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BAB 1. PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perusahaan dalam menjalankan aktifitas pemasaran pada dasarnya telah 

memiliki strategi bersaing. Pemasaran merupakan salah satu faktor yang terpenting 

untuk memajukan perusahaan khususnya perusahaan yang bergerak dalam bidang 

barang dan jasa. Kesuksesan perusahaan banyak di tentukan oleh prestasi di bidang 

pemasaran. Pemasaran merupakan proses mempelajari kebutuhan dan keinginan 

konsumen dan memuaskan konsumen dengan produk dan pelayanan yang baik. 

Aktivitas pemasaran sering di artikan sebagai aktivitas menawarkan produk dan 

menjual produk, tapi bila ditinjau lebih lanjut ternyata makna pemasaran bukan 

hanya sekedar menawarkan atau menjual produk saja, melainkan aktivitas yang 

menganalisa dan mengevaluasi tentang kebutuhan dan keinginan konsumen. Seiring 

berjalannya waktu, masyarakat ikut berkembang, tidak hanya berkembang dalam 

tingkatan pendidikan, teknologi, dan gaya hidup, masyarakatpun ikut berkembang. 

Dengan demikian perusahaan harus bisa mengikuti perkembangan tersebut. Menurut 

Kotler dan Amstrong (2014:27) menyatakan The process by which companies create 

value for customers and build strong customer relationships in order to capture 

value from customers in return. Definisi tersebut mengartikan bahwa, Pemasaran 

adalah proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun 

hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari 

pelanggan sebagai imbalannya. 

Peningkatan volume penjualan, pada dasarnya Resource-Based View 

(RBV) telah menjadi salah satu diantara banyak teori yang paling berpengaruh 

dalam sejarah teori manajemen, terutama dalam teori manajemen strategik. Indikator 

untuk mengukur strategi RBV terdiri dari dua indikator yaitu: sumberdaya dan 

kapabilitas, (Hitt, et al., 2001). Secara umum, RBV berfokus pada pemahaman 

mengenai potensi sumberdaya dan kapabilitas organisasi (Coulter, 2002:37). 

Menurut Grant (2001) dalam Raduan (2009) Resource based view (RBV) adalah 

strategi usaha yang ditinjau dari sumber daya dan kapabilitas usaha untuk 

meningkatkan keunggulan bersaing yang berkelanjutan. Sedangkan menurut 

Ferdinand (1999) Resource-Based Theory Of Firm adalah salah satu cara untuk 

menghasilkan keunggulan bersaing dengan menciptakan atau menggenerasi suatu 

jenis sumberdaya dan kapabilitas yang khas perusahaan serta sulit ditiru. 
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Orientasi kewirausahaan disebut-sebut sebagai spearhead (pelopor) untuk 

mewujudkan pertumbuhan ekonomi perusahaan berkelanjutan, berdaya saing tinggi, 

berperan dalam pencapaian kesuksesan, meningkatkan kinerja usaha, dan 

pendekatan baru dalam pembaruan kinerja (Suryana, 2006). Miller dalam Sangen 

(2005) menyatakan bahwa keberhasilan kinerja usaha kecil ditentukan 

oleh entrepreneurial orientation. Keberanian mengambil resiko, inovasi dan sikap 

proaktif akan membuat perusahaan-perusahaan kecil mampu mengalahkan pesaing-

pesaing mereka. Hasil kajian empiris dan konsep teoritis tersebut 

esensi entrepreneurial orientation sebagai determinan pembentukan keunggulan 

bersaing (competitive advantage) bagi usaha kecil. 

Pemasaran suatu produk ataupun jasa juga tidak terlepas dengan lingkungan 

bisnis. Lingkungan Bisnis menurut Dill dalam Eko Suyono (2013:5) merupakan 

lingkungan yang dihadapi organisasi dan harus dipertimbangkan dalam pengambilan 

keputusan-keputusan perusahaan. Aktivitas keseharian organisasi mencakup 

interaksi dengan lingkungan kerja”. Adapun pengertian Lingkungan Bisnis menurut 

Wheelen dan Hunger dalam Eko Suyono (2013:5) menyatakan pengertian 

lingkungan bisnis adalah semua kondisi dan kekuatan yang ada didalam maupun 

diluar setiap unit bisnis yang akan mempengaruhi arah kebijakan dari suatu 

perusahaan dalam mengelola aktifitas bisnisnya. Berdasarkan definisi tentang 

lingkungan bisnis dari pengertian di atas maka dapat disimpulkan bahwa faktor 

lingkungan sangat berpengaruh dalam menjalankan sebuah perusahaan, dengan 

lingkungan yang dinamis dan strategi memungkinkan kinerja perusahaan meningkat 

dengan cepat. 

Peningkatan volume penjulan yang berdampak dengan keunggulan bersaing 

perusahan memang tidak mudah, hal tesebut berkaitan erat dengan faktor yang telah 

dikemukakan sebelumnya dengan mengacu pada Resource-Based View (RBV), 

Orientasi kewirausahaan dan Lingkungan bisnis. Keunggulan bersaing merupakan 

strategi keuntungan dari perusahaan yang melakukan kerjasama untuk berkompetisi 

lebih efektif dalam pasar. Strategi yang didesain bertujuan untuk mencapai 

keunggulan bersaing yang terus menerus agar perusahaan dapat terus menerus 

menjadi pemimpin pasar (Prakosa, 2005). Suatu perusahaan dapat dikatakan 

memiliki keunggulan bersaing apabila dapat melakukan sesuatu ketika perusahaan 

saingan tidak dapat melakukannya atau memiliki sesuatu yang amat diinginkan oleh 

perusahaan saingan. 

Menurut Welch dalam Rangkuti (2006), menyatakan keunggulan bersaing 

merupakan faktor penting bagi suatu perusahaan untuk berhasil dalam 

memenangkan persaingan. Lain halnya menurut Crown (2007), menyatakan 

keunggulan bersaing yaitu suatu posisi yang lebih unggul dibandingkan dengan 



3 

 

 

kompetitor atau pesaing. Sementara menurut Hill dan Jones (2009), menyatakan 

bahwa sebuah perusahaan yang memiliki keunggulan bersaing bila profitabilitasnya 

lebih besar dari pada keuntungan rata-rata bagi setiap perusahaan yang bergerak 

pada industri yang sama. 

Perusahaan mengalami keunggulan bersaing ketika tindakan-tindakan dalam 

suatu industri atau pasar menciptakan nilai ekonomi dan ketika beberapa perusahaan 

yang bersaing terlibat dalam tindakan serupa (Barney, 2010). Keunggulan bersaing 

dianggap sebagai keuntungan dibanding kompetitor yang diperoleh dengan 

menawarkan nilai lebih pada konsumen dibanding penawaran competitor (Kotler et 

al., 2005) 

Berdasarkan teori pemasaran diatas, maka obejek penelitian yang dipilih 

ialah pada PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember 2 Jl. Tidar gg. delta no. 102 

PT Ciesta Mandiri Sejahtera dikatakan pula sebagai organisasi bisnis yang unik 

karena unsur kompleksitasnya yang padat modal, padat karya, padat teknologi, dan 

padat tenaga ahli dalam proses produksi peralatan rumah tangga. Adanya berbagai 

faktor internal dan eksternal yang seringkali mengalami perubahan tersebut perlu 

dipertimbangkan oleh manajemen PT Ciesta Mandiri Sejahtera sehingga perusahaan 

tersebut dapat bertahan bahkan mampu berkembang dimasa mendatang. PT Ciesta 

Mandiri Sejahtera sebagai salah satu pemain di industri produksi rumah tangga, mau 

tidak mau harus menghadapi persaingan dengan para pelaku lain seperti Cosmos, 

Sanyo, dan lain sebagainya. Meskipun PT Ciesta Mandiri Sejahtera termasuk 

perusahaan berskala menengah yang dikatakan masih baru dalam industri produksi 

ini tapi perusahaan ini mampu menghadapi persaingan dengan perusahaan lainnya 

yang lebih terkenal dan yang lebih dulu bergerak dibidang produk ini, hal ini 

dibuktikan dari jumlah permintaan produksi yang meningkat dari tahun ke tahun, 

mereka tetap memilih PT Ciesta Mandiri Sejahtera sebagai produk yang digunakan. 

PT Ciesta Mandiri Sejahtera menjadikan perusahaannya sebagai pihak yang sangat 

dibutuhkan dalam menyediakan kebutuhan masyarakat dan mewujudkan cita-cita 

masyarakat yang menjadikan warganya memiliki peralatan rumah tangga yang 

sesuai dengan kebutuhan. 

Untuk itu perlu adanya suatu pendekatan internal yang meliputi sumber 

daya (resource) perusahaan yang dapat menciptakan keunggulan bersaing. Dalam 

manajemen strategik, pandangan bahwa sumber daya pada akhirnya menentukan 

keberlangsungan organisasi, seperti menang bersaing dan berkembang disebut 

dengan RBV (Resource Based View) yang merupakan suatu metode untuk 

menganalisis dan mengidentifikasikan keunggulan strategis suatu perusahaan 

berdasarkan pada tinjauan terhadap kombinasi dari asset, keahlian, kapabilitas, dan 

aset tak berwujud. Dengan demikian, dapat diketahui bahwa penelitian kali ini 
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mengenai pendekatan RBV (Resources Based View) yang digunakan untuk 

mengevalusai strategi bersaing pada PT Ciesta Mandiri Sejahtera. Pendekatan 

tersebut mencakup sumber daya internal yang dimiliki perusahaan yang 

menunjukkan bahwa perusahaan-perusahaan memiliki sumber daya dan kapabilitas 

yang tidak dimiliki oleh perusahaan lain dan memberikan nilai berharga bagi 

perusahaan itu sendiri. Sebagai perusahaan produsen rumah tangga yang bernuansa 

indutri berskala menengah. PT Ciesta Mandiri Sejahtera telah memproduksi 

berbagai macam produk dengan nilai-nilai yang tetap bermutu yang didasarkan pada 

nilai keunggulan produk, mutu produk, harga produk yang terjangkau. Produksi 

peralatan rumah tangga tersebut telah memberikan peningkatan pendapatan bagi 

perusahaan PT Ciesta Mandiri Sejahtera. 

PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember 2 Jl. Tidar gg. delta no.102 

Dalam menjalankan sistem pemasarannya selama 5 tahun dapat dilihat dalam tabel 

berikut yang merupakan perusahaan yang cukup terkenal di Kabupaten Jember yang 

merupakan pesaing dalam penjalan produk-produk rumah tangga :  

Tabel 1.1 Perusahan alat rumah tangga di Kabupaten Jember 

Nama Perusahaan Brand Produk 

Signora Households Signora Mixer, Oven, Blender, presto, 

panic, dll 

Ruma (RekanUsaha 

Mikro Anda) 

Maspion, Polytron, 

Quantum, dll 

Televisi, Almari, Peralatan Rumah 

Tangga, dll 

Balqis Pot Panci 

Serbaguna 

Balqis Pot Panci 

PT Ciesta Mandiri 

Sejahtera 

Zuko Alat-alat rumah tangga 

Sumber : Data Primer (2019) 

PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember 2 merupakan perusahan yang 

bergerak dibidang penjualan alat-alat ruamh tangga. PT Ciesta Mandiri Sejahtera 

Cabang Jember 2 juga memiliki pesaing yang cukup ketat, hal ini memicu pengelola 

untuk mampu mempertahankan volume penjulan. Adapun permasalah yang dihadapi 

ialah mengenai dampak pesaing serta mampu mempertahankan volume penjualan. 

Adapun beberapa produk yang di tawarkan dengan harga yang telah ditetapkan oleh 

PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember 1.2 ialah : 

Tabel. 1.2 Daftar produk dan harga PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember. 

Nama Produk Harga 

Blender Rp. 560.000 
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Kompor gas Rp. 490.000 

Karpet Rp. 525.000 

Speaker aktif Rp. 755.000 

Panci set Rp. 580.000 

Gilingan mie Rp. 505.000 

Lampu LED Rp. 500.000 

Panci Presto Rp. 500.000 

Sumber : PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember 2(2019) 

Berdasarkan harga yang telah didtetapkan oleh PT Ciesta Mandiri Sejahtera 

Cabang Jember, maka perusahaan diharapkan dapat meningkatkan volume 

penjualan. Harga yang kompetitif sering kali menjadi acuan utama bagi pelaku 

bisnis guna menarik konsumen. Selain harga yang kompetitif, PT Ciesta Mandiri 

Sejahtera Cabang Jember harus juga mampu memberikan pelayanan yang baik 

dalam menghadapi konsumen dengan menerapkan srategi pemasaran dalam 

mengahadapi pesaing dengan perusahaan sejenis. 

Sehingga dalam penelitian ini, peneliti guna memberikan solusi dalam 

menganalisa pemasalahan yang dihadapi PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang 

Jember untuk meningkatkan volume penjulan, maka strategi Analisa yang 

digunakan ialah RBV dengan Teknik analisis VRIO.  

1.2 Rumusan Masalah 

Berkaca pada kondisi dengan persaingan usaha yang sangat ketat dalam 

industri peralatan rumah tangga, hal ini secara langsung menuntut PT Ciesta Mandiri 

Sejahtera Cabang Jember 2 untuk menerapkan keunggulan bersaing dalam 

pengelolaan bisnisnya. Berkaca pada teori RBV (Resources Based View) 

sebelumnya, jika keunggulan bersaing dapat ditingkatkan dengan membangun 

sumber daya internal perusahaan.  

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah kita ketahui bahwa PT 

Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember ini mempunyai pesaing yang sangat ketat. 

Maka dapat dirumuskan pertanyaan penelitian sebagai berikut, “Bagaimana 

Menciptakan Keunggulan Bersaing dengan Metode RBV (Resources based View) 

pada PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember”. 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Sesuai dengan perumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini 

adalah : “Untuk menganalisis Keunggulan Bersaing dengan Metode RBV 

(Resources based View) pada PT Ciesta Mandiri Sejahtera Cabang Jember” 

1.4 Manfaat Penelitian 
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Adapun kegunaan penelitian ini adalah : 

1. Bagi Pihak Lain/Almamater 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi pengetahuan dan referensi 

perpustakaan bagi penelitian-penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan  

Resources based View. 

2.   Bagi penyusun 

Penelitian ini diharapkan menambah pemahaman mengenai Resources 

based View. 

 


