengah,
dan Koperasi (UMKMK). Penjaminan Kredit itu sendiri adalah kegiatan
pemberian penjaminan kepada UMKMK yang tidak memiliki agunan atau
agunannya tidak mencukupi agar dapat memperoleh kredit dari perbankan
atau badan usaha pemberi kredit lainnya. Fungsi lembaga Penjaminan Kredit
adalah menjembatani akses UMKM ke bank/lembaga keuangan, khususnya
UMKM yang feasible namun belum bankable.

Perusahaan Penjaminan Kredit berfungsi untuk menjamin pemenuhan
kewajiban finansial UMKM sebagai penerima kredit dari bank/lembaga
keuangan sehingga ada 3 pihak yang terlibat sehingga berbeda dengan
industri asuransi yang terdiri dari 2 pihak.

4, Pergumpulan subrogasi

F. Enbal lasa Perpaminas

1. Gantl Rugi

mber : OJK, Prol an Kredit (2024)

Pafjaniian ke

Perjanjian penjaminan

Sertilikat Perijamingn
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2.1. Persaingan dalam Industri Penjaminan Kredit di Indonesia

Sampai Desember 2023, terdapat 22 perusahaan penjaminan di
Indonesia, yang terdiri dari 1 perusahaan milik pemerintah pusat (PT
Jamkrindo), 1 perusahaan penjaminan swasta, 2 perusahaan penjaminan
syariah, dan 18 perusahaan penjaminan kredit daerah (Jamkrida).

Taniving Lendag [pman *’u.mpa: dengan per Juli 2023, terdapat 23 Perusahaan Penjfaménan di Indonesla, yang terdin |
ddl 1 peruisbiain anak BUMMN (PT lamkrinds], 1 perusahaan milk swasta, 7 per l.ml"HcH
LK bl mangadh Perum | penjaminan syariah, dan 18 Perusahasn Penjaminan Kredit Daserah {lamboida).

Lyl Kpaeayd [LEN)

Sumber : OJK, Diskusi Assipindo, 2023

Penjaminan kredit ini berbeda dengan asuransi kredit, karena dalam
asuransi kredit, risiko yang dijamin adalah risiko bank, sedang dalam
penjaminan kredit yang dijamin adalah debitur sedang perusahaan penjaminan
berperan sebagai penjamin. Sehingga diharapkan dengan Analisa Porter’s
Five Forces dapat mendorong Tumbuhnya Lembaga Penjamin yang Sehat,
Kuat dan Berkelanjutan untuk Mendukung Pertumbuhan dan Pemerataan
Ekonomi. Dalam konteks ini, analisis persaingan menggunakan kerangka
Porter’s Five Forces menjadi penting untuk memahami dinamika yang
mempengaruhi perusahaan-perusahaan dalam sektor ini. Lima kekuatan
utama yang perlu dianalisis adalah ancaman pendatang baru, kekuatan tawar
pemasok, kekuatan tawar pembeli, ancaman produk pengganti, dan intensitas
persaingan di antara para pesaing yang sudah ada.
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Berikut analisis Porter’s Five Forces di industri Penjaminan Kredit

® Ancaman Pendatang Baru di industri penjaminan kredit cukup
menantang (kategori tinggi). Meskipun ada beberapa hambatan masuk
seperti regulasi yang ketat dari OJK, kebutuhan modal yang besar dan
peluang pangsa pasar yang masih luas dikarenakan dari hasil penelitian
menunjukkan bahwa jumlah kredit yang dijaminkan oleh lembaga
penjaminan kredit dibandingkan dengan jumlah kredit yang disalurkan
ke sektor UMKM rasionya masih sangat jauh, yaitu sekitar 9,9%. Bahkan
jika jumlah kredit yang dijaminkan oleh lembaga penjaminan
dibandingkan dengan total kredit/ pembiayaan secara nasional nilainya
hanya 2%. Hal ini mencerminkan hambatan masuk ke industri ini cukup
rendah.

® Kekuatan Tawar Pemasok dalam industri ini kategori sedang. Sebagian
besar perusahaan penjaminan kredit bergantung pada perusahaan
penerima jaminan untuk mengevaluasi kelayakan kredit misalnya
Lembaga keuangan penyalur kredit/pembiayaan seperti bank. Namun,
karena banyaknya penyalur kredit/pembiayaan, perusahaan memiliki
fleksibilitas dalam memilih pemasok, sehingga kekuatan tawar pemasok
tidak terlalu dominan. Hal ini memberikan perusahaan kebebasan untuk
bernegosiasi dan mencari penyedia yang menawarkan nilai kualitas kredit/
pembiayaan yang terbaik.

® Kekuatan Tawar Pembeli juga menjadi faktor penting dalam analisis ini
sehingga masuk kategori tinggi. Dengan semakin banyaknya pilihan yang
tersedia, pembeli (terjamin) memiliki kekuatan yang lebih besar dalam
menentukan layanan yang mereka inginkan. Mereka dapat dengan mudah
membandingkan penawaran dari berbagai perusahaan, sehingga
perusahaan diharuskan untuk menawarkan produk yang lebih kompetitif
dan layanan pelanggan yang lebih baik. Hal ini mendorong perusahaan
untuk meningkatkan kualitas layanan dan menciptakan diferensiasi yang
kuat.
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Ancaman Produk Pengganti menjadi tantangan tersendiri kategori
sedang bagi perusahaan penjaminan kredit. Solusi keuangan alternatif,
seperti layanan pinjaman peer-to-peer dan kredit mikro tanpa jaminan,
semakin populer di kalangan masyarakat. Produk-produk ini sering kali
menawarkan proses yang lebih cepat dan biaya yang lebih rendah,
sehingga menempatkan tekanan pada perusahaan penjaminan kredit
untuk meningkatkan nilai tambah dan menyesuaikan model bisnis guna
mempertahankan pangsa pasar dengan strategi dan pelayanan
unggulan.

Intensitas Persaingan di antara perusahaan yang ada sangat ketat
sehingga kategori tinggi. Regulasi yang masih kurang tegas dalam batasan
pasar antara industri Asuransi dan Penjaminan, menyebabkan kedua
industri berebut perhatian konsumen dengan berbagai strategi pemasaran
dan inovasi produk. Ini menciptakan lingkungan yang sangat kompetitif
dan kurang sehat karena saling mengambil ranah pasar masing — masing
dengan produk bundling (macet dan jiwa/kerugian) di mana perusahaan
harus terus menerus berinovasi dan beradaptasi untuk bertahan. Dengan
demikian, pemahaman yang mendalam tentang dinamika persaingan ini
sangat penting bagi para pelaku industri untuk merumuskan strategi yang
efektif dan berkelanjutan.

2.2 Inovasi Teknologi sebagai Pemicu Perubahan

20

Otomatisasi proses: Penggunaan Al dan machine learning untuk
mengotomatiskan penilaian risiko dan proses underwriting.

Data analytics: Pengumpulan dan analisis data besar untuk
meningkatkan akurasi penilaian risiko dan personalisasi produk.

Cloud computing: Meningkatkan skalabilitas dan fleksibilitas infrastruktur
IT.

Cybersecurity: Pentingnya keamanan data untuk melindungi informasi
sensitif pelanggan.



2.3 Membangun keunggulan kompetitif bagi PT Jamkrida Jakarta

PT Penjaminan Kredit Daerah Jakarta (PT. Jamkrida Jakarta)yang berdiri
10 November 2015 adalah Badan Usaha Perseroan Terbatas milik Pemerintah
DKI Jakarta yang melaksanakan kegiatan usaha dibidang Penjaminan bagi
Usaha Mikro, Kecil, Menengah dan Koperasi (UMKMK).Sebagai lembaga
keuangan yang menunjang program pemerintah dibidang pengembangan bagi
Usaha Mikro, Kecil, Menengah dan Koperasi khususnya di wilayah Provinsi
DKI Jakarta dengan cara melakukan kegiatan usaha penjaminan kredit yang
diberikan oleh perbankan atau lembaga keuangan bukan perbankan atau
badan usaha lain serta bantuan konsultasi manajemen dan melakukan
kegiatan usaha lain yang dapat menunjang pencapaian tujuan perusahaan.
Modal Perseroan yang dimiliki sejumlah 400 M merupakan Penyertaan Modal
Daerah Provinsi Daerah Khusus Ibukota Jakarta dan Perumda Pasar Jaya.
Pemprov DKI Jakarta memiliki 98,75% saham PT. Jamkrida Jakarta sekaligus
sebagai pemegang saham pengendali dan sisanya sebesar 1,25% dimiliki
oleh Perumda Pasar Jaya. Tantangan yang dihadapi oleh PT Jamkrida Jakarta
saat ini antara lain :

® Produksi penjaminan yang naik signifikan menyebabkan gearing ratio
hampir habis sehingga perlu penambahan modal dasar maupun modal
disetor agar kinerja keuangan dapat tetap sehat.

® Tantangan lain yang timbul saat ini yaitu kebijakan reass yang membatasi
pengcoveran penjaminan kredit bahkan ada beberapa produk yang ditolak
sehingga menimbulkan kesulitan perusahaan untuk melakukan sharing
risiko guna menyerap potensi pasar yang sudah mulai menunjukkan
recovery pasca pandemi.

® Kenaikan produktifitas penjaminan yang signifikan tidak diikuti kenaikan
profitabilitas karena selain klaim yang tinggi juga disebabkan tarif yang
relative kecil dibandingkan risikonya serta ijin wilayah operasional nasional
belum turun menyebabkan penerimaan |JP sangat kecil karena wajib
sharing porsi lebih besar terlebih dulu ke mitra cogar .
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® Sinergi antar BUMD, BLUD dan SKPD belum optimal karena komunikasi
dan sosialisasi yang belum maksimal dilakukan.

® Sistem infra struktur IT yang belum terintegrasi maksimal sehingga masih
sering terjadi human error dan kurangnya efisiensi waktu, biaya serta
tenaga.

Namun dengan adanya permodalan yang cukup kuat dari Pemprov DKI
diharapkan PT Jamkrida Jakarta dapat mengatasi segala tantanga tersebut
dan menjadi motor pertumbuhan ekonomi baik regional maupun nasional
khususnya UMKMK di Indonesia. Untuk mencapai tujuan tersebut berikut adalah
beberapa langkah yang dapat diambil:

1. Inovasi Produk dan Layanan
® Pengembangan Produk Baru:

Menawarkan berbagai jenis produk penjaminan yang sesuai dengan
kebutuhan pasar, seperti penjaminan untuk UMKM, proyek infrastruktur,
dan sektor kreatif.

® Layanan Digital:

Menerapkan teknologi digital untuk mempermudah proses pengajuan
dan klaim penjaminan, termasuk aplikasi mobile dan platform online.

2. Peningkatan Kualitas Layanan
® Pelayanan Pelanggan:

Membangun tim layanan pelanggan yang responsif dan profesional
untuk membantu nasabah dengan cepat dan efisien.

® Edukasi dan Pendampingan:

Memberikan pelatihan dan edukasi kepada calon debitur tentang
manfaat dan proses penjaminan kredit untuk meningkatkan
pemahaman dan kepercayaan.
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Strategi Pemasaran yang Efektif

Segmentasi Pasar:

Menentukan segmen pasar yang menjadi fokus, seperti UMKM,
perusahaan besar, dan sektor tertentu yang memiliki potensi
pertumbuhan.

Kemitraan Strategis: Bekerja sama dengan bank, lembaga
keuangan, dan asosiasi bisnis untuk memperluas jaringan dan
meningkatkan visibilitas produk.

Pengelolaan Risiko yang Baik

Analisis Risiko yang Mendalam:

Mengembangkan sistem analisis risiko yang lebih canggih untuk
menilai kelayakan kredit dan meminimalkan kemungkinan kerugian.

Portofolio Diversifikasi: Mengelola portofolio penjaminan dengan
mendiversifikasi sektor dan jenis debitur untuk mengurangi risiko.

Penerapan Teknologi dan Digitalisasi

Sistem Manajemen Data:

Mengimplementasikan sistem manajemen informasi yang kuat untuk
mengelola data debitur dan klaim dengan lebih efisien.

Analisis Data:

Memanfaatkan big data dan analitik untuk memahami tren pasar dan
perilaku debitur.

Compliance dan Keberlanjutan

Kepatuhan Regulasi:

Memastikan bahwa semua produk dan layanan mematuhi regulasi yang
berlaku, serta mengikuti perkembangan peraturan baru.
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® Praktik Keberlanjutan:

Menerapkan prinsip keberlanjutan dalam operasi bisnis untuk menarik
perhatian investor dan nasabah yang peduli terhadap isu lingkungan
dan sosial.

7. Pengembangan Sumber Daya Manusia
® Pelatihan dan Pengembangan:

Meningkatkan kemampuan karyawan melalui pelatihan berkelanjutan
agar dapat memberikan layanan yang lebih baik dan inovatif.

® Budaya Inovasi:

Mendorong budaya inovasi di dalam perusahaan untuk menciptakan
ide-ide baru dan solusi yang lebih baik dalam penjaminan kredit.

8. Monitoring dan Evaluasi
® Pengukuran Kinerja:

Menetapkan indikator kinerja utama (KPI) untuk menilai efektivitas
strategi yang diterapkan.

® Feedback Pelanggan:

Mengumpulkan umpan balik dari pelanggan untuk terus meningkatkan
layanan dan produk.

2.3.1 Blue Ocean Strategy

Blue Ocean Strategy adalah sebuah pendekatan strategis yang bertujuan
menciptakan pasar baru yang belum pernah diperebutkan sebelumnya,
sehingga menghindari persaingan langsung dengan pesaing yang sudah ada.

Implementasi pada Penjaminan Kredit
® |dentifikasi Ruang Pasar Baru:

- Target segmen pasar yang belum terlayani, seperti UMKM atau
individu dengan kebutuhan kredit mikro.
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- Mengembangkan produk penjaminan kredit yang disesuaikan
dengan kebutuhan spesifik ini, seperti kredit dengan proses
verifikasi yang lebih cepat dan biaya yang lebih rendah.

® Eliminasi Biaya:

- Menggunakan teknologi digital untuk mengurangi biaya
administrasi dan proses verifikasi.

- Mengintegrasikan data dari berbagai sumber untuk mempercepat
proses penjaminan kredit.

® Raise (Naikkan) Nilai:

- Investasi dalam teknologi seperti blockchain untuk meningkatkan
keamanan dan transparansi.

- Menawarkan layanan personalisasi berdasarkan profil kredit dan
perilaku finansial nasabah.

® Create (Buahi) Nilai Baru:

- Menyediakan fasilitas online lengkap untuk proses penjaminan
kredit, memudahkan nasabah untuk melakukan operasi kredit
secara mandiri.

- Menawarkan program edukasi finansial untuk membantu nasabah
memahami manfaat dan risiko pinjaman.

2.3.2 Niche Market Strategy

Niche market strategy adalah strategi pemasaran yang fokus pada segmen
pasar yang spesifik dan memiliki kebutuhan unik yang berbeda dari pasar
umum.

Implementasi pada Penjaminan Kredit
® |dentifikasi Niche Market:

- Mengidentifikasi segmen pasar yang spesifik, seperti
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- Memahami kebutuhan unik dari segmen ini, seperti UMKM, petani,
atau individu dengan kebutuhan kredit mikro.kebutuhan akan
proses penjaminan kredit yang lebih cepat dan fleksibel.

® Spesialisasi Produk:

- Mengembangkan produk penjaminan kredit yang disesuaikan
dengan kebutuhan spesifik segmen niche.

- Menawarkan harga premium karena adanya nilai tambah yang
diberikan kepada nasabah, seperti layanan yang lebih personal
dan proses yang lebih efisien.

® Fokus pada Pelanggan:

- Memfokuskan bisnis pada kebutuhan pelanggan niche, sehingga
perusahaan dapat memenuhi kebutuhan mereka dengan lebih baik
daripada perusahaan besar lainnya.

-  Membangun loyalitas konsumen dengan mengenali dan
memuaskan kebutuhan pelanggan secara lebih baik.

® Manfaat;

- Menghemat budget iklan dan pemasaran dengan fokus pada
audiens yang tertarget.

- Mengurangi persaingan karena bermain di lingkup pasar yang lebih
kecil.

- Meningkatkan margin keuntungan karena dapat mengenakan
markup biaya pada produk yang memiliki nilai tambah.

2.3.3 Cost Leadership Strategy

Cost leadership strategy adalah strategi yang bertujuan untuk menjadi
produsen dengan biaya terendah di industri, sehingga dapat menawarkan
harga yang lebih kompetitif kepada konsumen.
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Implementasi pada Penjaminan Kredit

® Optimasi Biaya Operasional:

Menggunakan teknologi untuk mengautomasi proses penjaminan
kredit, mengurangi biaya administrasi dan tenaga kerja.

Mengintegrasikan sistem untuk mempercepat proses verifikasi dan
pemrosesan data, sehingga mengurangi biaya overhead.

® Skala Ekonomi:

Meningkatkan volume penjaminan kredit untuk memanfaatkan
skala ekonomi, sehingga biaya per unit dapat diturunkan.

Mengembangkan jaringan yang luas untuk meningkatkan efisiensi
dalam pengumpulan dan pengolahan data.

® Efisiensi Proses:

Mengimplementasikan proses yang lebih efisien dan efektif, seperti
menggunakan sistem Al untuk analisis kredit.

Mengurangi biaya dengan mengurangi kesalahan manusia dan
meningkatkan kecepatan proses.

2.3.4 Differentiation Strategy

Differentiation strategy adalah strategi yang bertujuan untuk membuat

produk atau layanan perusahaan berbeda dan unik dari yang ditawarkan

oleh pesaing, sehingga menarik konsumen yang bersedia membayar

premium.

Implementasi pada Penjaminan Kredit

® [novasi Produk:

Mengembangkan produk penjaminan kredit yang inovatif, seperti
penjaminan kredit dengan menggunakan teknologi blockchain
untuk meningkatkan keamanan dan transparansi.
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- Menawarkan layanan personalisasi berdasarkan profil kredit dan
perilaku finansial nasabah.

® Kualitas Layanan:

- Menawarkan layanan yang lebih cepat, fleksibel, dan mudah
diakses, seperti proses penjaminan kredit online yang lengkap.

- Meningkatkan kualitas layanan dengan membangun hubungan
jangka panjang dengan nasabah dan memberikan edukasi
finansial.

® Brand Image:

- Membangun citra merek yang kuat dan terpercaya, dengan fokus
pada keamanan, transparansi, dan kecepatan proses penjaminan
kredit.

- Mengembangkan program loyalitas untuk mempertahankan
nasabah dan meningkatkan kepuasan konsumen.

Adanya perubahan dan tantangan pasca pandemik di era ketidakpastian
resesi ekonomi global maupun mendekati tahun politik memerlukan strategi
serta inovasi tidak hanya mengatasi masalah saat ini namun mulai meletakkan
pondasi yang kokoh untuk masa depan dengan optimalisasi kerjasama
dengan pemerintah daerah dan BUMD, serta perluasan kerjasama dengan
mitra non-bank, pengelolaan bisnis yang sehat, optimalisasi Tl, peningkatan
kapabilitas SDM diharapkan mampu membuat kinerja PT Jamkrida Jakarta
semakin sehat dan bisnisnya berkesinambungan dengan berpegang pada
regulasi yang berlaku.
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ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI

(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v
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INDUSTRI KERTAS

Oleh : Nunung Nurzanah

Pendahuluan

Gambar warehouse medium kraft & corrugated paper

PT Aspex Kumbong adalah salah satu produsen kertas dan tisu ramah
lingkungan terbesar di Asia Tenggara, berlokasi di Cileungsi, Jawa Barat,
dengan kapasitas produksi kertas mencapai 440.000 MT per tahun dan
kapasitas produksi tisu 18.000 MT per tahun. Perusahaan ini telah meraih
penghargaan UNEP dari PBB atas komitmennya sebagai produsen ramah
lingkungan, menggunakan kertas bekas seperti koran dan karton
bergelombang dari pemasok pihak ketiga sebagai bahan baku.

PT Aspex Kumbong telah menjalin kemitraan dengan perusahaan media
terkemuka nasional, termasuk Kompas dan Media Indonesia, yang merupakan
surat kabar besar di Indonesia. Selain itu, PT Aspex Kumbong juga menyuplai
kertas ke berbagai perusahaan yang memproduksi tabloid, majalah, buku
cetak, dan karton bergelombang.
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Dengan berkembangnya era digital yang menyebabkan banyak pembaca
koran beralih ke smartphone, PT Aspex Kumbong mengalami dampak negatif
pada pertumbuhan bisnisnya. Menghadapi perubahan lingkungan bisnis dan
persaingan yang semakin ketat, perusahaan dituntut untuk memperbaiki
strategi bisnis agar tetap bertahan dan berkembang. Pada tahun 2015, di
tengah penurunan pasar, PT Aspex Kumbong melakukan inovasi produk
dengan memasuki produksi medium kraft dan kertas bergelombang
(corrugated paper). Era digital ternyata membawa peluang di pasar kertas
kemasan (packaging), didorong oleh tren go green yang mendorong
penggunaan kertas sebagai pengganti plastik karena dianggap lebih aman
dan berkelanjutan bagi lingkungan.

PT Aspex Kumbong berhasil menangkap perubahan tren ini dengan
mengembangkan sejumlah produk unggulan, termasuk kertas bergelombang
yang sepenuhnya terbuat dari bahan daur ulang. Pada tahun 2019, perusahaan
memperluas portofolio produknya dengan menambahkan produk tisu. Melihat
tren permintaan tisu yang terus meningkat, hal ini membuka peluang baru di
pasar B2C. Namun, untuk beralih ke pasar B2C, diperlukan analisis dan
strategi yang matang (NAWA, 2016).

3.1.Analisis persaingan di industri kertas

Berikut ini adalah analisis mendalam mengenai persaingan di industri
kertas dan tisu analisis persaingan menggunakan porter’s five forces,
mencakup berbagai aspek yang mempengaruhi dinamika pasar dan posisi
kompetitif para pemain dalam industri ini.

1. Ancaman Pendatang Baru (Threat of New Entrants):

PT. Aspex Kumbong berada di industri kertas dengan jenis kertas Koran,
Corrugated paper, medium kraft dan tisu. Meskipun pasar kraft dan tisu
sangat menjanjikan, terdapat hambatan masuk yang signifikan bagi
pendatang baru, seperti investasi mesin, sertifikasi ISO 9001:2015 untuk
kualitas, dan ISO 14001:2015 untuk manajemen lingkungan. Hambatan
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menjadi tidak masalah ketika melihat permintaan untuk kemasan ramah
lingkungan semakin tinggi dampak dari era digital dan shopping online. Hal
ini menjadi peluang yang menarik pendatang baru lainnya untuk bersaing di
pasar yang sama. Beruntungnya PT. Aspex Kumbong sudah memiliki posisi
kuat dan infrastruktur yang memadai, sehingga pendatang baru akan
menghadapi kesulitan untuk bersaing tanpa modal dan pemenuhan persyaratan
sertifikasi sistem manajemen.

2. Kekuatan Pemasok (Bargaining Power of Suppliers)

PT. Aspex Kumbong sangat bergantung pada bahan baku kertas bekas
(OCC) dan ONP (OIld News Print) yang 80% berasal dari impor. Hal ini
meningkatkan kekuatan tawar pemasok, terutama dengan adanya
peraturan lingkungan yang ketat dari Eropa terkait sampah (kertas bekas)
yang harus memenuhi standar Sistem manajemen Lingkungan ISO
14001:2015. Selain itu, perusahaan memerlukan virgin pulp untuk produksi
tisu, yang lebih sensitif terhadap fluktuasi harga di pasar global.
Ketergantungan besar pada pemasok impor ini menambah risiko bagi
perusahaan jika terjadi gangguan pasokan atau perubahan harga bahan
baku, meskipun perusahaan masih bisa mengurangi risiko dengan mencari
pemasok domestik.

3. Kekuatan Pembeli (Bargaining Power of Buyers):

Pembeli memiliki kekuatan tawar yang berbeda tergantung pada segmen
pasar. Untuk medium kraft, perusahaan memenuhi kebutuhan customer yang
memerlukan kertas packaging berkualitas tinggi, terutama dengan grammature
yang lebih tinggi setelah upgrade mesin pada 2023. Hal ini mengurangi
kekuatan pembeli karena perusahaan mampu menawarkan variasi produk
yang lebih luas dan lebih sesuai dengan permintaan. Di segmen tisu jumbo
roll, fokus B2B membuat perusahaan menghadapi pembeli korporat dengan
volume besar, sehingga pembeli di sini memiliki kekuatan tawar yang lebih
tinggi. Namun, jika perusahaan berhasil masuk ke pasar B2C pada 2025
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nanti, kekuatan tawar pembeli di segmen ini akan semakin berkurang karena
perusahaan dapat memanfaatkan brand dan jaringan distribusi untuk mencapai
konsumen langsung.

4. Ancaman Produk Substitusi (Threat of Substitute Products):

Dalam segmen medium kraft dan tisu, ancaman substitusi bisa datang
dari bahan alternatif yang digunakan untuk kemasan dan tisu. Plastik dan
bioplastik dapat menjadi pengganti kertas untuk kemasan, meskipun regulasi
global yang semakin ketat terhadap penggunaan plastik menguntungkan
industri kertas. Untuk produk tisu, substitusi dari tisu daur ulang atau produk
ramah lingkungan lainnya mungkin muncul di pasar. Namun, PT. Aspex
Kumbong telah memposisikan diri dengan baik di pasar ini melalui sertifikasi
dan komitmen pada produk berkelanjutan, sehingga ancaman substitusi relatif
rendah saat ini.

5. Persaingan di Antara Kompetitor (Rivalry Among Existing Competitors):

PT. Aspex Kumbong menghadapi persaingan ketat, terutama dalam
segmen medium kraft, dimana permintaan meningkat pesat. Banyak
pemain besar di industri ini yang memiliki kapasitas produksi dan jaringan
distribusi internasional yang lebih kuat. Namun, PT. Aspex Kumbong mampu
bersaing dengan menambah spesifikasi produk berkat modifikasi mesin
pada 2023, yang memungkinkan produksi kertas kraft dengan grammature
lebih tinggi (45-250 gsm). Di segmen tisu, perusahaan masih pemain baru,
tetapi dengan potensi ekspansi ke pasar B2C pada 2025, mereka dapat
memperluas pangsa pasar dengan inovasi produk dan penetrasi pasar
yang lebih luas.

Analisis ini menunjukkan bahwa PT. Aspex Kumbong berada di industri
yang kompetitif dengan berbagai tantangan, namun juga memiliki peluang
untuk terus tumbuh melalui inovasi produk, sertifikasi lingkungan, dan fokus
pada pasar ekspor yang berkembang pesat.
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ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI

(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v

3.2. Inovasi Teknologi Yang Sedang Diupayakan

Inovasi teknologi dalam industri kertas dan tisu telah menjadi faktor
penting dalam mengatasi tantangan operasional dan lingkungan yang dihadapi
oleh industri ini, termasuk di PT. Aspex Kumbong. Berikut adalah beberapa
inovasi teknologi yang telah mengubah cara industri ini beroperasi:

® Pengolahan Air dan Limbah

i

e

el Tivyy PPN

Gambar Instalasi Pengolahan Air Limbah Produksi
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Kualitas air limbah industri merupakan salah satu faktor penting yang perlu
diperhatikan untuk menjaga kelestarian lingkungan. Air limbah industri yang
mengandung zat pencemar dapat berdampak negatif terhadap lingkungan,
seperti pencemaran air, tanah, dan udara. Industri kertas secara tradisional
dianggap menghasilkan banyak limbah, termasuk air limbah yang dapat
mencemari lingkungan. Namun, inovasi dalam teknologi pengolahan air dan
limbah kini memungkinkan perusahaan-perusahaan kertas untuk memproses
dan mendaur ulang air yang mereka gunakan. Contohnya, PT. Aspex Kumbong
telah menerapkan teknologi pengolahan air limbah yang sesuai dengan
Peraturan Menteri Lingkungan Hidup dan Kehutanan Nomor P.80 Tahun 2019
tentang Pemantauan Kualitas Air Limbah Secara Terus Menerus dan Dalam
Jaringan Bagi Usaha dan/atau Kegiatan. Peraturan ini mewajibkan usaha dan/
atau kegiatan yang menghasilkan air limbah untuk menerapkan Sistem
Pemantauan Kualitas Air Limbah secara Terus Menerus dan Dalam Jaringan
(SPARING), membantu mereka meminimalkan dampak lingkungan. Di Outlet
IPAL (Instalasi Pengolahan Air Limbah) sudah terpasang SPARING yaitu
Sistem pemantauan kualitas air limbah secara realtime yang terintegrasi
dengan data base sistem KLHK (Kementerian Lingkungan Hidup).

® Otomatisasi dan Digitalisasi Produksi

Gambar Distributed Control System (DCS) di Produksi
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Sistem kontrol otomatis, seperti Distributed Control System (DCS) dan
Programmable Logic Controller (PLC), digunakan untuk:

® Mengontrol Parameter Produksi: Kecepatan mesin, tekanan, suhu, dan
kadar air kertas dipantau dan disesuaikan secara otomatis, sehingga
memastikan produk yang dihasilkan konsisten dan berkualitas tinggi.

® Pengendalian Lini Produksi: Mesin secara otomatis menjalankan
proses tanpa intervensi manusia, seperti pemotongan tisu,
penggulungan, pengeringan, dan pengemasan.

® Meningkatkan Keamanan: Sistem kontrol otomatis membantu
mendeteksi anomali atau kesalahan operasi, seperti gangguan
mekanik atau overheating, dan dapat menghentikan proses sebelum
terjadi kerusakan atau kecelakaan.

® Bahan Baku Daur Ulang
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Bahan Baku Daur Ulang telah menjadi elemen kunci dalam strategi
keberlanjutan industri kertas, khususnya dalam upaya mengurangi
ketergantungan pada sumber daya alam seperti kayu. Pemanfaatan
material daur ulang seperti kertas daur ulang dan old corrugated containers
(OCC) atau karton bergelombang bekas menjadi solusi yang sangat
efisien, baik dari sisi ekonomi maupun lingkungan. Penggunaan bahan daur
ulang ini tidak hanya membantu mengurangi deforestasi, tetapi juga
berkontribusi pada penurunan emisi karbon, mengurangi limbah, dan
menghemat energi dalam proses produksi.

Di PT. Aspex Kumbong, penerapan bahan daur ulang menjadi
bagian inti dari operasional perusahaan. Untuk produksi kertas koran,
PT. Aspex Kumbong menggunakan 100% kertas daur ulang. Ini
menunjukkan komitmen perusahaan dalam mengurangi jejak lingkungan
sambil memanfaatkan sisa-sisa kertas yang tidak lagi digunakan.
Dengan mendaur ulang kertas bekas, perusahaan berhasil
meminimalkan limbah yang berpotensi mencemari lingkungan dan
sekaligus memenuhi kebutuhan bahan baku secara lebih efisien tanpa
harus terus mengeksploitasi sumber daya alam yang baru.

Selain itu, untuk produksi kertas kraft seperti medium kraft dan
corrugated paper, PT. Aspex Kumbong mengandalkan OCC (old corrugated
containers), yaitu karton bekas yang diimpor dari luar negeri. Sekitar 80%
dari kebutuhan bahan baku OCC perusahaan diimpor, sementara sisanya
dipenuhi dari sumber domestik. Penggunaan OCC ini merupakan langkah
strategis yang tidak hanya mengurangi biaya produksi tetapi juga
mendukung prinsip ekonomi sirkular, dimana bahan yang sebelumnya
dianggap sebagai limbah kembali masuk ke dalam siklus produksi.

Lebih dari sekadar ramah lingkungan, pemanfaatan bahan daur ulang
seperti OCC juga berperan penting dalam menjaga keberlanjutan bisnis.
Di tengah meningkatnya permintaan akan kertas kraft, terutama untuk
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kebutuhan kemasan dari sektor e-commerce dan logistik, bahan baku daur
ulang menjadi kunci dalam menjaga ketersediaan sumber daya. Selain itu,
dengan semakin ketatnya regulasi terkait impor bahan baku daur ulang, seperti
persyaratan ISO 14001 untuk manajemen lingkungan, PT. Aspex Kumbong
memastikan bahwa setiap bahan baku yang mereka gunakan telah memenuhi
standar lingkungan yang ketat.

Kombinasi dari penggunaan 100% kertas daur ulang untuk kertas koran
dan OCC untuk kertas kraft memberikan PT. Aspex Kumbong posisi yang
kuat di pasar, baik dari perspektif keberlanjutan lingkungan maupun efisiensi
biaya. Inovasi ini memungkinkan perusahaan untuk beroperasi dengan lebih
sedikit dampak lingkungan, sambil tetap bersaing dalam industri yang semakin
menuntut produk yang ramah lingkungan.

® Peningkatan Efisiensi Energi

Pabrik kertas dikenal sebagai pengguna energi yang besar, tetapi inovasi
dalam teknologi energi terbarukan dan efisiensi energi telah membantu
mengurangi konsumsi energi. Peningkatan efisiensi energi di industri kertas
seperti PT. Aspex Kumbong menjadi fokus utama, mengingat tingginya
kebutuhan energi dalam proses produksi. Salah satu teknologi yang
diterapkan adalah sistem cogeneration atau pembangkit listrik dan panas
bersama. Pada sistem ini, steam yang dihasilkan dari proses incinerator
(pembakaran limbah) digunakan untuk memproduksi listrik dan panas
sekaligus. Proses ini memungkinkan pabrik untuk memanfaatkan kembali
panas sisa dari produksi, yang seharusnya dibuang, menjadi energi yang
bisa digunakan kembali. Manfaat dari sistem ini dua kali lipat. Pertama,
penghematan energi secara signifikan terjadi karena panas yang dihasilkan
tidak terbuang sia-sia. Kedua, sistem ini membantu menurunkan biaya energi
yang merupakan salah satu pengeluaran terbesar di pabrik. Selain itu,
dengan mengurangi konsumsi energi dari sumber eksternal, pabrik juga
berhasil mengurangi emisi karbon. Penerapan teknologi ini merupakan
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bagian dari komitmen PT. Aspex Kumbong dalam mencapai efisiensi yang

lebih besar sekaligus mendukung standar keberlanjutan lingkungan yang

semakin ketat, termasuk dalam memenuhi persyaratan ISO 14001.

® Teknologi Mesin Tisu yang Lebih Canggih
'I~.="1".lrl,r"- _.ft/:'-'

Gambar Tissue Machine Production

Mesin tisu yang lebih canggih memainkan peran vital dalam meningkatkan
produktivitas dan efisiensi di industri tisu, termasuk di pabrik seperti PT. Aspex
Kumbong. Mesin-mesin modern ini dirancang untuk menghasilkan produk
dengan kecepatan tinggi, sambil tetap memastikan penggunaan bahan baku
yang efisien. Salah satu teknologi yang berkembang pesat adalah high-speed
tissue machine, yang mampu memproduksi ribuan meter tisu per menit,
sehingga meningkatkan kapasitas produksi secara signifikan.

Selain itu, mesin canggih ini memiliki kemampuan untuk mengontrol
grammature atau ketebalan kertas dengan presisi tinggi, memungkinkan
pabrik untuk menghasilkan tisu dengan ketebalan dan kekuatan yang
diinginkan sesuai spesifikasi pasar. Teknologi ini juga mendukung multi-grade
production, yang berarti mesin dapat memproduksi berbagai jenis tisu dari
bahan yang sama, seperti tisu toilet, tisu wajah, dan tisu dapur, hanya dengan
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melakukan penyesuaian kecil pada proses produksi. Hal ini memberi
fleksibilitas yang lebih besar bagi perusahaan untuk menyesuaikan produk
dengan kebutuhan pasar tanpa perlu melakukan investasi besar dalam
pergantian mesin.

Teknologi mesin tisu yang lebih canggih juga dilengkapi dengan automated
controls yang memungkinkan pemantauan dan pengaturan proses secara real-
time, memastikan konsistensi kualitas produk dan meminimalkan limbah.
Sistem embossing yang lebih canggih memungkinkan pabrik untuk
menciptakan tisu dengan tekstur yang lebih lembut dan lebih menarik bagi
konsumen, sementara vacuum systems digunakan untuk mempercepat proses
pengeringan, mengurangi penggunaan energi dan mempercepat waktu
produksi.

Inovasi ini tidak hanya meningkatkan efisiensi operasional, tetapi juga
mengurangi biaya produksi secara keseluruhan. Dengan demikian, PT. Aspex
Kumbong dapat lebih kompetitif di pasar, menghasilkan produk berkualitas
tinggi dengan biaya lebih rendah, dan sekaligus memenuhi permintaan
konsumen untuk tisu yang lebih lembut, kuat, dan ramah lingkungan.

® Penggunaan Pulp Berkelanjutan

Selain penggunaan bahan daur ulang, industri kertas dan tisu semakin
beralih menuju pulp dari sumber-sumber yang berkelanjutan untuk mendukung
keberlanjutan lingkungan. Pulp berkelanjutan ini berasal dari hutan yang dikelola
secara bertanggung jawab, di mana praktik penebangan dilakukan dengan
memperhatikan aspek kelestarian, baik untuk lingkungan maupun untuk
kesejahteraan komunitas lokal. Pengelolaan hutan yang berkelanjutan biasanya
mengikuti standar ketat yang ditetapkan oleh lembaga sertifikasi internasional
seperti Forest Stewardship Council (FSC) atau Programme for the
Endorsement of Forest Certification (PEFC).

Sertifikasi dari lembaga-lembaga ini memastikan bahwa hutan-hutan
tersebut dikelola dengan mempertimbangkan regenerasi alami, perlindungan
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keanekaragaman hayati, dan penurunan emisi karbon. Dengan demikian,
perusahaan yang menggunakan pulp dari sumber-sumber ini turut
berkontribusi pada mitigasi perubahan iklim dan perlindungan terhadap
sumber daya alam. Misalnya, pulp yang berasal dari hutan bersertifikasi
menjamin bahwa penebangan dilakukan sesuai kapasitas alami hutan untuk
tumbuh kembali, sehingga tidak merusak ekosistem yang ada.

Langkah ini merupakan bagian dari komitmen keberlanjutan yang diambil
oleh banyak perusahaan, termasuk produsen tisu dan kertas, yang kini tidak
hanya fokus pada daur ulang, tetapi juga memastikan bahwa bahan baku utama
mereka berasal dari rantai pasok yang bertanggung jawab. Selain itu,
konsumen juga semakin menyadari pentingnya keberlanjutan, sehingga ada
peningkatan permintaan untuk produk kertas dan tisu yang dibuat dari bahan
baku ramah lingkungan. Penggunaan pulp berkelanjutan dapat memberikan
keunggulan kompetitif bagi perusahaan, terutama di pasar internasional, di
mana persyaratan untuk sustainability menjadi lebih ketat.

Selain aspek lingkungan, perusahaan yang menggunakan pulp dari hutan
bersertifikasi juga memperhatikan tanggung jawab sosial, dengan memastikan
bahwa hak-hak pekerja di sektor kehutanan dihormati dan diakomodasi
dengan baik. Langkah ini memberikan dampak positif tidak hanya bagi
lingkungan, tetapi juga bagi kesejahteraan ekonomi dan sosial di wilayah-
wilayah penghasil pulp. Keberlanjutan dalam rantai pasok ini membantu
perusahaan mencapai tujuan jangka panjang yang seimbang antara
profitabilitas dan tanggung jawab lingkungan.

® Sertifikasi Lingkungan dan Standar Internasional

Meningkatnya Regulasi dan Tuntutan Konsumen terhadap Keberlanjutan
Lingkungan memaksa industri kertas dan tisu untuk mengadopsi praktik yang
lebih ramah lingkungan. Salah satu cara paling efektif untuk menunjukkan
komitmen terhadap keberlanjutan adalah dengan memperoleh sertifikasi ISO
14001, sebuah standar internasional yang menetapkan kriteria untuk sistem
manajemen lingkungan. Sertifikasi ini memandu perusahaan dalam
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mengidentifikasi, mengendalikan, dan mengurangi dampak negatif
operasionalnya terhadap lingkungan.
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ISO 14001 mengharuskan perusahaan untuk menerapkan sistem
manajemen lingkungan (Environmental Management System/EMS) yang
terstruktur dan komprehensif, termasuk kebijakan yang berfokus pada
penggunaan sumber daya yang efisien, pengelolaan limbah, dan
pengurangan emisi. Sertifikasi ini lebih dari sekadar kepatuhan terhadap
undang-undang lingkungan lokal; ISO 14001 mengharuskan perusahaan untuk
terus-menerus meningkatkan kinerjanya dalam hal pengelolaan lingkungan.
Sebagai contoh, PT. Aspex Kumbong—yang telah berupaya mendapatkan
sertifikasi ini—harus mengintegrasikan langkah-langkah seperti daur ulang
limbah produksi, pengelolaan energi yang lebih efisien, serta memastikan
bahwa bahan baku yang digunakan berasal dari sumber yang dikelola secara
berkelanjutan.
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Keberhasilan dalam mendapatkan ISO 14001 sangat penting bagi
perusahaan seperti PT. Aspex Kumbong yang ingin memperluas pasar
internasionalnya. Sertifikasi ini menjadi prasyarat bagi banyak pasar di Eropa
dan negara-negara lain yang memiliki regulasi lingkungan yang ketat.
Konsumen, distributor, dan klien korporat di pasar tersebut semakin sadar
akan dampak lingkungan dari produk yang mereka beli dan memasukkan
keberlanjutan sebagai salah satu kriteria utama dalam memilih mitra bisnis.
Dengan mendapatkan sertifikasi ini, PT. Aspex Kumbong tidak hanya
mematuhi regulasi internasional tetapi juga menunjukkan kepada klien dan
pemangku kepentingan bahwa mereka memiliki komitmen jangka panjang
terhadap lingkungan, yang pada akhirnya memperkuat kepercayaan dan
loyalitas pasar.

Sertifikasi ISO 14001 juga membantu perusahaan meningkatkan reputasi
merek. Di era di mana reputasi korporat sangat terkait dengan tanggung
jawab sosial dan lingkungan, memiliki ISO 14001 memungkinkan PT. Aspex
Kumbong untuk memposisikan diri sebagai pelopor dalam keberlanjutan.
Label ISO 14001 dapat digunakan dalam pemasaran dan komunikasi
perusahaan, memperkuat citra perusahaan sebagai organisasi yang peduli
terhadap lingkungan. Ini menarik tidak hanya bagi konsumen yang peduli
lingkungan, tetapi juga bagi investor yang semakin memprioritaskan
environmental, social, and governance (ESG) factors dalam keputusan
investasi mereka.

Selain itu, ISO 14001 membantu perusahaan mengantisipasi dan
merespons perubahan regulasi lingkungan di masa depan. Dengan terus
memantau dan memperbaiki kinerja lingkungan mereka, perusahaan yang
telah mendapatkan sertifikasi ini lebih siap menghadapi regulasi yang
semakin ketat, seperti persyaratan impor dari negara-negara Eropa yang
mewajibkan perusahaan untuk memiliki sistem manajemen lingkungan. Hal
ini memberikan fleksibilitas bisnis dan mengurangi risiko operasional yang
terkait dengan ketidakpatuhan terhadap aturan lingkungan baru yang mungkin
muncul.
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Secara keseluruhan, upaya mendapatkan ISO 14001 tidak hanya penting
untuk memastikan bahwa perusahaan mematuhi standar lingkungan yang
berlaku, tetapi juga untuk membangun kepercayaan konsumen, memperluas
akses pasar global, dan memperkuat daya saing di tengah meningkatnya
kesadaran lingkungan dalam industri kertas dan tisu.

® Diversifikasi Produk Melalui Inovasi Teknologi

Diversifikasi produk melalui inovasi teknologi menjadi strategi utama PT.
Aspex Kumbong untuk merespons perubahan permintaan pasar dan tren
industri. Dalam hal ini, inovasi teknologi memegang peran penting untuk
menciptakan produk yang lebih berkualitas dan efisien. Tisu adalah salah satu
produk yang diprioritaskan dalam diversifikasi ini, terutama dengan rencana
perusahaan untuk memasuki pasar B2C (Business-to-Consumer) pada tahun
2025. Sebagai pendatang baru di pasar tisu, PT. Aspex Kumbong
mengembangkan teknologi converter yang akan memungkinkan mereka untuk
memproduksi tisu siap pakai dengan ukuran lebih kecil dan kemasan yang
langsung bisa dijual ke konsumen.

Teknologi produksi tisu modern memungkinkan pabrik untuk menghasilkan
tisu yang lebih lembut, lebih tahan lama, dan lebih ramah lingkungan. Salah
satu inovasi yang dipertimbangkan adalah pulping system yang lebih efisien,
yang dapat memproses virgin pulp dengan kualitas yang lebih tinggi, serta
embossing technology untuk menciptakan tekstur tisu yang lebih nyaman di
kulit. Teknologi ini akan mendukung PT. Aspex Kumbong untuk memenuhi
permintaan konsumen akan produk yang tidak hanya berkualitas, tetapi juga
memenuhi standar kebersihan dan kenyamanan yang lebih tinggi.

Di samping itu, dengan otomatisasi dalam proses pengemasan dan
robotisasi, PT. Aspex Kumbong dapat meningkatkan kecepatan produksi serta
mengurangi kesalahan manusia dalam proses manufaktur. Ini akan
memberikan perusahaan keunggulan kompetitif dalam memproduksi tisu
berkualitas tinggi dengan efisiensi biaya yang lebih baik. Diversifikasi ini
diharapkan akan memperkuat posisi PT. Aspex Kumbong di pasar dan
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membuka peluang baru di sektor konsumen yang lebih luas, sekaligus
memanfaatkan inovasi teknologi produksi untuk meningkatkan margin
keuntungan.

Inovasi teknologi ini tidak hanya meningkatkan efisiensi operasional dan
produktivitas, tetapi juga membantu perusahaan-perusahaan di industri kertas
dan tisu beradaptasi dengan tuntutan keberlanjutan serta ekspektasi konsumen
yang terus berkembang.

3.3. Membangun Keunggulan Bersaing PT. Aspex Kumbong di Era Digital

Untuk membangun keunggulan kompetitif di industri kertas dan tisu, PT.
Aspex Kumbong perlu memfokuskan diri pada beberapa elemen kunci yang
dapat meningkatkan daya saing mereka di pasar, baik secara nasional maupun
internasional. Mengingat perubahan di industri kertas dan peralihan tren
konsumsi kertas koran ke produk alternatif seperti kertas kraft dan tisu,
perusahaan harus terus berinovasi dan beradaptasi. Berikut beberapa langkah
yang dapat diambil oleh PT. Aspex Kumbong untuk membangun keunggulan
kompetitif:

® Diferensiasi Produk

Salah satu cara untuk membangun keunggulan kompetitif adalah melalui
diferensiasi produk. Di industri kertas dan tisu, diferensiasi dapat berupa:

® Produk Berkualitas Tinggi: Menghasilkan tisu dengan kualitas yang
lebih baik, seperti tisu yang lebih lembut, lebih kuat, atau memiliki daya
serap lebih tinggi, dapat membuat produk perusahaan lebih menarik
di pasar.

® Produk Ramah Lingkungan: Dengan semakin tingginya permintaan
untuk produk yang berkelanjutan, PT. Aspex Kumbong dapat
memperkuat posisi kompetitif dengan menawarkan kertas dan tisu
yang 100% daur ulang atau berasal dari pulp bersertifikasi. Strategi
ini sejalan dengan tren global yang mendorong konsumen untuk memilih
produk ramah lingkungan.
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Inovasi pada Desain dan Pengemasan: Desain inovatif, seperti
kemasan yang lebih hemat bahan atau lebih mudah digunakan, dapat
membantu produk tisu menarik konsumen B2C ketika PT. Aspex
Kumbong masuk ke pasar tersebut pada tahun 2025.

® Efisiensi Operasional dan Pengendalian Biaya

Efisiensi operasional memainkan peran besar dalam mengurangi biaya

produksi dan menjaga daya saing harga. Beberapa cara untuk meningkatkan

efisiensi operasional adalah:

Teknologi Produksi Canggih: Investasi dalam teknologi terbaru seperti
otomatisasi dan digitalisasi proses produksi dapat meningkatkan
efisiensi, mengurangi limbah, dan menurunkan biaya produksi.

Optimalisasi Penggunaan Bahan Baku: Mengingat PT. Aspex Kumbong
menggunakan 100% kertas daur ulang untuk kertas koran dan pulp
dari pihak ketiga untuk tisu, optimalisasi penggunaan bahan baku,
termasuk peningkatan proses daur ulang, dapat mengurangi
ketergantungan pada impor dan meningkatkan profitabilitas.

Pemeliharaan Rantai Pasokan yang Stabil: Mengurangi
ketergantungan pada impor bahan baku (seperti OCC untuk kertas
kraft) dengan mencari pemasok lokal atau alternatif juga dapat
membantu menjaga stabilitas biaya dan ketersediaan bahan.

3. Inovasi Berkelanjutan dan Teknologi Hijau

Dalam industri yang semakin terdorong oleh kesadaran lingkungan, inovasi

berkelanjutan adalah strategi penting untuk membangun keunggulan kompetitif.

PT. Aspex Kumbong memanfaatkan inovasi dalam:
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® Penggunaan Energi Terbarukan: Menerapkan sumber energi

terbarukan dari proses pengolahan incinerator yang menghasilkan
energy panas dan pemasangan PLTS (Pembangkit Listrik Tenaga
Surya) dalam operasional pabrik dapat menurunkan biaya energi dan



emisi karbon, memperkuat citra perusahaan sebagai pelaku bisnis
yang ramah lingkungan.

® Teknologi Pengolahan Limbah yang Lebih Efisien: Mengingat PT.
Aspex Kumbong sudah mengimplementasikan pengolahan air limbah
sesuai standar peraturan pemerintah, inovasi lebih lanjut untuk
mengurangi dampak lingkungan, misalnya dengan mencapai sertifikasi
ISO 14001, dapat meningkatkan daya saing mereka dalam pasar yang
semakin memperhatikan keberlanjutan.

4. Peningkatan Manajemen dan Pengembangan Sumber Daya
Manusia

Gambar Training Leadership di Training Center

Kualitas manajemen dan tenaga kerja merupakan faktor penting dalam
membangun keunggulan kompetitif. Langkah-langkah yang diambil meliputi:

® Pengembangan Kapasitas Karyawan: Untuk pengembangan SDM,
PT Aspex Kumbong memiliki Training Center yang melakukan pelatihan
secara rutin untuk meningkatkan keterampilan pekerja, produktivitas
dan inovasi internal.
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® Penerapan Sistem Manajemen Kinerja yang Efektif: PT. Aspex
Kumbong mengimplementasikan sistem yang menghubungkan kinerja
individu dengan tujuan strategis perusahaan, memastikan setiap
bagian dari organisasi berkontribusi pada pencapaian keunggulan
kompetitif.

® Penggunaan Teknologi Manajemen Modern: Menggunakan
perangkat lunak Enterprise Resource Planning (ERP) yang
terintegrasi dapat memfasilitasi manajemen yang lebih baik,
meningkatkan transparansi, dan memudahkan pengambilan
keputusan berbasis data.

5. Strategi Pasar dan Diversifikasi

Untuk memperkuat posisi kompetitifnya, PT. Aspex Kumbong telah
mengembangkan strategi pasar yang tepat:

® Ekspansi ke Pasar B2C untuk Produk Tisu: Rencana perusahaan
untuk masuk ke pasar B2C pada 2025 adalah peluang besar untuk
mendiversifikasi pendapatan dan memperluas jangkauan pasar. Untuk
ini, strategi pemasaran yang efektif, termasuk branding dan promosi
digital, perlu dikembangkan untuk menarik konsumen individu.

® Penguatan di Pasar B2B: Di sisi B2B, PT. Aspex Kumbong dapat
membangun keunggulan kompetitif dengan menawarkan solusi yang
lebih terintegrasi kepada pelanggan bisnis, seperti pengiriman cepat,
kemasan khusus, dan kontrak jangka panjang yang stabil.

® Memanfaatkan Tren Digitalisasi: Menggunakan teknologi digital
untuk pemasaran, distribusi, dan bahkan produksi (seperti industri 4.0)
dapat membantu meningkatkan efisiensi dan daya saing, serta
menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih baik.

6. Memanfaatkan Sertifikasi dan Kepatuhan Regulasi
Di industri kertas dan tisu, di mana kualitas dan keberlanjutan lingkungan

semakin menjadi perhatian utama, sertifikasi internasional seperti ISO 9001
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(Quality Management System) dan ISO 14001 (Environmental Management
System) memberikan keunggulan kompetitif yang signifikan.

ISO 9001:2015, yang berfokus pada manajemen kualitas, merupakan
standar yang diakui secara internasional untuk memastikan bahwa produk
yang dihasilkan oleh perusahaan memenuhi kebutuhan pelanggan dan
mematuhi regulasi yang berlaku. Dalam konteks PT. Aspex Kumbong,
sertifikasi ini menegaskan bahwa setiap proses produksi, mulai dari
pengadaan bahan baku hingga distribusi produk akhir, dilakukan sesuai
dengan standar kualitas yang ketat. Sertifikasi ini tidak hanya meningkatkan
kepercayaan pelanggan domestik, tetapi juga membuka peluang di pasar
global, di mana banyak klien, terutama di pasar ekspor, menjadikan sertifikasi
ini sebagai syarat wajib untuk menjalin kemitraan.

ISO 14001, di sisi lain, memberikan kerangka kerja bagi perusahaan untuk
mengelola dampak lingkungan yang dihasilkan dari operasional bisnis mereka.
Dalam upaya PT. Aspex Kumbong untuk memenuhi persyaratan ISO
14001:2015, perusahaan menunjukkan komitmen yang jelas terhadap
keberlanjutan dan kepatuhan terhadap standar lingkungan yang berlaku secara
internasional. Proses audit yang ketat untuk mendapatkan sertifikasi ini
memastikan bahwa perusahaan tidak hanya mematuhi regulasi lingkungan,
tetapi juga secara aktif mencari cara untuk mengurangi jejak karbon, mengelola
limbah secara lebih efektif, dan memaksimalkan penggunaan sumber daya
yang efisien. Dengan meningkatnya persyaratan lingkungan dari mitra dagang
internasional, khususnya dari pasar seperti Eropa yang mewajibkan penerapan
sistem manajemen lingkungan bagi pengimpor, sertifikasi ISO 14001 menjadi
alat strategis yang penting untuk tetap kompetitif di pasar global.

Keberhasilan mendapatkan sertifikasi ini tidak hanya soal kepatuhan,
tetapi juga menjadi bagian dari strategi pemasaran perusahaan. Sertifikasi
internasional seperti ISO 9001 dan ISO 14001 dapat menjadi nilai tambah
yang kuat dalam membangun reputasi perusahaan. Di tengah meningkatnya
kesadaran konsumen dan pemangku kepentingan tentang pentingnya
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keberlanjutan dan kualitas produk, memiliki sertifikasi ini memperkuat citra
PT. Aspex Kumbong sebagai perusahaan yang bertanggung jawab secara
sosial dan lingkungan. Hal ini tidak hanya membantu memperluas pangsa
pasar dengan menarik lebih banyak klien global, tetapi juga menciptakan
keunggulan kompetitif yang membedakan perusahaan dari pesaing yang
mungkin belum memenuhi standar internasional ini.

Selain itu, kepatuhan terhadap regulasi melalui sertifikasi ini juga
membantu mengurangi risiko bisnis. Di industri kertas, di mana regulasi
lingkungan semakin ketat, kepatuhan terhadap standar internasional
memungkinkan perusahaan untuk menghindari denda dan sanksi yang dapat
berdampak pada kelangsungan bisnis. Dengan mengikuti prosedur yang
diatur dalam ISO 9001 dan ISO 14001, PT. Aspex Kumbong juga lebih siap
menghadapi tantangan masa depan terkait perubahan kebijakan lingkungan
global, termasuk kebijakan terkait daur ulang bahan baku dan pengelolaan
limbah industri.

7. Aliansi Strategis dan Kolaborasi

Kerjasama dengan pihak ketiga, seperti pemasok, mitra teknologi, atau
perusahaan lain dalam rantai pasokan, dapat membantu PT. Aspex Kumbong
meningkatkan efisiensi dan inovasi. Aliansi strategis ini dapat mencakup:

® Kolaborasi dengan Pemasok Lokal: Mengurangi ketergantungan pada
impor dengan menjalin kerjasama yang kuat dengan pemasok lokal
untuk bahan baku daur ulang dapat memperkuat ketahanan rantai
pasokan.

® Kemitraan dengan Pusat Penelitian dan Universitas: Bekerja sama
dengan lembaga penelitian atau universitas dapat membantu dalam
pengembangan produk baru dan meningkatkan efisiensi proses.

® Fokus pada Keberlanjutan dan Produk Ramah Lingkungan: PT. Aspex
Kumbong bisa memperkuat posisi dengan fokus pada produk yang
ramah lingkungan. Misalnya, mengembangkan produk daur ulang
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kertas Newsprint dan medium Kraft, serta tisu dari bahan yang
bersumber dari hutan berkelanjutan. Ini mendukung tren global menuju
keberlanjutan.

® Sertifikasi dan Transparansi: Membangun keunggulan bersaing melalui
sertifikasi keberlanjutan seperti Chain of Custody PEFC (Programme
for the Endorsement of Forest Certification) dan SVLK (Sistem
Verifikasi Legalitas Kayu), serta menyediakan informasi yang jelas
kepada konsumen mengenai sumber bahan baku dan dampak
lingkungan dari produk mereka.

® Diversifikasi Pasar: Memperluas bisnis dari segmen B2B ke B2C pada
tahun 2025 dapat menjadi strategi kunci untuk mengurangi kekuatan
tawar pembeli dan memanfaatkan brand awareness.

® Peningkatan Teknologi Digital: Penggunaan teknologi digital untuk
meningkatkan efisiensi operasional, otomatisasi, dan pemasaran
digital dapat menjadi faktor kunci untuk memenangkan persaingan di

era digital.
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INDUSTRI KREATIF
Oleh: Jalayudha Airlangga

Pendahuluan

Industri kreatif telah mengalami perkembangan yang cukup pesat seiring
dengan kemajuan teknologi dan informasi, ditambah dengan meningkatnya
permintaan terhadap produk-produk yang lebih unik dan personal atau biasa
disebut kustomisasi. Keberagaman segmen pasar dan sifat industri kreatif
yang fleksibel membuat persaingan dalam industri kreatif sangat dinamis dan
kompetitif tidak terkecuali untuk para Usaha Mikro Kecil Menengah atau
UMKM. Menurut Bhatiasevi dan Dutot (2014), UMKM di industri kreatif
merupakan sektor bisnis yang berfokus pada kreativitas dan inovasi
dalam menciptakan produk atau layanan dengan nilai tambah artistik.

Dalam menghadapi berbagai tantangan dan peluang yang ada, UMKM di
industri kreatif dituntut untuk terus berinovasi dan menciptakan produk yang
baru dan berbeda, memiliki daya tarik emosional, dan juga perlu untuk
beradaptasi dengan teknologi digital, dan mampu memenuhi kebutuhan pasar
yang dinamis dan selalu berubah. Inovasi bisnis menjadi sangat penting
dalam meningkatkan daya saing dan pertumbuhan UMKM di era digital
(Ernawati, Mardikaningsih, Darmawan, Sinambela. 2022).

Out of Space (OoS) adalah UMKM yang bergerak di industri kreatif,
khususnya dalam produksi merchandise kustom berbahan dasar akrilik, seperti
standee dan gantungan kunci. Didirikan pada tahun 2023 di Cikeas, Bogor,
OoS dimulai sebagai usaha yang dikelola oleh seorang wirausahawan muda,
dan kini telah berkembang dengan melibatkan tiga wirausahawan yang
berkolaborasi untuk berbisnis di industri kreatif.
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Pada awalnya, OoS menargetkan pasar penggemar Game Online
Honkai Star Rail, mengingat dalam game ini banyak tersedia karya seni
(artwork) yang cocok dijadikan hiasan atau merchandise. Melihat belum
adanya pihak-baik dari pengembang game maupun perusahaan lain-yang
membuat merchandise berdasarkan semacam ini, OoS memutuskan untuk
memenuhi kebutuhan para penggemar dengan memproduksi standee
berbahan akrilik. Seiring dengan meningkatnya permintaan, OoS tidak hanya
memproduksi standee dalam satu ukuran, tetapi juga memperluas variasi
produknya. Kini, OoS menawarkan opsi kustomisasi ukuran dan desain yang
lebih beragam, serta tidak lagi terbatas pada game Honkai Star Rail saja.
Meski begitu, standee dan gantungan kunci tetap menjadi produk utama
Oo0S, dengan fleksibilitas untuk menerima pesanan kustom sesuai kebutuhan
pelanggan.

4.1. Analisa Persaingan dalam Industri Kreatif

Ketidakpastian dan persaingan yang intens di lingkungan digital
menekankan pentingnya inovasi berkelanjutan. UMKM industri kreatif harus
terus mencari peluang baru untuk berinovasi dalam produk, layanan, dan cara
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berbisnis (Mardikaningsih & Darmawan, 2023). Dinamika persaingan dalam
industri kreatif sangat dipengaruhi oleh inovasi, teknologi, dan tren budaya
yang dinamis dan selalu berubah. Perusahaan yang bergerak dalam industri
kreatif perlu untuk terus bergerak dalam berinovasi untuk menciptakan produk
baru yang menarik bagi konsumen, sambil tetap beradaptasi dengan
perkembangan teknologi dan digitalisasi yang memungkinkan akses lebih luas
ke pasar global.

Persaingan dalam industri kreatif juga diperkuat oleh keberadaan segmen
pasar yang beragam, di mana para pemain berusaha untuk dapat menarik
perhatian dan menguasai di niche tertentu. Selain itu, loyalitas dan daya tarik
emosional dari konsumen terhadap produk menjadi kunci dalam
mempertahankan konsumen. Tantangan lainnya yang akan dihadapi adalah
ketersediaan sumber daya kreatif dan teknologi yang dibutuhkan untuk tetap
menjadi kompetitif di pasar. Secara keseluruhan, persaingan di industri kreatif
sangat dinamis, menuntut fleksibilitas dan adaptasi yang cepat terhadap
perubahan tren dan kebutuhan pasar.

Out of Space, sebagai UMKM pembuatan merchandise berbahan dasar
akrilik, termasuk dalam kategori bisnis yang harus menavigasi persaingan
yang ketat di pasar kreatif ini. Dengan produk utama berupa standee dan
gantungan kunci yang dikustomisasi, OoS berhadapan dengan persaingan
dari perusahaan baru maupun pesaing lama yang menawarkan produk serupa.
Berikut adalah analisis persaingan berdasarkan Porter’s 5 Forces untuk OoS
seperti berikut:

1. Ancaman Pendatang Baru (Threat of New Entrants)

® Hambatan Masuk: Industri merchandise berbahan dasar akrilik
memiliki tingkat hambatan masuk yang rendah, karena modal yang
dibutuhkan relatif kecil. Ini berarti bahwa banyak pelaku usaha baru
dengan akses ke bahan baku dan kemampuan produksi dapat dengan
mudah mencoba masuk ke pasar, sehingga menciptakan persaingan
yang dinamis dan terus berkembang.
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® Diferensiasi Produk: Untuk melindungi diri dari ancaman pendatang

baru, OoS dapat memanfaatkan diferensiasi produk. Jika OoS mampu
menghadirkan produk yang unik atau berkualitas, melalui desain yang
lebih kreatif atau layanan kustomisasi yang dapat menjadi daya tarik
kuat bagi konsumen. Diferensiasi yang konsisten dapat membantu
membangun loyalitas dan meningkatkan kepercayaan konsumen
terhadap produk OoS.

Akses ke Distribusi: Pendatang baru mungkin menghadapi tantangan
dalam menjangkau pasar jika OoS telah memiliki akses ke saluran
distribusi strategis yang loyal. Kemitraan yang stabil dapat
memberikan keuntungan kompetitif bagi OoS, menjadikannya lebih
sulit bagi pendatang baru untuk menyaingi akses pasar yang telah
dibangun.

2. Daya Tawar Pemasok (Bargaining Power of Suppliers)
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® Ketergantungan pada Bahan Baku: Ketergantungan pada bahan

baku akrilik berkualitas dapat menjadi tantangan. Jika jumlah pemasok
bahan akrilik berkualitas terbatas, maka pemasok memiliki posisi tawar
yang lebih kuat dalam menentukan harga dan persyaratan pengiriman.
Untuk memastikan stabilitas pasokan, OoS perlu menjaga hubungan
yang baik dengan pemasok dan mungkin mempertimbangkan kontrak
jangka panjang atau alternatif pemasok untuk mengurangi risiko
terganggunya pasokan bahan baku.

Kemungkinan Integrasi Mundur: OoS dapat mempertimbangkan
strategi integrasi mundur untuk mengurangi ketergantungan pada
pemasok pihak ketiga. Bahkan mengembangkan kemampuan untuk
memproduksi beberapa komponen bahan baku sendiri, OoS dapat
mengendalikan biaya produksi lebih baik dan mengurangi risiko
fluktuasi harga serta ketidakpastian pasokanm yang kedepannya dapat
meningkatkan stabilitas operasional jangka panjang dan memberi OoS
fleksibilitas lebih besar dalam memenuhi permintaan pasar.



3. Daya Tawar Pembeli (Bargaining Power of Buyers)

® Pilihan Alternatif: Karena produk seperti gantungan kunci dan standee
mudah diduplikasi, pelanggan cenderung sensitif terhadap harga dan
desain. Hal ini memberikan daya tawar yang tinggi kepada pembeli,
karena mereka dapat beralih ke produsen lain yang menawarkan harga
lebih kompetitif atau desain lebih menarik. Persaingan harga dan
variasi desain menjadi tantangan utama bagi Out of Space (O0S)
dalam mempertahankan pelanggan.

® Kustomisasi dan Nilai Tambah: Untuk mengurangi daya tawar
pembeli, OoS dapat menawarkan nilai tambah yang meningkatkan
daya tarik dan loyalitas pelanggan. Dengan menyediakan produk yang
dapat disesuaikan secara unik dan memenuhi kebutuhan pribadi
pelanggan, OoS dapat menciptakan pengalaman yang sulit ditemukan
di tempat lain. Ini tidak hanya meningkatkan loyalitas pelanggan tetapi
juga membuat mereka lebih mungkin memilih OoS meski ada opsi
yang lebih murah.

4. Ancaman Produk Substitusi (Threat of Substitutes)

® Substitusi oleh Material Lain: Produk merchandise tidak terbatas
pada bahan akrilik. Jika harga akrilik naik atau produk berbahan akrilik
tidak lagi menarik bagi konsumen, pelanggan dapat beralih ke
merchandise berbahan lain yang mungkin menawarkan tampilan atau
daya tahan yang berbeda. Untuk menghadapi risiko ini, OoS dapat
mempertimbangkan diversifikasi produk dengan menawarkan opsi
bahan yang berbeda atau memanfaatkan keunggulan akrilik, seperti
transparansi dan fleksibilitas bentuk, sebagai nilai tambah yang tidak
dimiliki bahan lain.

® Digitalisasi: Ancaman lain bisa datang dari digitalisasi. Tren
merchandise digital, seperti avatar digital atau koleksi virtual yang dapat
diunduh oleh penggemar, dapat mengurangi minat pada produk fisik.
Untuk menghadapi perubahan ini, OoS bisa mempertimbangkan untuk
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mengkombinasikan produk fisik dengan elemen digital, misalnya
dengan menawarkan kode QR pada merchandise yang
menghubungkan ke konten digital eksklusif. Pendekatan ini bisa
menjadi solusi inovatif yang memberikan pengalaman unik untuk
menarik penggemar yang ingin mendapatkan merchandise yang lebih
interaktif.

5. Persaingan diantara Perusahaan dalam Industri (Industry Rivalry)

Tingkat persaingan antar perusahaan yang sudah ada dalam industri
ini cukup tinggi. Beberapa faktor yang berperan:

® Jumlah Pesaing: Tingginya jumlah pesaing, mulai dari perusahaan
kecil hingga besar, membuat persaingan sangat ketat. Situasi ini
mendorong OoS untuk bersaing melalui strategi harga, kualitas, dan
layanan. Untuk menjaga daya saing, OoS perlu secara terus-menerus
meningkatkan efisiensi produksi dan menjaga kualitas produk agar
tetap menarik di mata pelanggan.

® Diferensiasi Produk: Untuk mengurangi tekanan persaingan
langsung, OoS dapat memusatkan perhatian pada strategi diferensiasi
produk. Dengan menciptakan desain yang unik dan berfokus pada
segmen pasar tertentu. Diferensiasi ini akan membantu OoS
membangun loyalitas pelanggan dan menciptakan nilai tambah yang
sulit ditiru pesaing.

® Pertumbuhan Pasar: Jika pasar merchandise akrilik sedang
berkembang, maka persaingan bisa lebih lunak karena setiap
perusahaan masih memiliki peluang untuk tumbuh. Sebaliknya, jika
pasar mulai jenuh, persaingan akan semakin sengit karena setiap
pemain berjuang untuk mempertahankan pasar.

Kesimpulan

Melalui analisis ini, kita dapat melihat bahwa Out of Space menghadapi
berbagai tantangan kompetitif dari berbagai sisi:
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® Pendatang baru mudah masuk karena hambatan yang rendah.

® Pemasok bisa memiliki kekuatan besar jika akses bahan baku
terbatas.

® Pembeli memiliki banyak pilihan, sehingga penting bagi Out of Space
untuk menawarkan nilai tambah.

® Ada ancaman dari produk substitusi, baik dari bahan lain maupun tren
digital.
® Persaingan internal dalam industri merchandise berbahan akrilik juga

cukup ketat.

Untuk menghadapi dinamika ini, strategi diferensiasi produk dan fokus
pada inovasi serta pelayanan pelanggan akan menjadi kunci agar Out of Space
dapat bertahan dan berkembang di pasar yang kompetitif.

ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v

4.2. Inovasi Teknologi pada Industri Kreatif

Dalam era digital yang semakin maju, inovasi teknologi menjadi
penggerak utama bagi perubahan signifikan di industri kreatif, termasuk
industri merchandise berbahan akrilik seperti yang dilakukan oleh Out of
Space. Mengintegrasikan teknologi dalam bisnis merupakan langkah strategis
untuk membangun keunggulan kompetitif di pasar yang kian dinamis. Berikut
beberapa inovasi teknologi dan strategi yang dapat diterapkan untuk
memperkuat posisi OoS:
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1. Smart Manufacturing

OoS dapat mengadopsi teknologi Smart Manufacturing, seperti
otomatisasi dan pencetakan 3D, untuk meningkatkan efisiensi dan
fleksibilitas produksi. Otomatisasi akan mengurangi biaya tenaga kerja
serta mempercepat waktu produksi, sedangkan pencetakan 3D
memungkinkan pembuatan produk kustom dengan biaya yang lebih
rendah. Dengan teknologi ini, OoS dapat memenuhi permintaan
pelanggan untuk produk yang unik dan personal dengan lebih cepat
dan efisien, memberikan nilai tambah yang sulit ditiru pesaing.

. Platform Digital dan E-Commerce

Mengembangkan platform e-commerce yang user-friendly dan mudah
diakses merupakan langkah penting untuk memperluas jangkauan
pasar. OoS bisa memperkaya toko onlinenya dengan teknologi
Augmented Reality (AR), yang memungkinkan pelanggan melihat
produk secara virtual sebelum memutuskan untuk membeli.
Pengalaman ini memberikan sentuhan personal dan interaktif,
meningkatkan kepuasan pelanggan dan memudahkan mereka dalam
membuat keputusan pembelian, sehingga dapat menarik lebih banyak
konsumen digital.

foore
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llustrasi penerapan AR untuk kustomisasi produk



3. Penerapan Big Data dan Al untuk Analisis Pasar

Dengan memanfaatkan Big Data dan Atrtificial Intelligence (Al), OoS
dapat mengumpulkan data tren pasar, preferensi konsumen, dan pola
pembelian. Teknologi ini memungkinkan perusahaan untuk lebih cermat
dalam menyesuaikan produksi sesuai permintaan pasar, menawarkan
desain sesuai tren, dan mengoptimalkan stok untuk menghindari
kelebihan atau kekurangan produk. Analisis data yang mendalam juga
mempermudah OoS dalam personalisasi promosi, menciptakan
pengalaman berbelanja yang lebih relevan dan memperkuat hubungan
dengan pelanggan.

4. Kolaborasi dengan Kreator Konten dan Influencer

Berkolaborasi dengan kreator konten dan influencer yang memiliki
pengaruh di media sosial merupakan strategi efektif untuk
meningkatkan visibilitas merek. OoS bisa menciptakan produk
eksklusif dalam kerja sama dengan komunitas atau acara populer,
menarik perhatian segmen pasar yang lebih luas. Kolaborasi ini juga
dapat memperkuat citra merek dan memperluas jangkauan ke audiens
yang lebih tertarget, sekaligus membangun loyalitas pelanggan yang
lebih tinggi.
5. Sustainability dan Teknologi Ramah Lingkungan

Mengadopsi teknologi yang mendukung produksi ramah lingkungan
dapat menjadi daya tarik bagi konsumen yang peduli terhadap
keberlanjutan. OoS dapat membedakan diri dengan memanfaatkan
bahan akrilik daur ulang atau menggunakan proses produksi yang eco-
friendly. Strategi ini tidak hanya membantu menjaga lingkungan tetapi
juga menciptakan nilai tambah bagi merek di mata konsumen yang
menghargai produk berkelanjutan.

6. Optimasi Supply Chain dengan Blockchain

Untuk memastikan keamanan dan efisiensi dalam rantai pasok, OoS
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dapat mengadopsi teknologi blockchain. Dengan blockchain, OoS bisa
melacak bahan baku, memastikan keaslian produk, dan meningkatkan
transparansi dalam seluruh proses rantai pasok. Hal ini akan
membangun kepercayaan konsumen terhadap kualitas dan integritas
produk Oo0S, serta menciptakan nilai kompetitif yang sulit disaingi.

. Pengembangan Produk Baru dengan Teknologi Desain

Dengan menggunakan teknologi desain digital seperti Computer-Aided
Design (CAD), OoS dapat memperkenalkan produk baru yang lebih
kompleks dan inovatif. Teknologi CAD memungkinkan perusahaan
untuk merancang desain yang sulit ditiru dan lebih menarik bagi
konsumen. Inovasi ini juga memperluas portofolio produk OoS,
memberikan keunggulan kompetitif dengan menawarkan pilihan yang
unik dan menarik bagi pelanggan.

4.3. Membangun Keunggulan Kompetitif

Dalam industri kreatif yang sangat dinamis, keunggulan kompetitif menjadi

kunci agar perusahaan tidak hanya mampu bertahan tetapi juga berkembang

di tengah persaingan yang semakin ketat. Bagi perusahaan seperti Out of

Space (0O0S), yang bergerak dalam produksi merchandise berbahan dasar

akrilik, strategi membangun keunggulan kompetitif harus mencakup inovasi

yang berkelanjutan, pemanfaatan teknologi terkini, dan pendekatan pemasaran

yang kreatif dan berbeda. Dengan fokus pada faktor-faktor ini, OoS dapat

membedakan diri dari para pesaing dan menciptakan nilai tambah yang

menarik bagi pelanggan.
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1. Diferensiasi Produk yang Unik dan Personalisasi Tinggi

Menciptakan produk yang berbeda dari pesaing adalah langkah utama
dalam membangun keunggulan kompetitif. OoS dapat memperkuat
daya tarik produk akriliknya, seperti standee dan gantungan kunci,
dengan fokus pada desain yang eksklusif dan dapat dikustomisasi
sesuai keinginan konsumen. Dengan menawarkan produk yang lebih



personal dan unik, OoS tidak hanya menjual barang tetapi juga
menghadirkan pengalaman khusus yang sulit didapatkan di tempat
lain, yang dapat mendorong loyalitas dan engagement yang lebih tinggi
dari pelanggan

Pemanfaatan Teknologi untuk Pengalaman dan Efisiensi

Inovasi teknologi memungkinkan OoS untuk tetap kompetitif dan
adaptif di pasar. Teknologi seperti 3D printing tidak hanya
mempercepat proses produksi tetapi juga memungkinkan produk
dengan desain yang lebih kompleks. Integrasi teknologi Augmented
Reality (AR) pada platform e-commerce OoS dapat meningkatkan
pengalaman berbelanja pelanggan dengan memungkinkan mereka
“‘mencoba” produk secara virtual sebelum membeli. Langkah ini
menarik bagi segmen digital-savvy dan meningkatkan kepuasan serta
konversi pembelian.

Efisiensi Operasional Melalui Smart Manufacturing

Optimalisasi proses produksi menjadi langkah strategis dalam
menekan biaya dan mempercepat waktu produksi. OoS dapat
memanfaatkan otomatisasi dalam lini produksinya untuk meningkatkan
efisiensi, mengurangi ketergantungan pada tenaga kerja manual, dan
menjaga kualitas produk secara konsisten. Dengan efisiensi ini, OoS
dapat menawarkan harga yang lebih kompetitif sambil tetap
mempertahankan kualitas produk yang tinggi, memberikan keunggulan
dibandingkan pesaing.

Kolaborasi dengan Kreator Konten untuk Meningkatkan

Jangkauan Pasar

Berkolaborasi dengan kreator konten atau influencer yang memiliki
pengikut besar di media sosial dapat membantu OoS menjangkau
pasar yang lebih luas dan spesifik. Kolaborasi ini, misalnya dengan
menciptakan edisi merchandise khusus, memungkinkan OoS untuk
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meningkatkan visibilitas dan kesadaran merek, terutama di komunitas
penggemar yang relevan, yang pada akhirnya dapat memperluas
jangkauan dan basis pelanggan.

Komitmen pada Keberlanjutan dan Praktik Ramah Lingkungan

Memasukkan prinsip keberlanjutan dalam produksi dapat menjadi nilai
tambah yang disukai oleh konsumen yang peduli terhadap isu
lingkungan. OoS dapat menggunakan bahan baku yang dapat didaur
ulang atau teknologi ramah lingkungan untuk menciptakan produk.
Langkah ini bukan hanya menunjukkan tanggung jawab sosial tetapi
juga menarik pelanggan yang mendukung praktik bisnis yang
berkelanjutan, sehingga memperkuat citra merek di pasar.

Personalisasi Berbasis Data untuk Pengalaman Konsumen yang
Lebih Relevan

Dengan memanfaatkan Big Data dan Al, OoS dapat memahami
preferensi dan perilaku konsumen lebih baik, memungkinkan
perusahaan untuk menawarkan produk dan promosi yang disesuaikan.
Dengan personalisasi ini, setiap pelanggan akan menerima
penawaran yang relevan dengan minat mereka, yang tidak hanya
meningkatkan kepuasan tetapi juga membangun hubungan yang lebih
kuat dan loyalitas jangka panjang.

Program Loyalitas untuk Membangun Hubungan Jangka
Panjang

Program loyalitas adalah elemen penting dalam mempertahankan
pelanggan di tengah persaingan yang ketat. OoS dapat menawarkan
insentif seperti diskon khusus untuk pelanggan setia, akses eksklusif
ke produk baru, atau program hadiah bagi pembelian berulang.
Dengan ini, pelanggan akan lebih termotivasi untuk kembali dan
melakukan pembelian berulang, yang membantu Oo0S
mempertahankan pangsa pasar dan memperkuat keunggulan
kompetitifnya.



Kesimpulan

Industri kreatif, termasuk bidang merchandise berbahan akrilik,
menghadapi dinamika persaingan yang tinggi, yang dipengaruhi oleh inovasi,
teknologi, dan perubahan tren konsumen yang cepat. Out of Space (OoS)
sebagai UMKM di industri ini menghadapi tantangan dari berbagai faktor
kompetitif, seperti rendahnya hambatan masuk, daya tawar pemasok yang
kuat, banyaknya pilihan bagi konsumen, ancaman dari produk substitusi, dan
persaingan ketat dalam industri. Untuk bertahan dan berkembang, OoS harus
fokus pada diferensiasi produk yang unik, inovasi berkelanjutan melalui
teknologi, optimalisasi proses produksi, kolaborasi strategis, serta penerapan
praktik ramah lingkungan.

Dengan strategi ini, OoS dapat menciptakan keunggulan kompetitif melalui
pendekatan personalisasi konsumen, membangun loyalitas pelanggan, dan
memenuhi kebutuhan pasar yang selalu berubah. Strategi yang terfokus pada
kreativitas dan adaptasi terhadap teknologi digital memberikan peluang bagi
Oo0S untuk membedakan diri di pasar yang kompetitif dan membangun
hubungan yang lebih erat dengan konsumen.
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INDUSTRI BIMBINGAN BELAJAR
Oleh : Kurata Ayuni

Bimbingan belajar telah menjadi bagian integral dari sistem pendidikan
modern, menawarkan dukungan tambahan bagi siswa untuk memahami
materi pelajaran dengan lebih baik. Dengan berbagai tantangan yang
dihadapi siswa di sekolah, mulai dari kurikulum yang padat hingga
persaingan yang semakin ketat, bimbingan belajar menyediakan solusi yang
memungkinkan mereka untuk mengejar ketertinggalan dan mencapai tujuan
akademis mereka.

Dinamika persaingan dalam industri bimbingan belajar semakin
meningkat seiring dengan berkembangnya kebutuhan pendidikan di
masyarakat. Dalam era globalisasi dan informasi yang cepat, banyak siswa
dan orang tua yang mencari solusi efektif untuk meningkatkan prestasi
akademis. Hal ini menciptakan peluang bagi berbagai lembaga bimbingan
belajar untuk menawarkan layanan yang beragam, mulai dari kelas tatap
muka hingga program daring yang fleksibel.

Persaingan ini tidak hanya terbatas pada metode pengajaran, tetapi juga
mencakup kualitas pengajar, kurikulum, dan strategi pemasaran. Lembaga
bimbingan belajar dituntut untuk terus berinovasi agar tetap relevan dan
menarik bagi siswa. Selain itu, faktor-faktor seperti biaya, lokasi, dan
reputasi juga memainkan peran penting dalam menentukan pilihan orang
tua dan siswa.

Dinamika ini membawa tantangan dan peluang, baik bagi penyedia
layanan maupun bagi siswa itu sendiri. Oleh karena itu, penting untuk
menganalisis berbagai aspek yang mempengaruhi persaingan di sektor ini,
termasuk strategi yang digunakan oleh lembaga-lembaga bimbingan belajar
untuk mempertahankan dan memperluas pangsa pasar mereka. Dengan
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pemahaman yang lebih baik tentang dinamika ini, kita dapat mengevaluasi
dampaknya terhadap kualitas pendidikan dan perkembangan siswa di
Indonesia.

5.1. Analisis Persaingan dalam Bimbingan Belajar

Industri bimbingan belajar di Indonesia mengalami pertumbuhan yang
pesat, didorong oleh meningkatnya permintaan untuk pendidikan berkualitas.
Untuk memahami dinamika persaingan dalam sektor ini, kita dapat
menggunakan kerangka Porter’s Five Forces. Analisis ini membantu kita
mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi tingkat persaingan dan
profitabilitas di pasar bimbingan belajar.

® Ancaman Pendatang Baru

Ancaman pendatang baru dalam industri bimbingan belajar cukup
tinggi. Biaya awal untuk memulai bimbingan belajar tidak terlalu besar,
terutama dengan berkembangnya platform online. Selain itu, banyak
pendatang baru yang menawarkan metode pengajaran inovatif dan
harga yang lebih kompetitif. Namun, untuk menandingi reputasi dan
pengalaman penyedia bimbingan yang sudah ada, pendatang baru
harus memiliki strategi pemasaran yang efektif dan kualitas pengajaran
yang mumpuni.

® Kekuatan Pemasok

Kekuatan pemasok dalam industri bimbingan belajar relatif rendah.
Pengajar yang berkualitas dapat ditemukan di banyak tempat, dan
bimbingan belajar dapat memilih dari berbagai sumber untuk
mendapatkan tenaga pengajar yang sesuai. Namun, jika bimbingan
belajar mengandalkan kurikulum atau materi pembelajaran yang
eksklusif dari penyedia tertentu, kekuatan pemasok bisa meningkat.
Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk mengembangkan
konten yang unik dan tidak tergantung pada satu penyedia.
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® Kekuatan Pembeli

Kekuatan pembeli di sektor ini cukup tinggi. Dengan banyaknya pilihan
yang tersedia, siswa dan orang tua dapat dengan mudah beralih dari
satu bimbingan belajar ke yang lain. Mereka juga memiliki akses untuk
membandingkan harga dan kualitas layanan. Untuk mengatasi hal ini,
bimbingan belajar perlu menawarkan nilai tambah, seperti program
spesial, konseling akademis, atau dukungan personal untuk siswa.
Membangun hubungan yang kuat dengan siswa dan orang tua sangat
penting untuk meningkatkan loyalitas pelanggan.

® Ancaman Produk Pengganti

Ancaman produk pengganti dalam industri bimbingan belajar sangat
nyata. Dengan adanya teknologi, seperti aplikasi pembelajaran dan
tutorial online, siswa kini memiliki alternatif yang lebih fleksibel dan
seringkali lebih murah. Untuk bersaing dengan produk pengganti ini,
bimbingan belajar perlu memanfaatkan kekuatan interpersonal dalam
pengajaran dan memberikan pengalaman belajar yang lebih interaktif
serta personal. Selain itu, integrasi teknologi dalam proses belajar
mengajar bisa menjadi strategi yang efektif untuk menarik minat siswa.

® Persaingan Antar Kompetitor

Persaingan antar kompetitor di industri bimbingan belajar sangat ketat.
Banyak perusahaan besar dan kecil bersaing untuk menarik siswa dengan
berbagai program dan harga. Untuk tetap kompetitif, bimbingan belajar
harus melakukan diferensiasi, baik dalam metode pengajaran maupun
dalam pemasaran. Memanfaatkan media sosial dan strategi pemasaran
digital dapat membantu meningkatkan visibilitas dan menarik lebih banyak
siswa. Melalui inovasi dalam layanan dan pengalaman belajar, bimbingan
belajar dapat menciptakan posisi yang kuat di pasar.

Dengan menggunakan analisis ini, diharapkan pemahaman mengenai
dinamika persaingan dalam industri bimbingan belajar dapat membantu para
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pelaku bisnis dalam merumuskan strategi yang lebih efektif dan berkelanjutan

Semua ini adalah analisis yang komprehensif mengenai persaingan dalam
industri bimbingan belajar menggunakan kerangka Porter’s Five Forces.
Pendekatan ini efektif karena memungkinkan kita untuk melihat berbagai faktor
yang memengaruhi pasar secara menyeluruh.

Salah satu poin yang menarik adalah ancaman pendatang baru, yang
menunjukkan bahwa meskipun biaya masuk relatif rendah, bimbingan belajar
yang sudah ada harus lebih inovatif dan proaktif dalam menjaga daya saing.
Selain itu, kekuatan pembeli yang tinggi menekankan pentingnya membangun
hubungan yang baik dengan siswa dan orang tua, yang memang menjadi kunci
untuk meningkatkan loyalitas.

Kekuatan pemasok yang rendah juga relevan, tetapi penting untuk diingat
bahwa kualitas pengajar tetap menjadi salah satu faktor penentu dalam menarik
siswa. Di sisi lain, ancaman produk pengganti menunjukkan tantangan yang
perlu diatasi dengan memanfaatkan keunggulan interpersonal dalam proses
belajar.

Persaingan antar kompetitor yang ketat menggarisbawahi perlunya
diferensiasi. Strategi pemasaran yang kreatif dan inovatif akan sangat
berpengaruh dalam menarik perhatian di pasar yang ramai. Secara
keseluruhan, artikel ini memberikan gambaran yang jelas dan bermanfaat bagi
mereka yang ingin memahami dinamika industri bimbingan belajar.

ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v
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5.2. Inovasi Teknologi Yang Sedang Diupayakan Bimbel Al Kahfi

Inovasi dalam bimbingan belajar sangat penting untuk memenuhi kebutuhan
belajar siswa yang semakin beragam di era digital ini. Dengan kemajuan
teknologi, bimbingan belajar dapat mengintegrasikan metode pembelajaran
yang lebih interaktif dan fleksibel, seperti pembelajaran daring, aplikasi mobile,
dan alat evaluasi berbasis Al. Inovasi ini tidak hanya meningkatkan keterlibatan
dan motivasi siswa, tetapi juga memungkinkan pengajaran yang lebih personal
dan adaptif, sehingga setiap siswa dapat belajar sesuai dengan kecepatan
dan gaya belajarnya masing-masing. Selain itu, inovasi menciptakan komunitas
belajar yang lebih solid, di mana siswa dapat saling berkolaborasi dan
mendukung satu sama lain. Dengan demikian, inovasi menjadi kunci untuk
menciptakan pengalaman belajar yang lebih efektif, relevan, dan
menyenangkan. berikut beberapa poin inovasi yang ingin diupayakan oleh
bimbingan belajar Alkahfi

1. Platform Pembelajaran Daring

Al Kahfi mengembangkan platform pembelajaran daring yang
menyediakan berbagai materi ajar dalam format video, e-book, dan kuis
interaktif. Platform ini dirancang untuk memfasilitasi pembelajaran yang
fleksibel, sehingga siswa dapat mengakses materi kapan saja sesuai
kebutuhan mereka. Interaktivitas yang ditawarkan mendorong keterlibatan
siswa dan memungkinkan mereka untuk belajar secara mandiri.

2. Kelas Virtual Interaktif

Bimbel Al Kahfi menawarkan kelas virtual yang memungkinkan siswa untuk
berinteraksi langsung dengan pengajar dan teman sekelas melalui video
conference. Kelas ini dilengkapi dengan fitur whiteboard digital dan breakout
rooms, yang mendukung diskusi kelompok kecil. Metode ini tidak hanya
mendekatkan siswa dengan pengajaran tatap muka tetapi juga membangun
komunitas belajar yang solid.
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3. Pendampingan Online

Bimbel Al Kahfi merupakan salah satu inovasi penting yang bertujuan untuk
memberikan dukungan akademis kepada siswa secara personal dan fleksibel.
Melalui sesi pendampingan ini, siswa dapat berkomunikasi langsung dengan
pengajar melalui platform video conference atau chat, memungkinkan mereka
untuk mengajukan pertanyaan dan mendapatkan penjelasan mendalam tentang
materi yang sulit. Pendampingan ini tidak hanya berlangsung secara terjadwal,
tetapi juga bisa dilakukan berdasarkan kebutuhan siswa, sehingga mereka
merasa lebih terbantu saat menghadapi tantangan dalam belajar. Selain itu,
pengajar dapat memberikan umpan balik langsung dan menyesuaikan metode
pengajaran sesuai dengan gaya belajar masing-masing siswa. Dengan
demikian, pendampingan online berfungsi sebagai jembatan yang
menghubungkan siswa dengan pengajar, menciptakan pengalaman belajar
yang lebih efektif dan mendukung perkembangan akademis siswa.

4. Komunitas Pembelajaran

Bimbel Al Kahfi dirancang untuk menciptakan lingkungan yang kolaboratif
dan mendukung antar siswa. Dengan mengintegrasikan forum diskusi dan
grup belajar, siswa dapat berinteraksi, berbagi pengetahuan, dan saling
membantu dalam memahami materi pelajaran. Ini tidak hanya memperkuat
pemahaman individu tetapi juga membangun rasa solidaritas di antara siswa.
Kegiatan seperti study group, sesi tanya jawab, dan diskusi online
memungkinkan siswa untuk belajar dari pengalaman satu sama lain,
meningkatkan keterampilan sosial mereka, serta menciptakan suasana belajar
yang lebih menyenangkan dan produktif. Selain itu, pengajar juga aktif terlibat
dalam komunitas ini, memberikan bimbingan dan umpan balik yang konstruktif,
sehingga siswa merasa didukung dalam perjalanan belajar mereka.

5.3. Membangun Keunggulan Bersaing Bimbel Al Kahfi di Era Digital

Membangun keunggulan bersaing dalam industri bimbingan belajar di era
digital sangat penting untuk menghadapi dinamika pasar yang cepat dan
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beragam kebutuhan siswa. Dengan pesatnya kemajuan teknologi, lembaga
bimbingan perlu memanfaatkan alat dan platform digital untuk menawarkan
metode pembelajaran yang lebih interaktif dan fleksibel, sehingga dapat
menarik perhatian siswa dan orang tua. Keunggulan ini juga mencakup
pemanfaatan data untuk menganalisis perilaku dan kebutuhan siswa,
memungkinkan pengajaran yang lebih personal dan efektif. Selain itu,
membangun reputasi yang kuat melalui konten berkualitas dan testimoni positif
dapat meningkatkan loyalitas siswa. Dalam konteks persaingan yang ketat,
inovasi dan diferensiasi yang berkelanjutan menjadi kunci untuk memastikan
keberlanjutan dan pertumbuhan dalam industri bimbingan belajar.

1. Differensiasi Layanan

Diferensiasi layanan adalah strategi penting dalam membangun
keunggulan bersaing di industri bimbingan belajar. Dengan menawarkan
layanan yang unik dan spesifik, lembaga bimbingan dapat menonjol di
antara pesaingnya. Contohnya, menyediakan program pembelajaran yang
terfokus pada keterampilan tertentu, seperti persiapan ujian,
pengembangan soft skills, atau bimbingan karir, dapat menarik siswa
dengan kebutuhan khusus. Selain itu, pengembangan layanan tambahan
seperti sesi konsultasi pribadi, workshop interaktif, atau akses ke mentor
dari industri juga dapat meningkatkan nilai yang ditawarkan kepada siswa.
Diferensiasi layanan tidak hanya membuat lembaga bimbingan lebih
menarik bagi calon siswa, tetapi juga menciptakan loyalitas dan kepuasan
di antara siswa yang sudah ada, sehingga memperkuat posisi lembaga di
pasar yang kompetitif.

2. Inovasi Teknologi

Inovasi teknologi adalah aspek krusial untuk meningkatkan pengalaman
belajar siswa. Dengan menggunakan platform pembelajaran daring, aplikasi
mobile, dan alat evaluasi berbasis Al, lembaga bimbingan dapat menciptakan
lingkungan belajar yang lebih interaktif dan fleksibel. Hal ini memungkinkan
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siswa untuk mengakses materi kapan saja dan di mana saja, sesuai dengan
kebutuhan mereka. Inovasi teknologi juga mendukung pengajaran yang lebih
personal, di mana pengajar dapat menyesuaikan metode dan materi sesuai
dengan gaya belajar masing-masing siswa, sehingga meningkatkan efektivitas
pembelajaran.

3. Strategi Pemasaran yang Efektif

Dalam era digital, strategi pemasaran yang efektif menjadi sangat
penting untuk menarik siswa baru. Menggunakan media sosial, SEO, dan
konten berkualitas dapat membantu lembaga bimbingan untuk menjangkau
audiens yang lebih luas dan membangun brand awareness. Konten yang
informatif dan menarik, seperti blog, video tutorial, atau webinar, dapat
menunjukkan keahlian lembaga dan menarik perhatian calon siswa.
Pemasaran digital yang baik juga memungkinkan lembaga untuk berinteraksi
langsung dengan komunitas, membangun hubungan yang lebih kuat dengan
orang tua dan siswa.

4. Penawaran Harga yang Kompetitif

Penawaran harga yang kompetitif merupakan faktor krusial dalam
membangun keunggulan bersaing di industri bimbingan belajar, terutama di
era digital yang menawarkan banyak pilihan kepada siswa dan orang tua.
Dengan menetapkan harga yang wajar dan sebanding dengan kualitas
layanan yang diberikan, lembaga bimbingan dapat menarik lebih banyak
siswa tanpa mengorbankan nilai pendidikan. Selain itu, menawarkan paket
diskon, beasiswa, atau promosi khusus untuk kelompok tertentu juga dapat
meningkatkan daya tarik bagi calon siswa. Namun, penting bagi lembaga
untuk memastikan bahwa meskipun harga yang ditawarkan kompetitif,
kualitas pengajaran dan layanan tetap terjaga. Dengan demikian, penawaran
harga yang kompetitif tidak hanya membantu menarik siswa baru, tetapi
juga memperkuat reputasi lembaga sebagai pilihan yang bernilai bagi orang
tua yang menginginkan pendidikan berkualitas untuk anak mereka.
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Dengan menerapkan langkah-langkah ini, usaha jasa bimbingan belajar
Alkahfi dapat membangun keunggulan bersaing yang berkelanjutan, menarik
siswa baru, dan meningkatkan kepuasan siswa yang sudah ada.
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INDUSTRI PENDIDIKAN MENENGAH
Oleh: Muhammad Taufik

Pendahuluan

Persaingan dalam dunia pendidikan semakin dinamis seiring dengan
perkembangan teknologi dan meningkatnya ekspektasi masyarakat terhadap
mutu layanan pendidikan. Di era digital ini, lembaga pendidikan dituntut untuk
tidak hanya berfokus pada kualitas akademik, tetapi juga pada
pengembangan inovasi dan adaptasi teknologi. SMP Shidqia Islamic School,
yang terletak di wilayah Jatisari, Jatiasih, Kota Bekasi, menghadapi
tantangan dan peluang dalam lingkungan persaingan yang semakin
kompleks. Sebagai sekolah yang berorientasi pada pendidikan Islam, SMP
Shidgia Islamic School memiliki tanggung jawab untuk memberikan layanan
pendidikan yang holistik serta membangun keunggulan kompetitif yang dapat
menarik minat masyarakat.

Dalam upaya untuk memahami posisi persaingan SMP Shidqgia Islamic
School di wilayah ini, penting untuk melakukan analisis terhadap lingkungan
persaingannya. Lingkungan persaingan meliputi faktor-faktor seperti jumlah
dan kualitas lembaga pendidikan yang beroperasi di sekitar, strategi yang
digunakan oleh kompetitor, serta respon pasar terhadap berbagai upaya yang
dilakukan sekolah. Analisis ini tidak hanya memberikan wawasan tentang
posisi sekolah di pasar, tetapi juga memungkinkan sekolah untuk
mengidentifikasi area yang dapat dikembangkan melalui inovasi dan strategi
yang adaptif.

Di tengah perubahan ini, inovasi teknologi menjadi salah satu strateqgi
utama yang sedang diupayakan oleh SMP Shidgia Islamic School. Teknologi
dapat menjadi alat untuk meningkatkan kualitas pembelajaran, memudahkan
komunikasi dengan orang tua, serta mempercepat proses administrasi.
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Dengan memperkenalkan teknologi dalam pembelajaran dan manajemen,
SMP Shidgia Islamic School berupaya meningkatkan efisiensi dan daya
saingnya di pasar pendidikan.

Selain itu, pembangunan keunggulan bersaing di era digital menjadi aspek
krusial bagi SMP Shidqgia Islamic School untuk menarik minat calon siswa
dan mempertahankan siswa yang ada. Melalui pemahaman yang mendalam
terhadap kebutuhan masyarakat dan kemampuan untuk beradaptasi dengan
perkembangan teknologi, sekolah ini dapat menciptakan nilai lebih yang
relevan dan menarik bagi target pasar. Dengan demikian, karya tulis ini
berupaya untuk menganalisis lingkungan persaingan, inovasi teknologi yang
sedang diupayakan, serta strategi untuk membangun keunggulan bersaing
SMP Shidgqia Islamic School di era digital.

2. Analisis Lingkungan Persaingan SMP Shidqgia Islamic School di
Wilayah Jatisari, Jatiasih, Kota Bekasi

SMP Shidgia Islamic School, sebagai institusi pendidikan berbasis Islam,
berusaha mempertahankan dan meningkatkan daya saingnya di tengah
dinamika pasar pendidikan yang terus berkembang. Untuk memahami posisi
kompetitif sekolah dan peluang pertumbuhan, analisis lingkungan persaingan
dengan menggunakan kerangka Porter’s Five Forces menjadi penting.
Pendekatan ini membantu dalam mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan
yang mempengaruhi daya tawar sekolah terhadap faktor-faktor eksternal
seperti persaingan antar sekolah, ancaman sekolah baru, daya tawar orang
tua siswa, serta potensi ancaman dari penyedia alternatif pendidikan lain.
Berikut adalah analisisnya:

2.1 Ancaman Pendatang Baru (Threat of New Entrants)
2.1.1 Hambatan Masuk:

Wilayah Jatisari sudah memiliki beberapa sekolah Islam yang mapan.
Meski demikian, sekolah baru dengan modal besar atau metode
pengajaran inovatif bisa menjadi ancaman bagi Shidqgia Islamic School.
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Namun, biaya tinggi untuk mendirikan sekolah dan memperoleh izin dari
pemerintah bisa menjadi hambatan signifikan bagi pendatang baru.

2.2 Reputasi dan Kepercayaan Masyarakat:

SMP Shidgia Islamic School yang telah beroperasi mungkin sudah
memiliki reputasi yang kuat di kalangan masyarakat. Ini memberikan
mereka keunggulan karena sekolah baru harus bekerja lebih keras untuk
membangun kepercayaan dan menarik siswa.

2.3 Kekuatan Pemasok (Bargaining Power of Suppliers)
2.3.1 Tenaga Pengajar:

Guru yang memiliki kombinasi antara keahlian akademik dan
pemahaman agama yang baik sangat dibutuhkan di sekolah Islam. SMP
Shidgia Islamic School harus bersaing dengan sekolah lain dalam
merekrut dan mempertahankan guru yang berkualitas. Jika pasokan
guru berkualitas rendah, hal ini akan meningkatkan daya tawar para
guru.

2.3.2 Kurikulum dan Materi Pembelajaran:

SMP Shidqia Islamic School mungkin bergantung pada pemasok untuk
materi pembelajaran yang sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. Jika ada
pemasok tertentu yang mendominasi pasar, mereka bisa memiliki daya
tawar yang besar dan dapat menaikkan harga atau menawarkan materi
eksklusif yang sulit didapatkan di tempat lain.

2.4 Kekuatan Pembeli (Bargaining Power of Buyers)
2.4.1 Orang Tua Siswa:

Orang tua yang mencari pendidikan Islam untuk anak-anak mereka
memiliki berbagai pilihan, baik sekolah Islam lain maupun sekolah
umum. Mereka memiliki kekuatan untuk memilih sekolah yang
menawarkan program terbaik, baik dari segi kualitas akademis
maupun pengajaran agama. Jika Shidqia Islamic School tidak
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menawarkan nilai tambah yang signifikan, orang tua bisa beralih ke
sekolah lain.

2.4.2 Preferensi dan Ekspektasi:

Orang tua yang menginginkan keseimbangan antara akademik dan
pendidikan Islam sering kali menjadi pembeli yang menuntut,
mengharapkan program berkualitas tinggi dari sekolah. Jika Shidgia
Islamic School mampu memberikan program unggulan, ini bisa
meningkatkan loyalitas siswa dan orang tua.

2.5 Ancaman Substitusi (Threat of Substitutes)

2.5.1 Sekolah Non-Islam dan Swasta:

Meskipun Shidgia Islamic School menargetkan segmen yang mencari
pendidikan Islam, sekolah-sekolah non-Islam yang menawarkan kurikulum
akademik yang kuat dengan biaya kompetitif dapat menjadi alternatif bagi
beberapa orang tua. Sekolah swasta non-Islam dengan fasilitas modern
juga bisa menjadi pilihan substitusi.

2.5.2 Homeschooling dan Lembaga Pendidikan Agama
Non-Formal:

Tren homeschooling dan lembaga pendidikan agama non-formal (seperti
madrasah atau pesantren kilat) menjadi alternatif bagi keluarga yang ingin
pendidikan yang lebih personal atau berbasis komunitas.

2.6 Persaingan Antar Sekolah (Rivalry Among Existing Competitors)
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2.6.1 Sekolah Islam di Sekitar:

Wilayah Jatisari dan sekitarnya mungkin memiliki beberapa sekolah Islam
lain yang menawarkan kurikulum dan fasilitas serupa. Jika sekolah-sekolah
ini menawarkan program unggulan yang lebih menarik atau fasilitas yang
lebih modern, persaingan menjadi sangat ketat.



2.6.2 Diferensiasi:

Shidqia Islamic School harus mencari cara untuk membedakan diri, baik
melalui kurikulum yang inovatif, pendekatan pembelajaran yang lebih
modern, atau integrasi teknologi yang lebih baik. Misalnya, sekolah dapat
fokus pada pembelajaran berbasis teknologi atau menawarkan program
ekstrakurikuler berbasis agama yang lebih bervariasi untuk menarik minat
siswa dan orang tua.

Dengan menggunakan Porter’s Five Forces, terlihat bahwa SMP Shidgia
Islamic School berada dalam lingkungan yang cukup kompetitif. Ancaman
dari sekolah baru mungkin ada, tetapi hambatan masuk cukup tinggi.
Tenaga pengajar berkualitas memiliki daya tawar tinggi, dan orang tua
sebagai pembeli memiliki banyak pilihan. Namun, jika Shidgia Islamic
School mampu menonjolkan diferensiasi dalam hal program unggulan dan
reputasi yang baik, sekolah ini dapat bertahan dan berkembang di tengah

persaingan.
ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)

Ancaman Pendatang Baru v

Kekuatan Tawar Pemasok v

Kekuatan Tawar Pembeli v

Ancaman Produk Substitusi 4
Ancaman Produk Substitusi 4

Inovasi Teknologi Yang Sedang Diupayakan SMP Shidgia Islamic
School

Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat, SMP Shidgia

Islamic School menyadari pentingnya inovasi teknologi untuk meningkatkan

kualitas layanan pendidikan. Beberapa inovasi teknologi yang sedang

diupayakan oleh sekolah ini mencakup:
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3.1 Platform Pembelajaran Berbasis Digital

SMP Shidgia Islamic School sedang mengembangkan platform e-
learning yang dirancang untuk memudahkan pembelajaran secara daring
maupun hybrid. Platform ini akan memungkinkan siswa untuk mengakses
materi pelajaran, tugas, dan ujian dari rumah, serta memberikan fleksibilitas
dalam proses pembelajaran. Beberapa fitur yang direncanakan dalam platform
ini meliputi:

® Materi pembelajaran interaktif berupa video, animasi, dan modul

berbasis teks yang sesuai dengan kurikulum nasional dan Islam.

® Forum diskusi antara guru dan siswa untuk membahas topik pelajaran
secara mendalam.

® Sistem pemantauan progres untuk memudahkan guru dalam melihat
perkembangan siswa dan memberikan umpan balik yang lebih terarah.

3.2 Aplikasi Manajemen Sekolah Terintegrasi

Untuk meningkatkan efisiensi komunikasi antara pihak sekolah, siswa, dan
orang tua, SMP Shidgia Islamic School sedang mengembangkan aplikasi
manajemen sekolah yang terintegrasi. Aplikasi ini mencakup berbagai fungsi,
seperti:

® Jadwal pelajaran dan pengingat tugas yang dapat diakses oleh
siswa dan orang tua.

® Laporan perkembangan siswa yang meliputi nilai akademik,
kehadiran, dan perkembangan karakter, sehingga orang tua dapat
memantau kinerja anak secara real-time.

® Sistem pembayaran sekolah online yang memudahkan orang tua
dalam menyelesaikan administrasi keuangan tanpa harus datang
langsung ke sekolah.

3.3 Penggunaan Teknologi dalam Penilaian dan Pemantauan Kinerja

SMP Shidqgia Islamic School sedang menerapkan sistem penilaian
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berbasis teknologi yang memanfaatkan Learning Management System
(LMS). Melalui LMS, sekolah dapat mengumpulkan data tentang kinerja
akademik siswa secara real-time dan menganalisis data tersebut untuk
merancang intervensi pembelajaran yang tepat. Sistem ini memudahkan guru
dalam mengidentifikasi siswa yang membutuhkan dukungan tambahan, serta
menyediakan laporan yang lebih komprehensif untuk orang tua.

3.4 Inovasi Teknologi dalam Kegiatan Ekstrakurikuler

Selain fokus pada pembelajaran akademik, SMP Shidqgia Islamic School
juga berupaya mengintegrasikan teknologi dalam kegiatan ekstrakurikuler.
Sekolah sedang mengembangkan program game edukatif berbasis Islam
untuk siswa, yang bertujuan mengajarkan nilai-nilai agama dengan cara yang
menyenangkan. Selain itu, sekolah juga merencanakan penggunaan Virtual
Reality (VR) untuk memberikan pengalaman belajar yang lebih mendalam
tentang sejarah Islam, seperti simulasi perjalanan haji atau kunjungan virtual
ke situs bersejarah dalam Islam.

4. Membangun Keunggulan Bersaing SMP Shidgia Islamic School di
Era Digital

Dalam menghadapi era digital, SMP Shidgia Islamic School harus
mampu membangun keunggulan bersaing yang berkelanjutan. Ada
beberapa strategi yang dapat diterapkan untuk memastikan sekolah tetap
kompetitif:

4.1 Penerapan Teknologi Pembelajaran yang Inovatif
Salah satu cara membangun keunggulan bersaing di era digital adalah

dengan memanfaatkan teknologi sebagai alat utama pembelajaran. SMP
Shidqgia dapat menonjolkan diri dengan:

® Mengintegrasikan teknologi interaktif dalam pengajaran, seperti
penggunaan papan tulis digital, aplikasi edukasi berbasis AR/VR, serta
metode pembelajaran berbasis proyek yang menggunakan teknologi
kolaboratif.
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® Blended learning sebagai metode utama, di mana siswa dapat
belajar baik secara tatap muka maupun online. Ini memberikan
fleksibilitas bagi siswa dan memastikan proses pembelajaran tetap
berjalan meskipun ada kendala fisik, seperti pandemi.

4.2 Diferensiasi Kurikulum Berbasis Teknologi dan Agama

Keunggulan bersaing dapat dibangun melalui diferensiasi kurikulum
yang mengkombinasikan pendidikan agama Islam dengan teknologi. SMP
Shidgia dapat menambahkan mata pelajaran coding atau keterampilan
digital yang diletakkan di samping pelajaran agama, sehingga siswa tidak
hanya kompeten dalam ilmu agama tetapi juga siap menghadapi tantangan
di dunia digital. Program ini bisa menarik perhatian orang tua yang
menginginkan anak mereka memiliki keterampilan abad ke-21 tanpa
meninggalkan nilai-nilai agama.

4.3 Membangun Personal Branding Melalui Teknologi

Sekolah di era digital harus memiliki personal branding yang kuat di dunia
maya. SMP Shidqgia Islamic School dapat membangun citra positif dengan
memanfaatkan media sosial secara efektif. Hal ini dapat dilakukan dengan:

® Mempublikasikan pencapaian sekolah secara teratur melalui media
sosial dan situs web sekolah. Konten yang menarik, seperti video
kegiatan sekolah, testimoni siswa dan orang tua, serta hasil dari program
pendidikan berbasis teknologi, dapat memperkuat reputasi sekolah.

® Mengembangkan strategi pemasaran digital untuk menarik lebih
banyak siswa, misalnya melalui iklan digital di platform seperti
Instagram dan Facebook. Dengan strategi yang tepat, sekolah dapat
menjangkau audiens yang lebih luas dan memperkuat posisinya
sebagai sekolah Islam terpadu berbasis teknologi.

4.4 Kolaborasi dengan Institusi Teknologi dan Pendidikan
Untuk memperluas cakupan dan meningkatkan kualitas program berbasis

teknologi, SMP Shidgia Islamic School dapat bekerja sama dengan institusi
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teknologi atau perusahaan edtech. Melalui kolaborasi ini, sekolah dapat
mengakses perangkat lunak pendidikan terbaru, pelatihan bagi guru dalam
menggunakan teknologi, serta peluang bagi siswa untuk belajar langsung dari
para ahli teknologi. Selain itu, sekolah dapat mengundang praktisi teknologi
untuk memberikan workshop atau pelatihan kepada siswa tentang
keterampilan digital yang relevan dengan dunia kerja.

4.5 Penggunaan Big Data dan Analitik Pendidikan

Sekolah di era digital harus mampu menggunakan big data dan analitik
pendidikan untuk meningkatkan kualitas pembelajaran. SMP Shidgia Islamic
School dapat memanfaatkan teknologi analitik untuk:

® Menganalisis kinerja akademik siswa berdasarkan data yang
terkumpul melalui platform pembelajaran digital. Data ini dapat
digunakan untuk memberikan umpan balik yang lebih terfokus dan
personal bagi setiap siswa.

® Memprediksi kebutuhan siswa dan mengoptimalkan sumber daya
sekolah berdasarkan tren yang dihasilkan dari data kinerja siswa,
tingkat kehadiran, dan partisipasi mereka dalam kegiatan
ekstrakurikuler.

5. Kesimpulan

Inovasi teknologi yang sedang diupayakan oleh SMP Shidgia Islamic
School, seperti e-learning, aplikasi manajemen sekolah, dan program berbasis
teknologi, adalah langkah penting dalam menghadapi persaingan yang
semakin ketat di dunia pendidikan. Di sisi lain, untuk membangun keunggulan
bersaing di era digital, sekolah harus terus mengintegrasikan teknologi dalam
kurikulum, menciptakan diferensiasi berbasis pendidikan agama dan
teknologi, serta memanfaatkan big data untuk pengambilan keputusan yang
lebih baik. Melalui langkah-langkah ini, SMP Shidgia Islamic School dapat
menjaga reputasi dan daya saingnya di tengah perubahan pesat dunia
pendidikan.
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Dalam menghadapi tantangan persaingan di wilayah Jatisari, Jatiasih,
Kota Bekasi, SMP Shidqia Islamic School perlu memperhatikan beberapa
faktor penting untuk tetap kompetitif dan relevan di era digital. Kesuksesan
sekolah ini bergantung pada kemampuannya dalam berinovasi dan
beradaptasi dengan perubahan kebutuhan masyarakat, serta dinamika
persaingan di lingkungan sekitar.

Analisis Lingkungan Persaingan menunjukkan bahwa SMP Shidqia
bersaing dengan sekolah Islam lainnya, sekolah negeri, dan sekolah
swasta non-Islam di wilayah yang sama. Sekolah-sekolah ini memiliki
daya tarik masing-masing, baik dalam hal kurikulum, fasilitas, maupun
reputasi pengajaran. SMP Shidgia harus memperkuat daya tariknya
dengan meningkatkan kualitas kurikulum, fasilitas, serta pendekatan
spiritual dan akademik yang seimbang. Penting bagi sekolah ini untuk
menjaga relevansi kurikulum yang sesuai dengan tuntutan Kurikulum
Merdeka, sambil tetap menonjolkan nilai-nilai Islam sebagai keunikan.
Peningkatan fasilitas teknologi dan fleksibilitas dalam metode
pembayaran juga menjadi kunci untuk menjangkau lebih banyak siswa,
termasuk menyediakan program beasiswa atau kemudahan pembayaran
bagi keluarga yang membutuhkan.

Inovasi Teknologi yang sedang diupayakan oleh SMP Shidqia
mencakup pengembangan platform pembelajaran berbasis digital, aplikasi
manajemen sekolah terintegrasi, serta sistem penilaian berbasis teknologi.
Langkah-langkah ini bukan hanya membantu sekolah dalam menyesuaikan
diri dengan tuntutan era digital, tetapi juga memungkinkan proses
pembelajaran yang lebih efektif, kolaboratif, dan adaptif terhadap kebutuhan
siswa. Platform e-learning yang direncanakan memberikan fleksibilitas bagi
siswa dan orang tua, terutama dalam konteks pembelajaran hybrid atau
daring. Selain itu, inovasi dalam aplikasi manajemen sekolah memungkinkan
orang tua lebih terlibat dalam pendidikan anak mereka, menciptakan
hubungan yang lebih erat antara sekolah dan komunitas orang tua. Teknologi
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juga akan diperkenalkan dalam kegiatan ekstrakurikuler untuk memperkaya
pengalaman siswa, memberikan cara baru untuk belajar dan berkembang,
misalnya melalui game edukatif berbasis Islam dan penggunaan Virtual
Reality (VR) untuk pelajaran sejarah.

Membangun Keunggulan Bersaing di Era Digital memerlukan
penerapan teknologi pembelajaran yang inovatif, diferensiasi kurikulum yang
menggabungkan pendidikan agama dan keterampilan digital, serta strategi
pemasaran digital yang kuat. Di era di mana informasi cepat tersebar dan
pilihan pendidikan semakin beragam, penting bagi SMP Shidgia untuk
membangun citra yang kuat melalui personal branding, baik secara offline
maupun online. Sekolah dapat memanfaatkan media sosial dan platform
digital untuk menunjukkan keunggulannya, menginspirasi calon siswa, serta
menampilkan pencapaian siswa dan guru. Selain itu, kolaborasi dengan
institusi teknologi dan pemanfaatan big data akan membantu sekolah
membuat keputusan yang lebih baik dan memberikan pengalaman belajar
yang lebih personal bagi siswa. Big data memungkinkan sekolah untuk
menganalisis tren pembelajaran siswa dan mengambil langkah-langkah
korektif lebih awal, sehingga setiap siswa dapat mencapai potensi
maksimalnya.

Secara keseluruhan, kombinasi inovasi teknologi, strategi pemasaran
yang efektif, dan penekanan pada pendidikan yang seimbang antara agama
dan keterampilan abad ke-21 akan memastikan SMP Shidgia Islamic School
tetap unggul dan relevan di tengah persaingan yang ketat. Dengan
menerapkan langkah-langkah strategis ini, SMP Shidgia dapat terus
berkembang, meningkatkan reputasi, serta menciptakan generasi siswa
yang tidak hanya kompeten secara akademik, tetapi juga kuat dalam moral
dan spiritual.

85



Referensi

86

Amalia, N. (2020). Penerapan Teknologi dalam Pendidikan di Era Digital. Jurnal
Pendidikan Teknologi, 12(3), 145-160. Jakarta: Universitas Negeri Jakarta.

Tambah Pinter. (2023). Analisis SWOT: Mengungkap Tantangan, Peluang, Kekuatan,
dan Kelemahan Sekolah. Tambah Pinter. Diakses dari https://tambahpinter.com

Harahap, R. (2019). Strategi Bersaing dalam Pendidikan: Pendekatan SWOT dan
Penggunaan Teknologi Pendidikan. Bandung: Alfabeta.

Syafrudin, A. (2021). Manajemen Strategis Sekolah: Upaya Peningkatan Keunggulan
Kompetitif di Sektor Pendidikan. Yogyakarta: Pustaka Pelajar.

Kurniawati, T. (2022). Persaingan Lembaga Pendidikan di Indonesia: Teori dan Praktik.
Surabaya: Airlangga University Press.

Fauziyah, L. (2021). Inovasi dalam Pendidikan Berbasis Teknologi: Studi Kasus di
Sekolah Menengah Pertama. Jurnal Inovasi Pendidikan, 5(1), 85-98.



INDUSTRI SEMEN

Oleh : Deswan Prambudi Priandono

7.1. Analisis Persaingan Pada industri Semen di Indonesia
1. Kekuatan Ancaman Pendatang Baru

Industri semen memiliki hambatan masuk yang cukup tinggi, terutama
karena membutuhkan investasi besar untuk membangun pabrik, infrastruktur,
serta mengelola distribusi. Selain itu, penguasaan teknologi dan izin lingkungan
menjadi tantangan tersendiri. Di pasar Indonesia, Semen Indonesia Group
sebagai pemimpin pasar telah memiliki keunggulan dari segi skala ekonomi
dan pengalaman, yang semakin menyulitkan pendatang baru untuk bersaing.
Meski demikian, kebijakan pemerintah yang mendorong pembangunan
infrastruktur dapat menarik pemain baru, walaupun dampaknya terhadap
Semen Indonesia masih terbatas.

2. Kekuatan Ancaman Produk Pengganti

Ancaman dari produk pengganti dalam industri semen relatif rendah. Hal
ini disebabkan semen merupakan bahan utama dalam konstruksi dan tidak
ada substitusi langsung yang bisa menawarkan fungsi yang sama dengan
harga yang kompetitif. Material alternatif seperti beton pracetak atau bahan
bangunan ramah lingkungan masih belum menjadi ancaman signifikan karena
belum dapat menyaingi efisiensi dan ketersediaan semen di pasar.

3. Kekuatan Tawar Pembeli

Konsumen dalam industri semen terutama terdiri dari perusahaan
konstruksi, pengembang properti, dan pemerintah. Kekuatan tawar pembeli
cukup besar karena banyaknya pilihan pemasok semen, termasuk beberapa
perusahaan multinasional yang beroperasi di Indonesia. Namun, Semen
Indonesia Group mampu mempertahankan posisinya dengan menawarkan
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jaringan distribusi yang luas dan kapasitas produksi yang besar, yang
memberikan keunggulan dibandingkan pesaing lokal.

4. Kekuatan Tawar Pemasok

Bahan baku utama untuk produksi semen adalah batu kapur dan tanah
liat, yang relatif melimpah di Indonesia. Karena ketersediaan bahan baku ini
cukup tinggi, kekuatan tawar pemasok terhadap produsen semen seperti
Semen Indonesia relatif rendah. Semen Indonesia juga memiliki sumber daya
sendiri dan melakukan kontrak jangka panjang dengan pemasok utama untuk
mengamankan pasokan bahan baku, yang mengurangi ketergantungan pada
pemasok.

5. Persaingan Antar Perusahaan yang Ada

Industri semen di Indonesia sangat kompetitif, dengan adanya pemain
besar lain seperti Holcim, Indocement, dan beberapa perusahaan
multinasional. Persaingan terutama terjadi dalam hal harga, distribusi, dan
inovasi produk. Namun, Semen Indonesia memiliki posisi dominan sebagai
market leader berkat kapasitas produksinya yang besar, inovasi, serta
dukungan pemerintah dalam proyek-proyek infrastruktur yang meningkatkan
permintaan terhadap semen. Persaingan ketat ini tetap mendorong Semen
Indonesia untuk terus meningkatkan efisiensi dan inovasi untuk
mempertahankan keunggulan kompetitifnya.

Berdasarkan pengalaman pribadi, Kekuatan Ancaman Pendatang Baru
merupakan isu utama di industri semen saat ini. Dimana terjadi ketimpangan
yang sangat besar antara kapasitas supply dibanding demand semen di
Indonesia.

Hadirnya pendatang baru atau pemain baru khususnya investasi dari Cina,
mengakibatkan terjadinya perang harga di market yang menyebabkan
tergerusnya margin perusahaan.

Industri semen saat ini merupakan industri red ocean, dimana pemain di
industri ini sudah sangat banyak dan secara product life cycle sudah memasuki
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fase mature cenderung decline. Hal ini berimpact terhadap strategi perusahaan
yang berfokus pada meningkatkan margin dan menjaga market share.

— CEMENT SECTOR UPDATE
Distribution of supply and demand in Indonesia
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Industri semen di Asia Tenggara menghadapi beberapa tantangan utama

yang berdampak pada keberlanjutan dan profitabilitas perusahaan di wilayah
ini:

1. Kelebihan Kapasitas

Kapasitas produksi semen di Asia Tenggara telah melebihi permintaan.
Hal ini menyebabkan kompetisi harga yang ketat dan menekan margin
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keuntungan. Beberapa negara seperti Indonesia dan Vietham mengalami
overproduksi, memaksa beberapa pemain melakukan konsolidasi atau
menutup pabrik untuk menyeimbangkan pasokan dan permintaan.

Tekanan pada Harga dan Margin Keuntungan

Kompetisi di pasar regional sangat ketat, dan setiap upaya menaikkan
harga sering mendapat penolakan dari pelanggan atau regulator. Misalnya,
di Malaysia, peningkatan harga semen menghadapi resistensi kuat,
sehingga memengaruhi stabilitas industri.

Transisi ke Keberlanjutan dan Energi Bersih

Dengan meningkatnya tekanan global untuk mengurangi emisi karbon,
industri semen perlu beradaptasi dengan inisiatif hijau, seperti
menggunakan bahan bakar alternatif dan memproduksi semen rendah
karbon. Perusahaan seperti Siam City Cement Group di Thailand telah
berhasil mengintegrasikan praktik berkelanjutan dengan meluncurkan
produk-produk semen rendah karbon.

Keterbatasan Infrastruktur dan Volatilitas Politik

Proyek-proyek infrastruktur di wilayah ini sering kali tertunda akibat
ketidakpastian politik atau masalah regulasi, seperti yang terlihat di
Malaysia. Selain itu, ketergantungan pada tenaga kerja asing di beberapa
negara membuat industri rentan terhadap perubahan kebijakan imigrasi
dan ekonomi global.

Biaya Operasional dan Energi yang Tinggi

Ketergantungan pada sumber energi impor, seperti batubara dari
Indonesia, membuat industri rentan terhadap fluktuasi harga energi dan
kebijakan perdagangan. Beberapa perusahaan mulai berinvestasi dalam
energi terbarukan untuk mengurangi ketergantungan pada bahan bakar
fosil, seperti yang dilakukan melalui kerja sama dengan penyedia energi
surya di Thailand.



Industri semen di Asia Tenggara sedang berada di persimpangan antara

memperbaiki efisiensi dan mengadaptasi strategi keberlanjutan, sementara

terus menghadapi persaingan ketat dan dinamika pasar yang berubah

cepat.

Tantangan industri semen di ranah global saat ini sangat signifikan dan

memerlukan inovasi serta adaptasi kebijakan. Beberapa tantangan utama

meliputi:

Tekanan untuk Dekarbonisasi: Produksi semen menyumbang sekitar
8% dari emisi karbon global, terutama dari proses pemanasan klinker.
Untuk mencapai target karbon netral, industri harus mengadopsi
teknologi seperti Carbon Capture Utilization and Storage (CCUS) dan
mengganti klinker dengan material alternatif seperti limestone-calcined
clay cement (LC3), yang mampu mengurangi emisi hingga 40%
dibandingkan semen tradisional (World Economic Forum)

Biaya Produksi yang Meningkat: Teknologi untuk mengurangi jejak
karbon, seperti CCUS, memerlukan investasi besar dan meningkatkan
harga semen di masa mendatang. Misalnya, diperkirakan harga per
ton semen bisa meningkat dari $90-$130 menjadi $160-$240 pada
tahun 2050, tergantung efisiensi teknologi dan akses ke penyimpanan
karbon (BCG)

Penggunaan Energi dan Bahan Bakar Alternatif: Industri perlu beralih
dari bahan bakar fosil ke energi bersih, seperti biomassa atau hidrogen
hijau. Selain itu, teknologi seperti kiln elektrik atau pemanas berbasis
energi surya mulai diuji sebagai solusi jangka panjang untuk
mengurangi emisi (World Economic Forum)

Regulasi dan Proses Perizinan yang Rumit: Di beberapa negara,
peraturan ketat mengenai emisi dan perizinan fasilitas memperlambat

modernisasi pabrik. Ini menjadi hambatan bagi perusahaan yang ingin
melakukan transisi cepat ke teknologi rendah karbon. Dukungan
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kebijakan yang lebih fleksibel diperlukan untuk mendorong inovasi di
sektor ini (Portland Cement Association)

Secara keseluruhan, masa depan industri semen sangat bergantung pada

kemampuan perusahaan untuk berinovasi, menerapkan teknologi rendah

karbon, dan bekerja sama dengan pemerintah dalam menciptakan kerangka

kebijakan yang mendukung transisi menuju keberlanjutan.

7.2. Inovasi Teknologi Pada Industri Semen

Berikut adalah beberapa contoh inovasi teknologi dalam industri

semen yang membantu meningkatkan efisiensi, keberlanjutan, dan

kualitas produk:

1.

Pengembangan Semen Ramah Lingkungan (Green Cement)

Semen Geopolimer: Menggunakan limbah industri seperti abu terbang
(fly ash) dan slag baja sebagai bahan baku. Emisi CO lebih rendah
dibandingkan semen konvensional.

Semen LC3 (Limestone Calcined Clay Cement): Menggabungkan
kapur dan tanah liat kalsinasi, mengurangi kebutuhan klinker hingga
50% dan menekan emisi karbon.

2. Penggunaan Teknologi loT dan Automasi
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Maintenance Predictive: Sensor loT dipasang pada peralatan pabrik
untuk memantau kinerja dan mencegah kerusakan dengan analisis
data prediktif.

Sistem SCADA (Supervisory Control and Data Acquisition):
Mengontrol dan memonitor seluruh proses produksi secara real-time
untuk meningkatkan efisiensi dan mengurangi downtime.

Fuel Substitution dan Co-processing

Penggunaan Bahan Bakar Alternatif: Menggantikan sebagian batu
bara dengan limbah biomassa atau bahan bakar olahan dari sampah
(RDF — Refuse Derived Fuel).



Co-processing: Mengolah limbah industri atau sampah sebagai bahan
bakar sekaligus bahan baku pembuatan semen.

Carbon Capture, Utilization, and Storage (CCUS)

Teknologi CCUS menangkap emisi karbon dari proses pembakaran
klinker untuk kemudian disimpan atau digunakan sebagai bahan baku
produk seperti beton karbon-negatif atau bahan kimia.

3D Printing dengan Beton

Penerapan 3D printing untuk konstruksi menggunakan beton khusus
yang memungkinkan efisiensi waktu dan biaya. Inovasi ini juga
mengurangi limbah dan mempercepat pembangunan infrastruktur.

Artificial Intelligence (Al) dan Big Data Analytics

Optimasi Proses Produksi: Sistem berbasis Al digunakan untuk
memaksimalkan efisiensi penggunaan energi dan bahan baku.

Analisis Permintaan Pasar: Big data membantu memprediksi
permintaan dan mengatur distribusi secara optimal.

Inovasi-inovasi ini membantu perusahaan semen mengurangi biaya,

meningkatkan daya saing, dan memperkuat posisi mereka dalam menghadapi

tantangan keberlanjutan dan regulasi lingkungan.

7.3. Membangun Keunggulan Bersaing Pada Industri Semen

Untuk bersaing di industri semen yang sangat kompetitif dan padat modal,

perusahaan perlu mengembangkan keunggulan kompetitif di berbagai aspek.

Berikut beberapa strategi dan keunggulan yang perlu diterapkan:

1.

Efisiensi Biaya dan Operasional

Optimasi Produksi: Menggunakan teknologi terbaru seperti automated
systems dan Al untuk meningkatkan efisiensi proses.

Penggunaan Bahan Bakar Alternatif: Substitusi batu bara dengan
limbah biomassa atau RDF guna menekan biaya bahan bakar.
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Maintenance Predictive: Memanfaatkan loT untuk mengurangi
downtime dan kerusakan mesin melalui pemeliharaan predikitif.

Manfaat: Efisiensi operasional akan menghasilkan harga yang lebih
kompetitif dan meningkatkan profitabilitas.

Inovasi Produk dan Diferensiasi

Pengembangan Semen Ramah Lingkungan: Seperti semen LC3 atau
semen geopolimer, yang lebih ramah lingkungan dan memenuhi
regulasi keberlanjutan.

Semen Premium dan Spesial: Menawarkan produk seperti semen
tahan sulfat atau beton berpori untuk kebutuhan konstruksi khusus.

Teknologi 3D Printing: Memungkinkan diversifikasi ke produk
konstruksi berpresisi tinggi dengan beton cetak.

Manfaat: Diferensiasi produk membantu meningkatkan margin dan
menciptakan pasar baru.

Optimalisasi Logistik dan Rantai Pasok

Distribusi Efisien: Menggunakan COG (Center of Gravity) dan route
optimization untuk mempercepat pengiriman dan menekan biaya
transportasi.

Dekat dengan Sumber Bahan Baku: Lokasi pabrik yang strategis di
dekat tambang atau pasar tujuan mengurangi biaya logistik.

Sistem Just-in-Time: Mengurangi stok berlebih dan biaya penyimpanan.

Manfaat: Efisiensi distribusi memastikan ketersediaan produk di pasar
dengan biaya minimal.

Keberlanjutan dan Kepatuhan Regulasi

Pengurangan Emisi Karbon: Menerapkan teknologi Carbon Capture,
Utilization, and Storage (CCUS) dan mengembangkan produk rendah
emisi.



Sertifikasi Lingkungan: Memperoleh sertifikasi seperti ISO 14001 untuk
menarik investor dan konsumen yang peduli lingkungan.

Co-processing Sampah: Berperan dalam ekonomi sirkular dengan
memanfaatkan limbah industri.

Manfaat: Keberlanjutan menjadi daya tarik bagi investor dan dapat
mencegah sanksi regulasi di masa depan.

Penguatan Merek dan Hubungan dengan Pelanggan

Customer Relationship Management (CRM): Membangun hubungan
jangka panjang dengan kontraktor dan distributor melalui layanan purna
jual dan program loyalitas.

Digital Marketing: Memperkuat merek melalui platform digital untuk
menjangkau lebih banyak konsumen.

Kolaborasi dengan Pemerintah dan Swasta: Bekerja sama dalam
proyek infrastruktur strategis untuk memperluas pangsa pasar.

Manfaat: Hubungan yang kuat dengan konsumen dan proyek
infrastruktur dapat meningkatkan volume penjualan dan memperluas
pangsa pasar.

Skala Ekonomi dan Sinergi

Ekspansi Kapasitas Produksi: Semakin besar skala produksi, semakin
rendah biaya per unit.

Sinergi dengan Anak Usaha: Memanfaatkan sinergi antarperusahaan,
seperti dalam pengadaan bahan baku dan distribusi.

Manfaat: Skala ekonomi menurunkan biaya produksi dan meningkatkan
daya saing harga.

Adaptasi Terhadap Tren Teknologi dan Pasar

Adopsi Digitalisasi: Menggunakan data analytics dan Al untuk
memprediksi permintaan dan mengurangi risiko pasar.
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Respons Terhadap Perubahan Permintaan: Adaptif terhadap kebutuhan

pasar, seperti permintaan akan beton ramah lingkungan dan semen ringan.

Manfaat: Adaptasi cepat memungkinkan perusahaan lebih fleksibel dalam

menghadapi tantangan dan peluang pasar.

Dengan menggabungkan strategi efisiensi, inovasi, keberlanjutan, dan

relasi pasar, perusahaan dapat menciptakan keunggulan kompetitif dan

bertahan dalam kompetisi industri semen yang semakin ketat.

Membangun keunggulan bersaing dalam industri semen di ranah global

memerlukan kombinasi strategi inovasi, efisiensi, dan keberlanjutan. Berikut

ini adalah pendekatan kunci yang dapat diterapkan oleh perusahaan semen:

1.
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Inovasi Produk dan Teknologi

Pengembangan Semen Ramah Lingkungan: Semen rendah karbon
seperti LC3 dan beton geopolimer dapat mengurangi emisi karbon
dan memenuhi permintaan pasar yang peduli lingkungan.

Digitalisasi dan loT: Teknologi berbasis data seperti predictive
maintenance dan otomatisasi meningkatkan efisiensi operasional dan
meminimalkan downtime.

Contoh:

Cemex dan Holcim menggunakan aplikasi digital untuk pemantauan
operasional dan layanan pelanggan yang lebih responsif, sehingga
meningkatkan efisiensi serta pengalaman konsumen.

Keberlanjutan dan Transisi Energi Bersih

Penggunaan Energi Terbarukan: Perusahaan semen harus beralih dari
batubara ke biomassa, energi surya, atau hidrogen hijau untuk menekan
emisi.

Teknologi CCUS (Carbon Capture, Utilization, and Storage): Ini menjadi
solusi untuk menangkap dan mengurangi emisi karbon secara
langsung dari proses produksi.



5.

Contoh:

Siam Cement Group telah berinvestasi dalam proyek biomassa dan
program keberlanjutan, mengurangi emisi karbon sembari tetap
kompetitif di pasar regional.

Efisiensi Biaya dan Konsolidasi Pasar

Konsolidasi dan Sinergi: Perusahaan besar dapat mengakuisisi
pesaing untuk mencapai skala ekonomi dan mengoptimalkan rantai
pasok. Ini membantu menekan biaya tetap per ton semen dan
meningkatkan profitabilitas.

Optimalisasi Logistik: Penggunaan sistem GIS dan route optimization
memaksimalkan efisiensi distribusi dan menekan biaya transportasi.

Contoh:

YTL Cement di Malaysia mengakuisisi Lafarge Malaysia, menciptakan
sinergi dalam kapasitas produksi dan distribusi untuk mendominasi
pasar semen lokal dan regional.

Pemanfaatan Circular Economy

Mengintegrasikan prinsip ekonomi sirkular, seperti penggunaan limbah
industri sebagai bahan baku atau bahan bakar, dapat menciptakan
nilai tambah dan mengurangi ketergantungan pada sumber daya alam
baru.

Contoh:

Beberapa produsen semen di Asia Tenggara mulai memanfaatkan
Refuse-Derived Fuel (RDF) dari limbah kota sebagai alternatif energi.

Adaptabilitas Terhadap Regulasi dan Pasar Global

Kepatuhan Regulasi Lingkungan: Memenuhi regulasi internasional
terkait emisi karbon membantu perusahaan menghindari sanksi dan
meningkatkan reputasi global.
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Pengembangan Pasar Baru: Dengan permintaan semen di pasar
tradisional mulai menurun, perusahaan harus fokus pada pasar
berkembang dan proyek infrastruktur global.

Contoh:

Holcim dan Cemex telah melakukan ekspansi agresif ke pasar Afrika
dan Amerika Latin, memanfaatkan permintaan infrastruktur baru di
wilayah tersebut.

Pengembangan Kemitraan dan Inisiatif ESG (Environmental, Social,
Governance)

Kemitraan Pemerintah dan Swasta: Terlibat dalam proyek infrastruktur
nasional dan kerja sama dengan pemerintah dapat membantu
meningkatkan pangsa pasar.

Implementasi ESG: Fokus pada keberlanjutan dan praktik tata kelola
yang baik dapat menarik investor internasional dan menjaga reputasi
perusahaan.

Kesimpulan

Keunggulan bersaing di industri semen global tidak hanya

mengandalkan efisiensi biaya, tetapi juga inovasi produk, keberlanjutan,

dan adaptabilitas terhadap dinamika pasar serta regulasi. Dengan

memanfaatkan sinergi teknologi dan keberlanjutan, perusahaan dapat

menciptakan nilai tambah yang berkelanjutan dan tetap relevan di pasar
global yang semakin kompetitif

98



Referensi
® Mahfud, dkk, 2018, Industri Kimia Indonesia, Yogyakarta: Deepublish Publisher.

® Marzuki, I, 2009, Analisis Penambahan Additive Batu Gamping Terhadap Kualitas
Komposisi Kimia Semen Portland (Analysis of Addition of Limestone Additive to the
Quality of Chemical Composition Cement Portland), Jurnal Chemical, 10 (1), 64-70.

® Mulyono, Tri, 2021, Bahan Bangunan dan Konstruksi, Yogyakarta: Stiletto Indie Book.

® Siswoyo, Sriyono D & Sistarani, Meutia, 2020, Manajemen Teknik (Untuk Praktisi dan
Mahasiswa Teknik), Yogyakarta: Deepublish Publisher.

® Sudjatmiko, 2019, Teknologi Beton dan Bahan Bangunan, Surabaya: Media Sahabat
Cendekia.

® Yani, Mohamad, dkk, 2022, Penerapan Life Cycle Assessment (LCA) Pada Industri
Semen, Bogor: IPB Press.

99



INDUSTRI KECANTIKAN
Oleh : Pudin Suhendar

8.1. Analisis Persaingan pada PT. Dermaga Langgeng Sejahtera ( DL
Beauty)

PT. Dermaga Langgeng Sejahtera beroperasi dalam industri klinik
kecantikan dengan fokus pada produk skin care. Untuk memahami posisi
kompetitifnya, analisis menggunakan model Porter’'s 5 Forces dapat
memberikan wawasan yang mendalam mengenai dinamika persaingan yang
dihadapi perusahaan ini. Model ini mencakup lima elemen utama: ancaman
pendatang baru, ancaman produk pengganti, kekuatan tawar pembeli,
kekuatan tawar pemasok, dan persaingan di antara pemain yang ada.

Ancaman Pendatang Baru di industri kecantikan cukup signifikan.
Meskipun ada barrier to entry seperti regulasi yang ketat dan kebutuhan
investasi awal yang tinggi, popularitas industri ini menarik banyak pemain
baru. PT. Dermaga Langgeng Sejahtera harus memperkuat brand image
dan kualitas produk agar tetap relevan dan tidak terancam oleh pendatang
baru yang menawarkan inovasi atau harga yang lebih kompetitif.

Ancaman Produk Pengganti juga menjadi perhatian penting. Di pasar
skin care, konsumen memiliki banyak pilihan, termasuk produk alami,
homemade, atau bahkan merek internasional yang lebih terkenal. Untuk
mengatasi ancaman ini, PT. Dermaga Langgeng Sejahtera perlu terus
melakukan riset dan pengembangan produk agar dapat menghadirkan
inovasi yang sesuai dengan tren dan kebutuhan pasar, serta membangun
loyalitas pelanggan melalui keunggulan produk.

Kekuatan Tawar Pembeli di sektor ini cukup tinggi, terutama dengan
adanya informasi yang mudah diakses. Pelanggan dapat dengan mudah
membandingkan produk dan harga dari berbagai merek. Untuk menghadapi
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hal ini, PT. Dermaga Langgeng Sejahtera harus mengutamakan pelayanan
yang baik, strategi pemasaran yang menarik, dan program loyalitas untuk
mempertahankan pelanggan. Dengan memberikan nilai lebih, perusahaan
dapat mengurangi dampak dari kekuatan tawar pembeli.

Kekuatan Tawar Pemasok di industri kecantikan juga berpengaruh.
Jika pemasok bahan baku memiliki kekuatan yang tinggi, hal ini dapat
mempengaruhi biaya produksi dan margin keuntungan. PT. Dermaga
Langgeng Sejahtera perlu menjalin hubungan yang baik dengan pemasok
serta mencari alternatif bahan baku yang berkualitas namun lebih terjangkau.
Diversifikasi sumber pemasok juga bisa menjadi strategi untuk mengurangi
risiko ketergantungan pada satu pemasok.

Akhirnya, persaingan di antara pemain yang ada di industri klinik
kecantikan sangat ketat. Banyaknya merek lokal dan internasional dengan
strategi pemasaran yang agresif membuat persaingan semakin intens. Untuk
tetap bersaing, PT. Dermaga Langgeng Sejahtera harus terus berfokus pada
diferensiasi produk, memperkuat strategi branding, dan memanfaatkan
teknologi digital untuk menjangkau pelanggan secara lebih efektif. Dengan
pemahaman yang baik tentang lima kekuatan ini, perusahaan dapat
merumuskan strategi yang lebih baik untuk meningkatkan daya saing di
pasar.

PT. Dermaga langgeng sejahtera sendiri terletak di daerah duren sawit
jakarta timur, perusahaan tersebut berdiri sejak tahun 2003 dan di bawahi
lansung oleh owner terkemuka yaitu Dr. Dedy Chandra yang mana beliau
adalah dokter spesialis estetika atau kecantikan.

Kemudiaan untuk produk yang di tawarkan ke konsumen itu sendiri yaitu
terdir dari beberapa produk di antaranya whitening series, acne series dan
barier series serta untuk treatment nya terdiri dari NCTF, Laser, sculptra
dan beberapa treatment andalan lain nya yang bisa di terima oleh
masyarakat luas pada umum nya
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VISI

Menijadi klinik kecantikan nomer 1 di Indonesia dengan memberikan pelayanan
terbaik dalam perawatan Wajah, Badan, Rambut dan Anti-Aging dengan
Inovasi terbaik dan Berkualitas dalam jangka panjang

MISI

1. Menghadirkan inovasi yang berkualitas dalam perawatan Wajah, Badan,
Rambut dan Anti-Aging yang aman dan efektif

2. Memberikan edukasi yang Inovatif dan berkualitas dalam perawatan Wajah,
Badan, Rambut, dan Anti-Aging dalam jangka panjang

3. Memberikan solusi yang tepat dan inovatif dalam perawatan sesuai
dengan kebutuhan pasien

ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v

8.2.Inovasi Tehnologi Pada Industri Kecantikan PT. Dermaga Langgeng
Sejahtera (DL Beauty)

Inovasi teknologi dalam industri kecantikan, khususnya di PT. Dermaga
Langgeng Sejahtera (DL Beauty), mencakup beberapa aspek penting yang
dapat meningkatkan efisiensi dan pengalaman pelanggan. Berikut adalah
beberapa contoh inovasi yang mungkin diterapkan:

Penggunaan Al dan Analisis Data: Menggunakan kecerdasan buatan untuk
menganalisis preferensi konsumen dan tren pasar. Ini dapat membantu dalam
pengembangan produk yang lebih sesuai dengan kebutuhan pelanggan.
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Augmented Reality (AR): Mengintegrasikan teknologi AR dalam aplikasi
atau platform online untuk memungkinkan pelanggan mencoba produk
kecantikan secara virtual sebelum membeli, seperti makeup atau warna
rambut.

Platform E-commerce yang Terintegrasi: Membangun platform e-commerce
yang tidak hanya menjual produk, tetapi juga menawarkan konten edukasi,
tutorial, dan konsultasi online untuk meningkatkan pengalaman pelanggan.

Produk Berbasis Bio-teknologi: Mengembangkan produk yang
menggunakan bahan alami dengan teknologi bioteknologi untuk meningkatkan
efektivitas dan keamanan produk.

Sustainable Packaging: Inovasi dalam kemasan ramah lingkungan yang
dapat mengurangi dampak lingkungan, seperti penggunaan bahan daur ulang
atau biodegradable.

Pengembangan Mobile App: Menciptakan aplikasi mobile yang
memungkinkan pelanggan untuk memesan produk, menjadwalkan perawatan,
atau mendapatkan konsultasi kecantikan secara langsung.

Telekonsultasi: Menyediakan layanan konsultasi kecantikan secara online
dengan ahli kecantikan untuk membantu pelanggan memilih produk yang
sesuai.

Kecerdasan Buatan dalam Produksi: Mengoptimalkan proses produksi
menggunakan teknologi otomatisasi dan robotik untuk meningkatkan kualitas
dan efisiensi.

Dengan menerapkan inovasi-inovasi ini, DL Beauty dapat tetap kompetitif
di pasar dan memenuhi kebutuhan konsumen yang terus berkembang.

8.3 Membangun Keunggulan Bersaing Pada Industri Kecantikan PT
Dermaga Langgeng Sejahtera ( DL Beauty )

Membangun keunggulan bersaing di industri kecantikan untuk PT Dermaga
Langgeng Sejahtera (DL Beauty) memerlukan pendekatan strategis yang
mencakup berbagai aspek. Berikut beberapa langkah yang dapat diambil:
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Inovasi Produk: Mengembangkan produk yang unik dan inovatif,
seperti formula dengan bahan alami atau teknologi canggih, untuk
memenuhi permintaan konsumen yang semakin tinggi terhadap produk
berkualitas.

Kualitas dan Keamanan: Memastikan setiap produk memenuhi
standar kualitas dan keamanan yang tinggi. Sertifikasi dari lembaga
terkait dapat meningkatkan kepercayaan konsumen.

Pengalaman Pelanggan: Menciptakan pengalaman pelanggan yang
luar biasa, baik melalui pelayanan yang ramah di toko maupun
pengalaman berbelanja online yang mulus. Program loyalitas dan
promosi khusus juga dapat meningkatkan keterikatan pelanggan.

Pemasaran Digital: Menggunakan media sosial dan platform digital
untuk menjangkau audiens yang lebih luas. Konten yang menarik,
kolaborasi dengan influencer, dan kampanye pemasaran yang kreatif
dapat meningkatkan visibilitas merek.

Sustainable Practices: Mengadopsi praktik bisnis berkelanjutan,
seperti penggunaan bahan ramah lingkungan dan kemasan yang dapat
didaur ulang. Ini tidak hanya menarik bagi konsumen yang peduli
lingkungan, tetapi juga membangun citra positif bagi merek.

Segmentasi Pasar: Mengidentifikasi dan fokus pada segmen pasar
yang spesifik, seperti produk untuk kulit sensitif, anti-penuaan, atau
produk vegan. Hal ini dapat membantu menciptakan produk yang lebih
terarah dan sesuai dengan kebutuhan konsumen.

Pelayanan Pasca Penjualan: Menyediakan dukungan pelanggan
yang baik setelah penjualan, seperti konsultasi tentang penggunaan
produk, untuk meningkatkan kepuasan dan retensi pelanggan.

Kolaborasi Strategis: Bekerja sama dengan profesional kecantikan,
salon, atau influencer untuk meningkatkan visibilitas dan kredibilitas
produk.



9. Riset dan Pengembangan: Menginvestasikan dalam riset dan
pengembangan untuk selalu berada di garis depan inovasi dan tren
kecantikan.

Dengan mengimplementasikan strategi-strategi ini, PT Dermaga
Langgeng Sejahtera dapat membangun keunggulan bersaing yang kuat di
pasar kecantikan yang semakin kompetitif.

105



INDUSTRI RETAIL
Oleh: Digdo Haryanto

9.1. Analisis Persaingan Industri Retail Pada Industri AMDK Di Tingkat
Agen

Dinamika persaingan di pasar Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) di
Indonesia sangat kompleks dan ditandai oleh keberadaan merek-merek besar
seperti Aqua, Le Minerale, Crystalin dan Nestle Pure Life yang mendominasi
pangsa pasar. Merek-merek ini memiliki keunggulan dalam reputasi dan
jaringan distribusi yang luas, membuat mereka sulit untuk disaingi oleh pemain
baru. Namun, dengan meningkatnya kesadaran konsumen terhadap kesehatan
dan keberlanjutan, permintaan terhadap produk berkualitas tinggi juga
meningkat. Banyak agen lokal mulai menawarkan varian produk yang inovatif,
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seperti air mineral dengan tambahan nutrisi, untuk menarik perhatian pasar
yang lebih luas.

Selain itu, persaingan harga semakin ketat, dengan banyak perusahaan
menerapkan strategi diskon dan promosi untuk menarik pelanggan. Tren
belanja online juga mengubah cara konsumen membeli AMDK, mendorong
perusahaan untuk memanfaatkan platform digital untuk meningkatkan
aksesibilitas. Di sisi lain, kesadaran lingkungan mendorong konsumen untuk
memilih produk dengan kemasan yang ramah lingkungan. Dengan semua
faktor ini, perusahaan harus terus beradaptasi dan berinovasi agar dapat
bersaing secara efektif di pasar AMDK yang semakin kompetitif di
Indonesia.

Industri retail di Indonesia, khususnya di sektor agen minuman air mineral,
mengalami dinamika yang signifikan. Dengan meningkatnya kesadaran
masyarakat terhadap kesehatan dan kualitas produk, agen minuman air
mineral harus menghadapi berbagai tantangan dan peluang dalam persaingan
yang ketat. Artikel ini akan membahas kondisi persaingan yang ada saat ini,
serta faktor-faktor yang memengaruhi industri ini.

1. Dominasi Merek Besar

Di pasar air mineral, merek-merek besar seperti Aqua, Le Minerale,
dan Nestlé Pure Life telah mengukuhkan posisi mereka dengan pangsa
pasar yang signifikan. Merek-merek ini tidak hanya dikenal luas, tetapi
juga memiliki jaringan distribusi yang luas, membuatnya sulit bagi agen
kecil untuk bersaing dalam hal kesadaran merek dan kepercayaan
konsumen dikarenakan banyaknya jumlah pesaing yang menawarkan
produk-produk yang sama. Dalam konteks ini, agen-agen harus mencari
cara untuk membedakan diri dan menawarkan nilai tambah kepada
pelanggan.

2. Persaingan Harga

Salah satu ciri khas dari persaingan di tingkat agen adalah tekanan

107



108

harga. Banyak agen berusaha untuk menawarkan harga yang lebih
kompetitif melalui berbagai strategi, termasuk diskon dan promosi.
Meskipun strategi ini dapat menarik konsumen, perang harga ini sering
kali berdampak pada margin keuntungan.

Kualitas dan Kepercayaan Konsumen

Kualitas produk menjadi salah satu faktor utama dalam memenangkan
hati konsumen. Dengan meningkatnya kesadaran akan kesehatan,
konsumen kini lebih cermat dalam memilih produk air mineral. Agen
yang dapat menjamin kualitas air mineral yang mereka tawarkan akan
memiliki keunggulan kompetitif. Sertifikasi dan standar kualitas juga
berperan penting dalam membangun kepercayaan, sehingga agen
yang memenuhi Kriteria ini lebih mudah diterima oleh pasar.

Tren Belanja Online

Seiring dengan berkembangnya teknologi dan meningkatnya akses
internet, belanja online semakin populer di kalangan konsumen.
Banyak agen kini memanfaatkan platform e-commerce untuk
menjangkau pelanggan yang lebih luas. Hal ini tidak hanya
meningkatkan aksesibilitas produk, tetapi juga memberikan
kemudahan dalam pemesanan dan pengiriman. Agen yang dapat
mengoptimalkan sistem logistik dan pengiriman akan mendapatkan
keuntungan lebih dalam persaingan.

Kesadaran Kesehatan dan Lingkungan

Tren kesehatan dan kesadaran lingkungan semakin mempengaruhi
perilaku konsumen. Permintaan akan produk air mineral berkualitas
tinggi dan ramah lingkungan terus meningkat. Agen yang menerapkan
praktik keberlanjutan, seperti penggunaan kemasan yang dapat didaur
ulang, berpotensi menarik segmen pasar yang lebih besar dan loyal.
Kesadaran ini juga mendorong agen untuk mempromosikan nilai-nilai
keberlanjutan dalam pemasaran mereka.



6. Inovasi dan Diferensiasi
Agen yang ingin bertahan dan berkembang harus mampu berinovasi
dan membedakan diri. Ini bisa berupa penambahan produk baru,
seperti air mineral merek baru yang menawarkan dapat memberikan
kesehatan kepada pelanggannya atau kemasan yang lebih menarik
dan fungsional. Menciptakan pengalaman pelanggan yang unik, baik
di toko fisik maupun online, juga menjadi kunci untuk menarik dan
mempertahankan pelanggan.
ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)

Ancaman Pendatang Baru v

Kekuatan Tawar Pemasok v

Kekuatan Tawar Pembeli v

Ancaman Produk Substitusi v

Ancaman Produk Substitusi v

9.2.Inovasi Teknologi Pada Industri Retail

Di tengah persaingan yang ketat dalam industri Air Minum Dalam
Kemasan (AMDK), agen distributor perlu menerapkan berbagai inovasi

untuk bertahan, mendapatkan pelanggan yang loyal, dan meningkatkan

kuantitas penjualan. Berikut adalah beberapa langkah inovatif yang dapat
diambil:

1.

Pengembangan Platform E-commerce

Membangun aplikasi mobile atau situs web yang memudahkan
pelanggan dalam melakukan pemesanan secara online merupakan
langkah penting. Dengan fitur pemesanan ulang otomatis, pelanggan
dapat dengan mudah mendapatkan produk yang mereka butuhkan
tanpa harus repot. Hal ini meningkatkan kenyamanan dan memastikan
keterjangkauan produk.
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Program Loyalitas Pelanggan

Menerapkan program reward points yang memberikan poin untuk
setiap pembelian dapat mendorong pelanggan untuk kembali
berbelanja. Diskon atau penawaran khusus bagi pelanggan setia juga
akan membuat mereka merasa dihargai dan lebih cenderung untuk
memilih produk dari agen tersebut.

Pemasaran Digital dan Media Sosial

Menggunakan media sosial untuk kampanye edukasi tentang
pentingnya hidrasi dan manfaat air mineral dapat meningkatkan
kesadaran merek. Konten interaktif, seperti kuis atau kontes, dapat
meningkatkan keterlibatan pelanggan dan menarik lebih banyak
perhatian.

Pelayanan Pelanggan yang Unggul

Menyediakan layanan pelanggan yang responsif melalui berbagai
saluran komunikasi, seperti chat, telepon, dan email, sangat penting.
Mengumpulkan umpan balik pelanggan secara rutin dapat membantu
memahami kebutuhan mereka dan meningkatkan kualitas layanan.

Sistem Pengiriman yang Efisien

Menerapkan sistem logistik yang memastikan pengiriman tepat waktu
dan efisien sangat penting untuk menjaga kepuasan pelanggan.
Memberikan opsi pelacakan pengiriman kepada pelanggan juga
dapat meningkatkan kepercayaan dan transparansi.

Kerja Sama dan Kemitraan

Bekerja sama dengan bisnis lokal, seperti restoran atau toko
kelontong, dapat meningkatkan jangkauan produk. Mendukung acara
lokal atau kegiatan komunitas juga dapat membangun brand
awareness dan keterlibatan dengan masyarakat.



9.3. Membangun Keunggulan Bersaing Pada Industri Retail

Berikut adalah beberapa strategi yang dapat diterapkan untuk mencapai

tujuan tersebut.

1.

Fokus pada Kualitas Produk

Menawarkan produk berkualitas tinggi adalah langkah pertama untuk
membangun keunggulan bersaing. Pastikan semua produk yang dijual
memenuhi standar kesehatan dan keselamatan yang ditetapkan.
Memberikan informasi yang jelas tentang sumber dan proses
pemurnian air dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap
produk.

Inovasi dalam Layanan

Menerapkan inovasi dalam layanan pelanggan sangat penting.
Menyediakan layanan pengantaran cepat dan tepat waktu, serta
layanan pelanggan yang responsif, akan meningkatkan kepuasan dan
loyalitas pelanggan. Sistem pemesanan yang mudah dan layanan
pelanggan yang selalu siap membantu akan menciptakan pengalaman
belanja yang positif.

Pemanfaatan Teknologi Digital

Mengintegrasikan teknologi digital dalam operasi bisnis dapat
memberikan keunggulan kompetitif. Menggunakan platform e-
commerce untuk memudahkan pemesanan dan pembayaran, serta
memanfaatkan media sosial untuk pemasaran, akan menjangkau lebih
banyak pelanggan dan meningkatkan penjualan.

Diversifikasi Produk

Agen harus berusaha untuk menawarkan beragam produk, termasuk
berbagai varian air mineral, produk kesehatan, atau bahkan minuman
non-alkohol lainnya. Diversifikasi produk tidak hanya meningkatkan
pilihan bagi konsumen tetapi juga dapat menarik segmen pasar yang
berbeda.
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5. Membangun Hubungan dengan Pelanggan

Mengembangkan hubungan yang baik dengan pelanggan sangat
penting untuk menciptakan loyalitas. Melakukan survei kepuasan
pelanggan dan meminta umpan balik secara berkala dapat membantu
memahami kebutuhan dan keinginan mereka. Program loyalitas yang
memberikan reward bagi pelanggan setia juga dapat meningkatkan
hubungan jangka panjang.

Strategi Pemasaran yang Efektif

Mengembangkan strategi pemasaran yang efektif dengan
menggunakan kampanye berbasis digital, termasuk iklan di media
sosial dan email marketing, dapat menjangkau audiens yang lebih luas.
Konten yang edukatif dan menarik tentang manfaat hidrasi dan produk
yang dijual dapat meningkatkan kesadaran merek.

Keberlanjutan dan Tanggung Jawab Sosial

Mengadopsi praktik berkelanjutan, seperti menggunakan kemasan
ramah lingkungan dan berpartisipasi dalam program sosial, dapat
menarik konsumen yang peduli terhadap isu lingkungan. Menunjukkan
tanggung jawab sosial perusahaan akan meningkatkan citra merek
dan membangun kepercayaan.
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INDUSTRI SOFTWARE DEVELOPMENT

Oleh : Hendra Lesmana

10.1. Analisis Persaingan dalam Industri software development

Industri software development di Indonesia memiliki potensi besar, namun
juga menghadapi tantangan persaingan yang ketat. Analisis Porter’s Five
Forces menggambarkan berbagai faktor yang mempengaruhi dinamika
industri ini.

Ancaman Pendatang Baru cukup tinggi karena hambatan masuk relatif
rendah. Startup baru dapat muncul dengan modal kecil, tetapi tantangan dalam
membangun reputasi dan koneksi dengan klien besar membuat mereka sulit
bersaing dengan perusahaan yang sudah mapan.

Kekuatan Pemasok di industri ini berasal dari kebutuhan akan tenaga
kerja berketerampilan tinggi, seperti programmer dan desainer. Meski jumlah
tenaga kerja di bidang teknologi terus meningkat, persaingan untuk menarik
talenta terbaik tetap tinggi, terutama karena daya tarik perusahaan
multinasional.

Hal ini memberikan kekuatan tawar yang besar bagi pekerja dengan
keterampilan khusus.Kekuatan Pembeli sangat kuat karena klien memiliki
banyak pilihan. Dengan beragam penyedia layanan, mereka cenderung
memilih perusahaan dengan reputasi baik dan solusi berkualitas tinggi. Untuk
memenangkan pasar, perusahaan harus menawarkan layanan unggul yang
spesifik dan sesuai kebutuhan klien.
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ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI

(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v

Produk Pengganti relatif rendah, meskipun ada platform no-code dan low-
code yang memungkinkan pengguna membuat aplikasi sederhana tanpa
kemampuan pemrograman. Namun, solusi ini hanya efektif untuk kebutuhan
dasar dan tidak dapat menggantikan software development yang lebih
kompleks.

Persaingan Antar Perusahaan sangat ketat, baik dari perusahaan lokal
maupun asing. Untuk tetap kompetitif, perusahaan perlu berinovasi,
memanfaatkan teknologi seperti Al dan IoT, serta menawarkan solusi yang
relevan dengan kebutuhan pasar.
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Digital Indonesia, 2015-2025
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Secara keseluruhan, industri software development di Indonesia
menjanjikan peluang besar, namun menuntut strategi dan inovasi berkelanjutan
untuk menghadapi persaingan dan memenuhi kebutuhan pasar yang dinamis.

10.2. Inovasi Penerapan Al (Artificial Intelligence) dalam solusi digital

Penerapan Al dalam sebuah sistem terutama dengan adopsi inovasi
teknologi seperti Artificial Intelligence (Al) yang memperkuat daya saing
perusahaan. Penerapan Al dalam solusi digital memungkinkan perusahaan
untuk menghadirkan layanan yang lebih efisien, prediktif, dan personal bagi
para klien. Dalam konteks ini, Al berperan dalam berbagai aspek, mulai dari
analisis data hingga otomatisasi proses dan peningkatan pengalaman
pengguna.

Al telah membuka peluang baru bagi perusahaan untuk menawarkan solusi
yang lebih spesifik dan cerdas, membantu klien dalam memahami tren,
memprediksi kebutuhan, dan mengoptimalkan operasi bisnis mereka.
Sebagai contoh, perusahaan dapat menggunakan Al untuk mengembangkan
sistem analitik yang mampu mengolah data besar secara real-time,
memberikan insight yang relevan untuk pengambilan keputusan. Selain itu, Al
mendukung otomatisasi tugas-tugas rutin yang sebelumnya memakan waktu,
sehingga perusahaan dapat fokus pada inovasi dan peningkatan kualitas
produk.

Penerapan Al juga menjawab kebutuhan pasar akan solusi digital yang
lebih responsif dan relevan, seperti chatbot yang memahami bahasa alami,
rekomendasi produk yang disesuaikan, atau sistem keamanan berbasis
machine learning yang proaktif. Al memungkinkan personalisasi layanan, yang
semakin dibutuhkan oleh klien di era digital yang kompetitif ini.

Bagi perusahaan software di Indonesia, Al bukan lagi hanya pilihan
tambahan tetapi menjadi bagian integral dalam strategi mereka untuk tetap
kompetitif. Dengan Al, mereka dapat menjawab permintaan pasar yang terus
berubah, menghadirkan nilai tambah bagi klien, dan memperkuat posisi
mereka sebagai pemimpin inovasi digital di tingkat lokal maupun internasional.
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10.3. Analisis Blue Ocean Dalam Persaingan

Dalam konteks teori Blue Ocean, industri software development di
Indonesia menawarkan peluang besar untuk menciptakan ruang pasar yang
belum dieksplorasi, di mana persaingan dapat diminimalkan. Teori ini
menekankan penciptaan blue ocean, yaitu ruang pasar baru tanpa pesaing,
sebagai alternatif dari red ocean, dimana perusahaan bersaing ketat dalam
ruang pasar yang sudah jenuh.

1. Identifikasi dan Eliminasi Aspek Persaingan Berlebihan

Di red ocean, perusahaan software development bersaing ketat dalam
hal harga, kecepatan, dan standar kualitas layanan yang serupa. Untuk
menciptakan blue ocean, perusahaan dapat mengurangi atau
mengeliminasi aspek yang umum, seperti penekanan berlebihan pada
harga rendah atau fitur yang umum tetapi tidak memberikan nilai lebih,
dan lebih berfokus pada solusi inovatif yang jarang ada di pasaran.

2. Peningkatan Nilai Melalui Al dan Personalisasi

Dengan memanfaatkan teknologi Al, perusahaan dapat menciptakan
nilai baru bagi klien yang masih kurang dieksplorasi oleh pesaing.

Aplikasi Al vang Paling Banyvak Digunakan di
Indanesia { April 2023} (%)
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Solusi berbasis Al seperti analisis prediktif, personalisasi layanan, dan
otomatisasi proses bisnis adalah cara yang jarang dijalankan oleh
mayoritas perusahaan lokal di Indonesia. Fokus pada solusi Al ini tidak
hanya meningkatkan efisiensi tetapi juga memungkinkan perusahaan
menawarkan pengalaman yang unik dan lebih bernilai bagi klien,
membedakannya dari layanan software development konvensional.

Fokus pada Klien Niche dan Kebutuhan yang Belum Terpenuhi

Perusahaan dapat menjelajahi kebutuhan khusus yang sering diabaikan
oleh pesaing, seperti solusi teknologi untuk industri tradisional
(misalnya, manufaktur, pertanian, atau pendidikan), yang masih
membutuhkan digitalisasi dan otomasi khusus. Dengan menciptakan
solusi teknologi untuk sektor-sektor ini, perusahaan software dapat
membuka pasar baru yang relatif belum tersentuh.

Peningkatan Keterlibatan melalui Pelatihan dan Edukasi Klien

Salah satu strategi blue ocean adalah menciptakan nilai bagi klien
yang lebih dari sekadar perangkat lunak, misalnya dengan
menyediakan program pelatihan dan edukasi terkait teknologi terbaru.
Langkah ini menambah nilai bisnis dan memperkuat hubungan dengan
klien, sehingga meningkatkan loyalitas.

Dengan menerapkan prinsip blue ocean, perusahaan software
development di Indonesia memiliki peluang besar untuk menonjol
dalam pasar yang kompetitif, menciptakan ruang inovasi yang minim
persaingan, dan memenuhi kebutuhan pasar yang belum terpenuhi
dengan solusi yang khas dan berkelanjutan.

10.4. Inovasi sebagai Kunci Keunggulan Kompetitif

Bukan Sekedar Inovasi Produk, tetapi juga Model Bisnis. Dalam industri

software development, inovasi adalah kunci untuk membedakan diri di pasar

yang kompetitif. Namun, inovasi tidak hanya terbatas pada produk, melainkan

juga mencakup model bisnis yang kreatif dan adaptif. Dengan
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mengembangkan model bisnis yang inovatif, perusahaan dapat lebih responsif
terhadap perubahan kebutuhan klien dan tren teknologi yang cepat berkembang.
Misalnya, perusahaan bisa menerapkan model bisnis subscription atau pay-
as-you-go yang memungkinkan klien membayar sesuai penggunaan, sehingga
lebih fleksibel bagi bisnis kecil yang membutuhkan teknologi tanpa beban
biaya awal yang tinggi. Model bisnis inovatif lain termasuk pengembangan
solusi kolaboratif dimana perusahaan bekerja erat dengan klien untuk
kustomisasi produk, atau pembentukan kemitraan strategis dengan
perusahaan teknologi lain untuk memperluas penawaran layanan. Dengan
menggabungkan inovasi produk dan model bisnis, perusahaan menciptakan
keunggulan kompetitif yang lebih berkelanjutan dan mampu menarik pasar
yang lebih luas.

Diversifikasi Layanan untuk Memperluas Pasar

Diversifikasi layanan adalah strategi yang penting untuk memperluas pasar
dan menjangkau berbagai segmen klien. Dalam konteks software development,
perusahaan dapat menawarkan layanan tambahan yang melengkapi produk
utama, seperti konsultasi IT, manajemen proyek digital, pelatihan teknologi,
dan dukungan operasional berkelanjutan (managed services). Dengan
menawarkan layanan yang lebih luas, perusahaan dapat menjangkau berbagai
jenis klien—mulai dari usaha kecil hingga korporasi besar—yang mungkin
membutuhkan solusi berbeda dalam perjalanan transformasi digital mereka.
Misalnya, layanan berbasis cloud atau solusi big data analytics bisa menarik
industri yang bergerak di sektor retail atau keuangan, sedangkan aplikasi
berbasis Al dan loT bisa ditargetkan untuk sektor manufaktur atau logistik.
Diversifikasi ini tidak hanya meningkatkan pangsa pasar, tetapi juga
memperkuat posisi perusahaan sebagai mitra teknologi komprehensif yang
dapat memenuhi berbagai kebutuhan digital di industri yang berbeda.

Kesimpulan Kunci Bertahan dalam Persaingan

Dalam industri yang dinamis dan kompetitif perusahaan harus terus
berinovasi untuk bertahan dan berkembang. Porter’s 5 Forces menunjukkan
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bahwa ancaman dari pendatang baru, produk pengganti, dan intensitas

persaingan sangat signifikan. Untuk mengatasi tantangan ini, inovasi

berkelanjutan, baik dalam fitur produk maupun teknologi yang mendasarinya,

sangat penting. Dengan mengedepankan inovasi, perusahaan tidak hanya

dapat menjaga keunggulan kompetitif, tetapi juga membangun loyalitas

pelanggan melalui peningkatan pengalaman pengguna dan penawaran nilai

tambah yang berkelanjutan.
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INDUSTRI RETAIL
Oleh: Muhamad Ardi Sapaat

11.1 Dinamika persaingan

Dalam industri retail di Indonesia, persaingan semakin ketat seiring dengan
peningkatan kebutuhan masyarakat akan produk kebutuhan sehari-hari. PT
Sumber Alfaria Trijaya Tbk, yang mengoperasikan jaringan minimarket
Alfamart, berusaha mempertahankan dan meningkatkan daya saingnya di
tengah dinamika pasar yang terus berubah. Untuk memahami posisi kompetitif
perusahaan dan peluang pertumbuhannya, analisis lingkungan persaingan
dengan menggunakan kerangka Porter’s Five Forces menjadi sangat penting.
Pendekatan ini membantu mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan yang
mempengaruhi daya tawar perusahaan terhadap faktor-faktor eksternal seperti
persaingan antar perusahaan, ancaman pendatang baru, daya tawar
konsumen, serta potensi ancaman dari produk substitusi.

1. Ancaman Pendatang Baru (Threat of New Entrants)
a. Hambatan Masuk:

Industri retail, khususnya minimarket, memiliki hambatan masuk
yang signifikan. Biaya tinggi untuk mendirikan toko, memperoleh
izin, serta memerlukan pemahaman yang baik tentang regulasi
dapat menjadi penghalang bagi pendatang baru. Namun,
perusahaan yang memiliki inovasi dalam model bisnis atau
pendekatan digital dapat menjadi ancaman bagi pemain yang
sudah mapan seperti Alfamart.

b. Reputasi dan Kepercayaan Masyarakat:

PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk telah membangun reputasi yang kuat di
kalangan konsumen. Sekolah baru harus berjuang keras untuk
mendapatkan kepercayaan dan loyalitas konsumen, yang memberikan
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keunggulan bagi Alfamart dalam menghadapi ancaman pendatang
baru.

Kekuatan Pemasok (Bargaining Power of Suppliers)

a.

Pemasok Produk:

Dalam industri retail, perusahaan tergantung pada pemasok untuk
produk yang berkualitas. Jika ada pemasok besar yang menguasai
pasar, mereka dapat memiliki daya tawar yang tinggi, mempengaruhi
harga dan ketersediaan produk.

Inovasi Produk:

PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk perlu berinovasi dalam penawaran
produk untuk menarik konsumen. Kerjasama dengan pemasok dalam
pengembangan produk baru yang sesuai dengan tren pasar dapat
meningkatkan daya saing.

Kekuatan Pembeli (Bargaining Power of Buyers)

a.

Konsumen:

Konsumen memiliki banyak pilihan dalam memilih minimarket. Dengan
meningkatnya kesadaran tentang harga dan kualitas, daya tawar
konsumen menjadi tinggi. Jika Alfamart tidak dapat memberikan nilai
lebih, konsumen dapat beralih ke kompetitor lain.

Preferensi Konsumen:

Konsumen saat ini mengharapkan pengalaman berbelanja yang lebih
baik, termasuk layanan pelanggan yang memuaskan. Menyediakan
layanan tambahan dan penawaran khusus dapat meningkatkan
loyalitas pelanggan.

Ancaman Substitusi (Threat of Substitutes)

a.

E-commerce:

Dengan pertumbuhan pesat e-commerce, konsumen memiliki pilihan
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alternatif untuk berbelanja kebutuhan sehari-hari. Jika Alfamart tidak
mengembangkan platform online yang kompetitif, ancaman dari e-
commerce akan semakin meningkat.

b. Supermarket Besar:

Selain e-commerce, supermarket besar yang menawarkan berbagai
produk dengan harga bersaing juga menjadi ancaman bagi Alfamart.
Diferensiasi produk dan layanan menjadi penting untuk tetap
relevan.

5. Persaingan Antar Perusahaan (Rivalry Among Existing Competitors)
a. Persaingan Ketat:

Di sektor ritel, banyak minimarket dan supermarket bersaing untuk
menarik konsumen. Persaingan ini menyebabkan tekanan pada harga
dan margin keuntungan.

b. Diferensiasi Produk dan Layanan:

PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk perlu mencari cara untuk
membedakan diri dari kompetitor, baik melalui program loyalitas,
promosi menarik, atau penawaran produk unik yang tidak tersedia
di tempat lain.

Il. Kesimpulan

Melalui analisis Porter’s Five Forces, terlihat bahwa PT Sumber Alfaria
Trijaya Tbk berada dalam lingkungan yang kompetitif. Ancaman dari pendatang
baru ada, tetapi hambatan masuk cukup tinggi. Sementara itu, kekuatan tawar
pemasok dan konsumen juga cukup signifikan. Dengan fokus pada inovasi
produk, diferensiasi, serta pengembangan platform digital, Alfamart dapat
meningkatkan daya saing dan bertahan di pasar yang dinamis.

11.2 Inovasi Teknologi

PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk berkomitmen untuk mengadopsi teknologi
terkini dalam operasionalnya. Salah satu inovasi yang sedang diupayakan
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adalah penerapan sistem point-of-sale (POS) yang terintegrasi dengan analitik
data. Dengan teknologi ini, perusahaan dapat memantau penjualan secara
real-time, memahami tren pembelian, dan mengelola inventaris dengan lebih
efisien. Selain itu, pengembangan aplikasi mobile untuk mempermudah
konsumen dalam melakukan belanja online dan mendapatkan penawaran
khusus juga menjadi fokus utama.

11.3 Membangun Keunggulan Bersaing

Di era digital, PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk perlu mengembangkan strategi
keunggulan bersaing yang berfokus pada pengalaman pelanggan.
Mengintegrasikan platform online dengan layanan toko fisik dapat menciptakan
pengalaman belanja yang lebih mulus bagi konsumen. Selain itu, fokus pada
program loyalitas yang berbasis teknologi akan membantu dalam
meningkatkan retensi pelanggan. Melalui inovasi produk dan pendekatan
pemasaran yang berbasis data, Alfamart dapat terus beradaptasi dan bersaing
dalam industri retail yang semakin kompetitif.

ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi v

Mengembangkan keunggulan kompetitif dalam industri retail, seperti yang
dilakukan oleh PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk, memerlukan strategi yang
berfokus pada pemahaman kebutuhan konsumen lokal dan pengembangan
pengalaman berbelanja yang unik. Berikut adalah beberapa pendekatan yang
dapat meningkatkan keunggulan kompetitif di industri ini:
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Personalisasi Pengalaman Pelanggan

Sumber Alfaria dapat memanfaatkan data pelanggan untuk
menawarkan pengalaman belanja yang lebih personal. Melalui program
loyalitas yang terintegrasi dengan aplikasi mobile, pelanggan dapat
menerima penawaran khusus, rekomendasi produk, dan diskon yang
disesuaikan dengan kebiasaan belanja mereka. Hal ini meningkatkan
kepuasan dan loyalitas pelanggan.

Inovasi dalam Teknologi Retail

Mengadopsi teknologi canggih seperti analitik data dan Al untuk
memantau tren pembelian serta mengelola inventaris dengan lebih
efisien. Dengan memanfaatkan big data, Sumber Alfaria dapat
mengidentifikasi pola pembelian dan kebutuhan lokal, sehingga dapat
mengoptimalkan stok barang dan mengurangi kelebihan inventaris.

Penguatan Jaringan Distribusi

Membangun dan memperkuat jaringan distribusi yang efisien untuk
memastikan ketersediaan produk di seluruh cabang. Dengan
melakukan investasi dalam logistik dan sistem manajemen rantai
pasokan, Sumber Alfaria dapat menjamin bahwa produk sampai ke
konsumen tepat waktu dan dalam kondisi terbaik.

Fokus pada Produk Lokal

Mendukung produk lokal dengan menyuplai barang dari UMKM
setempat, yang tidak hanya memperkuat hubungan dengan komunitas
tetapi juga menarik konsumen yang lebih peduli terhadap produk lokal.
Ini juga berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi lokal dan
meningkatkan citra merek Sumber Alfaria.

Pengembangan Konsep Toko yang Unik

Menciptakan pengalaman berbelanja yang berbeda melalui desain toko
yang menarik, fasilitas yang nyaman, dan layanan pelanggan yang



ramah. Misalnya, konsep toko modern yang mengintegrasikan elemen
digital, seperti kios informasi interaktif atau pengunduhan aplikasi untuk
mempermudah transaksi.

6. Keterlibatan Sosial dan Lingkungan

Menjalankan program tanggung jawab sosial perusahaan (CSR) yang
berfokus pada keberlanjutan dan kontribusi sosial. Dengan berinvestasi
dalam prakarsa yang bermanfaat bagi lingkungan dan masyarakat,
Sumber Alfaria dapat membangun citra merek yang positif dan
menarik pelanggan yang memiliki kesadaran sosial.

7. Pelayanan Pelanggan yang Superior

Memberikan pelatihan yang intensif kepada karyawan dalam hal
pelayanan pelanggan agar mereka dapat memberikan pengalaman
belanja yang memuaskan. Memastikan bahwa setiap interaksi dengan
pelanggan adalah positif dapat membantu dalam membangun loyalitas
dan kepuasan pelanggan.

8. Integrasi Multi-Channel

Mengembangkan saluran penjualan yang terintegrasi, baik secara fisik
di toko maupun melalui platform online. Memastikan pengalaman
belanja yang konsisten di semua saluran akan meningkatkan
kenyamanan bagi pelanggan dan memperluas jangkauan pasar.

Dengan menerapkan strategi-strategi ini, PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk
dapat memperkuat keunggulan kompetitifnya dalam industri retail dan
meningkatkan posisi pasar di Indonesia.
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INDUSTRI PASAR EMAS RETAIL

Oleh: Arum Rachmanti

Industri pasar emas retail di Indonesia mengalami dinamika yang
signifikan, seiring dengan perubahan perilaku konsumen dan
perkembangan teknologi. Emas, sebagai logam mulia yang memiliki nilai
intrinsik tinggi, tidak hanya berfungsi sebagai perhiasan tetapi juga sebagai
instrumen investasi. Permintaan akan emas, khususnya dalam bentuk
perhiasan, terus meningkat meskipun terdapat tantangan seperti fluktuasi
harga dan persaingan yang ketat di antara pelaku usaha. Menurut data
terbaru, permintaan dari industri perhiasan di Indonesia mengalami
penurunan pada tahun 2020 namun diperkirakan akan pulih seiring dengan
pemulihan ekonomi pasca-pandemi. Perkembangan teknologi informasi
juga mempengaruhi cara transaksi dalam industri ini. Banyak toko emas
mulai mengadopsi sistem informasi berbasis web dan aplikasi mobile untuk
meningkatkan efisiensi operasional dan memberikan kemudahan bagi
pelanggan dalam mengakses informasi harga emas serta melakukan
transaksi. Hal ini penting mengingat harga emas yang berubah-ubah
dengan cepat, sehingga konsumen memerlukan informasi yang akurat dan
terkini.

12.1 Dinamika Persaingan Pasar Emas : PT Antam tbk UBPP Logam
Mulia

Antam adalah perusahaan tambang terkemuka di Indonesia dengan
40 tahun pengalaman di pertambangan dan pengolahan mineral. Produk
yang dihasilkan oleh Antam sangat bervariasi seperti bijih nikel, bauksit
dan pasir besi yang dan juga beberapa produk olahan refinery seperti
perak, emas murni, ferronikel dan alumina. Unit bisnis pengelolaan dan
pemurnian Logam Mulia (LM) yang bergerak di bidang refining,
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manufacturing, assaying dan trading emas merupakan salah satu unit
bisnis yang menunjang bisnis Antam.

Pada tahun 2023, unit LM telah menjual emas sebanyak -ton ke dalam
pasar emas domestik dan internasional, dengan perincian volume penjualan
ke pasar internasional sebesar 5 ton, dan 7 ton ke pasar domestik.
Berdasarkan data, pasar domestik memegang peranan penting dalam
keberlangsungan penjualan bisnis unit LM dikarenakan makin ketatnya
persaingan pasar emas di luar negeri.

www. antam.com

Vil 1.2 Market Size & Share Emas o Pulay Jawa
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Industri pasar emas retail di Indonesia telah mengalami perkembangan
yang signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Emas tidak hanya menjadi
instrumen investasi yang menarik, tetapi juga memiliki nilai budaya dan simbol
status di masyarakat. Dalam konteks ekonomi yang semakin dinamis, banyak
individu dan keluarga yang beralih ke investasi emas sebagai alternatif untuk
melindungi kekayaan mereka dari inflasi dan ketidakpastian pasar. Pasar
emas retail di Indonesia ditandai oleh kemunculan berbagai pelaku usaha,
mulai dari toko perhiasan tradisional hingga platform digital yang menawarkan
kemudahan transaksi. Pertumbuhan ini didukung oleh peningkatan kesadaran
masyarakat tentang pentingnya diversifikasi portofolio investasi dan kemudahan
akses terhadap produk emas.

Berikut adalah analisis persaingan menggunakan kerangka Porter’s 5
Forces untuk PT Antam Tbk UBPP Logam Mulia, perusahaan retail penjualan
emas yang bergerak dalam produk pemasaran, pengolahan dan pemurnian
Logam Mulia :

1. Ancaman Pendatang Baru

Ancaman pendapat baru Rendah: Masuknya pemain baru ke dalam
industri emas retail di Indonesia cenderung rendah karena adanya
hambatan masuk yang signifikan. Ini termasuk regulasi yang ketat,
kebutuhan modal yang besar, dan kepercayaan konsumen terhadap
merek yang sudah ada. Merek-merek besar seperti Toko Emas dan
Pegadaian memiliki reputasi yang kuat, membuat sulit bagi pendatang
baru untuk bersaing

Ancaman pendatang baru dalam industri pemurnian logam mulia relatif
rendah. Hal ini disebabkan oleh beberapa faktor:

® Investasi Awal yang Tinggi: Memasuki industri ini memerlukan
investasi besar untuk fasilitas pemurnian dan perolehan sertifikasi
internasional, seperti akreditasi dari London Bullion Market
Association (LBMA)

® Regulasi yang Ketat: Industri ini diatur secara ketat oleh
pemerintah, yang menciptakan hambatan bagi pendatang baru
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Dominasi Pasar oleh Antam : Antam menguasai sekitar 90%
pasar emas di Indonesia, yang membuatnya sulit bagi pendatang
baru untuk bersaing.

2. Kekuatan Pemasok

Kekuatan pemasok dalam industri ini cukup tinggi. Beberapa poin

penting adalah:

Keterbatasan Sumber Bahan Baku: Antam bergantung pada
pasokan dari tambang tertentu, seperti tambang Pongkor dan
Cibaliung, yang dapat mempengaruhi biaya dan ketersediaan
bahan baku

Kualitas Bahan Baku: Kualitas emas dan perak yang dipasok
sangat penting untuk mempertahankan standar produk, sehingga
pemasok memiliki kekuatan untuk mempengaruhi harga

3. Kekuatan Pembeli

Kekuatan pembeli di pasar emas juga cukup signifikan Tinggi:

Konsumen memiliki banyak pilihan dalam membeli emas, baik dari

toko fisik maupun online. Hal ini memberikan kekuatan tawar yang

tinggi kepada pembeli, terutama karena mereka dapat dengan mudah

membandingkan harga dan kualitas produk. Selain itu, informasi yang

mudah diakses mengenai harga emas juga memperkuat posisi tawar

pembeli.

Pilihan Produk yang Beragam: Dengan banyaknya alternatif
produk investasi emas dari pesaing seperti PT Quantum Metal
Indonesia dan PT Indogold Makmur Sejahtera, pembeli memiliki
banyak pilihan

Sensitivitas Harga: Pembeli cenderung sensitif terhadap harga,
terutama di pasar retail, sehingga perusahaan harus menjaga
harga tetap kompetitif sambil mempertahankan margin
keuntungan
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4. Ancaman Produk Pengganti

Ancaman produk pengganti di sektor ini cukup Sedang: Meskipun
emas tetap menjadi pilihan investasi yang populer, ada alternatif lain
seperti logam mulia lainnya, perhiasan dari bahan sintetis, atau
instrumen investasi lainnya (misalnya, saham atau reksa dana) yang
bisa menjadi pengganti. Namun, nilai intrinsik dan status simbol dari
emas tetap membuatnya sulit tergantikan sepenuhnya.

® |Investasi Alternatif: Masyarakat dapat memilih investasi lain
seperti saham atau properti sebagai pengganti investasi emas.
Namun, ketertarikan terhadap emas sebagai aset aman tetap tinggi
di Indonesia

® Inovasi Digital: Munculnya produk investasi emas digital dapat
menjadi ancaman jika tidak dikelola dengan baik oleh Antam,
meskipun saat ini Antam sudah mulai memasuki pasar ini

Persaingan Antar Pesaing

Persaingan antar pesaing di sektor pemurnian logam mulia sangat
ketat dan Tinggi: Persaingan di pasar emas retail sangat ketat dengan
banyaknya pemain baik lokal maupun internasional. Strategi
pemasaran, inovasi produk, serta pelayanan pelanggan menjadi kunci
untuk memenangkan persaingan ini. Banyak perusahaan berusaha
untuk membedakan diri melalui desain produk unik atau layanan
tambahan seperti pembiayaan atau asuransi untuk perhiasan.

® Banyaknya Pesaing Lokal dan Internasional: Selain Antam,
terdapat banyak perusahaan lain yang menawarkan produk serupa,
meningkatkan persaingan dalam hal harga dan kualitas

® Strategi Pemasaran yang Beragam: Antam menerapkan strategi
pemasaran organik dan berbayar untuk mempertahankan pangsa
pasar dan menarik pelanggan baru.



Dinamika Persaingan di pasar emas retail Indonesia saat ini selain menurut
Porter ‘s Five Force juga dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk fluktuasi
harga, kebijakan fiskal, dan strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku
usaha. Berikut adalah beberapa aspek penting yang membentuk dinamika
persaingan ini :

® Fluktuasi Harga Emas

Harga emas di Indonesia, khususnya emas Antam, mengalami fluktuasi
yang signifikan pada tahun 2024. Penurunan harga global diperkirakan
akan mencapai sekitar 8% akibat pemulihan ekonomi dan meredanya
tekanan inflasi. Di tingkat lokal, perubahan harga yang terjadi pada
bulan Mei 2024 menunjukkan respons pasar terhadap kondisi ekonomi
domestik dan kebijakan fiskal pemerintah. Misalnya, pada 8 Mei terjadi
penurunan harga sebesar Rp 10.000 per gram, diikuti oleh kenaikan
sebesar Rp 8.000 per gram pada 15 Mei.

® Kebijakan Fiskal dan Pajak

Kebijakan perpajakan, terutama terkait dengan PPh 22, berperan
penting dalam menentukan daya tarik investasi emas. Revisi terbaru
dalam PMK Nomor 38 Tahun 2023 memberikan insentif pajak bagi
investor, seperti pengurangan tarif pajak untuk pemegang NPWP dari
0,9% menjadi 0,25%. Hal ini menciptakan ketidakpastian dan volatilitas
di pasar, di mana investor perlu menyesuaikan strategi mereka
berdasarkan perubahan kebijakan ini.

® Strategi Pemasaran dan Retailing Mix

Dalam konteks persaingan ritel, penerapan strategi pemasaran yang
efektif sangat penting. Penelitian menunjukkan bahwa komponen
retailing mix—produk, harga, promosi, dan distribusi—memiliki
dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
Pengecer emas perlu memastikan bahwa produk yang ditawarkan
sesuai dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan serta memiliki
harga yang kompetitif.
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® Tantangan dan Peluang bagi Investor

Investor jangka panjang mungkin melihat penurunan harga sebagai
kesempatan untuk membeli lebih banyak emas dengan harga yang
lebih rendah. Sebaliknya, investor jangka pendek dapat memanfaatkan
volatilitas untuk trading berdasarkan tren harga. Kesadaran akan
berbagai faktor global dan lokal yang mempengaruhi harga emas
menjadi kunci dalam membuat keputusan investasi yang cerdas.

KESIMPULAN

Secara keseluruhan, analisis ini menunjukkan bahwa PT ANTAM harus
proaktif dalam menghadapi tantangan dari berbagai kekuatan kompetitif untuk
memastikan keberlanjutan dan pertumbuhan dalam industri emas

ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI
(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru 4
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Substitusi 4

12.2 Inovasi Teknologi di Industri Pasar Emas Retail : Strategi
Digitalisasi Marketing di PT Antam tbk UBPP Logam Mulia

PT Antam, khususnya Unit Bisnis Pengolahan dan Pemurnian Logam Mulia
(UBPP Logam Mulia), terus berinovasi dalam teknologi dan digitalisasi
marketing untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan daya saing di pasar.
Berikut adalah beberapa aspek penting dari inovasi dan digitalisasi yang
diterapkan oleh Antam.
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1.

Strategi Pemasaran Digital

Antam memanfaatkan media sosial, terutama Instagram, sebagai platform
utama untuk mempromosikan produk logam mulia. Melalui konten yang
menarik, Antam mampu membangun brand awareness dan interaksi
langsung dengan konsumen. Penelitian menunjukkan bahwa pemasaran
melalui media sosial tidak hanya meningkatkan visibilitas produk tetapi
juga menciptakan hubungan yang lebih baik dengan pelanggan. Strateqgi
Pemasaran Antam fokus pada optimalisasi pemasaran digital untuk
meningkatkan citra merek dan kepuasan pelanggan. Ini termasuk
kolaborasi dengan toko emas dan kampanye untuk mengajak masyarakat
berinvestasi dalam emas batangan.

Penggunaan Teknologi Digital

Antam telah mengimplementasikan ALMIRA (Antam Logam Mulia Virtual
Assistant), yang merupakan asisten virtual berbasis chat untuk
memberikan informasi terkait produk logam mulia. Ini mempermudah
pelanggan dalam mengakses informasi dan menyampaikan saran atau
keluhan. Selain itu, Antam juga menggunakan Digital Control Tower untuk
mengoptimalkan kinerja perusahaan melalui pengambilan keputusan yang
lebih cepat dan efisien.

Alriira, Virlual ASsiSLant investas Logam Ma=s -

Assistant Virtual ANTAM LM
berbasis chat
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3. Survey Kepuasan Pelanggan

Sebagai bagian dari komitmen untuk meningkatkan pengalaman
pelanggan, Antam secara rutin melakukan survei kepuasan pelanggan.
Pada tahun 2023, skor Customer Satisfaction Index (CSl) untuk produk
logam mulia mencapai 85,61, menunjukkan peningkatan dari tahun
sebelumnya. Hal ini mencerminkan keberhasilan strategi digital
marketing yang diterapkan. Penggunaan ALMIRA (Antam Logam Mulia
Virtual Assistant) sebagai platform komunikasi interaktif juga makin
mempermudah pelanggan dalam mendapatkan informasi dan
menyampaikan saran atau keluhan

Inovasi Berkelanjutan

Antam berkomitmen pada keberlanjutan dengan mengembangkan
program-program yang tidak hanya fokus pada keuntungan ekonomi
tetapi juga memberikan dampak sosial dan lingkungan positif. Program
seperti Bank Sampah Pintar merupakan contoh inovasi sosial yang
mengintegrasikan digitalisasi dalam pelayanan nasabah untuk
mengatasi masalah sampah.

Adaptasi Terhadap Perkembangan Teknologi

Direktur Operasi dan Produksi Antam, Hartono, menekankan
pentingnya inovasi dan adaptasi terhadap perkembangan teknologi
untuk mempertahankan kepercayaan pelanggan. Dengan
menerapkan berbagai inovasi dalam pemasaran digital, Antam
berusaha untuk tidak hanya memenuhi tetapi juga melampaui
ekspektasi pelanggan. Inovasi teknologi dan digitalisasi marketing
di PT Antam UBPP Logam Mulia merupakan langkah strategis untuk
meningkatkan kepuasan pelanggan serta daya saing di pasar. Melalui
pemanfaatan media sosial, teknologi digital, dan survei kepuasan
pelanggan, Antam menunjukkan komitmennya terhadap keberlanjutan
dan inovasi yang berkelanjutan.



12.3 Strategi Membangun Keunggulan Bersaing di PT Antam UBPP
Logam Mulia

PT Antam, terutama Unit Bisnis Pengolahan dan Pemurnian (UBPP)

Logam Mulia, telah menerapkan beberapa strategi untuk membangun

keunggulan bersaing:

1.

Strategi Low Cost Provider

Seperti disebutkan dalam analisis strategi PT Antam, telah
menerapkan strategi low cost provider. Hal ini berarti perusahaan
meminimalkan biaya operasional tanpa mengorbankan mutu produk.
Dengan tenaga kerja yang terampil dan berpengalaman, serta teknologi
yang tidak terlalu canggih, PT Antam dapat beroperasi secara efisien
dan menghasilkan produk logam mulia dengan biaya yang relatif rendah

Fokus Pada Inti Bisnis

Perusahaan ini fokus pada bisnis inti, yaitu pengolahan dan pemurnian
logam mulia. Dengan demikian, PT Antam dapat meningkatkan
efisiensi dan khususitas dalam operasionalnya

Komitmen Pada Inovasi dan Teknologi

Dalam laporan sustainability report PT Antam, dijelaskan bahwa
perusahaan berfokus pada inovasi dan teknologi untuk meningkatkan
kinerja operasional. Implementasi sistem manajemen operasional
pertambangan yang komprehensif dan penerapan teknologi modern
membantu meningkatkan efisiensi dan kualitas produk.

Komunikasi Efektif

Untuk membangun brand produk dan meningkatkan kesadaran pasar,
PT Antam menggunakan strategi komunikasi pemasaran yang efektif.
Misalnya, melalui platform media sosial seperti Instagram, perusahaan
dapat mempromosikan produk logam mulia dan meningkatkan minat
konsumen.
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5. Pentingnya ESG (Environmental, Social, Governance)

PT Antam juga berusaha untuk meningkatkan praktik ESG. Hal ini
tercermin dalam pencapaian peringkat PROPER dan implementasi
program-program sosial yang bertujuan meningkatkan kemandirian
finansial masyarakat di sekitar lokasi pertambangan. Penekanan pada
keberlanjutan lingkungan dan sosial membantu membangun reputasi
positif dan meningkatkan kepercayaan publik.

Dengan menerapkan strategi-strategi ini, PT Antam UBPP Logam
Mulia berhasil membangun keunggulan bersaing dalam industri
pertambangan dan pengolahan mineral. Strategi low cost provider,
fokus pada bisnis inti, inovasi teknologi, komunikasi efektif, dan
komitmen ESG semuanya berperan penting dalam meningkatkan
posisi perusahaan di pasar global.

Antam UBPP Logam Mulia memiliki kapasitas produksi tahunan sekitar
75 ton emas dan 250 ton perak, meskipun saat ini hanya sekitar 60% dari
kapasitas maksimum yang digunakan.Produksi emas dan perak Antam
utamanya berasal dari tambang bawah tanah di Pongkor, Jawa Barat, dan
Cibaliung, Banten. Tambang Pongkor telah beroperasi sejak 1994 dan
menggunakan metode penambangan yang efisien seperti mechanised cut
and fill untuk meningkatkan produksi dan menurunkan biaya. PT Antam
UBPP Logam Mulia memiliki beberapa akreditasi internasional yang
meningkatkan posisinya di pasar emas global. Ini termasuk akreditasi dari
London Bullion Market Association (LBMA) sejak 1 Januari 1999 dan
sertifikasi Dubai Good Delivery pada tahun 2005. Akreditasi ini menjamin
keaslian dan kemurnian emas Antam UBPP Logam Mulia. Di bidang
teknologi dan pengembangan, Antam UBPP Logam Mulia telah
mengembangkan teknologi CertiCard, yang dirancang untuk menjamin
keaslian dan kemurnian emas. CertiCard dilengkapi dengan sistem
keamanan berlapis, termasuk kemasan yang kokoh dan sertifikat keaslian
yang melekat pada produk emas.
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Dalam hal pemasaran pun PT Antam UBPP Logam Mulia memiliki jaringan
penjualan yang luas, termasuk 8 counter penjualan retail di beberapa kota
besar di Indonesia seperti Jakarta, Bandung, Surabaya, Makassar, Palembang,
dan Semarang. Selain itu, mereka juga melayani kota-kota lain melalui sistem
Delivery Order, yang memudahkan dan mempercepat penjualan emas. Harga
emas Antam LM dipengaruhi oleh beberapa faktor eksternal, termasuk
ketidakpastian kondisi global seperti situasi politik, ekonomi, krisis, resesi,
atau perang.

Antam fokus pada inovasi dan efisiensi di segala lini usaha. Mereka telah
mencapai efisiensi yang signifikan, seperti pada tahun 2015 dimana efisiensi
mencapai Rp53,2 miliar, 136% lebih tinggi dari target internal. Strategi ini
membantu Antam mempertahankan kinerja operasional yang baik meskipun
dalam kondisi ekonomi yang sulitketidakpastian mewarnai pemandangan
politik dan ekonomi, emas sering dianggap sebagai tempat berlindung yang
aman, sehingga harga emas dapat naik.Dengan kombinasi kapasitas produksi
yang signifikan, akreditasi internasional, teknologi inovatif, jaringan pemasaran
yang luas, dan fokus pada efisiensi, UBPP Logam Mulia PT Antam Tbk
mempertahankan posisi kuat di pasar emas baik domestik maupun
internasional.
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Industri Pendidikan Menengah
Oleh : Muhammad Miladi

13.1. Analisis Persaingan SMA Swasta Berbasis Digitalisasi di
Kabupaten Bogor

Industri pendidikan, terutama sekolah menengah swasta, memiliki
dinamika yang berbeda dan terus berubah. Di Kabupaten Bogor, sekolah
swasta semakin bersaing, terutama karena fokus pada digitalisasi dan
inovasi pendidikan semakin meningkat. Beberapa faktor berkontribusi pada
persaingan ini, seperti kualitas fasilitas, kurikulum yang ditawarkan,
kemampuan guru, dan penerapan teknologi dalam proses pembelajaran.
Selain itu, faktor lain yang memengaruhi persaingan adalah lokasi sekolah,
reputasinya, dan program pendidikan khusus yang menarik, seperti
pengembangan keterampilan berbasis teknologi.

Digitalisasi menjadi faktor penting yang membedakan SMA swasta dari
yang lain. Sekolah yang mengadopsi teknologi digital lebih cepat daripada
sekolah lainnya memiliki keunggulan kompetitif. Oleh karena itu, sangat
penting bagi pengelola sekolah untuk memahami dinamika persaingan ini
saat mereka membuat strategi yang tepat untuk mempertahankan dan
meningkatkan daya saing mereka di pasar pendidikan yang semakin
kompetitif.

Kualitas layanan dan inovasi program yang ditawarkan sekolah berperan
penting dalam membentuk persepsi publik. Sekolah dengan citra positif lebih
mudah menarik siswa dan meningkatkan reputasi di mata orang tua dan
masyarakat. Hal ini pada akhirnya memperkuat keunggulan kompetitif
sekolah dalam jangka panjang. Oleh karena itu, terdapat kebutuhan untuk
memahami bagaimana kualitas layanan dan inovasi program mempengaruhi
keunggulan kompetitif melalui peran citra sekolah sebagai variabel
intervening.
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1.

Ancaman Pendatang Baru

Ancaman pendatang baru di sektor pendidikan digital cukup signifikan.
Banyak sekolah baru dapat muncul dengan kurikulum yang lebih fokus
pada keterampilan digital dan bisnis, yang relevan dengan tuntutan
dunia kerja modern. Sekolah yang baru masuk mungkin dapat
menawarkan fasilitas yang lebih canggih atau program yang lebih
relevan, seperti inkubator bisnis dan pelatihan wirausaha berbasis
teknologi. Agar tetap kompetitif, SMA swasta yang sudah ada perlu
memperkuat diferensiasi mereka dengan memberikan lebih dari
sekadar keterampilan teknis. Ancaman pendatang baru adalah
salah satu faktor yang perlu diperhatikan. SMA baru yang muncul
dengan program digitalisasi yang menarik dan fasilitas teknologi
mutakhir dapat mengancam SMA yang sudah ada. Biaya awal untuk
mendirikan sekolah mungkin tinggi, tetapi dengan tren pendidikan
digital yang semakin berkembang, hal ini dapat menarik investor baru.
Oleh karena itu, SMA yang sudah ada perlu terus berinovasi untuk
menjaga daya tarik dan relevansi mereka di mata calon siswa dan
orang tua.

Kekuatan Pemasok

Pemasok dalam konteks pendidikan meliputi teknologi digital dan
tenaga pengajar. Untuk sekolah yang bergerak di bidang digitalisasi,
ketersediaan teknologi mutakhir seperti software bisnis, cloud
computing, dan alat-alat analisis data menjadi faktor kunci. Selain
itu, guru atau instruktur yang memahami perkembangan teknologi
bisnis modern sangat penting. Keterbatasan dalam akses ke sumber
daya ini dapat memperlemah daya saing sekolah, sementara
kemitraan dengan perusahaan teknologi dapat meningkatkan posisi
kompetitif.

Daya tawar pemasok, dalam konteks pendidikan, mencakup
sumber daya seperti guru, teknologi, dan kurikulum. Di sekolah yang
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fokus pada digitalisasi, guru dengan keahlian teknologi tinggi menjadi
aset yang sangat penting. Jika guru-guru ini sulit ditemukan atau
mahal, maka sekolah harus menghadapi tekanan biaya yang
meningkat. Selain itu, pemasok teknologi seperti penyedia perangkat
keras, perangkat lunak, dan platform e-learning memiliki posisi tawar
yang kuat. Ketergantungan sekolah pada teknologi ini dapat
menciptakan tantangan biaya dan kualitas yang harus dikelola
dengan hati-hati.

Kekuatan Pembeli (Siswa dan Orang Tua)

Siswa dan orang tua sebagai pembeli memiliki kekuatan yang besar
dalam memilih sekolah dengan penawaran pendidikan yang terbaik
untuk masa depan karier anak mereka. Di era digital ini, mereka
semakin menuntut sekolah yang tidak hanya mengajarkan teori, tetapi
juga mempersiapkan siswa untuk langsung berkompetisi di dunia
usaha. Oleh karena itu, SMA yang ingin unggul harus mampu
menunjukkan bagaimana program digitalisasi mereka benar-benar
mempersiapkan siswa untuk sukses di pasar tenaga kerja yang
semakin mengandalkan teknologi dan inovasi.

Ancaman Produk atau Jasa Pengganti dalam pendidikan

Produk pengganti dalam konteks ini mencakup kursus online atau
pelatihan non-formal yang memberikan keterampilan digital dan bisnis
secara lebih cepat dan terjangkau. Platform e-learning dan program
bootcamp yang intensif bisa menjadi alternatif bagi siswa yang ingin
segera terjun ke dunia usaha. Sekolah harus bisa memberikan nilai
tambah yang tidak bisa ditawarkan oleh kursus tersebut, misalnya
pembentukan soft skill seperti kepemimpinan, komunikasi, dan
pengambilan keputusan yang integral dengan kurikulum berbasis
digitalisasi.



a. Bentuk Produk/Jasa Pengganti:

Platform Pendidikan Daring (E-learning): Aplikasi seperti Ruang Guru,
Zenius, Coursera, dan Khan Academy memberikan layanan belajar
fleksibel, personal, dan mudah diakses, yang bisa mengurangi
ketergantungan pada pendidikan konvensional.

Pelatihan Vokasi dan Sertifikasi: Banyak siswa kini lebih memilih
program pelatihan spesifik dan kursus yang menawarkan sertifikasi
profesional dalam waktu singkat (contoh: coding bootcamp) ketimbang
jalur pendidikan formal yang lebih panjang.

Home Schooling dan Sekolah Alternatif: Beberapa orang tua lebih
memilih homeschooling atau sekolah berbasis komunitas dengan kurikulum
yang lebih fleksibel dan sesuai dengan kebutuhan anak.

b. Mengapa Ini Dianggap Ancaman?

Biaya dan Fleksibilitas: Produk pengganti sering kali lebih murah dan
lebih fleksibel dibandingkan pendidikan formal, membuat siswa dan orang
tua mempertimbangkan opsi ini.

Keterkaitan dengan Dunia Kerja: Beberapa perusahaan kini tidak hanya
mencari lulusan formal tetapi lebih fokus pada kompetensi praktis (soft skills
dan keterampilan teknis) yang bisa didapat dari kursus-kursus daring.

Kualitas yang Berkompetisi: Dengan perkembangan teknologi, platform
belajar daring dan alternatif pendidikan menawarkan materi dan metode
pembelajaran yang interaktif dan relevan, yang kadang lebih menarik bagi
siswa.

Cara Mengatasi Ancaman Ini di Sekolah Formal
1. Berinovasi dalam Kurikulum:

Mengintegrasikan keterampilan praktis seperti coding,
kewirausahaan, dan literasi digital ke dalam kurikulum formal agar
lebih relevan dengan kebutuhan masa depan.
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Kolaborasi dengan Platform Digital:

Sekolah dapat bekerja sama dengan platform pembelajaran daring
dan menawarkan program hybrid—gabungan kelas tatap muka dan
online.

Pemberian Sertifikasi Tambahan:

Selain ijazah, sekolah bisa memberikan sertifikasi keterampilan
khusus agar siswa lebih siap menghadapi dunia kerja atau
melanjutkan pendidikan.

Fokus pada Pembelajaran Berbasis Karakter:

Pendidikan formal harus menonjolkan nilai-nilai seperti integritas,
kolaborasi, dan kepemimpinan, yang sulit diajarkan hanya lewat
kursus daring.

Rivalitas di Antara Kompetitor

Rivalitas antara SMA swasta di wilayah Bogor, khususnya yang fokus
pada digitalisasi, semakin intens. Sekolah-sekolah ini berlomba-lomba
menarik siswa dengan menawarkan program-program yang
berorientasi masa depan seperti pemrograman, kewirausahaan digital,
dan pemasaran berbasis data. Untuk tetap unggul, sekolah perlu
menciptakan ekosistem pembelajaran yang dinamis, yang tidak hanya
mengajarkan teknologi tetapi juga membekali siswa dengan mentalitas
inovator dan pengusaha.

Intensitas persaingan antar-sekolah

Merupakan faktor yang paling jelas terlihat. Di Kabupaten Bogor, SMA
swasta yang berfokus pada digitalisasi tentu bersaing dengan sekolah-
sekolah lain yang mungkin juga menawarkan fasilitas serupa. Sekolah
yang mampu menawarkan program-program digital yang unik, guru
berkualitas, serta fasilitas pembelajaran modern akan memiliki
keunggulan kompetitif. Namun, persaingan juga dapat semakin ketat



seiring banyaknya sekolah yang berinvestasi di bidang digitalisasi.
Oleh karena itu, SMA swasta harus memiliki keunggulan diferensiasi
yang jelas, misalnya melalui pengajaran berbasis proyek digital atau
kemitraan dengan industri teknologi.

Mengadopsi strategi diferensiasi berbasis digital dapat menjadi kunci
keberhasilan dalam menghadapi persaingan. SMA yang berfokus pada
kurikulum yang menyiapkan siswa dengan keterampilan digital yang relevan,
seperti coding, data analytics, dan entrepreneurship berbasis teknologi, akan
memiliki posisi yang kuat di pasar. Ini tidak hanya meningkatkan daya tarik
siswa yang ingin bersaing di dunia kerja, tetapi juga memberikan nilai tambah
kepada orang tua yang mencari pendidikan berkualitas tinggi untuk anak
mereka.

Selain itu, integrasi digital dalam pengelolaan sekolah juga penting.
Penerapan teknologi untuk meningkatkan efisiensi operasional, seperti sistem
manajemen pembelajaran berbasis cloud, aplikasi komunikasi orang tua-
siswa, dan platform evaluasi kinerja akademik, dapat menjadi elemen
pembeda. SMA yang lebih maju dalam penggunaan teknologi untuk
pengelolaan internalnya akan memiliki keunggulan operasional, yang pada
gilirannya memperkuat daya saing mereka.

Terakhir, dalam menghadapi tantangan persaingan yang terus
berkembang, SMA swasta di Bogor perlu berkolaborasi dengan pemangku
kepentingan lainnya seperti pemerintah daerah, perusahaan teknologi, dan
institusi pendidikan tinggi. Kerja sama ini dapat menciptakan ekosistem
pendidikan yang lebih terintegrasi dan berkelanjutan, yang tidak hanya
menguntungkan sekolah, tetapi juga membantu siswa mendapatkan
pengalaman belajar yang lebih kaya dan relevan dengan dunia usaha modern.

13.2. Inovasi yang Cocok untuk sekolah

Menurut Daehani, D. U. (2021), inovasi yang menarik untuk sekolah
digitalisasi ini adalah pengembangan platform pembelajaran kolaboratif
berbasis proyek, di mana siswa bekerja dalam tim untuk menyelesaikan
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tantangan bisnis nyata menggunakan alat-alat digital seperti Al, big data, dan
e-commerce. Selain itu, sekolah bisa bermitra dengan perusahaan startup
lokal atau inkubator bisnis untuk memberikan pengalaman langsung dalam
dunia usaha. Dengan pendekatan seperti ini, siswa tidak hanya mendapatkan
pengetahuan teknis tetapi juga pengalaman praktis yang langsung relevan
dengan dunia kerja modern.

Kesimpulan

Dari analisis persaingan SMA swasta di Kabupaten Bogor yang fokus
pada digitalisasi melalui model Porter’s 5 Forces menunjukkan bahwa sektor
pendidikan semakin dinamis dan kompetitif. Ancaman pendatang baru yang
menawarkan program berbasis teknologi, serta kekuatan tawar dari pemasok
teknologi dan guru, menjadi tantangan yang signifikan. Selain itu, orang tua
dan siswa memiliki posisi tawar yang kuat, terutama dalam memilih sekolah
yang mampu mempersiapkan mereka menghadapi dunia kerja berbasis
teknologi.

Ancaman dari produk pengganti, seperti homeschooling dan platform
belajar online, juga mendorong sekolah-sekolah untuk berinovasi dan
mengadopsi teknologi dalam kurikulum mereka. Sementara itu, intensitas
persaingan antara sekolah semakin tinggi, menuntut diferensiasi melalui
program-program digital unggulan dan kemitraan strategis.

Untuk dapat bertahan dan unggul, SMA swasta di Bogor harus mengadopsi
strategi berbasis digital yang relevan, mulai dari pengembangan kurikulum
hingga pengelolaan operasional sekolah. Kolaborasi dengan berbagai
pemangku kepentingan juga penting untuk menciptakan ekosistem pendidikan
yang inovatif dan berkelanjutan. Dengan demikian, sekolah-sekolah tersebut
tidak hanya mampu bersaing di tingkat lokal, tetapi juga mempersiapkan siswa
mereka menghadapi tantangan global di dunia usaha yang semakin digital
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ANALISIS RENDAH SEDANG TINGGI

(Menguntungkan) (Merugikan)
Ancaman Pendatang Baru v
Kekuatan Tawar Pemasok v
Kekuatan Tawar Pembeli v
Ancaman Produk Substitusi v
Ancaman Produk Komplementer v

Penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan pemahaman yang lebih
mendalam tentang strategi pemasaran yang berbeda untuk lembaga
pendidikan. Penelitian ini akan menyelidiki konsep, teori, dan strategi praktis
yang dapat diterapkan.
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Nunung Nurzanah, atau yang akrab disapa Nunung, adalah
seorang profesional yang berdedikasi di PT. Aspex Kumbong
dengan hobi desain yang menjadi bagian dari passionnya
yang kreatif. Sejak memulai karirnya pada tahun 1997

sebagai karyawan di PT. Aspex Kumbong, Nunung telah
mengikuti berbagai pelatihan soft skill yang diselenggarakan oleh Holding Company.
Hal ini membuka jalan menuju berbagai peran strategis.

Pada tahun 2015, ia dipercaya untuk memimpin Training Center perusahaan, di
mana ia bertanggung jawab penuh atas semua program pelatihan. Nunung juga
secara aktif berperan sebagai pengajar, mentransfer pengetahuan dan keterampilan
soft skill kepada karyawan, serta menginspirasi mereka untuk berkembang.

Tahun 2016 menjadi titik penting lainnya dalam karir Nunung, ketika ia ditunjuk
sebagai Head of Learning and Innovation Center di PT. Aspex Kumbong. Di posisi
ini, Nunung bertanggung jawab atas berbagai proyek inovasi perusahaan, seperti
Lomba Ide Karyawan, Sumbang Saran, penerapan metode 6S (Seiri, Seiton, Seiso,
Seiketsu, Shitsuke, Safety), Autonomous Maintenance pada alat berat , Autonomous
Maintenance mesin produksi,Task force efisiensi energi, Task force improvement
lingkungan, Task force project pengendalian gagal produk, Task force project
pengendalian gagal mesin, dll.
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Pada tahun 2021, perannya semakin luas ketika ia ditunjuk sebagai Head of Health,
Safety, and Environment (HSE) serta Head of Corporate Social Responsibility (CSR).
Dalam peran ini, Nunung memimpin berbagai inisiatif yang berfokus pada
keselamatan dan kesehatan karyawan dan kontribusi sosial perusahaan terhadap
lingkungan sekitar. Di tahun yang sama ia juga terpilih menjadi salah satu Tim
Perumus SKKNI Bidang Industri Kertas oleh Komite Standar Kompetensi Sektor
Industri Kementerian Perindustrian.

Tak hanya itu, Nunung juga aktif sebagai Auditor ISO 9001:2015, Auditor Sistem
Manajemen K3 (SMK3), dan Lead Auditor ISO 14001:2015 yang telah diakui melalui
sertifikasi IRCA. Dedikasinya dalam berbagai peran ini mencerminkan ketangguhan,
visi, dan keahliannya dalam memajukan perusahaan menuju masa depan yang
lebih inovatif dan berkelanjutan.

Jalayudha Airlangga

Peer-Konselor Psikologi, lllustrator, Founder & Owner Out
of Space

Jalayudha Airlangga, lahir pada 22 Mei 2000, adalah anak
pertama dan satu-satunya putra dari tiga bersaudara.

Dibesarkan dalam keluarga dengan latar belakang militer di
lingkungan yang disiplin, dan menjalani masa kecilnya yang penuh dengan dorongan
untuk belajar. Di tengah ketatnya lingkungan ini, ia menemukan passion pada bidang
seni dan pemikiran manusia, yang kemudian menjadi dasar dalam membentuk
arah hidupnya.

Berbekal latar belakang Sarjana Psikologi dan kini tengah menyelesaikan studi
Magister Manajemen. Jalayudha mengikuti passion di bidang seni, ia mulai
mengembangkan diri sebagai ilustrator sejak tahun 2017 atau selama 7 tahun
terakhir, menjadikan kreativitasnya sebagai bagian dari identitas profesional.
Jalayudha juga mendedikasikan dirinya dalam dunia psikologi, terutama di bidang
kesehatan mental. Sejak tahun 2019 atau 5 tahun terakhir, ia telah aktif berperan
sebagai konselor psikologi dan pengajar, berfokus pada kesejahteraan mental dan
pengembangan potensi diri.
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Jalayudha pernah dipercaya sebagai Guru Bimbingan Konseling dan Konselor
Sekolah di SMA Sekolah Alam Cikeas, serta sebagai Konselor Sekolah di SD
Internasional Sekolah Bogor Raya, di mana ia membantu membimbing dan
mendukung perkembangan siswa di berbagai jenjang. Saat ini, Jalayudha tengah
membangun karier wirausaha di industri kreatif melalui UMKM miliknya, Out of Space

Kurata Ayuni
Pendiri Bimbingan Belajar Al Kahfi

Kurata Ayuni adalah seorang pendidik yang berpengalaman,
yang telah mengajar di beberapa sekolah swasta. Setelah
dikaruniai tiga orang anak, ia memutuskan untuk mendirikan

Bimbingan Belajar Alkahfi, sebuah lembaga yang
memungkinkan dirinya untuk membersamai anak-anaknya
sambil tetap aktif berkarya di dunia pendidikan. Melalui Al kahfi, Kurata menciptakan
lingkungan belajar yang hangat dan inspiratif, di mana ia dapat mengintegrasikan
pengalaman sebagai pendidik dan peranannya sebagai ibu, sehingga anak-anak
tidak hanya mendapatkan pendidikan yang berkualitas, tetapi juga perhatian dan
kasih sayang yang mereka butuhkan untuk tumbuh dan berkembang.

Muhammad Taufik

Kepala SekolahSMP Shidgia Islamic School Jatiasih Kota
Bekasi Jawa Barat

Muhammad Taufik, lahir di Payakumbuh pada 15 November
1966, meraih gelar S-1 dalam bidang pendidikan dan memiliki

pengalaman kerja selama lebih dari tiga dekade dalam
berbagai peran di dunia pendidikan dan organisasi sosial keagamaan. Saat ini,
beliau adalah Kepala Sekolah di SMP Shidgia Islamic School, yang Jatiasih, Kota
Bekasi.Perjalanan karir dimulai sebagai guru di SMP dan SMA Assyafiiyah Jakarta
dari tahun 1991 hingga 1995. Setelah itu, beliau bergabung dengan Yayasan Wihdatul
Muslimat Jakarta, sebuah lembaga sosial-keagamaan, dan mengemban amanah
sebagai Sekretaris Eksekutif hingga tahun 2001. Pada tahun 2002, beliau bergabung
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dengan Sekolah Islam Terpadu Fajar Hidayah, Kota Wisata, Bogor, sebagai Kepala
Divisi Umrah dan Haji, dan tahun berikutnya ditunjuk sebagai Kepala Divisi
Administrasi.Pada akhir tahun 2004, beliau ditugaskan menjadi relawan untuk korban
tsunami Aceh, mewakili SIT Fajar Hidayah yang dalam perkembangannya SIT Fajar
Hidayah mendirikan cabang sekolah di Aceh bersama Singapore International
Foundation (SIF) dan beliau diamanahi sebagai Kepala Cabang hingga tahun 2006.
Pada 2007, diberi kepercayaan oleh SIT Fajar Hidayah sebagai Technical Assistant
dengan jabatan General Manager pada Islamic Solidarity School, Aceh, lembaga
pendidikan yang dibangun dan didanai oleh Islamic Development Bank (IDB) dan
dioperasionalkan oleh Baitul Maal Muamalat (BMM). Selanjutnya, beliau mengemban
tanggung jawab sebagai Wakil Direktur Teknis Pendidikan di SIT Fajar Hidayah
dari tahun 2008 hingga 2017. Saat ini, disamping menjalankan tugas profesional

sebagai kepala sekolah, beliau juga sedang menjalani studi S2 Magister Manajemen
di Universitas IPWIJA

Deswan Prambudi Priandono

Operational Transport Manager Cilacap Plant PT Solusi
Bangun Indonesia

Deswan Prambudi Priandono, biasa disapa dengan nama
Deswan, merupakan lulusan Universitas Gunadarma
| jurusan Sistem Informasi yang memiliki antusias tinggi di
bidang IT Server dan Network. Sempat bekerja di PT Fuijitsu
Indonesia di tahun 2010 namun di tahun 2011 pindah ke PT
Holcim Indonesia dengan jalur seleksi Graduate Development Program (GDP)

dimana penempatan di Direktorat Supply Chain Management (SCM) membuat
pergesaran antusias di bidang SCM. Dengan 13 tahun pengalaman bekerja di
bidang SCM, Warehouse Operation, Supply Chain System dan Operational
Transport di berbagai area operasional, serta berbekal dengan sertifikasi SCM
memiliki visi untuk menjadi Consultant/Advisor di bidang SCM.
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BEA pudin Suhendar

| Skin Care Professional

A - Pudin Suhendar biasa di panggil Pupu. saya merupakan

/ . lulusan dari STIE YP Nusantara cikarang pada tahun 2017,
'&’E saat ini saya bekerja di industri kecantikan yaitu terkait
- “ skincare dengan nama industri DL Beauty SLIM & Skin care
sebagai manager operasional dan sebelum measuki duni skin care sebelumnya
sudah teerlebih dahulu berpengalaman di dunia industri kesehatan gigi yaitu di FDC

Dental klinik sebagai Kepala klinik cabang cibubur,

Digdo Haryanto
Direktur Utama

Digdo Haryanto, lahir di Jakarta pada 27 Juli 1986, adalah
seorang enterpreneur dan pemimpin yang berkecimpung
dalam dunia usaha retail. Saat ini, ia menjabat sebagai
Direktur Utama dari PT.Sekeluarga HM. Latar belakang

pendidikan telah menempuh pendidikan Sarjana Manajemen
Bisnis di Universitas Mercubuana dan program Magister Manajemen Strategik dan
Manajemen Pemasaran di Universitas IPWIJA.

Hendra Lesmana
CEO PT. Asia Digital Industri

Hendra Lesmana, lahir di Bogor pada 2 Oktober 1992, adalah
seorang profesional teknologi dengan pengalaman lebih dari
14 tahun di bidang solusi bisnis dan pemasaran digital.

Berbekal latar belakang Manajemen dari Universitas Ipwija,
Hendra kini memimpin sebagai CEO PT. Digital Asia Industri,
sebuah perusahaan yang berfokus pada pengembangan perangkat lunak dan
konsultasi IT.
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Dikenal akan kecintaannya pada teknologi dan inovasi digital, Hendra mengarahkan
perusahaannya untuk memberikan solusi yang tidak hanya relevan dengan
kebutuhan klien, tetapi juga mampu bersaing di era digital.

Integritas dan nilai-nilai agamis yang ia junjung semakin mengukuhkan komitmennya
dalam memberikan dampak positif melalui solusi teknologi yang berkelanjutan dan
beretika.

Muhamad Ardi Sapaat
Retail Profesional

Ardi adalah seorang profesional berusia 24 tahun yang
berpengalaman dalam administrasi, purchasing, customer
service, dan retail. Dengan latar belakang pendidikan S2
Manajemen Strategik dan S1 Manajemen Sumber Daya

Manusia, saya memiliki pengetahuan dan keterampilan yang
kuat dalam pengelolaan sumber daya manusia dan manajemen strategis. Ardi juga
memiliki komitmen tinggi terhadap tanggung jawab pekerjaan dan terbiasa bekerja
dalam lingkungan yang dinamis.Sebagai seseorang yang pernah menjadi Ketua
Bidang Agama di BEM Universitas IPWIJA, saya memiliki pengalaman memimpin
dan mengelola tim dalam mencapai tujuan organisasi. Selain itu, Ardi pernah meraih
penghargaan Best Employee di SMAS AN-NUR’ALIYYAH, yang menunjukkan
dedikasi dan etos kerja yang tinggi.n

Arum Rachmanti

Product Inventory Control Assistant Manager PT ANTAM tbk
UBPP Logam Mulia

; Wanita kelahiran Magelang, 31 Juli 1985 ini merupakan
i bungsu dari 5 bersaudara. Arum lulus dari Akademi Akuntansi
Yogyakarta dan memutuskan untuk hijrah di Jakarta. Pernah

_ ,i N “-i'“j bekerja di PT Honda Prospect Motor sebelum akhirnya
memutuskan untuk berkarir di PT ANTAM tbk mulai tahun 2012. Dengan latar
belakang keuangan, Arum pernah ditempatkan sebagai Accounting Staff, Budgeting
Junior Specialist, dan Cost Analysis Junior Specialist di PT ANTAM tbk sebelum
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akhirnya pada Juli 2023 dia memulai keluar dari zona keuangan dan ditempatkan
di unit produksi yang membawahi satuan kerja Product Inventory Control di bawah
biro Product Logistic Management PT ANTAM tbk UBPP Logam Mulia. Arum sudah
mendapatkan penghargaan sebagai pegawai teladan di sebanyak 3 kali selama
karirnya di PT ANTAM, dan saat ini aktif sebagai anggota dewan pengawas Koperasi
Logam Mulia.

Sebagai seorang Ibu yang memiliki 1 orang anak, traveling merupakan hobi yang
dirasa dapat membalancing antara pekerjaan dan kehidupan sehari hari. Oleh
karena itu di waktu waktu senggang dan libur dia selalu mengusahakan untuk dapat
berkumpul bersama keluarga dan juga healing dan travelling supaya dapat kembali
menumbuhkan semangat aktivitas kembali dalam bekerja.

Muhammad Miladi
Kepala Sekolah SMA YAPIDA
Pengelola SMA Terbuka Trisula

Pokja Pesantren Kab Bogor

Pengurus FKSS Kab Bogor

Konsultan Bisnis PT Erlangga

Muhammad Miladi, lahir di Bekasi pada 10 Juli 1987, adalah seorang pendidik dan
pemimpin yang berkomitmen dalam dunia pendidikan. Saat ini, ia menjabat sebagai
Kepala Sekolah di SMA YAPIDA dan aktif sebagai pengurus Forum Komunikasi
Kepala Sekolah (FKSS) SMA Swasta Kabupaten Bogor sejak tahun 2017. Selain
itu, ia juga berperan dalam Pokja Pesantren sejak 2020 dan menjadi konsultan
bisnis di PT Erlangga pada 2024. Di bidang operasional pendidikan, sekarang terlibat
sebagai operator di SMP Trisula serta mengelola SMA Terbuka Trisula Alhidayah.

Pengalaman dalam dunia pendidikan sebagai Kepala Bidang Pendidikan di Pondok
Pesantren Daarurrahmah. Dan aktif di dunia seni bela diri, menjadi pembina dan
pelatih di IPSI Pajajaran Ciamande. Berbagai pengalaman tersebut mencerminkan
dedikasinya dalam mengembangkan pendidikan formal, non-formal, dan
keterampilan hidup yang berimbang. Saat ini, disamping menjalankan tugas
profesional sebagai kepala sekolah, saat ini juga sedang menjalani studi S2 Magister
Manajemen di Universitas IPWIJA.
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