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STRATEGI MENCAPAI KEUNGGULAN BERSAING

Strategi adalah: suatu rencana aksi yang menyelaraskan sumber-sumber dan komitmen organisasi untuk mencapai kinerja unggul.
Keunggulan bersaing/kompetitif: suatu manfaat yang ada ketika suatu perusahaan mempunyai dan menghasilkan suatu produk atau jasa yang dilihat dari pasar targetnya lebih baik dibanding dengan para kompetitor terdekat. 
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Untuk mencapai keunggulan bersaing, seorang wirausahawan harus mampu mengenali unsur dasar untuk mencapai keunggulan bersaing.
1. Harga atau nilai.  Pengusaha harus mampu menghasilkan produk atau jasa rendah biaya dan memiliki nilai dibanding pesaing .
2. Menyenangkan konsumen: diupayakan produk atau jasa dapat menyenangkan konsumen dari segi kualitas, dan memuaskan dalam bentuk pelayanan,komunikasi.
3. Pengalaman konsumen: pengalaman baik atau buruk dari konsumen harus menjadi catatan penting.
Atribut produk yang dapat dicatat:  seluruh atribut yang melekat pada sebuah produk harus dicatat yang manfaaatnya untuk dapat ditingkatkan dari atribut yang sudah ada sebelumnya.
Analisis Produk/jasa Pesaing
1. Siapakah para pesaing baru yang ikut berspekulasi ?
2. Sumber-sumber daya apakah yang mereka kendalikan ?
3. Apakah kekuatan-kekuatan dan kelemahan-kelemahan mereka ?
4. Bagaimanakah mereka akan merespons pada keputusan berspekulasi baru untuk masuk industri ?
5. Bagaimanakah merespons barbagai spekulasi baru ?
6. Siapa lagi yang mungkin mampu mengobservasi dan mengeksploitasi peluang yang sama ?
7. Apakah ada cara untuk boleh memilih potensi-potensi atau pesaing aktual/sebenarnya dengan bentuk aliansi,penggabungan, atau persekutuan.

[bookmark: _GoBack]	Strategi Menangkap Peluang 
1. Pilihan dan strategi berbasis besar (Mencari keunggulan dalam biaya  atau unggul dalam persaingan )
2. Pilihan dan strategi berbasis biaya ( mengaharuskan perusahaan untuk menjadi produsen dengan biaya paling murah dibandingkan dengan produk  atau jasa pesaing
3. Pilihan dan strategi berbasis diferensiasi ( pemusatan keunikan produk atau jasa perusahaan
4. Pilihan dan strategi fokus ( target golongan pasar yang khusus atau fokus pada pasar yang belum digarap).
	Penerapan strategi fokus dengan melakukan upaya:
1. Pembatasan berpusat pada bidang tunggal pembeli/pelanggan
2. Penekanan pada jasa atau produk tunggal
3. Pembatasan pasar pada wilayah geografis tunggal
4. Pemusatan pada produk dan jasa unggulan.

