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MOTTO 

 

“finish what your start” 

 

“Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum, sebelum mereka 

mengubah keadaan diri merka sendiri.” 

(QS. Ar-Rad: 11) 

 

“Sukses terdiri dari rentetan kesalahan, tanpa kehilangan antusiasme.” 

 

“Apa gunanya ilmu kalau tidak memperluas jiwa seseorang sehingga ia berlaku seperti 

samudera yang menampung sampah-sampah.”  

(Cak nun) 

 

“kesuksesan setiap insan tidaklah diam, maka kejarlah hingga titik darah 

penghabisan” 
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ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan pada TB. Selat Jaya yang berada di desa dadap, kecamatan 

Juntinyuat, Kabupaten Indramayu. Penelitian ini dilakukan untuk menerapkan pendektan 

blue ocean untuk mendapatkan strategi bisnis terbaik dan inovatif untuk memenangkan 

persaingan. Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif dengan menggunakan 

pendekatan kuantitatif. Data diperoleh dengan cara wawancara, observasi, dan kuisioner. 

Dari penelitian ini didapatkan beberapa kesimpulan seperti variabel yang menjadi 

kekuatan TB. Selat Jaya kualitas produk, kebersihan dan kerapihan toko, keramahan 

pelayanan, kenyamanan toko, bonus toko, dan garansi toko. Sedangkan kelemahan pada 

toko bangunan Selat Jaya yaitu pada bagian harga produk, variasi produk, dan kecepatan 

pengiriman barang. Untuk rancangan blue ocean strategi TB. Selat Jaya harus fokus pada 

faktor yang ditingkatkan dan faktor yang diciptakan. Faktor yang harus ditingkatkan yaitu 

kecepatan pengiriman dan variasi produk pada toko. Sedangkan faktor yang diciptakan 

yaitu konsultasi RAB dan partner member. 

 

Kata kunci: Blue Ocean, Swot, Kekuatan dan Kelemahan. Fokus Strategi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan bisnis di Indonesia saat ini mengalami peningkatan dari tahun ke tahun 

mulai dari usaha kecil hingga usaha besar seperti pada artikel dari KEMENKOPUKM 

pada tabel 1.1 dibawah ini: 

 

Tabel 1.1 Peningkatan UMKM di Indonesia 

Skala 

2017 2018 2019 

Unit 
Tenaga 

Kerja 
Unit 

Tenaga 

Kerja 
Unit 

Tenaga 

Kerja 

Usaha 

Mikro 
62.106.900 105.509.631 63.350.222 107.376.540 64.601.352 109.842.384 

Usaha 

Kecil 
757.090 6.546.742 783.132 5.831.256 798.679 5.930.317 

Usaha 

Menengah 
58.627 4.374.851 60.702 3.770.835 65.465 3.790.142 

UMKM 

Usaha 

Besar 

5.460 3.828.953 5.550 3.619.507 5.637 3.805.829 

Total 62.928.077 120.260.177 64.199.606 120.598.138 65.471.133 123.368.672 

 

      Dari tabel diatas maka para pelaku usaha harus siap untuk bersaing dengan pengusaha 

lain dengan berbagai strategi. Oleh karena itu, pelaku usaha harus memulainya dengan 

memunculkan customer value yang digunakan untuk menarik pelanggan, menghasilkan 

dan meningkatkan profit perusahaan. Hal ini sangat diperlukan perusahaan untuk 

mengetahui strategi bisnis bagaimana yang relevan bagi perusahaan. Hal diatas  memaksa 

pelaku usaha  untuk mempertahankan posisi terbaiknya di pangsa pasar, bukan hanya 

bertahan untuk menjaga keberlangsungan bisnisnya (Nursiah, Kusnadi, & Burhanuddin, 

2015).  

      Membuka Toko Bangunan menjadi salah satu impian untuk sebagian manusia karena 

barang yang dijual tidak akan kadaluarsa dan sebagian manusia membutuhkan alat-alat 

dan bahan baku untuk membangun rumah atau hanya sekedar merenovasi. Akan tetapi, 

tidak mudah untuk membuka toko bangunan karena pelaku usaha harus memiliki strategi 
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untuk dapat bertahan dan bersaing dengan pesaing yang ada pada daerah tersebut dengan 

tepat dan sehat tanpa terjerumus ke dalam red ocean. Strategi adalah kerangka keputusan 

dan tindakan yang paling dasar yang dibuat oleh manajemen dan diimplementasikan oleh 

tim atau jajaran organisasi untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan untuk 

mengungguli persaingan bisnis yang ada (Siagian, 2004). Menurut (Kotler, 2004) 

persaingan dalam konteks pemasaran merupakan kondisi dimana setiap perusahaan pada 

pasar produk maupun jasa menunjukan keunggulan yang dimilikinya masing-masing, 

dengan adanya atau tanpa peraturan tertentu untuk menarik para pelanggan. Oleh karena 

itu, tidak sedikit perusahaan yang memilih bersaing secara tidak sehat seperti saling 

menjatuhkan satu sama lain yang diistilahkan sebagai red ocean. (Andriani, 2014). 

      Peristiwa diatas terjadi pada toko bangunan Selat Jaya yang buka pada Desember 

2020 dimana salah satu pesaing yang sudah lama membuka toko bangunan melakukan 

red ocean dengan cara membanting harga dibawah pasaran karena mengganggap toko 

bangunan Selat Jaya menjadi ancaman baru baginya. Berikut merupakan erbedaan harga 

dari toko bangunan Selat Jaya dengan pesaingnya:  

 

Tabel 1.2 Perbedaan harga 

Variabel 

Harga 

TB. Selat 

Jaya 
TB. XYZ 

cat kapal 90.000 85.000 

Thinner 12.000 11.000 

Kompon 9.000 8.000 

paku tak 16.000 12.000 

batu bata marah 950 900 

Hebel 82.000 81.000 

pasir/truck 1.200.000 1.150.000 

pasir/minicar 180.000 175.000 

pasir/ember 8.000 7.000 

batu split /minicar 400.000 380.000 

Paku 20.000 18.000 

pintu wc std 250.000 245.000 

closet duduk 

manual 
700.000 650.000 

closet jongkok 250.000 225.000 
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      Dari permasalahan diatas maka pemilik Toko Bangunan Selat Jaya tidak boleh 

mengabaikan persaingan yang negatif karena dapat memperburuk keadaan toko 

bangunan Selat Jaya, maka pemilik usaha harus teliti dalam menyusun strategi untuk 

mempertahankan tokonya, meningkatkan penjualan, hingga mengambil hati para 

pelanggan. Salah satu cara untuk meningkatkan penjualan yaitu dengan menggunakan 

metode Blue Ocean Strategy. 

      Berdasarkan pemaparan di atas, maka penulis mendapatkan ide judul penelitian 

berupa PERENCANAAN STRATEGI BISNIS PADA TOKO BANGUNAN SELAT 

JAYA MENGGUNAKAN PENDEKATAN BLUE OCEAN. 

 

1.2 Rumusan Masalah  

 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan suatu permasalahan 

sebagai berikut : 

1. Apa saja kekuatan dan kelemahan yang dimiki oleh toko bangunan Selat Jaya 

2. Bagaimana usulan rencana Blue Ocen Strategy di Toko Bangunan Selat Jaya? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang hendak dicapai yaitu : 

1. Mengetahui kekuatan dan kelemahan yang dimiliki oleh toko bangunan Selat 

Jaya 

2. Memberikan rencana strategi bisnis kepada Toko Bangunan Selat Jaya 

menggunakan pendekatan Blue Ocean Strategy. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini : 

1.  Bagi toko bangunan Selat Jaya, hasil dari penelitian ini dapat menjadi bahan 

pertimbangan untuk merancang ulang strategi pemasaran yang baik, sehingga 

diharapkan dapat meningkatkan penjualan pada TB. Selat Jaya. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

acuan untuk menyelesaikan penelitian dengan konsep Blue Ocean Strategy.    
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1.5 Batasan Masalah 

Pada penelitian ini peneliti memiliki batasan masalah dengan harapan penelitian tidak 

keluar dari tujuan diatas. Berikut merupakan atasan masalahnya : 

1. Penelitian hanya dilakukan di Toko Bangunan Selat Jaya di Desa Dadap, 

Kecamatan Juntinyuat, Kabupaten Indramayu. 

2. Metode yang digunakan Blue Ocean Strategy. 

 

1.6 Sistematik penulisan 

laporan tugas akhir ditulis dengan sistematik penulisan yang disesuaikan oleh aturan 

kampus sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN 

      Pada bab ini memuat latar belakang, rumusan permasalahan, batasan permasalahan, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, batasan masalah penelitian dan sistematika 

penulisan laporan Tugas Akhir. 

BAB II KAJIAN LITERATUR 

      Bab ini memuat penelitian terdahulu yang berhubungan dengan penelitian ini. Selain 

itu, bagian ini memuat konsep dan prinsip dasar yang dapat membantu menyelesaikan 

permasalahan penelitian ini. 

BAB III METODE PENELITIAN 

      Pada bab ini memuat objek penelitian, data yang digunakan dan tahapan yang telah 

dilakukan dalam penelitian dengan diagram alir. 

BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN LAPORAN 

      Bab IV berisi pengumumpulan data dan menguraikan data yang telah didapat selama 

penelitian dan proses pengolahan data dengan metode yang telah ditentukan. 

BAB V PEMBAHASAN 

      Pembahasan dilakukan berdasarkan data yang telah diolah dan berisi pembahasan 

mengenai hasil bab sebelumnya yang belum dipaparkan pada bab sebelumnya. 
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BAB VI PENUTUP 

      Bab terakhir memuat kesimpulan dari hasil penelitian dan saran untuk pengembangan 

penelitian selanjutnya 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

Tinjauan pustaka adalah penjabaran yang berisi teori, temuan dan bahan penelitian 

dari peneliti terdahulu guna mendapatkan landasan teori yang nantinya akan dijadikan 

acuan dalam menyelesaikan penelitian ini. Literatur yang akan digunakan yaitu 

literature yang berhubungan dengan judul “PERENCANAAN STRATEGI BISNIS 

PADA TOKO BANGUNAN SELAT JAYA MENGGUNAKAN PENDEKATAN 

BLUE OCEAN”. Untuk membantu penelitian ini maka dilakukan dua jenis pengkajian 

yaitu dengan kajian literature dan landasan teori. 

2.1 Kajian Literatur 

      Ni Luh Ade Ayunda Ananta Dewi, I Wyn. Eka Dian Rahmanu, Nyoman Indah 

Kusuma Dewi (Dewi, Rahmanu, & Dewi, 2022) dengan judul jurnal Penerapan Blue 

Ocean Strategy untuk Meningkatkan Pangsa Pasar Platform TaniHub Bali Branch 

dengan tujuan penelitian untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi peningkatan 

jumlah pengunjung, bagaimana hasil dari faktor tersebut dalam peningkatan jumlah 

pengunjung dan bagaimana penerapan strategi samudra biru pada objek yang diteliti. 

Pengumpulan data menggunakan metode kuantitatif an kualitatif. Kualitatif dengan 

cara wawancara, observasi, dan analisis menggunakan kerangka kerja empat langkah 

dan skema hapuskan-tambahkan-kurangkan-ciptakan. Data kuantitatif dengan cara 

survei dan analisis uji-t dan uji-f. hasil dari penelitian ini yaitu harus mengurangi harga 

produk. Meningkatkan kualitas pelayanan, pengiriman barang, dan promosi. Faktor 

yang diciptakan yaitu pembayaran payleter, kerja sama dengan pemerintah, 

pembuatan jadwal promosi bulanan. Fokus strategi yang diciptakan yaitu faktor yang 

harus ditingkatkan. Akan tetapi, fokus strategi terbesar kepada tiga faktor yang 

diciptakan. 

      Jurnal milik Safwan Fadjri Dadan Umar Daihani, Imam Kisowo 2017 (Fadjri, 

Daihani, & Kisowo, 2017) dengan judul Rancangan strategi bisnis Kupa Ngupi dengan 

pendekatan Blue Ocean Strategy yang membahas persaingan antara kedai kopi yang 

membuat penjualan ngupa kopi menurun. Dalam penelitian ini menggunakan data 

kuantitatif yang dihasilkan dari kuesioner. Metode yang digunakan yaitu Blue Ocean 

Strategy. Dari hasil pengolahan data Ngupa Kopi berada pada kuadran III pada analisis 



6 
 

 
 

SWOT yang berarti perusahaan memiliki persaingan yang sangat ketat dan memiliki 

kelemahan pada internalnya. Nilai rekapitulasi hasil kuesioner yang masih dibawah 

pesaingnya yaitu variasi dan inovasi produk, rasa produk, presentasi produk, kenyamanan 

tempat, dan konsep desain tempat. Kanvas strategi baru setelah dilakukan kerja empat 

langkah yaitu menghapuskan desain tempat. Mengurangi peralatan dan perlengkapan 

yang terlalu banyak. Meningkatkan varian dan inovasi produk, rasa produk, presentasi 

produk, kenyamanan tempat, dan paket hemat. Hal yang perlu diciptakan yaitu desain 

interior yang minimalis, menyediakan produk jadi di showcase cooler, dan menyediakan 

kopi khasdari berbagai daerah di Indonesia.  

      Aswin Adicandra 2017 (Adicandra, 2017) dengan jurnal strategi pengembangan 

bisnis berdasarkan blue ocean strategy pada PT. Inti Lautan Fajar Abadi. Jurnal ini 

membahas tentang strategi yang dijalankan perusahaan dan merancangkan blue ocean 

strategy pada perusahaan PT. Inti Lautan Fajar Abadi. Metode penelitian yang digunakan 

yaitu kalitatif deskriptif dengan cara wawancara dari berbagai narasumber yang terkait 

mulai dari pemilik, manajer operasional, perusahaan pesaing, dan pembeli. Metode 

analisis yang digunakan penelitian ini adalah Blue Ocean Strategy. Hasil analisis 

menggunakan blue ocean Strategy yaitu mengurangi biaya pengecekan inventory serta 

juga mengubah proses pengasapan yang semula menggunakan bahan kimia dirubah 

menggunakan serabut kelapa, packaging yang lebih baik, menjual ikan fillet include 

dengan kepala dan ekornya, inovasi ikan fillet yang sudah diberikan bumbu. 

      Jurnal milik Eka Arjuna Hari Karya (Karya, 2013) dengan judul Formulasi Blue 

Ocean Strategy pada PT. Gudang Garam TBK. Yang membahas tentang permasalahan 

persaingan yang sangat ketat, naiknya harga bahan baku, dan peraturan pemerintah. 

Pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder. rumusan 

blue Ocean menggunakan kanvas strategi, kerja empat langkah, ERRC grid, dan blue 

ocean idea. Hasil analisis pada strategi saat ini PT. Gudang Garam TBK. Masuk kedalam 

zona Red Ocean terlihat dari persaingan dipasar yang sama dengan strategi yang sama. 

Inovasi baru yang didapatkan yaitu pembaruan produk, produkn isi 10, kemasan yang 

ramah lingkungan, dan asbak elastis. Kanvas strategi baru menghasilkan sepuluh strategi 

bagi PT. Gudang Garam TBK. 

      Heri Cahyo Bagus Setiawan dan Beni Dwi Komara  (Setiawan & Komara, 2020) “the 

alternative blue ocean strategy: bagaimana strategi perusahaan industri kopi santri dalam 
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menghadapi persaingan bisnis?”. Pengumpulan data menggunakan pendekatan kualitatif 

dengan cara wawancara kepada manajer di department pemasaran dan pengembangan 

usaha. Metode untuk analisis menggunakan Blue Ocean Strategy. Hasil penelitian ini 

menyatakan bahwa kopi santri harus memunculkan value innovation. Inovasi kopi santri 

yang harus dilakukan yaitu outlet treatment, coffe shop serta pembuatan kopi lulur, aroma 

terapi, dan kopi doa menjad hal penting. 

      Emillio Reggy Sanggra Djorghi, Erry Sunarya, Nor Norisanti (Djorghi, Sunarya, & 

Norisanti, 2022) dengan judul Formulating blue ocean strategy in an effort to win 

business competition (study on sukabumi barn coffee). Metode pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu deskriptif kalitatif yang didapatkan dari pelanggan 

yang berkunjung pada objek penelitian dan pesaing. Metode penelitian menggunakan 

Blue Ocean dengan pendekatan scorecard untuk merumuskan kanvas strategi awal. Hasil 

penelitian ini menunjukan bahwa beberapa faktor dari barn coffe memiliki nilai yang 

lebih unggul dibandingkan pesaing, seperti rasa dan pelayanan. Akan tetapi faktor harga, 

promosi, desain interior dan fasilitasnya masih tertinggal dari pesaingnya. Oleh karena 

itu pemilik usaha Barn Coffe harus melakukan tindakan supaya keluar dari zona merah 

dengan cara meningkatkan faktor yang masih dibawah pesaingnya dan menciptakan 

variasi produk seperti iced coffe strawberry, affogato with cheese, dan kopi palm sugar. 

      Tio Wahyu Nugraha dan Dina Novia Priminingtyas 2016 dengan judul Strategi 

Pengembangan Usaha Kecap Cemara Dengan Metode Blue Ocean Strategy dan Balanced 

Scorecard pada UKM Cemara Food yang terletak pada kecamatan Talun, kabupaten 

Blitar. Metode dalam pengumpulan data pada penelitian ini adalah primer dan sekunder. 

Pengumpulan data primer menggunakan teknik wawancara, penyebaran kuisioner, dan 

observasi lapangan secara langsung. Data sekunder yang digunakan adalah data yang 

diperoleh dari Badan Pusat Stratistik terkait pertumbuhan ukm yang ada pada kabupaten 

Blitar. Metode analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah Blue Ocean yang 

ditunjang dengan Balanced Scorecard untuk mengetahui kinerja perusahaan. Hasil 

penelitian pada usaha kecap cemara yaitu dalam penggunaan modal dan aliran dana 

perusahaan dapat dikatakan baik meskipun perlu diefisienkan lagi dan nilai kepuasan 

pelanggan dapat dikatakan baik. 

      Sri Ratu Nurul Hamdilah , Maulidian , Rukavina Baksh (Hamdilah, Maulidian, & 

Baksh, 2021) dengan judul jurnal pengembangan model bisnis peternakan susu sapi perah 
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melalui perspektif blue ocean (Studi Kasus: Peternakan Sapi Perah Cibugary di Pondok 

Ranggon Cipayung Jakarta Timur). Pengambilan data menggunakan kuesioner dengan 

dua tipe responden, responden internal dan eksternal. Responden internal yaitu dari 

pemilik usaha, sedangkan responden eksternal itu dari orang yang memiliki peran expert 

adjustment yaitu ahli pemasaran, ahli peternakan sapi perah, dan ahli dari keduanya. 

Metode analisis data menggunakan BMC, analisis IFAS dan EFAS, SWOT dan Blue 

Ocean. Hasil penelitian ini menyatakan bahwa dari hasil BMC perusahaan dalam 

lingkungan persaingan bisnis yang sangat ketat atau dalam zona merah. Hasil dari analisis 

IFAS posisi perusahaan memiliki kemampuan untuk mengatasi kelemahan dengan 

memanfaatkan kekuatan yang ada. Hasil dari EFAS usaha peternakan dapat 

meminimalkan ancaman dengan peluang yang ada. Dalam Blue Ocean Strategi 

peternakan sapi harus menciptakan Value Innovation yang diilustraskan dalam kanvas 

strategi. Pada elemen produk Ciburagy harus menciptakan produk susu kurma dan kartu 

member. Pada elemen agrowisata, Cibugary harus menciptakan kegiatan wisata yang 

memiliki sensasi petualangan dan saung yang menarik. 

      Penerapan Blue Ocean Strategy (BOS) Dalam Usaha Memasuki Pasar Internasional 

(Studi pada UMKM Pricilla Jilbab Bolak Balik) 2018 yang ditulis oleh Sarah Melinda 

Arifin dan Yusri Abdillah membahas tengang strategi Blue Ocean Strategy pada UMKM 

Pricila Julbab Bolak-Balik. Penelitian ini dilakukan dengan metode deskriptif dan 

kualitatif untuk membuat alat dan kerangka kerja untuk merumuskan Blue Ocean 

Strategy yang didukung dengan analisis SWOT. Hasil dari penelitian ini dapat diketahui 

bahwa Pricilla masih terjebak dalam red ocean dan saat berusaha memenangkan 

persaingan. Pricilla harus fokus pada research and development perusahaan untuk 

menciptakan inovasi nilai. Selain itu, Pricilla harus melakukan divergensi produk. 

      Firman Bani Albar, Angga Wisudianto, Ghaida Fatcha Mubiena, dan Agus Mansur 

(Albar, Wisudianto, Mubiena, & Mansur, 2014) dengan jurnal desain strategi 

pengembangan ukm dengan kombinasi metode benchmarking dan blue ocean strategy. 

Penelitian ini dilakukan pada UKM SKIA mini café. Metode dalam pengumpulan data 

pada penelitian ini menggunakan data primer dan sekunder. Data primer didapatkan dari 

observasi, wawancara dan kuesioner. Sedangkan data sekunder yang didapat dari jurnal. 

Metode analisis pada penelitian ini menggunakan Blue Ocean yang dikombinasikan 

dengan Benchmarking. Dari penelitian ini dihasilkan bahwa UKM SKIA Mini café 
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berdasarkan benchmarking mempunya value yang dibawah pesaing dala hal produk, 

harga, tempat dan promosi. Rekomendasi dari Blue Ocean yag dihapuskan yaitu wasting 

time para pekerja. Faktor uang dikurangi yaitu harga. Faktor yang ditingkatkan yaitu 

kecepatan pelayanan, kenyamanan tempat, rasa. Faktor yang diciptakan yaitu pemberian 

diskon, delivery order dan wifi.  

      Muhammad Dirham, Erry Sunarya, Kokom Komariah (Dirham, Sunarya, & 

Komariah, 2022) dengan judul value innovation in systematic steps of blue ocean shift 

(case study on biznet branch sukabumi) tujuan penelitian ini yaitu memunculkan inovasi 

strategi menggunakan Blue Ocean Strategi untuk mendapatkan differential strategi dari 

pesaing. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan pendekatan studi 

kasus. Pengumpulan data menggunakan cara observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Hasil penelitian ini yaitu berupa inovassi jaringan “The New Biznet Fiber”  

      Pada jurnal karya Diana Puspitasari dan Linda Novasari (Puspitasari & Novasari, 

2019) dengan judul Pengembangan usaha melalui penerapan blue ocean strategy (bos) 

pada ukm batik zie semarang. Tujuan peelitian ini yaitu untuk mengetahui rancangan 

strategi bisnis dengan mendeskripsikan penerapan blue ocean strategy untuk 

bertahan,berperan, dan bersaing pada pasar. Teknik pengumpulan data menggunakan data 

primer dan data sekunder. data primer diperoleh dari observasi, dokumentasi dan 

wawancara pada pelaku usaha atau pemilik usaha batik zie. Data sekuder didapatkan dari 

penelitian terdahulu. Metode yang digunakan yaitu Blue Ocean Strategy. Hasil penelitian 

pada UKM batik Zie yaitu UKM harus menghapuskan persepsi pelanggan terhadap harga 

yang mahal, pelaku usaha harus meyakinkan pelanggan bahwa harga sebanding dengan 

kualitas produk yang dijual. Hal yang harus dikurangi yaitu waktu penyelesaian 

pembuatan kain dan kelengkapan peralatan yang tidak terlalu penting. Faktor yang harus 

ditingkatkan yaitu kualitas hasil untuk menutupi faktor yang dihapuskan dan 

dikurangkan, kualitas pelayanan seperti memberi promo atau menciptakan produk selain 

kain batik.  Faktor yang harus diciptakan yaitu desain motif baru dan promo yang 

menarik. 

      Kho, Michael Christian Kosasih dan Ratih Indriyani 2014 dengan judul jurnal 

perumusan blue ocean strategy sebagai strategi bersaing pada perusahaan keluarga CV. 

Gama Abadi. Jurnal ini memiliki tujuan untuk mengetahui strategi bersaing yang telah 

digunakan oleh perusahaan keluarga CV. Gama Abadi saat ini. Metode penelitian 
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menggunakan deskriptif kualitatif dan sumber data yang digunakan adalah data primer 

dan data sekunder dengan cara wawancara, studi pustaka dan pengamatan secara 

langsung. Pada saat ini perusahaan masukn kedalam Red Ocean karena peraingan yang 

sangat ketat. Hasil penelitian pada CV. Gama Abadi perusahaan dapat memperbaiki atau 

meningkatkan dalam faktor harga, kualitas proyek, dan pelayanan. Selain itu perusahaan 

harus menciptakan beberapa faktor baru seperti faktor keamanan tenaga kerja guna 

meningkatkan produktivitas, fasilitas yang menunjang seperti kenyamanan kantor, dan 

membuat website yang berguna untuk memudahkan konsumen mendapatkan informasi 

tentang proyek yang dikerjakan.  

      Pada jurnal milik Samrin dan Irawan (Samrin & Irawan, 2019) dengan judul Analisis 

blue ocean strategy bagi industri kerajinan di kota tanjung balai. Tujuan penelitian ini 

yaitu untuk mengetahui strategi baru dengan pendekatan Blue Ocean. Pengumpulan data 

pada penelitian ini menggunakan metode kuantitaif dan kualitatif. Analisis kualitatif 

menggunakan skema hapuskan-kurangi-tingkatkan-ciptakan, kanvas strategi dan formula 

blue ocean. Analisis kuantitatif yaitu dengan uji orchan, uji penilaian kinerja, dan analisis 

faktor dalam industri kerajinan kerang berdasarkan pandangan responden yang terdiri dari 

konsumen dan non konsumen. Hasil penelitian ini yaitu merancang ulang batasan pasar, 

dengan pertimbangan industri alternative, mencermati rantai pembeli, penawaran produk, 

kelompok yang strategis, jasa pelengkap, dan daya tarik emosional-fungsinya bagi 

customer, dan mencermati waktu. Perumusan kerangka kerja empat langkah dengan 

menghapuskan retailer yang nakal, mengurangi variasi produk yang tidak diminati 

pembeli, meningkatkan produktivitas, membuat desain dan qc, menyusun manajemen 

retailer, menciptakan value produk, promosi, pembuatan web dan membuat atau 

mengikuti pameran. Fokus strategi pada penelitia ini yaitu pada pelayanan dan pemasaran 

produknya, menjauh dari pasar yang ada dan memilih alternative pasar yang lainnya 

seperti souvenir, dan motto yang menarik dengan mengangkat tema lokal seperti melayu. 

2.2 Landasan Teori 

2.2.1 Definisi Strategi 

Strategi merupakan alat menuju keberhasilan perusahaan dalam sebuah persaingan. 

Strategi memiliki tujuan yang mengarah pada pencapaian pangsa pasar yang luas, 

membut suatu perusahaan berusaha mengembangkan strategi yang baru (Srikandi 

Kumadji, 2016). Menurut (Porter, 1996) strategi adalah rumusan yang mengacu pada 
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bagaimana cara bisnis melakukan persaingan dan memiliki tujuan yang akan dicapai 

dengan beberapa kebijakan yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan. Terdapat tiga jenis 

strategi menurut (Porter, 1996) : 

1. keunggulan strategi biaya keseluruhan yang dimana perusahaan berusaha untuk 

meminimalisasi biaya produksi dan pendistribusian dengan tujuan penjualan 

produk atau jasa memiliki harga yang rendah. 

2. Strategi differensiasi dimana perusahaan memiliki fokus untuk mencapai kinerja 

yang unggul pada variabel yang penting pada pasar. 

3. Memiliki fokus strategi dimana perusahaan memfokuskan strategi pada satu atau 

lebih variabel pada pasar yang sempit.  

 

2.2.2 Manajemen Strategi 

Pengertian manajemen strategi mengerucut pada berbagai aktivitas yang dilakukan 

perusahaan untuk mencapai tujuannya. Definisi manajemen strategi menurut (Solihin, 

2012) adalah proses untuk merencanakan, mengarahkan, pengorganisasian dan 

mengendalikan berbagai putusan dan tindakan strategi perusahaan dengan tujuan untuk 

mencapai keunggulan pesaing. Sedangkan menurut (Atik, 2012) mendefinisikan 

manajemen sebagai suatu seni dan ilmu perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, 

penyusunan dan pengawasan daripada sumber daya manusia untuk mencapai tujuan yang 

telah ditetapkan terlebih dahulu. Dari kedua definisi diatas dapat disimpulkan bahwa 

manajemen strategi adalah proses untuk menyatukan sumber daya guna merumuskan dan 

menerapkan keputusan dalam mencapai tujuan perusahaan. 

 

2.2.3 Proses Manajemen Srategi 

Strategi dapat dikatakan baik jika memiliki proses yang tepat dan terperinci. Menurut 

(David, 2004) proses manajemen strategi terdiri dari tiga tahapan seperti berikut: 

1. Perumusan Strategi 

Perumusan strategi adalah peningkatan visi dan misi perusahaan, memahami 

ancaman dan peluang diluar perusahaan, menentukan tujuan jangka panjang 

perusahaan, mengetahui kekuatan dan kelemahan perusahaan, merancang strategi 

dan membuat alternatif strategi. 
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2. Implementasi Strategi 

Pada tahap ini perusahaan diharuskan untuk membut kebijakan, memotvasi pekerja, 

dan mengalokasikan sumber daya sehingga strategi yang telah ditetapkan dapat 

dijalankan secara optimal. 

3. Penilaian Strategi 

Penilaian strategi menjadi tolak ukur apakah strategi yang dijalankan berhasil atau 

tidak. Pada tahap ini memiliki tiga tahapan yang terdiri dari peninjauan kembali 

berdasarkan faktor internal dan eksternal yang menjadi landasan bagi strategi yang 

dijalankan lalu mengambil langka yang tepat. 

 

2.2.4 Value Proposition 

Value Proposition adalah apa yang ditawarkan perusahaan pada pembeli memenuhi 

elemen kepuasan pelanggan, seperti keinginan pelanggan, keuntungan yang ditawarkan, 

dan harga (Osterwalder & Pigneur, 2010). Menurut (Setiadi, 2003) pelanggan yang 

merasa puas akan melakukan pembelian yang berulang dan sebaliknya jika pelanggan 

merasa tidak puas akan menghentikan pembelian produk yang bersangkutan pada 

perusahaan yang sama dan memungkinkan menyebar berita yang tidak sedap kepada 

calon pembeli lainnya. Tujuan penerapan Value Proposition adalah untuk menciptakan 

produk perusahaan yang memiliki nilai yang sesuai dengan keinginan dan memuaskan 

pelanggan dan memiliki keunggulan dari pesaing lainnya (Osterwalder & Pigneur, 2010). 

 

2.2.5 Analisis SWOT 

Analisis SWOT merupakan kumpulan data dari kekuatan (strengths), kelemahan 

(weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) dalam suatu perusahaan 

(Philip Kotler, 2008). Atau singkatnya, analisis SWOT digunakan untuk mengetahui 

kekurangan dan kelebihan dari sebuah perusahaan. Menurut (Rangkuti, 2004) penerapan 

SWOT memiliki tujuan untuk memandu perusahaan agar lebih fokus  untuk 

membandingkan penilaian dari berbagai sudut pandang, mulai dai kelemahan, kekuatan, 

ancaman dan peluang. Penjelasan dari ke-4 elemen analisis SWOT menurut (Rangkuti, 

2004). 

 



13 
 

 
 

1. Kekuatan (Strenght)  

Strength merupakan faktor internal yang mendukung perusahaan perusahaan menuju 

tujuannya. Kekuatan seperti sumber daya manusia, sumberdaya keuangan, hubungan 

pembeli dengan pelaku usaha dan faktor lainnya. Yang dimaksud kekuatan disini 

yaitu bagaimana cara pelaku usaha dalam memuaskan pelanggan atau hal yang lebih 

positif dari pesaing lainnya.  

2. Kelemahan (Weaknesses) 

Weaknesses merupakan faktor internal yang menghambat perusahaan dalam 

mencapai tujuan. Kelemahan disini yaitu kekurangan yang dimiliki suatu usaha baik 

dari segi sumber daya, keterampilan, manajemen dan segala sesuatu yang dapat 

menghambat kinerja perusahaan.  

3. Peluang (Opportunities) 

Opportunities adalah faktor eksternal yang mendukung perusahaan untuk mencapai 

tujuannya. Peluang ini merupakan kondisi penting yang menguntungkan bagi 

perusahaan. Kondisi yang menjadi peluang, seperti hubungan antara perusahaan 

dengan pembeli atau pemasok, keepatan dan ketepatan dalam bertransaksi. 

4. Ancaman (Threats) 

Threat adalah faktor eksternal yang menghambat usaha untuk mencapai tujuan. 

Kondisi penting yang tidak menguntungkan bagi perusahaan. Ancaman disini seperti 

adanya pesaing baru atau pesaing lama, pesaing yang melakukan persaingan secara 

kotor dengan menjatuhkan harga pasaran dan semua kondisi yang mengancam 

berjalannya proses bisnis perusahaan. 
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Gambar 2.1 Kuadran SWOT 

 

Berikut merupakan penjelasan kuadran SWOT menurut (Rangkuti, 2004) 

1. Kuadran I. Merupakan posisi yang sangat diuntungan karena memiliki peluang dan 

kekuatan yang dapat dimanfaatkan perusahaan. Posisi ini mendukung strategi agresif 

(Growth Oriented Strategy). 

2. Kuadran II. Perusahaan mempunyai ancaman dari luar akan tetapi masih memiliki 

kekuatan dari internal. Pada posisi ini perusahaan harus menjadikan kekuatan sebagai 

peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi. 

3. Kuadran III. Perusahahaan memiliki kelemahan internal tetapi memiliki peluang, 

pada posisi ini sebaiknya perusahaan mengambil tindakan untuk meminimalisir 

masalah yang ada pada internal perusahaan untuk mendapatkan atau meningatkan 

peluang yang ada. 

4. Kuadran IV. Pada posisi ini perusahaan sangat tidak diuntungkan karena perusahaan 

menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal. 

 

2.2.6 Blue Ocean Srategy 

Semakin ketat persaingan memaksa perusahaan untuk menerapkan strategi bisnis untuk 

meingkatkan penjualan. Blue Ocean Strategy merupakan strategi yang digunakan 

perusahaan bersama dengan alat dan kerangka kerjanya, untuk dapat menciptakan nilai 

yang inovatif. Dimana perusahaan dapat menciptakan nilai yang baru bagi pembeli dan 
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memciptakan ruang pasar baru yang tidak ada pesaing didalamnya. (Arifin & Abdillah, 

2018). 

      BOS membahas bagaimana cara membuat ruang pasar yang belum ada, yang dapat 

menciptakan permintaan dan memberikan peluang pertumbuhan yang menguntungkan. 

Singkatnya, bagaimana bersaing secara cerdas dalam kompetisis dengan membaca 

persaingan, menyususn strategi dan kerangka kerja yang sistematis untuk menciptakan 

Blue Ocean  (Kim & Mauborgne, 2007). 

      Dari definisi Blue Ocean diatas ada istilah lain yaitu Red Ocean yang menjadi 

kebalikan dari Blue Ocean. Blue Ocean tercipta dari dalam Red Ocean dengan cara 

memperluas batasan-batasan industri yang ada. Menurut (Kim & Mauborgne, 2007) Red 

Ocean persaingan yang keras antara perusahaan. Kerasnya persaingan antara perusahan 

satu dengan lainnya menyebabkan pelaku usaha merasakan kondisi pasar saling 

menjatuhkan satu sama lain (Rachman, Pujangkoro, & Ginting, 2013). Pada kondisi 

samudera merah semua pesaing akan memberikan penawaran produk yang seragam 

bahkan sama, strategi yang sama, dan memperebutkan pasar yang sama (Gunawan & 

Indriyani, 2014). 

      Berikut merupakan perbedaan Red Ocean dan Blue Ocean menurut (Kim & 

Mauborgne, 2007). 

 

Tabel 2.1 Perbedaan Red Oean dan Blue Ocean 

Red Ocean Strategy Blue Ocean Strategy 

Bersaing dalam pasar yang sudah ada Menciptakan pasar yang belum ada 

pesaingnya 

 

Memerangi kompetisi Kompetisi tidak relevan 

 

Mengeksploitasi permintaan yang ada Menciptakan dan menangkap 

permintaan baru 

 

Memilih antara nilai – biaya Mendobrak pertukaran nilai – biaya 

 

Memadukan seluruh sistem kegiatan 

perusahaaan dengan pilihan strategis 

antara diferensiasi atau biaya rendah 

Memadukan seluruh sistem kegiatan 

perusahaan dalam mengejar 

diferensiasi dan biaya rendah 
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2.2.7 Alat dan Kerangka Kerja Strategi Blue Ocean 

2.2.7.1 Kanvas Strategi 

Kanvas strategi adalah kerangka diagnosis dan tindakan. Untuk merencanakan strategi 

Blue Ocean yang baik. Kerangka kerja ini bertujuan untuk mengumpulkan dan 

menyimpulkan kondisi dalam lapangan yang sudah familiar dengan memperhatikan 

faktor bisnis dan pesaing (Kim & Mauborgne, 2007). Oleh karena itu pelaku usaha dapat 

memahami persaingan yang sedang digeluti pada saat ini (Arifin & Abdillah, 2018). 

      Kanvas strategi berfungsi untuk mengetahui posisi perusahaan dalam ruang pasar 

dengan pembandingnya. Dengan mengetahui hasil dari kanvas strategi maka pelaku 

usaha dapat mengetahui informasi tekait posisi perusahaan dengan pesaingnya (Nugraha 

& Primingtyas, 2016). 

 

2.2.7.2 Kerangka Kerja Empat Langkah 

Setelah membentuk kanvas strategi maka pelaku usaha akan mengetahui faktor-faktor 

nilai pembeli. Kemudian faktor tersebut direkontruksi dengan kerangka kerja empat 

langkah. Kerangka kerja empat langkah menurut (Kim & Mauborgne, 2007) memiliki 

empat pertanyaan seperti berikut: 

 

Gambar 2.2 Skema Kerja Empat Langkah 
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a. Faktor apa saja yang diterima oleh industri pada Toko Bangunan Selat Jaya yang 

harus dihapuskan? 

b. Faktor apa saja yang harus kurangkan sampai dibawah standar industry pada Toko 

Bangunan Selat Jaya?  

c. Faktor apa saja yang harus ditingkatkan hingga diatas standar industry pada Toko 

Bangunan Selat Jaya? 

d. Faktor apa saja yang harus diciptakan pada Toko Bangunan Selat Jaya yang belum 

diciptakan pada industri? 

      Pertanyaan diatas akan menghasilkan sebuah pengetahuan baru untuk menciptakan 

sebuah kurva nilai baru. Setiap perusahaan yang ada dalam zona red ocean membutuhkan 

sebuah inovasi yang sudah dipertimbangkan sedemikian rupa guna masuk kedalam zona 

Blue Ocean. 

 

2.2.7.3 Skema Hapuskan – Kurangi – Tingkatkan – Ciptakan 

Skema ini menjadi pelengkap untuk kerangka kerja empat langkah. Skema ini menjadi 

tindakan pelaku usaha dalam mengajukan empat pertanyaan. Implementasi pertanyaan 

tersebut untuk memunculkan nilai kurva baru untuk pembeli (Arifin & Abdillah, 2018). 

Skema ini menghasilkan empat manfaat sebagai berikut : 

1. Memaksa perusahaan untuk meiliki pembeda dan biaya murah secara bersamaan. 

2. Menumbuk perusahaan yang hanya berfokus pada upaya menciptakan dan 

meningkatkan. 

3. Skema yang mudah dipahami oleh setiap level manager. 

4. Membantu untuk menganalisis setiap faktor industri yang menjadi ajang kompetisi.  

 

2.2.7.4 Tiga Ciri Strategi yang Baik 

Tiga ciri strategi yang baik yang ditunjukan oleh kanvas strategi, di mana kurva nilai 

memiliki tiga kualitas yang saling melengkapi, menurut (Kim & Mauborgne, 2007): 

1. Fokus setiap strateginya memiliki tujuan jelas dan kurva nilai perusahaan harus jelas 

menunjukan tujuan tersebut. 
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2. Divergensi atau gerakan menjauh dengan menciptakan kerangka kerja empat 

langkah. Strategi ini membedakan suatu perusahaan yang satu dengan perusahaan 

yang lain. 

3. Moto yang menarik, karena suatu strategi yang baik harus memiliki moto yang jelas 

dan memikat. 
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BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Objek Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada Toko Bangunan Selat Jaya yang berlokasi di Desa Dadap, 

Kecamatan Juntinyuat, Kabupaten Indramayu. Pembanding pada penelitian ini yaitu 

Toko Bangunan XYZ. Pemilihan toko bangunan tersebut karena memiliki jarak paling 

dekat dengan Toko Bangunan Selat Jaya diantara pesaing lainnya. 

3.2 Jenis Data 

Data yang digunakan pada penelitian ini yaitu data Sekunder dan data Pimer. Berikut 

merupakan penjelasan dari kedua data tersebut: 

      Data sekunder merupakan informasi yang didapatkan dari jurnal terdahulu. Data 

sekunder yang digunakan pada penelitian ini yaitu dari hasil penelitian terdahulu, artikel 

dan buku yang terkair dengan penelitian ini. 

      Data primer merupakan kumpulan informasi yang ada pada empat penelitian. Data 

primer pada penelitian ini didapatkan melalui wawancara langsung pada pengelola toko, 

menyebarkan kuesioner kepada pelanggan dan pengamatan langsung ke toko bangunan 

untuk mendukung keberlangsungan penelitian. 

 

3.3 Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan pada Toko Bangunan Selat Jaya. Metode yang digunakan 

untuk pengumpulan data adalah observasi, melakukan wawancara, dan penyebaran 

kuesioner. 

1. Observasi 

Observasi merupakan langkah awal dalam penelitian untuk mengumpulkan data 

dengan pengamatan langsung di lapangan. Pengamatan langsung dilakukan pada 

kegiatan yang dilakukan oleh pihak toko bangunan Selat Jaya untuk mengetahui 

proses bisnisnya. 

2. Wawancara 
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Wawancara merupakan pengumpulan data dengan cara melakukan tanya jawab 

dengan objek yang diteliti. 

3. Kuesioner 

Penyebaran kuesioner bertujuan untuk mengumpulkan data dengan beberapa daftar 

pertanyaan terhadap objek yang diteliti. Pengisian kuesioner dilakukan oleh 

pelanggan toko bangunan Selat jaya dan toko bangunan XYZ. 

 

3.4 Pengolahan dan Analisis Data 

Data yang telah dikumpulkan selanjutnya masuk ke pengolahan data dengan metode yang 

sudah ditentukan lalu dianalisis yang kemudian didapatkan output berupa kesimpulan dari 

penelitian ini. Berikut merupakan tahapan yang dilakukan peneliti : 

1. Identifikasi dan perumusan masalah 

Pada tahap awal penelitian, peneliti mengidentifikasi permasalahan yang terjadi pada 

toko bangunan Selat Jaya sebagai objek penelitian. Identifikasi masalah dilakukan 

secara langsung kepada objek penelitian. Setelah melakukan identifikasi masalah 

kemudian dirumuskan menjadi rumusan masalah. 

2. Studi Literatur 

Studi literature yang dilakukan dalam penelitian ini adalah penelitian terdahulu yang 

berhubungan dengan permasalahan yang diteliti dengan teori Blue Ocean dan metode 

pendukungnya. 

3. Penentuan variabel 

Penentuan variabel digunakan untuk pembuatan pertanyaan pada kuesionr yang 

nantinya disebarkan kepada para responden yang pernah berbelanja pada toko 

bangunan Selat Jaya dan pesaingnya. 

4. Pengumpulan dan pengolahan data 

Setelah mendapatkankan literature dan menentukan variabel yang akan digunakan 

dalam kuesioner kemudian dilakukan pengumpulan data. Pengumpulan data 

dilakukan dengan cara observasi, wawancara dan menyebarkan kuesioner. Setelah 

mendapatkan data yang dapat mewakili pelanggan maka dilanjutkan dalam 

pengelolahan data. 

5. Analisis dan kesimpulan 
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Setelah pengelolahan data, selanjutnya data yang telah diolah dilakukan analisis data. 

Setelah melakukan analisis data maka dapat diambil kesimpulan dari penelitian ini. 

 

3.5 Diagram Alir Penelitian 

Penelitian ini dilakukan secara terstruktur yang telah di tentukan dari awal hingga akhir. 

Alur penelitian ini disajikan dalam bentuk Flowchart seperti dibawah ini: 
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Gambar 3.1 Diagram Alir Penelitian 
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3.6 Teknik Pengolahan Data 

Berikut ini merupakan tahapan dalam pengolahan data dalam penerapat BOS: 

1. Melakukan pengamatan secara langsung pada objek penelitian. 

2. Melakuk an wawancara kepada pihak-pihak yang terkit pada objek penelitian. 

3. Penyebaran kuisioner kepada pelanggan. 

4. Melakuka analisa SWOT 

5. Membuat vas strategi awal untuk mengetahui posisi antara objek yang diteliti dengan 

pesaing sebagai pembanding. 

6. Melakukan kerja empat langkah Blue Ocean Strategy. 

7. Membuat tiga kriteria strategi yang baik seperti fokus, divergensi dan moto. 

 

3.7 Kesimpulan dan Saran 

Tahap terakhir dari penelitian ini yaitu kesimpulan yang diambil dari hasil analisis yang 

nantinya digunakan untuk menjawab permasalahan yang ada pada penelitian ini. 

Selanjutnya memberikan saran kepada pelaku usaha ataupun saran ini dapat digunakan 

untuk peneliti selanjutnya.   
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BAB IV 

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

4.1 Faktor Internal 

4.1.1 Produk dan Sumber Pemasok 

Berikut merupakan produk yang dipasarkan dan sumber pemasok pada toko bangunan 

Selat Jaya: 

• Produk yang dipasarkan 

TB. Selat Jaya memiliki produk peralatan dan bahan bangunan yang beragam 

untuk dipasarkan ke para pembeli 

• Sumber Pemasok 

Sumber pemasok dari berbagai produk pada TB. Selat Jaya berasal dari pabriknya 

langsung dan sebagian mengambil pada toko grosir.  

 

4.1.2 Proses Pemasaran 

Berikut merupakan proses pemasaran yang dilakukan oleh toko bangunan Selat Jaya: 

• Secara langsung 

Pemasaran secara offline yaitu pembelanjaan secara langsung di toko yang 

terletak desa Dadap, kecamatan Juntinyuat, kabupaten Indramayu. 

• Secara tidak langsung 

Pemasaran secara tidak langsung yaitu pemesanan via Whatsapp. Akan tetapi, 

pemesanan secara online pihak toko hanya melayani pelanggan yang sebelumnya 

pernah berbelanja secara langsung di toko, dikenakan minimum payment, dan 

barang-barng besar seperti semen, pasir, batu bata, pintu, paralon dan lainnya. 

 

4.2.4 Faktor eksternal 

Analisis lingkungan eksternal berguna untuk mengetahui peluang dan ancaman. 

Peluang adalah kondisi pada ligkungan umum yang dapat membantu perusahaan 

dalam mencapai target. Sedangkan ancaman adalah suatu kondisi pada lingkungan 

umum yang dapat menghambat perusahaan dalam bersaing dalam persaingan pasar.  
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      Pada faktor eksternal sendiri diklasifikasikan menjadi dua bagian, klasifikasi 

tersebut adalah lingkungan umum dan lingkungan industry. 

• Lingkungan umum 

Lingkungan umum adalah faktor-faktor yang memiliki jangkauan yang luas dan 

pada faktor ini dipengaruhi dari luar perusahaan. Faktor-faktor tersebut adalah 

sebagai berikut 

a. Sosial 

Pemilik usaha TB. Selat Jaya memiliki jiwa sosial yang tinggi pada 

masyarakat sekitar. Hal tersebut memberikan feed back positif bagi 

perusahaan dalam meningkatkan jumlah pelanggan yang sudah ada. 

b. Ekonomi 

Setelah terjadinya pandemi yang menurunankan perekonomian masyarakat 

Indonesia, kini perekonomian para warga sudah mulai membaik dan sudah 

memulai meningkat sehingga daya beli alat atau bahan baku   bangunan 

untuk melanjutkan pembangunan yang sempat terjeda. 

• Lingkungan industri 

Lingkungan industri merupakan serangkaian faktor ancaman dari pelaku bisnis 

baru, supplier, pembeli, produk pengganti dari ketatnya persaingan yang dapat 

mempengaruhi perusahaan dan tindakan serta tanggapan yang dilakukan 

kompetitif (Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2001). 

Faktor-faktor yang mempengaruhi persaingan di dunia industri adalah sebagai 

berikut : 

a. Munculnya pesaing baru. 

b. Kekuatan tawar-menawar supplier. 

c. Kekuatan tawar-menawar pembeli. 

d. Kerasnya persaingan yang terjadi. 

 

4.2 Pengolahan Data 

4.2.1 Faktor eksternal dan Faktor Internal 

A. Faktor Eksternal 

Berdasarkan penjelasan faktor eksternal diatas, maka didapatkan beberapa indikator 

yang menjadi peluang dan ancaman sebagai berikut : 
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1. Indikator Peluang 

a. Pertumbuhan penduduk yang cepat. 

b. Adanya hubungan baik dengan supplier. 

c. Adanya hubungan baik dengan mandor. 

d. Adanya hubungan baik dengan pengurus desa. 

e. Pangsa pasar yang luas. 

f. Pelanggan yang bercerita kepada temannya tentang kelebihan berbelanja 

pada tb. Selat Jaya. 

2. Indikator Ancaman 

a. Munculnya pesaing baru. 

b. Harga bahan baku yang semakin meningkat. 

c. Panasnya persaiangan harga pasar. 

d. Kritisnya konsumen pada produk yang dijual. 

e. Biaya perawatan kendaraan operasional. 

 

B. Faktor Internal 

Pada penelitian ini terdapat 9 variabel yang digunakan untuk membuat kuisioner. 

Variabel tersebut adalah : 

1. X1 : Harga produk 

2. X2 : variasi produk 

3. X3 : kualitas produk 

4. X4 : kebersihan dan kerapihan 

5. X5 : keramahan pelayanan 

6. X6 : kecepatan pengiriman barang 

7. X7 : kenyamanan toko 

8. X8 : bonus toko 

9. X9 : garansi produk 

      Dari 9 variabel diatas, kemudian dibuat kuesioner yang nantinya disebarkan 

kepada responden untuk mendapatkan informasi data yang akan digunakan dalam 

penelitian ini. Hasil dari kuesioner akan dianalisis untuk mengetahui kekurangan dan 

kelebihan TB. Selat Jaya. Pengambilan data menggunakan skala 1 sampai 5, skala 

tersebut didefinisikan sebagai berikut : 
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1. Skala 1 : sangat tidak baik 

2. Skala 2 : kurang baik 

3. Skala 3 :Baik 

4. Skala 4 : Cukup baik 

5. Skala 5 : sangat baik 

 

4.2.2 Uji Kecukupan Data 

Uji kecukupan data digunakan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh untuk 

melakukan penelitian ini cukup untuk mewakili sampel atau tidak. Rumus yang 

digunakan untuk menghitung uji kecukupan data menggunakan rumus Slovin’s 

Formula  

 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁𝑒2
 

 

Keterangan : 

N : jumlah kuesioner 

e : error yang diharapkan 

maka perhitungan yang dilakukan sebagai berikut : 

 

𝑛 =
50

1 + 50𝑥0,052
= 44,4 

 

      Dari perhitungan diatas maka data yang dibutuhkan minimal 44,4 atau dibulatkan 

menjadi 45 orang. Pada penelitian ini, peneliti menyebarkan kuesioner kepada 45 

responden. Oleh karena itu data yang dikumpulkan dapat dikatan cukup. 

 

4.2.3 Uji Validitas 

Uji validitas adalah uji untuk mengetahui apakah kuesioner yang dibagikan kepada 

responden dapat dikatakan valid. Validitas yang semakin tinggi mengartikan tingkat 

kesalahan yang yang semakin kecil. Pada penelitian ini uji validitas menggunakan 

Software SPSS dengan toleransi kesalahan sebesar 0,05 atau r-tabel 0,235. 
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Jika : 

Ho : Nilai r-hitung > r-tabel maka dapat dikatakan valid. 

H1 : Nilai r-hitung < r-tabel maka dapat dikatakan tidak valid. 

Berikut merupakan hasil dari Uji Validitas menggunakan SPSS. 

Tabel 4.1 Uji Validitasi TB. Selat Jaya 

Variabel r-tabel r-hitung Keterangan 

X1 0,235 0,357 Valid 

X2 0,235 0,605 Valid 

X3 0,235 0,448 Valid 

X4 0,235 0,681 Valid 

X5 0,235 0,648 Valid 

X6 0,235 0,265 Valid 

X7 0,235 0,578 Valid 

X8 0,235 0,66 Valid 

X9 0,235 0,287 Valid 

 

Tabel 4.2 Uji Validitas TB. XYZ 

Variabel r-tabel r-hitung Keterangan 

X1 0,235 0,373 Valid 

X2 0,235 0,414 Valid 

X3 0,235 0,489 Valid 

X4 0,235 0,786 Valid 

X5 0,235 0,688 Valid 

X6 0,235 0,452 Valid 

X7 0,235 0,705 Valid 

X8 0,235 0,622 Valid 

X9 0,235 0,614 Valid 

 

      Berdasarkan hasil uji vaiditas dari kedua objek menggunakan software SPSS, data 

dari kedua objek dikatakan valid karena r-hitung > r-tabel. 

 

4.2.4 Uji reabilitas 

Uji reabilitas digunakan untuk mengetahui hasil suatu pengukuran dapat dipercaya. 

Pengukuran ini menggunakan Software SPSS. 

Jika : 
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Ho = Data dapat dikatakan reliabel. 

Hi = Data dapat dikatakan tidak reliabel. 

Tabel 4.3 Uji reabilitas TB. Selat Jaya dan TB. XYZ 

Objek 
Cronbach's 

Alpha 

Nilai 

batas 

bawah 

Keterangan 

TB. Selat Jaya 0,637 0,6 Reliabel 

TB. XYZ 0,747 0,6 Reliabel 

 

      Dari tabel uji reabilitas diatas diketahui kedua objek dikatakan reliabel karena nilai 

Cronbach’s alpha dari kedua objek lebih dari 0,6. 

 

4.2.5 Rekapitulasi Hasil Kuesioner 

Analisis deskriptif adalah untuk mengetahui seberapa tinggi penilaian responden 

terhadap setiap variabel. Analisis deskriptif dapat dilihat dari nilai rata-rata skala tiap 

variabel. Berikut merupakan penjelasan skala 1-5 : 

Skala 1 : sangat tidak baik 

Skala 2 : kurang baik 

Skala 3 :Baik 

Skala 4 : Cukup baik 

Skala 5 : sangat baik 

      Berikut merupakan tabel rekapitulasi dari hasil kuesioner TB. Selat Jaya dan TB. 

XYZ : 

Tabel 4.4 Rekapitulai hasil kuesioner TB. Selat Jaya 

Variabel X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 

Mean 3,02 3,24 3,50 3,89 3,98 3,00 3,59 3,91 3,35 
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Tabel 4.5 Rekapitulai hasil kuesioner TB. XYZ 

 
Variabel 

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 

Mean 3,48 3,28 3,04 2,76 2,51 3,93 2,80 2,22 3,22 

 

4.2.6 Penentuan Kekuatan dan Kelemahan 

Menentukan nilai Strenght dan weakness yaitu dengan membandingkan nilai rata-rata 

dari kedua objek. Apabila nilai dari TB. Selat jaya kurang dari nilai TB. XYZ maka 

variabel tersebut dikatakan lemah (Weakness) sebaliknya jika nilai TB. Selat Jaya 

lebih dari nilai TB.XYZ maka variabel tersebut dapat dikatakan kuat (Strenght). Data 

kekuatan dan kelemahan setiap variabel bagi TB. Selat Jaya ditampilkan pada tabel 

4.6. 

Tabel 4.6 Data Weakness dan Stenght 

Variabel 
Selat 
Jaya 

XYZ keterangan 

X1 3,02 3,48 Lemah 

X2 3,24 3,28 Lemah 

X3 3,50 3,04 Kuat 

X4 3,89 2,76 Kuat 

X5 3,98 2,51 Kuat 

X6 3,00 3,93 Lemah 

X7 3,59 2,80 Kuat 

X8 3,91 2,22 Kuat 

X9 3,35 3,22 Kuat 

 

      Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa Toko Bangunan Selat Jaya memiliki lebih 

banyak keunggulan dari pada toko bangunan pesaing yakni berjumlah 6 variabel yang 

terdiri dari kualitas produk, kebersihan dan kerapihan, keramahan pelayanan, 

kenyamanan toko, bonus toko, garansi produk. Sedangkan kelemahan pada toko 

bangunan selat jaya oleh toko pesaing yaitu pada variabel harga produk, variasi 

produk, kecepatan pengiriman barang. 
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BAB V  

PEMBAHASAN 

5.1 Analisis Data Kuesioner 

Pada penelitian ini kuesioner dibagikan kepada 46 responden dengan 9 variabel 

pertanyaan. Kemudian dilakukan rekapitulasi jawaban dengan menghitung mean dari 

hasil kuesioner untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan dari objek yang diteliti. 

Apabila hasil rata-rata objek yang diteliti lebih besar dari pesaing maka dapat 

dijadikan kekuatan, sedangkan jika nilai rata-rata dari objek yang diteliti lebih kecil 

dari pesaing maka variabel tersebut merupakan suatu kelemahan. Berikut merupakan 

hasil rata-rata variabel yang dijadikan kekuatan dan kelemahan pada TB. Selat Jaya : 

1. Strenght 

a. X3 : Kualitas Produk (3,50) 

b. X4 : Kebersihan dan Kerapihan Toko (3,89) 

c. X5 : Keramahan Pelayanan (3,98) 

d. X7 : Kenyamanan Toko (3,59) 

e. X8 : Bonus Toko (3,91) 

f. X9 : Garansi Produk (3,35) 

2. Weakness 

a. X1 : Harga Produk (3,02) 

b. X2 : Variasi Prodk (3,24) 

c. X6 : Kecepatan Pengiriman (3,00) 

 

5.2 Analisis Blue Ocean 

5.2.1 Kanvas Strategi Awal 

Kanvas strategi awal yaitu kerangka diagnosis terkini sebelum dilakukannya strategi 

Blue Ocean. Kanvas strategi memiliki fungsi untuk merangkum situasi terkini dalam 

ruang pasar yang sudah dikenal. Hal tersebut dapat membantu peneliti memahami 

memahami persaingan dan faktor apa saja yang dijadikan persaingan dalam pasar. 

Pada kanvas strategi awal data yang digunakan yaitu data rekapitulasi hasil kuesioner 

yang dijabarkan pada tabel 5.1  : 
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Tabel 5.1 Tabel Rekapitulasi Hasil Kuesioner 

Variabel Selat Jaya XYZ 

X1 3,02 3,48 

X2 3,24 3,28 

X3 3,50 3,04 

X4 3,89 2,76 

X5 3,98 2,51 

X6 3,00 3,93 

X7 3,59 2,80 

X8 3,91 2,22 

X9 3,35 3,22 

 

      Data rekapitulasi pada 5.1 kemudian diolah dan didapatkan hasil kanvas strategi 

awal sebagai berikut : 

 

 

Gambar 5.1 Mean hasil kuesioner 

Keterangan variabel : 

X1 : Harga produk 

X2 : variasi produk 

X3 : kualitas produk 

X4 : kebersihan dan kerapihan 

X5 : keramahan pelayanan 

X6 : kecepatan pengiriman barang 

X7 : kenyamanan toko 

X8 : bonus toko 
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X9 : garansi produk 

 

      Dari kanvas strategi awal yang merangkum tingkat persaingan dapat diketahui 

bahwa kedua perusahaan memberikan penawaran yang baik disetiap variabelnya. 

Pada kurva nilai kanvas strategi awal menjelaskan bahwa posisi TB. Selat Jaya di 

beberapa variabel memiliki gap nilai rata-rata yang cukup jauh yang menandakan 

bahwa posisi toko berada pada Red Ocean yang berarti terjadi persaingan yang sangat 

tinggi anatara TB. Selat jaya dengan TB. XYZ selaku pesaing. Oleh karena itu TB. 

Selat Jaya harus menciptakan strategi yang baru sesuai dengan Blue Ocean Strategy, 

salah satunya yaitu dengan menjauhi beberapa fokus nilai yang ditawarkan pada 

kondisi terkini untuk menjauhi persaingan yang sudah ada. Dilakukan gerakan 

menjauh atau divergensi karena berdasarkan kanvas strategi awal diketahui bahwa 

TB. Selat Jaya memiliki nilai fokus strategi yang sama dengan TB. XYZ. Berdasarkan 

grafik kanvas strategi awal rata-rata setiap variabel yang memiliki nilai dibawah 

pesaing yaitu harga produk memiliki nilai 3,02 dengan gap mean 0,46, variasi produk 

3,24 dengan gap 0,04, kecepatan pengiriman 3,00 dengan gap mean 0,93. Variabel 

tersebut masih akan dipertimbangkan melalui kinerja empat kerja empat langkah lalu 

dibuatkan kanvas strategi baru. 

 

5.2.2 Kerangka Kerja Empat Langkah 

Pada kerangka kerja empat langkah pelaku usaha menentukan faktor-faktor yang 

harus dihapuskan, kurangi, tingkatkan, dan diciptakan dalam penyusunan strategi Blue 

Ocean. Kerangka kerja empat langkah dilakukan untuk membuat ulang kerangka 

elemen-elemen nilai pembelian dalam membuat nilai kurva yang baru. Berikut 

merupakan faktor-faktor yang akan dihapuskan, dikurangkan, ditingkatkan, dan 

ditambahkan: 

1. Faktor yang dihapuskan 

      Faktor yang dihapuskan adalah faktor yang dapat merugikan perusahaan. 

Pada peelitian ini, Toko Bangunan Selat Jaya tidak perlu menghapuskan faktor 

yang sudah ada. Hal ini dikarenakan tidak ada faktor-faktor yang dapat merugikan 

pada Toko Bangunan Selat Jaya.  
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2. Faktor yang dikurangi 

      Pada faktor yang harus dikurangi di Toko Bangunan Selat Jaya, pelaku usaha 

harus memikirkan secara matang faktor-faktor apa saja sehingga dapat memikat 

pelanggan lebih banyak dan meningkatkan efektifitas pada toko. Pada faktor ini 

Toko Bangunan Selat Jaya tidak perlu mengurangkan variabel yang telah ada. 

 

3. Faktor yang ditingkatkankan 

      Pada faktor ini pelaku usaha harus mempertimbangkan faktor-faktor yang 

harus ditingkatkan. Faktor yang harus ditingkatkan pada Toko Bangunan Selat 

Jaya adalah faktor-faktor yang memiliki nilai yang lebih kecil atau dapat 

dikatakan lemah jika dibandingkan dengan TB. XYZ selaku pesaing. Faktor yang 

harus ditingkatkan pada Toko Bangunan Selat Jaya adalah: 

a. Variasi produk 

Pada saat ini Toko Bangunan Selat Jaya sebenarnya sudah memiliki banyak 

variasi produk yang cukup lengkap jika dilihat dari usia usahanya yang masih 

merintis, akan tetapi ada beberapa produk yang tidak dimiki Toko Bangunan 

Selat Jaya namun TB. XYZ memilikinya. Menurut keterangan dari pemilik 

Toko Bangunan Selat Jaya hal tersebut dikarenakan susahnya mendapatkan 

supplier produk tersebut.  

 

b. Kecepatan pengiriman 

Pada faktor kecepatan pengiriman di Toko Bangunan Selat Jaya masih kalah 

dengan pesaing dikarenakan jumlah pelayan yang hanya ada 4 orang maka 

ketika toko sedang ramai terjadilah antrian dalam pengiriman barang yang 

membuat barang telat datang kepada pelanggan. Untuk meningkatkan 

kecepatan dalam pengiriman maka pemilik Toko Bangunan Selat Jaya harus 

menambahkan jumlah pekerja pada toko untuk meminimalisir keterlambatan 

barang yang telah dipesan.  

 

4. Faktor yang diciptakan 

      Faktor yang diciptakan disini yaitu menciptakan strategi baru yang belum pernah 

ada. Dalam melakukan strategi Blue Ocean perusahaan dapat menawarkan faktor 

yang belum pernah ditawarkan oleh pesaing lainnya sehingga perusahaan 
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menawarkan value baru untuk para pelanggan sehingga menjadi lebih unggul 

dibandingkan dengan pesaing. Sebelum menentukan faktor apa saja yang harus 

diciptakan, disini peneliti berdiskusi dengan pemilik toko terkait hal yang dibutuhkan 

dan diinginkan pelanggan ketika berbelanja pada toko bangunan Selat Jaya. Dari hasil 

diskusi didapatkan f   aktor yang diciptakan pada Toko Bangunan Selat Jaya adalah 

sebagai berikut: 

 

a. Partner member 

      Tidak dapat dipungkiri bahwa pelanggan terbanyak pada Toko Bangunan 

Selat Jaya adalah pekerja bangunan, oleh karena itu pelaku usaha harus memikat 

hati para pekerja bangunan dengan cara membuat member bagi para pekerja 

bangunan supaya para pekerja bangunan  dengan tujuan menarik perhatian dan 

kepercayaannya sehingga para pekerja bangunan dapat melakukan repeat order 

di Toko Bangunan Selat Jaya ketika mendapatkan proyek baru. Partner member 

disini adalah membuat member bagi pekerja bangunan seperti mandor, tukang 

bangunan, kuli bangunan atau pekerjaan yang berhubungan dengan bahan 

bangunan. Partner member itu sendiri berguna bagi pekerja bangunan, pekerja 

bangunan yang sudah menjadi member akan mendapatkan fee dan poin setiap 

pembelian barang kemudian point tersebut setiap 6 bulan sekali akan diurutkan 

berdasarkan perolehan point terbanyak, bagi 5 partner member yang memperoleh 

point terbanyak akan mendapatkan hadiah yang menarik. 

 

b. Konsultasi RAB dalam pembangunan 

      Rencana anggaran biaya merupakan suatu hal yang sangan penting dalam 

membangun rumah, gedung, toko atau lainnya. Akan tetapi lingkungan toko 

bangunan Selat Jaya yang masih minim pengetahuan mengenai hal tersebut 

dikarenakan lokasi toko berada pada pedesaan dan tidak sedikit yang tidak paham 

mengenai rencana anggaran biaya. Oleh karena itu pihak toko bangunan Selat 

Jaya akan memberikan free konsultasi kepada para pelanggan yang hendak 

melakukan pembangunan yang berguna untuk meminimalisir pembengkakan 

biaya ketika pembangunan berlangsung. 
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5.2.3 Fokus Strategi 

Strategi yang dapat dikatakan hebat yaitu strategi yang memiliki fokus, selain itu 

kurva nilai perusahaan harus jelas mengarah pada fokus tersebut (Kim & Mauborgne, 

2007). Pada pandangan peneliti pada toko bangunan Selat Jaya untuk fokus 

strateginya yaitu meningkatkan atribut variabel yang masih berada dibawah dan yang 

masih memiliki selisih yang ketat oleh pesaing sehingga dapat keluar dari zona merah 

persaingan. Atribut yang perlu ditingkatkan yaitu variasi produk dan kecepatan 

pengiriman. Variabel yang diciptakan yaitu partner member dan konsultasi rencana 

anggaran biaya.  

     Hal yang harus dipertimbangkan dalam pemberian fokus pada strategi adalah 

meningkatkan variasi produk pada toko dan kecepatan pengiriman. Pemberian fokus 

strategi pada variabel yang harus dikurangi, ditingkatkan, dan menciptakan variabel-

variabel yang berbeda akan menghasilkan nilai kurva yang baru dibandingkan nilai 

kurva sebelumnya dan berbeda dengan pesaing sehingga toko bangunan Selat Jaya 

dapat melaakukan gerakan divergensi. 

      Fokus toko bangunan Selat Jaya yaitu memberikan free konsultasi RAB, dan 

partner member pada pekerja bangunan karena perlu diketahui bahwa pembeli 

terbanyak yaitu dari kalangan pekerja bangunan dan tidak sedikit orang yang hendak 

membangun rumah menyerahkan atau mempercayakan semua urusan pembelanjaan 

kepada pekerja bangunan. semakin banyak pekerja bangunan yang tertarik atau 

percaya pada toko bangunan Selat Jaya maka semakin meningkat juga penjualan 

setiap harinya karena pekerja bangunan akan melakukan repeat order ketika 

mendapatkan proyek pembangunan. Fokus utama pada toko bangunan Selat Jaya 

yaitu memberikan konsultasi RAB dan partner member. 

      Fokus strategi berdasarkan metode Blue Ocean strategi akan dijabarkan dalam 

tabel 5.2 
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Tabel 5.2 Fokus Strategi 

No Variabel saat ini Tindakan mendatang 

1 Harga 

Produk 

Pada kanvas strategi 

awal toko bangunan 

Selat Jaya memiliki 

nilai yang lebih kecil 

dibandingkan pesaing. 

Sehingga dapat 

dikatakan bahwa harga 

pada tb. Selat Jaya lebih 

tinggi dibandingkan 

dengan pesaing. 

 
 Pemberian harga yang 

tetap dan tepat akan 

menarik perhatian lebih 

dari konsumen. Jika 

pemberian harga sesuai 

dengan daya beli 

konsumen maka pemilihan 

toko bangunan Selat Jaya 

dapat menjadi salah satu 

alasan dengan harga yang 

tepat. Mengurangi harga 

dapat menyebabkan toko 

terjebak pada red ocean. 

Oleh karena itu perusahaan 

tidak perlu mengurangi 

harga yang telah 

ditentukan. Jika toko ingin 

mengurangi harga produk 

bisa dengan cara mencari 

supplier lain yang 

menawarkan harga lebih 

rendah dan tidak merubah 

laba yang telah ditentukan. 

2 Variasi 

Produk 

 Berdasarkan hasil 

kuesioner variasi 

produk memiliki sedikit 

selisih dibawah variasi 

produk pesaing. 

 peningkatan  Variasi produk pada toko 

bangunan Selat Jaya  harus 

dilakukan peningkatan 

sehingga produk yang 

dijual pada toko memiliki 

banyak variasi dan 

konsumen dapat memilih 

berbagai produk pada toko 

bangunan Selat Jaya. 

Peningkatan ini dilakukan 

dengan cara memilih 

produk yang banyak dicari 

konsumen tetapi pada toko 

tidak ada stok dan mencari 

supplier produk tersebut. 

3 Kualitas 

Produk 

 Hasil dari rata-rata 

jawaban kuesioner oleh 

responden kualitas 

produk pada toko 

bangunan Selat Jaya 

telah diatas pesaing. 

 -  Toko bangunan Selat Jaya 

tidak perlu melakukan 

perubahan pada kualitas 

produk, akan tetapi jika 

ingin meningkatkan 

kualitas produk yang dijual 

maka harus meningkatkan 
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No Variabel saat ini Tindakan mendatang 

quality control ketika 

barang masuk ke toko. 

4 Kebersiha

n dan 

Kerapihan 

 Hasil dari kuesioner 

pada variabel 

kebersihan dan 

kerapihan di toko 

bangunan Selat Jaya 

sudah baik dan diatas 

rata-rata pesaing 

 -  toko bangunan Selat Jaya 

sudah memiliki kebersihan 

dan kerapihan karena 

setiap toko tutup semua 

pekerja melakukan 

cleaning area dan 

merapihkan barang yang 

ada. Oleh karena itu pada 

variabel ini tidak perlu 

adanya perubahan. 

5 Keramaha

n 

Pelayanan 

 Pada variabel 

keramahan hasil 

kuesioner menunjukan 

bahwa keramahan 

pelayanan memiliki 

nilai diatas pesaing 

   toko bangunan Selat Jaya 

menerapkan salam, 

senyum dan sapa. Maka 

dari itu toko bangunan 

Selat Jaya tidak perlu 

melakukan perubahan 

pada variabel ini. 

6 Kecepatan 

Pengirima

n Barang 

 Pada variabel ini toko 

bangunan Selat Jaya 

memiliki nilai rata-rata 

hasil kuesioner 

dibawah pesaing 

 Tingkatkan   Toko bangunan Selat Jaya 

hanya memiliki empat 

pekerja dan dua armada 

pengiriman barang yang 

menyebabkan 

terlambatnya pesanan 

pelanggan datang ke 

tujuan ketika orderan 

tinggi. Oleh karena itu 

toko bangunan Selat Jaya 

harus menambahkan 

armada dan pekerja untuk 

mengurangi keterlambatan 

pengiriman saat banyak 

orderan yang masuk. 

7 Kenyama

nan Toko 

 Kenyamanan toko 

memiliki nilai hasil 

kuesioner lebih tinggi 

dari pesaing 

   Kenyamanan toko pada 

toko bangunan Selat Jaya 

memiliki nilai yang tinggi 

dari pesaingnya karena 

pada toko terdapat teras, 

kursi dan minuman untuk 

menunggu ketika toko 

sedang ramai atau istirahat 

untuk para pelanggan yang 

sedang berbelanja.  

8 Bonus 

Toko 

 Pada kanvas strategi 

awal variabel ini pada 

toko bangunan Selat 

   Toko bangunan Selat Jaya 

memiliki nilai yang tinggi 

karena setiap pelanggan 

yang membangun rumah 
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No Variabel saat ini Tindakan mendatang 

Jaya memiliki nilai 

rata-rata diatas pesaing 

dan berbelanja banyak 

pada toko bangunan Selat 

Jaya akan mendapatkan 

hadiah seperti kulkas, 

dispenser dan lainnya. 

9 Garansi 

Produk 

 Garansi produk pada 

kedua toko memiliki 

nilai yang cukup baik 

akan tetapi toko 

bangunan Selat Jaya 

memiliki  nilai garansi 

lebih besar dari toko 

pesaing. 

   Toko bangunan Selat Jaya 

memiliki garansi pada 

produknya akan tetapi 

disebagian produknya 

tidak memiliki garansi, 

jadi jika toko bangunan 

Selat Jaya ingin 

meningkatkan variabel ini 

pemilik usaha harus 

mencari supplier yang 

memberikan garansi pada 

produknya karena garansi 

produk dapat 

meningkatkan 

kepercayaan pelanggan 

dalam berbelanja. 

10 Partner 

member  

 Pada saat ini toko 

bangunan Selat Jaya 

tidak memiliki partner 

member untuk 

pelanggan. Oleh karena 

itu toko bangunan Selat 

Jaya harus berinovasi 

dengan membuat 

member bagi pelanggan 

khususnya para pekerja 

bangunan. 

Ciptakan  toko bangunan Selat Jaya 

perlu melakukan inovasi 

yang berbeda dengan 

pesaing dengan cara 

membuat member bagi 

para pelanggan atau 

pekerja bangunan. member 

tersebut digunakan untuk 

mengumpulkan point dari 

setiap pembelanjaannya 

yang nantinya setiap enam 

bulan sekali pengumpul 

point terbanyak akan 

mendapatkan hadiah dari 

toko. Partner member 

memiliki tujuan agar para 

member tertarik untuk 

berbelanja di toko 

bangunan Selat Jaya dan 

melakukan repeat order 

pada toko ketika 

membutuhkan bahan 

bangunan.   

11 Konsultas

i RAB 

Pada daerah sekitar 

toko bangunan Selat 

Jaya tidak sedikit 

warganya yang 

Ciptakan Pada saat ini di desa Dadap 

tidak ada pesaing yang 

memberikan konsultasi 

RAB kepada 
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No Variabel saat ini Tindakan mendatang 

mengenal tentang 

RAB, oleh karena itu 

toko bangunan Selat 

Jaya berinovasi 

memberikan konsultasi 

RAB kepada 

pelanggannya. 

pelanggannya. Hal 

tersebut dapat membantu 

para pelanggan yang awam 

ketika hendak membangun 

rumah, toko atau lainnya. 

Dengan adanya inovasi 

konsultasi tentang rencana 

anggaran biaya dapat 

memungkinkan 

meningkatkan penjualan 

karena pelanggan merasa 

dibantu dalam menghuting 

pengeluaran dalam 

membangun, selain itu 

pelangggan tersebut 

memungkinkan untuk 

bercerita tentang 

konsultasi RAB ini kepada 

calon pelanggan lainnya. 

 

5.2.4 Divergensi 

Berdasarkan kanvas strategi awal dapat diketahui bahwa masih ada variabel-variabel 

yang memiliki persaingan yang sangat ketat seperti harga produk, variasi produk, dan 

kecepatan pengiriman. 

      Toko bangunan Selat Jaya harus menyesuaikan dan mempertahankan pemikiran 

harga yang relevan bagi konsumennya sehingga konsumen tetap tertarik untuk 

melakukan pembelanjaan produk pada toko bangunan Selat Jaya. Harga yang 

ditetapkan toko harus dipantau secara berkala. Hal tersebut membutuhkan perhatian 

lebih mengingat pada saat ini persaingan harga yang cukup ketat. Pada variabel variasi 

produk pemilik usaha harus mencari lebih banyak supplier guna menambahkan variasi 

produk pada toko bangunan Selat Jaya karena semakin banyak variasi produk di toko 

maka semakin sedikit juga para pelanggan yang tidak jadi berbelanja pada toko karena 

produk yang dicari tidak ada. Pada variabel pengiriman toko harus menambahkan 

jumlah pekerja dan armada guna meminimalisir kekecewan pelanggan karena 

lamanya waktu pengiriman karena menumpuknya antrian pengiriman. Selain 

meningkatkan variabel yang sudah ada pada kanvas strategi awal toko bangunan Selat 

Jaya juga perlu melakukan gerakan menjauh pada variabel yang ada dengan cara 

melakukan inovasi dengan menciptakan partner member dan konsultasi RAB. 
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      Dengan adanya partner member maka toko bangunan Selat Jaya dapat menjadi 

pilihan menjadi pemasok bahan bangunan bagi partner member karena member akan 

mendapatkan point dan bonus dari pemilik toko. Selain itu, toko bangunan Selat Jaya 

berinovasi memberikan konsultasi RAB kepada pelanggannya, inovasi ini dapat 

menjadi meningkatkan daya jual bagi toko karena pelanggan dapat mengetahui 

perkiraan dana yang dikeluarkan dalam membangun rumah. 
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BAB VI 

 PENUTUPAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada toko bangunan Selat Jaya 

maka didapatkan kesimpulan dan saran yang bisa dijadikan pertimbangan bagi toko 

bangunan Selat Jaya. Berikut merupakan kesimpulan dan saran yang diperoleh dari 

hasil penelitian yang telah dilakukan : 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan didapatkan kesimpulan yang menjawab 

rumusan masalah, kesimpulannya yaitu: 

1. Pada toko bangunan Selat Jaya variabel yang menjadi kekuatan yaitu pada 

variabel kualitas produk, kebersihan dan kerapihan toko, keramahan pelayanan, 

kenyamanan toko, bonus toko, dan garansi toko. Sedangkan kelemahan pada toko 

bangunan Selat Jaya yaitu pada bagian harga produk, variasi produk, dan 

kecepatan pengiriman barang 

2. Persaingan dari toko bangunan Selat Jaya masuk dalam kategori red ocean, hal 

tersebut dikarenakan dari hasil kanvas strategi awal memperlihatkan beberapa 

variabel yang sama dan juga mempunyai selisih nilai hasil kuesioner lebih rendah 

dan nilai yang tidak terpaut jauh. Rancangan strategi Blue Ocean sebagai berikut: 

 

a. Kerangka Kerja Empat Langkah 

Faktor yang harus dihapuskan : Tidak ada 

Faktor yang harus dikurangkan : Tidak ada 

Faktor yang harus dtingkatkan : Kecepatan Pengiriman 

   Variasi Produk 

Faktor yang harus diciptakan : Partner Member 

   Free Konsultasi RAB 

 

b. Fokus strategi pada toko bangunan Selat Jaya adalah meningkatkan variabel-

variabel yang memiliki nilai dibawah pesaingnya seperti variasi produk, 

kecepatan pengiriman. Selain itu toko bangunan Selat Jaya memiliki fokus 

utama strategi inovasi berupa partner member dan konsultasi RAB.  
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6.2 Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka didapatkan beberapa saran 

yang diberikan peneliti terhadap toko bangunan Selat Jaya, yaitu : 

1. Toko bangunan Selat Jaya harus mempertimbangkan hasil dari penelitian ini 

untuk diterapkan pada toko bangunan Selat Jaya guna meningkatkan penjualan 

dan memenangkan persaingan bisnis dengan pesaingnya. 

2. Toko bangunan Selat Jaya harus meningkatkan beberapa variabel yang masih 

dibawah kompetitor dengan mempertimbangkan faktor pada saat 

pelaksanaanya.  

3. Toko bangunan Selat Jaya harus memiliki fokus untuk memperbaiki harga 

produk, kualitas produk, kecepatan pengiriman. Terutama fokus kepada 

partner member dan konsultasi RAB.  

4. Membuka lapangan kerja praktek bagi siswa/i smk yang sedang praktek 

kerjalapangan guna membantu menghitung rab. 
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Lampiran 

 

Hasil Kuesioner 

 

Uji validitas TB. XYZ 

Responden
Harga 

Produk

Variasi 

Produk

Kualitas 

Produk

Kebersihan 

dan 

Kerapihan

Keramahan 

Pelayanan

Kecepatan 

Pengiriman 

Barang

Kenyama

nan Toko

Bonus 

Toko

Garansi 

Produk

Harga 

Produk

Variasi 

Produk

Kualitas 

Produk

Kebersihan 

dan 

Kerapihan 

Keramahan 

Pelayanan

Kecepatan 

Pengiriman 

Barang

Kenyama

nan Toko

Bonus 

Toko

Garansi 

Toko

1 3 5 4 4 5 3 3 5 4 4 3 3 2 2 4 3 1 3

2 4 5 4 5 5 3 4 5 3 4 3 3 2 2 5 3 1 3

3 2 3 4 5 4 2 4 4 4 3 3 4 3 2 4 3 2 3

4 3 4 4 5 5 3 4 5 3 4 4 4 3 2 4 2 2 3

5 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 2 2 4 2 2 2

6 3 4 3 4 4 2 4 4 3 4 4 4 3 2 4 3 2 3

7 3 3 4 4 4 3 4 5 3 4 3 3 2 2 4 2 2 3

8 3 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 3 2 2 4 2 2 4

9 3 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 2 4 3 2 3

10 4 3 4 4 4 3 4 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3

11 3 3 3 4 4 2 3 2 3 4 3 3 3 3 4 3 3 3

12 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 2 2 3 3 2 3

13 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3 2 2 3 2 2 3

14 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 2 2 2 2 1 3

15 4 3 4 3 3 4 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

16 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 4 2 2 3

17 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 2 3

18 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 2 2 4 2 2 3

19 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2 2 4 2 2 3

20 3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 2 4 3 2 3

21 2 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 1 3

22 2 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 2 3 2 4 3 2 3

23 2 3 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 5 5 3 5 4 4

24 4 3 4 5 5 3 4 5 3 4 3 3 3 3 5 3 2 3

25 3 3 4 4 4 2 3 4 4 4 4 2 2 2 4 3 1 3

26 2 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 2 3 3 3 3

27 3 3 3 4 5 2 3 4 4 4 3 3 2 2 4 3 3 3

28 4 3 3 4 5 3 4 3 3 3 3 3 3 4 5 3 4 4

29 3 3 2 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 3

30 3 3 3 4 4 4 4 3 3 4 3 3 2 3 4 3 3 3

31 3 4 3 4 4 3 4 5 3 4 3 3 3 2 4 3 3 3

32 3 3 4 3 3 2 3 4 4 3 3 4 3 4 5 3 2 4

33 3 4 4 4 5 3 4 5 4 3 3 3 3 2 3 3 2 3

34 2 3 4 4 5 3 3 5 3 3 3 2 2 2 4 2 3 3

35 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 3 2 3 2 4 3 2 4

36 4 4 4 3 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 2 3

37 3 3 3 4 4 2 3 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4

38 3 2 3 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 2 3

39 3 3 3 4 5 2 3 4 3 4 4 3 3 2 5 2 2 4

40 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 2 2

41 3 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3

42 3 2 4 4 4 3 4 5 3 4 4 3 4 2 5 3 2 4

43 2 3 4 5 5 3 4 5 4 4 4 2 3 2 4 2 2 3

44 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 2 3

45 3 3 3 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 2 4 3 2 5

46 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 3 5
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Uji reabilitas TB. XYZ 

 

Uji Validitas TB. Selat Jaya 

 

Uji Reabilitas TB. XYZ 

 


