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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi 

bersaing dalam pendistribusian es krim yang dilakukan 

oleh PT XX, karena sejak Januari 2018, penjualan mereka 

mengalami penurunan. Penelitian ini menggunakan 

metode wawancara semi-terstruktur. Hasil pembahasan 

dari analisis strategi bersaing di PT XX adalah untuk 

menganalisis faktor internal dan eksternal dengan 

menggunakan Porter’s Five Force, yaitu perusahaan harus 

secepatnya mengadakan survei analisis dan evaluasi 

kebutuhan toko, menggiatkan kegiatan promosi 

perusahaan, dan lebih tegas dalam menindak pekerja yang 

tidak disiplin. 

 

Kata Kunci: Competitive strategy, distribution, SWOT 

matrix, Porter’s Five Force. 

 

1. PENDAHULUAN 
Dewasa ini perkembangan dan persaingan di dunia 

usaha di berbagai bidang semakin gencar dan ketat, tetapi 

memiliki tujuan yang sama, yaitu mendapatkan 

keuntungan semaksimal mungkin. Dalam 

mengembangkan strategi bisnis suatu perusahaan, bisa 

melihat arah pertumbuhannya dari penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, pengembangan produk dan juga 

diferensiasi (Wardstroms, 2018). Hal itu juga bisa 

digunakan perusahaan sebagai strategi bersaing, agar 

perusahaan dapat mempertahankan eksistensinya. 

Untuk dapat bersaing, perusahaan membutuhkan 

strategi. Untuk merumuskan strateginya, perusahaan bisa 

melihat dari sisi internal perusahaan dan sisi eksternal 

perusahaan. Di dalam faktor internal perusahaan, 

beberapa hal yang dapat dilakukan adalah melihat dari sisi 

manajemen, pemasaran, keuangan, produksi, penelitian 

dan pengembangan, dan juga sistem informasi 

manajemennya.Sedangkan dari faktor eksternal, 

perusahaan dapat melihat dari sisi ancaman pendatang 

baru, tekanan dari produk pengganti, tingkat persaingan di 

antara pesaing yang ada, kekuatan tawar menawar 

pembeli, dan kekuatan tawar menawar pemasoknya. 

Selain itu, perusahaan juga bisa menggunakan model 

SWOT. 

PT XX adalah salah satu perusahaan yang bergerak di 

bidang distribusi, yakni mendistribusikan consumer goods 

atau barang yang digunakan untuk perlengkapan sehari-

hari, dan juga es krim dari PT Unilever Indonesia. PT XX 

menyadari bahwa produk yang didistribusikan oleh 

mereka menurun, hal ini disebabkan karena adanya 

produk pendatang baru, yaitu Aice milik PT Alpen Food 

Industry. 

Tujuan Penelitian: 

Kerangka berpikir yang melandasi penelitian yang 

dilakukan terhadap PT XX digambarkan melalui gambar 

dibawah ini: 

 

 

 

Gambar 1.1 Kerangka Berpikir 

2. METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian 

kualitatif, yaitu dimana peneliti adalah instrument kunci, 

teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi, 

analisa data bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif 

lebih menenkankan makna dari pada generalisasi 

(Sugiyono, 2014, p.1). 

Teknik Penentuan Informan 

Teknik pemilihan narasumber yang digunakan adalah 

purposive sampling. Dimana teknik tersebut adalah teknik 

penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu, yakni 

partisipan memiliki keunikan maupun karakteristik pada 

pengalaman, perilaku, persepsi, baik secara konseptual 

maupun teoritis yang dapat dikembangkan selama proses 

wawancara (Cooper & Schindler, 2008, p. 169). 

Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini 

menggunakan metode wawancara semi-terstruktur. 

Metode wawancara semi-terstruktur dilakukan dengan 

cara peneliti hanya menyiapkan beberapa pertanyaan 

kunci untuk memandu jalannya proses tanya jawab 

wawancara. Pertanyaan yang disiapkan juga memiliki 

kemungkinan untuk dikembangkan dalam proses 

wawancara dilakukan (Ibrahim, 2015, p. 89-90).  

Keabsahan Data 

Metode pengujian data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metode triangulasi. Selain itu, 

menurut Ibrahim (2015, p.124) triangulasi data adalah 

salah satu teknik pemeriksaan keabsahan data yang 

dilakukan dengan cara membandingkan data yang 

diperoleh dari masing-masing narasumber. 
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3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Rangkuman analisa lingkungan internal PT XX dapat 

dijelaskan di bawah ini: 

Management 

Sebagian besar perencanaan yang dilakukan oleh PT XX 

adalah mempromosikan produk yang mereka 

distribusikan. Hal ini berkenaan dengan menurunnya 

penjualan mereka, karena tidak sesuai dengan yang 

ditargetkan oleh perusahaan dan pihak PT Unilever 

Indonesia, selaku principal. 

Marketing 

PT XX cukup kurang dalam menjalankan analisis 

terhadap toko yang berada dalam pengawasannya. Karena 

mereka bisa dikatakan hampir tidak pernah melakukan 

analisis dan evaluasi kebutuhan konsumen terhadap toko. 

Namun, salesman PT XX bisa menjalin hubungan baik 

dengan para retailernya. Sehingga hal ini menjadi nilai 

tambah untuk PT XX. 

Financing/Accounting 

Dalam kegiatan keuangan operasional perusahaan, PT XX 

menggunakan uang tunai yang didapat dari penjualan, 

yang kemudian diputar kembali untuk digunakan dalam 

kegiatan operasional, misalnya membayar pesanan barang 

dari pihak principal, menggaji para karyawan, melakukan 

cek rutin terhadap cold storage, dan juga kendaraan 

operasional perusahaan. Selain itu, perusahaan juga 

mendapatkan margin yang diberikan oleh pihak PT 

Unilever Indonesia yang bisa digunakan sebagai modal 

untuk melakukan kegiatan promosi dan juga sebagai 

bonus atas pencapaian salesman terhadap target yang 

sudah ditentukan oleh pihak PT Unilever Indonesia. 

Production/Operation 

Dalam kegiatan operasionalnya, PT XX juga sudah cukup 

tertata dan terorganisasi dengan baik. Karena kegiatan 

yang dilakukan sudah terstruktur dengan baik, mulai dari 

penerimaan barang, hingga pengiriman barang ke toko. 

Persaingan Di antara Perusahaan yang Ada 

Persaingan di antara sesama distributor tidak begitu 

dirasakan oleh PT XX, karena para distributor memiliki 

wilayah kerja sendiri-sendiri yang membuat mereka tidak 

bisa melakukan border crossing, yaitu menjual di luar 

wilayah yang sudah ditentukan oleh PT Unilever 

Indonesia. 

Potensi Masuknya Pesaing Baru 

Di dalam ancaman pendatang baru, yang dirasakan secara 

langsung oleh PT Unilever Indonesia adalah saat 

datangnya produk Aice dari PT Alpen Food Industry dan 

Glico Wings, milik kerja sama dengan PT Wings grup 

yang memiliki berbagai varian rasa dan juga harga yang 

terjangkau. Sehingga, hal ini cukup berdampak dalam 

penjualan es krim Wall’s itu sendiri. 

Kekuatan Daya Tawar Konsumen 

Kekuatan daya tawar menawar pembeli di PT XX ini 

cukup lemah, karena pembeli tidak bisa membeli dari 

pihak distributor lain. Selain itu, PT XX juga memiliki 

nilai tambah dalam melayani dan menjalin hubungan baik 

dengan para retailer, misalnya memberi parcelan saat 

lebaran dan mengajak entertain.  

Rangkuman Analisa SWOT usaha yang dimiliki oleh 

PT XX dijabarkan melalui tabel dibawah ini: 

 

 

 

Gambar 3.1 Matriks SWOT 

Berdasarkan tabel matriks SWOT di atas, maka ada 

beberapa strategi yang dapat dijalankan oleh PT XX, 

yaitu: 

1. Dengan adanya tim sales yang memiliki 

hubungan baik dengan retailer, maka 

memungkinkan PT XX untuk menambah 

jumlah toko yang akan disuplai. Karena wilayah 

dari Surabaya Pusat hingga Surabaya Timur, 

serta wilayah Madura masih berpotensi untuk 

muncul toko baru. 

2. Melakukan analisis dan evaluasi kebutuhan 

toko. Selama sembilan tahun membuka cabang 

di Surabaya, PT XX bisa dibilang jarang, atau 

bahkan tidak pernah melakukan survei analisis 

dan evaluasi kebutuhan toko. Hal ini akan lebih 

baik jika dilakukan secara rutin, misalnya tiga 

bulan atau enam bulan sekali. Karena hal itu 

membuat perusahaan mengerti apa yang dialami 

oleh toko, dan mungkin bisa membantu mencari 

solusi atas hambatan tersebut, sehingga dapat 

meningkatkan penjualan. 
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3. Tim sales yang bisa menjalin hubungan baik 

dengan pihak toko untuk tetap melakukan 

penjualan dengan mengedukasi untuk 

membayar pajak tepat waktu, karena akhir-akhir 

ini, banyak toko kecil dan minimarket menutup 

toko. Hal ini disebabkan karena mereka tidak 

membayar pajak sesuai dengan peraturan 

pemerintah. 

4. Melakukan analisis dan evaluasi kebutuhan toko 

dalam upaya meningkatkan penjualan produk 

Wall’s. Sebaiknya PT XX mengadakan analisis 

kebutuhan toko, termasuk produk pesaing yang 

dijual di toko tersebut. karena PT Unilever 

Indonesia melakukan kontrol selama tiga bulan 

sekali untuk menentukan apakah PT XX, atau 

distributor lain masih layak atau tidak. Apabila 

penjualan terus menurun, maka hal itu akan 

berimbas pada dicabutnya hak distributor PT 

XX. 

 

4. KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 

Kesimpulan yang dikemukakan berdasarkan hasil 

analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya sebagai 

berikut: 

1. Tim salesman memiliki kemampuan yang cukup 

mumpuni dalam hal menjalin hubungan baik 

dengan para retailer, selain itu, salesman juga 

dibekali dengan training product knowlegde, 

sehingga para salesman juga cukup paham 

dengan produk yang dijual. 

2. Dalam hal pemasarannya, PT XX hanya 

mengandalkan tim salesman dan penjualan pada 

saat Car Free Day saja, dan tidak melakukan 

pemasaran secara online, misalnya melalui 

Instagram, Whatsapp dan Facebook. 

 

Saran 

Saran yang diajukan untuk PT XX adalah sebagai 

berikut: 

1. PT XX sebaiknya menambah jumlah salesman, 

karena jumlah salesman yang bekerja saat ini 

masih kurang untuk wilayah penjualan yang 

cukup besar. 

2. Perusahaan lebih bersikap tegas dalam 

memberikan sanksi terhadap karyawan yang 

tidak disiplin, misalnya melalui pemotongan 

gaji. Agar memberikan efek jera terhadap 

karyawan yang melanggar. 
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