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ABSTRACT

The competitive strategy is one of the keys to facing increasingly fierce business competition. This study
aims to determine the competitive strategies that have been used by the company CV. Bang Husin atthis
time. In this study, Blue Ocean Strategy is used as a method to design a strategy thatfocuseson creating
new market space through a process with a strategy analysis tool and a four-step framework. Then
researchers try to formulate a new strategy using blue ocean strategy formulation. The type of research
used is descriptive qualitative research. Data collection through interviews and questionnaires. From
the results of the study, CV. Bang Husin uses a cost leadership strategy thatisincluded in the competitive
red ocean. The results of the questionnaire were processed with a strategy canvas analysistoolanda
four-step framework. Researchers tried to develop a new strategy for creating value innovations using
the strategy canvas analysis tool and the four-step framework then formulated using the principlesof

blue ocean strategy formulation. This new strategy can be a consideration for companies to make
decisions related to competitive strategies.

Keywords: Blue Ocean Strategy (BOS), Competitive Strategy, Strategy Canvas, Four-Step Framework.

1. PENDAHULUAN

a) Latar Belakang

Persaingan dunia usaha pada saat ini tampak semakin meningkat, hal ini menyebabkan
manajemen setiap perusahaan mendapat tantangan untuk berusaha secara kompetitif. Perusahaan yang
ingin berhasil memperoleh laba serta bertahan bertahun-tahun, tumbuh dan berkembang harus mampu
mengelola usahanya dengan menggunakan manajemen yang baik. Dalam menghadapi persaingan yang
semakin pesat pemimpin perusahaan dituntut agar lebih cermat dan tepat dalam menentukan strategi
agar dapat memenangkan persaingan, sehingga pada akhirnya perusahaan dapat berjalan sesuai dengan
apa yang diharapkan. Perusahaan juga perlu melakukan positioning diartikan sebagai tindakan
merancang tawaran dan citra perusahaan sehingga menempati posisi yang khas (dibandingkan dengan
para kompetitor) di dalam benak pelanggan yang menjadi targetnya yang tujuannya adalah
menempatkan Brand dalam pikiran konsumen untuk memaksimalkan potensi manfaat perusahaan,
sehingga dengan menentukan positioning brand yang baik membantu strategi marketing dalam hal
mengklarifikasi esensi merek , tujuan, yang hasil akhirnya adalah penciptaan proporsi nilai yang
berfokus pada pelanggan. Usaha perusahaan dalam mendapatkan hati konsumennya juga merupakan
salah satu strategi yang dapat dilakukan dengan banyak cara salah satunya memilih untuk tampil beda.
Banyak perusahaan yang sudah menerapkan strategi tampil beda dari pesaingnya dan menjadi strategi
yang berhasil. Strategi tampil beda perusahaan dapat menerapkan langkah awal dari Blue Ocean
Strategy atau Strategi Lautan Biru. Strategi samudera biru, atau dalam bahasa Inggris, Blue Ocean
Strategy, adalah strategi yang menjadikan perusahaan untuk keluar dari samudra merah atau biasa
disebut Red Ocean merupakan bisnis yang banyak persaingan dengan cara membuat inovasi baru atau



menciptakan ruang pasar yang belum ada pesaingnya, dengan demikian kompetisi yang sengit akan
tidak ada karena kita menjadi pioner.

Strategi samudra biru berfokus pada meningkatkan permintaan dan menghindari dari
kompetensi dengan membuat suatu nilai dan keunikan yang berbeda, Strategi bisnis samudera biru
merupakan pangsa pasar menguntungkan. inovasi nilai merupakan cara untuk melaksanakan Strategi
bisnis samudera biru yang mengarah untuk penciptaan pasar baru. Dalam menerapkan Blue Ocean
Strategy, dikenal yang namanya 4 (empat) tindakan. Pertama Eliminate (Hapuskan), yaitu
menghapuskan unsur-unsur yang tidak bernilai dari produk. Kedua Reduce (Kurangi), yaitu mengurangi
unsur-unsur yang nilainya kurang tapi masih diperlukan. Ketiga Raise (Tingkatkan), yaitu meningkatkan
unsur-unsur yang akan dijadikan keunggulan dari produk hingga diatas standar industri yang ada.
Keempat Create (Ciptakan), menciptakan hal-hal baru yang belum pernah ada di industri tersebut. Di
Indonesia sudah banyak sekali industri perusahaan yang memilih strategi yang berbeda untuk
mengungguli produk mereka. Dari semua industri ada beberapa industri di Indonesia yang berpotensi
meraup keberhasilan yang besar tetapi proses pencapaiannya belum sempurna yaitu industri furnitur
atau furniture. Industri furnitur dan kerajinan dalam negeri berkontribusi cukup signifikan terhadap
perekonomian nasional, dianggap memiliki nilai strategis secara ekonomis. Industri furnitur nasional
memiliki potensi yang besar untuk tumbuh dan berkembang karena didukung sumber bahan baku
melimpah dan perajin yang terampil tetapi banyak maslah yang dihadapi pada industri ini contoh
banyaknya permintaan dari luar negri tapi terkendala masalah ekspor, perijinan, pajak dan lain
sebagainya dan juga banyaknya pesaing merk furniture luar negri yang lebih diminati masyarakat
indonesia Maka dari itu persaingan mebel di Jember ini sangatlah ketat dan bersaing. Bang Husin Mebel
adalah salah satu mebel yang termasuk dalam 600 mebel yang terdaftar di kota Jember. Perusahaan ini
sudah berdiri dan berkecimpung dalam industri furnitur sejak beberapa tahun, dan membuat perubahan
besar dalam industri furnitur di daerah Jawa Timur. Perusahaan CV. Bang Husin merupakan perusahaan
yang menyatakan dirinya supermarket mebel terbesar dan terbanyak di Jawa Timur. Produk mereka
tidak hanya produk furniture modern tetapi terdapat furniture buatan daerah yang memang cukup sulit
ditemukan. CV. Bang Husin sudah menjadi salah satu perusahaan mebel yang ternama tetapi perusahaan
ini masih memiliki beberapa kendala dalam melakukan inovasi. Tentu perusahaan sangat
mengkhawatirkan strategi apa yang harus dipakai agar tetap menjadi andalan konsumen kedepannya.
Penelitian ini bermaksud untuk memberikan saran kepada pengusaha dari CV. Bang Husin untuk dapat
menggunakan strategi Samudera Biru (Blue Ocean) sebagai alternatif cara untuk dapat bersaing dan
juga menganalisa kesulitan-kesulitan yang mungkin timbul selama proses pelaksanaan strategi tersebut.

b) Rumusan Masalah

Penelitian ini bermaksud untuk memberikan saran kepada pengusaha dari CV. Bang Husin
untuk dapat menggunakan strategi Samudera Biru (Blue Ocean) sebagai alternatif cara untuk dapat
bersaing dan juga menganalisa kesulitan-kesulitan yang mungkin timbul selama proses pelaksanaan
strategi tersebut. Untuk mencari solusi perencanaan strategis yang bebeda dan efektif, maka rumusan
masalah yang diangkat dalam penelitian ini adalah, strategi perencanaan seperti apa yang diterapkan
sebagai strategi bersaing bisnis CV. Bang Husin Mebel berdasarkan Blue Ocean Strategy ?

¢) Tujuan

Dengan permasalahan yang telah dirumuskan, tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini
adalah :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis posisi CV. Bang Husin Mebel dalam menentukan strategi
yang tepat dan dapat bertahan dalam persaingan.



2. Dengan upaya memenangkan CV. Bang Husin Mebel dalam persaingan bisnis yang
menghasilkan suatu strategi penjualan yang baru dengan menggunakan pendekatan Blue
Ocean Strategy.

d) Manfaat
Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :
1. Bagi peneliti

Mampu menerapkan ilmu yang telah didapat selama kuliah dengan kondisi dilapangan

dan mendapatkan suatu tempat praktek untuk menerapkan dibisnis pribadi, dalam kaitannya
strategi pemasaran dengan Blue Ocean Strategy.

2. Bagi Perusahaan Mebel

Digunakan sebagai usulan masukan dan sebagai sumber informasi bagi perusahaan
mebel untuk memberikan masukan strategi pemasaran dengan Blue Ocean Strategy sehingga
dapat mengevaluasi kinerja secara lebih baik.

2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Penelitian yang Relevan

Peneliti mengetahui bahwa penelitian sejenis tentang perencanaan Blue Ocean Strategy ini
pernah dilakukan oleh peneliti-peneliti sebelumnya. Namun karena memiliki lokasi, tahun dan jenis
perusahaan yang dilakukan oleh peneliti berbeda dengan yang lainnya, maka peneliti meyakini bahwa
data yang akan diambil dan yang akan diolah akan sangat berbeda maka akan didapatkan hasil yang
berbeda. Berikut adalah beberapa penelitian sejenis yang pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya.
Pada jurnal yang ditulis Priyono (2013) bertujuan untuk menganalisa lingkungan internal dan eksternal
dengan menggunakan analisa SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat), serta mengetahui
bagaimana penerapan perencanaan strategi berdasarkan analisa kerangka kerja empat langkah dan enam
prinsip Blue Ocean Strategy pada Kozzy Closet. Penelitian deskriptif eksploratif ini menggunakan
pendekatan studi kasus. Jurnal yang ditulis Kosasih dan Indriana (2014) peneliti mencoba menyusun
strategi baru untuk menciptakan inovasi nilai dengan menggunakan alat analisis kanvas strategi dan
kerangka kerja empat langkah kemudian dirumuskan menggunakan 6 prinsip perumusan strategi
samudra biru. Masih menggunakan Blue Ocean Strategy untuk penentuan strategi pengembangan bisnis
selanjutnya vyaitu ditulis Sunarto dan Hasibuan (2007) yang mengambil fenomena tingginya persaingan
perusahaan media penyiaran di Indonesia saat ini, khususnya televisi, memunculkan kebutuhan strategi
bisnis untuk bertahan. Hampir semua media penyiaran memanfaatkan TI dalam kegiatan
operasionalnya. Akan tetapi kemampuan perencanaan, pengelolaan dan implementasi SI/TI yang
dikaitkan dengan strategi bisnis perusahaan masih kurang diterapkan. Penelitian dari Hermanto (2014)
mengambil objek dari perusahaan Wings Food dimana Pada Blue Ocean Strategi terdapat Ciri Startegi
yang baik, sebagaimana ditunjukkan oleh kanvas strategi (kerangka aksi sekaligus diagnosis untuk
membangun strategi samudra biru yang baik). Kurva nilai memiliki tiga kualitas yang saling
melengkapi, setiap yang hebat memiliki fokus dan suatu profil strategi atau kurva perusahaan harus jelas
dengan menunjukan fokus tersebut.

2.2 Landasan Teori
a) Manajemen Strategi

Manajemen strategi merupakan bidang keilmuan yang tumbuh dan berkembang dengan cepat
seiring perkembangan zaman dan trend yang menjadi tolak ukurnya. Manajemen strategi sendiri
memandang prusahaan adalah sebagai suatu rangkaian proses yang saling berkaita serta mencoba
bagaimana perusahaan tersebut dapat berkembang dalam menghadipi lingkunganya. Dari definisi



strategi diatas, manajement strategi dapat disimpulkan menjadi suatu rangkain proses pengambilan
keputusan strategi yang meliputi perumusan (formulating), implementasi (implementing), serta evaluasi
(evaluating). Menggunakan manajemen strategi sebagai suatu kerangka kerja untuk menyelesaikan
masalah dalam organisasi, pemegang perusahaan atau manajer bias lebih kreatif dan strategis.

b) Pemasaran

Pemasaran merupakan proses yang bertujuan untuk memperkenalkan produk perusahaan
kepada konsumen. Pemasaran sendiri sering dipandang sangat penting dalam mendirikan dan membina
perusahaan-perusahaan. Atau pengertian pemasaran adalah suatu proses social yang didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dipihak lain. Orientasi perusahaan
mencemirkan adaptasi perusahaan terhadap perubahan situasi dan kondisi tersebut. Gejala-gejala akan
timbul ketika perusahaan memilih pasar yang akan dituju.

c) Strategi Persaingan

Ada beberapa strategi persaingan yang dapat digunakan agar dapat merubut kembali pasar
pesaingnya dan tetap berada pada jalur persaingan. Strategi tersebut yaitu :

1. Strategi-strategi persaingan: menarik, mempertahankan, dan menumbuhkan pelanggan agar
supaya berhasil dalam persaingan perusahaan harus bergerak dari filosofi produk dan
penjualan (product and selling philosophy) menuju filosofi pelanggan dan pemasaran
(customer and marketing philoshopy).

2. Pemasaran relational dengan pelanggan (customer relationship marketing) Pemasaran
relational (marketing relationship) merupakan proses membentuk, mempertahankan, dan
meningkatkan relasi yang kuat, yang penuh nilai dengan para pelanggan dan para pemegang
saham. Kehilangan satu pelangan berarti kehilangan keseluruhan arus pembelian yang akan
dilakukan oleh pelanggan tersebut selama dia menjadi pelanggan.

d) Blue Ocean Strategy

Blue Ocean Strategy pada dasarnya merupakan sebuah siasat untuk menaklukan pesaing melalui
tawaran fitur produk yang inovatif, dan selama ini diabaikan oleh para pesaing. Fitur produk ini biasanya
juga berbeda secara radikal dengan yang selama ini sudah ada di pasar. Hal ini tentu berbeda dengan
red ocean, dimana semua kompetitor memberikan tawaran fitur produk yang seragam, sama, dan semua
saling memperebutkan pasar yang juga sama. Alhasil, yang sering terjadi adalah pertarungan yang
berdarah-darah, lantaran arena persaingan diperebutkan oleh para pemain yang menawarkan
keseragaman produk dan pendekatan. Dengan adanya hal tersebut tentunya para pelaku usaha perlu
untuk mengurangi persaingan ketat yang ada agar usaha yang dijalankannya dapat bertahan dan
memiliki keuntungan jangka panjang.

e) Kanvas Strategi

Kanvas strategi adalah kerangka aksi sekaligus diagnosis untuk membangun strategi samudera
biru yang baik. Fungsifungsi kanvas strategi yaitu merangkum situasi pasar yang sudah dikenal dan
memahami faktor-faktor apa yang sedang dijadikan ajang kompetisi dalam produk, jasa dan pengiriman
serta memahami apa yang di dapatkan konsumen dari penawaran kompetitif yang ada di pasar. Tiga ciri
strategi yang baik sebagaimana ditunjukkan oleh kanvas strategi, kurva nilai memiliki tiga kualitas yang
saling melengkapi.

a. Fokus setiap strategi yang hebat memiliki fokus, dan suatu profil strategis atau kurva nilai
perusahaan harus jelas menunjukkan fokus tersebut.



b. Divergensi/gerak menjauh dengan menciptakan empat langkah, yaitu kurangi, hilangkan,
tambahkan dan ciptakan. Strategi ini membedakan profil mereka dari profil umum sektor

c. Moto yang memikat, sebuah strategi yang baik memiliki moto yang jelas dan memikat.
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Gambar 2.2 Kanvas strategy
f) Kerangka Kerja Empat Langkah

Proses inovasi nilai merupakan kata kunci keberhasilan penerapan BOS. Inovasi nilai tersebut
dapat dicapai dengan membangun kerangka kerja empat langkah strategis yang harus dilaksanakan (the
four actions framework) yang berkaitan dengan empat pertanyaan kunci yaitu yang pertama Eliminate
(Hapuskan), yaitu menghapuskan unsur-unsur yang tidak bernilai dari produk. Kedua Reduce (Kurangi),
yaitu mengurangi unsur-unsur yang nilainya kurang tapi masih diperlukan. Ketiga Raise (Tingkatkan),
yaitu meningkatkan unsur-unsur yang akan dijadikan keunggulan dari produk hingga diatas standar
industri yang ada. Keempat Create (Ciptakan), menciptakan hal-hal baru yang belum pernah ada di
industri tersebut.

g) Perumusan Blue Ocean Strategy

Blue Ocean Strategy akan dirumuskan dalam prinsip perumusan, yaitu formulasi strategi
meliputi merekonstuksi batasan pasar, fokus pada gambaran besar, menjangkau melampaui permintaan
yang ada dan melakukan rangkaian strategis yang tepat kemudian, prinsip eksekusi adalah mengatasi
rintangan — rintangan utama dalam organisasi dan mengintegrasikan eksekusi ke dalam strategi.

2.3 Kerangka Konseptual

Penelitian ini merupakan perumusan strategi perencanaan sehingga tahapan kerangka konseptual
diawali dengan melakukan identifikasi situasi CV. Bang Husin Mebel. Identifikasi ini dilakukan dengan
terlebih dahulu melakukan pengelolaan data dari questioner yang telah didapat. Hasil pengelolaan data
tersebut akan dijadikan faktor kompetisi industri dan dijadikan sebagai elemen dalam kanvas strategi
perusahaan. Setelah mengidentifikasi pola persaingan dan situasi industrinya, langkah selanjutnya
adalah merekonstruksi batasan-batasan yang tercipta pada industri kerangka kerja empat langkah dan
yang terakhir perumusan strategi samudra biru

Gambar 2.3 Kerangka konsep
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3. METODE PENELITIAN
a) ldentifikasi Variabel Penelitian

Dalam pengindentifikasi variabel dari penelitian ini adalah berfokus pada strategi perencenan
penjualan mebel yang dilayani ditempat. Dalam penelitian ini terdapat 8 variabel yang dicantumkan
dalam kusioner, variabel tersebut sebagai berikut :

X1 : Harga Produk X5 : Kualitas Pelayanan
X2 : Kualitas Produk X6 : Promosi

X3 : Kualitas Bahan X7 : Inovasi Produk

X4 : Varian Produk X8 : Kenyamanan tempat

b) Desain Penelitian

Desain penelitian melakukan analisis secara deskriptif mengenai internal dan eksternal mebel,
kemudian mengidentifikasi posisi dan situasi industrinya. Langkah selanjutnya merekonstruksi batasan-
batasan yang tercipta untuk menciptakan inovasi nilai pada kurva nilai yang sudah ada pada industri
yang telah tergambarkan pada kanvas strategi mebel. Setelah itu merekonstruksi batasan pasar dilakukan
dengan alat analisis berupa kerangka kerja empat langkah untuk mengamati dan mencermati alternatif
kemungkinan batasan baru di dalam industri. Perumusan strategi ini akan menggunakan alat analisis
berupa kerangka kerja empat langkah dan skema hapuskan-kurangi-tingkatkan-ciptakan harus
memenuhi tiga kualitas atau karakteristik strategi yang baik, yaitu fokus, divergensi, dan moto yang
memikat. Langkah selanjutnya merumuskan strategy Blue Ocean Strategy yang sesuai dengan
perusahaan dan memiliki nilai-nilai komersil yang unggul.

¢) Populasi dan Sampel

Populasi pada penelitian ini adalah pemilik, karyawan dan konsumen. Metode pengambilan
sampel dilakukan dengan menggunakan teknik pengambilan sampel yaitu purposive sampling. Dimana
purposive sampling adalah teknik pengambilan sample sumber data dengan pertimbangan tertentu
(Sugiyono, 2012), sample yang diambil dalam penelitian ini adalah orang-orang yang dirasa memiliki
pengetahuan yang mendalam akan apa saja permasalahan didalam perusahaan dan untuk responden
konsumen dipilih orang-orang yang benar menjadi konsumen perusahaan

d) Teknik Pengumpulan Data

Dalam pengumpulan data menggunakan 3 cara, yaitu observasi dan wawancara sebagai
pengambilan informasi dalam strategi persaingan serta kuesioner sebagai metode dalam Blue Ocean
Strategy.

1) Memperoleh lIzin Penelitian
2) Observasi dan Wawancara dengan Pihak Perusahaan
3) Penyebaran Kuesioner

e) Teknik Analisis Data
1) Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif bertujuan untuk mendeskripsikan internal perusahaan seperti visi, misi, dan
tujuan perusahaan, organisasi perusahaan, karakteristik produk yang dihasilkan, produksi dan operasi,
kegiatan pemasaran, serta penelitian dan pengembangan. Sehingga dengan analisis ini dapat
menggambarkan kondisi riil perusahaan maupun situasi industri mebel. Selain itu, analisis deskriptif
digunakan untuk memberikan keterangan pada informasi berupa tabel dan gambar, sehingga bisa lebih



dipahami. Analisis ini menjabarkan strategi bersaing dan faktor-faktor yang penghambat atau yang dapat
merugikan perusahaan serta dapat menggambarkan kondisi perusahaan dan industri furnitur

2) Kanvas Strategi

Kanvas strategi digunakan untuk merangkum situasi terkini suatu industri, memahami situasi
persaingan yang sedang terjadi, memahami faktor-faktor yang dijadikan ajang kompetisi dalam produk
atau jasa, serta memahami apa yang didapatkan konsumen dari penawaran kompetitif yang ada di suatu
pasar.

4) Kerangka Kerja Empat Langkah

Kerangka kerja empat langkah digunakan untuk merekonstruksi elemen-elemen nilai pembeli
dalam membuat kurva nilai baru. Kerangka kerja empat langkah berfungsi untuk mendobrak dilema
atau pertukaran antara diferensiasi dan biaya rendah serta agar bisa menciptakan kurva nilai yang baru.

5) Rangkaian Blue Ocean strategy

Perusahaan perlu membangun strategi samudera biru mereka dalam rangkaian utilitas pembeli,
harga, biaya, dan pengadopsian. Rangkaian tersebut merupakan rangkaian strategi samudera biru.
Rangkain strategi samudera biru.

4. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
a) Gambaran Objek Perusahaan

CV. Bang Husin adalah perusahaan yang bergerak dalam industri furnitur sejak tahun 2013.
CV. Bang Husin berada di kecamatan Kalisat tepatnya di JI. Diponegoro No. 71, Jember, Jawa Timur.
Awal CV. Bang Husin didirikan dalam satu mebel showroom dan produk yang minim variasi. Namun
seiring dengan berjalannya waktu perusahaaan mengeluarkan beberapa varian furnitur baru yang sesuai
dengan selera pasar. Sumber produk dan bahan baku berasal dari Jepara, Solo dan Surabaya. Seiring
dengan semakin terkenalnya brand Bang Husin di daerah Kalisat, CV. Bang Husin kemudian
memasarkan bisnisnya kedaerah-daerah sekitar Kalisat, seperti Sukowono, Sempolan, dan Arjasa.
Promosi produk-produk dari CV. Bang Husin dilakukan dari mulut ke mulut oleh konsumen yang
membeli furnitur di gerai CV. Bang Husin, melalui radio yang ada jember, dan media sosial, yaitu
Instagram, Facebook dan Whatsapp. Untuk jumlah karyawan dari CV. Bang Husin berjumlah 20 orang
dan jumlah angkutan pick up 7 buah.

b) Strategi Bersaing CV. Bang Husin

CV. Bang Husin memiliki strategi bersaing yang sudah dimiliki sejak awal berdiri. Berdasarkan
wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti kepada narasumber, strategi yang diterapkan oleh CV.
Bang Husin adalah strategi Cost Leadership atau kepemimpinan biaya yang merupakan salah satu
strategi generik yang dipaparkan oleh Porter. Penelitimenggolongkan CV. Bang Husin ke dalam strategi
kepemimpinan biaya dengan beberapa pertimbangan, yaitu CV. Bang Husin memiliki kondisi yang
efektif untuk melakukan kepemimpinan biaya seperti yang dipaparkan sebagai berikut:

1. Persaingan harga antar penjual pesaing sangat ketat. Harga yang ditawarkan oleh CV. Bang
Husin dengan kompetitornya tidak terlalu berbeda secara signifikan meskipun memang
pemberian harga produk memiliki harga pokok yang sudah pasti.

2. Pesaing pada pokoknya sama dan pasokan tersedia dari semua penjual. Sebagai bidang furnitur,
pasokan atau supplier sangat mudah didapatkan. Mulai dari harga yang paling murah hingga
paling tinggi, serta dengan kualitas rendah ataupun tinggi. Oleh karena itu jika hanya



berdasarkan harga bahan pokok (dalam hal ini furnitur), setiap pesaing dapat memiliki harga
yang hampir sama, yang membedakan adalah harga jasa yang ditawarkan.

3. Sebagian besar pembeli memiliki selera yang sama. Konsumen dalam memilih kebutuhan
furnitur sering kali mengikuti trend yang ada dan cenderung membeli produk yang dibeli
kosumen terdahulu.

4. Pembeli berkeinginan hanya mengeluarkan sedikit biaya untuk mendapatkan sebuah produk.
Konsumen cenderung menginginkan harga murah dengan kualitas barang yang bagus,
sedangkan penjual mempunyai kecenderungan untuk mendapatkan keuntungan banyak.
Biasanya konsumen akan melihat terlebih dahulu harga, desain dan detail material dalam produk
furnitur yang akan dibeli jika konsumen tidak puas, konsumen akan beralih ke perusahaan lain
karena belum terjadi perjanjian apa-apa.

5. Pembeli begitu besar dan memiliki daya tawar yang signifikan untuk meminta penurunan harga.
Pembeli memiliki kekuatan daya tawar yang cukup signifikan untuk meminta penurunan harga.
Selain pembeli yang mempengaruhi harga, mebel pesaing juga dapat mempengaruhi.

6. Pendatang industri baru menggunakan harga perkenalan yang rendah untuk menarik pembeli
dan membangun basis konsumen. Biasanya mebelbaru akan menawarkan harga yang begitu
rendah sebagai perkenalan kepada pasar. Hal ini juga pernah dilakukan oleh CV. Bang Husin
saat menjadi pemain baru.

Kemudian dari hasil wawancara, CV. Bang Husin juga memiliki ciri-ciri penggunaan strategi
cost leadership yaitu dengan menawarkan harga produk yang relatif lebih rendah dibanding kompetitor
mereka. Oleh karena itu banyak konsumen yang menjadi pelanggan CV. Bang Husin. Ciri lainnya
adalah CV. Bang Husin memiliki cakupan pasar yang amat luas yaitu mencakup wilayah Besuki dan
mengambil keuntungan dari harga yang relatif rendah dibanding pesaingnya. Walaupun menawarkan
harga rendah, tetapi perusahaan tidak mengurangi kualitas produk yang dijual. Berdasarkan hal-hal
tersebut, peneliti menyimpulkan bahwa strategi yang digunakan oleh CV. Bang Husin adalah strategi
kepemimpinan biaya (Cost Leadership). Kompetitor juga semakin meningkat mengingat pertumbuhan
pasar konstruksi nasional yang semakin meningkat. Hasil wawancara dengan direktur serta manajer
perusahaan juga menunjukkan bahwa kompetitor di Jember semakin meningkat. Mereka menyatakan
persaingan semakin ketat di beberapa tahun terakhir. Banyak pemain baru yang sudah bisa merebut
pasar mereka, tetapi CV. Bang Husin masih bisa bertahan hingga saat ini. Persaingan ini semakin sulit
jika semakin banyak kompetitor yang masuk dan bersaing di target pasar yang sama dengan CV. Bang
Husin. Untuk menghindari hal tersebut, peneliti ingin mencoba memberikan sebuah perumusan strategi
menggunakan Blue Ocean Strategy untuk menciptakan ruang pasar yang belum ada pesaingnya.

¢) Rekapitulasi Hasil Kuesioner

Dalam pengindentifikasi variabel dari penelitian ini adalah berfokus pada strategi perencenan
penjualan mebel yang dilayani ditempat. Dengan mengupayakan agar dapat memenangkan persaingan
dalam bisnis, dengan cara melakukan analisis dengan menggunakan Strategi Samudra Biru di CV. Bang
Husin Mebel dengan pesaing lainnya

Tabel 4.1 Rekapitulasi Hasil Kuesioner

Variabel BANG HUSIN | BANG HASYIM
X1 7.68 8.04
2 7.62 8.02
X3 7.86 7.94
Xa 752 776




<5 7.4 7.94
X6 758 7.92
= 78 774
<8 7.46 7.94

d) Kanvas Strategi

Kanvas strategi sendiri memilki fungsi yaitu merangkum situasi terkini dalam ruang pasar yang
sudah dikenal. Hal ini memungkinkan kita untuk memahami dimana kompetisi saat ini sedang terjadi
dan memahamifaktor-faktor apa saja yang dijadikan sebagai ajang kompetisi dalam produk, jasa dan
pengiriman, serta memahami apa yang didapatkan customer dari perawatan kompetitif yang ada di
pasaran (Kim & Mauborgne, 2005). Untuk Kanvas strategi awal data yang dipergunakan adalah hasil
dari nilai rata-rata rekapitulasi kuesioner, yaitu :

Gambar 4.1 Kanvas Strategi
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Dari Kurva Kanvas Awal diatas, tingkat kompetisi dengan nilai tinggi perusahaan dan pesaing
memberikan penawaran lebih baik kepada custumer dibandingkan dengan Bang Husin sendiri.
Persaingan perusahaan antara pesaing cukup ketat dibeberapa variable yang menandakan bahwa
perusahaan berada masih pada posisi Red Ocean yang dimana terjadi persaingan yang sangat tinggi
meskipun begitu perusahaan telah mencoba menjauhi Red Ocean terlihat dari banyaknya nilai kurva
yang tidak bertabrakan. Disisi lain pesaing berada jauh di atas Bang Husin terlihat dari tingginya nilai
yang didapat dari responden. Dengan begitu perusahaan harus menciptakan strategi baru agar dapat
berada di Blue Ocean Strategi, dengan melakukan gerak menjauh dari focus nilai yang ditawarkan saat
ini untuk menjauh dari persaingan. Dilakukan gerakan menjauh/divergensi karena berdasarkan kanvas
strategi awal yang diketahui bahwa Bang Husin memiliki fokus nilai yang sama dengan Bang Hasyim
sebagai pesaing. melakukan gerak menjauh dari focus nilai yang ditawarkan saat ini untuk menjauh dari
persaingan. Dilakukan gerakan menjauh/divergensi karena berdasarkan kanvas strategi awal yang
diketahui bahwa Bang Husin memiliki fokus nilai yang sama dengan Bang Hasyim sebagai pesaing.

e) Kerangka Kerja Empat Langkah
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Pada kerangka kerja empat langkah juga dilakukan untuk merekonstruksi elemen-elemen nilai
pembeli dalam membuat kurva yang baru. Berikut ini faktor-faktor yang akan dimunculkan pada
kerangka kerja empat langkah, yaitu :

Tabel 4.2 ERRC Grid Bang Husin

Hapuskan (Eliminate) Tingakatkan (Raise)
1. Promosi 2. Kualitas Pelayanan
a. Promosi melalui radio a. Memberikan pembekalan pelayanan
kepada karyawan

3. Kenyamanan Tempat
a. Menata ruangan
b. Menyesuaikan jenis produk
c. Pencahayaan yang cukup
d. Penyejuk ruangan
4. Kualitas Produk
a. Melakukan survei
b. Berkomunikasi dengan produsen

Kurangi (Reduce) Ciptakan (Create)
1. Promosi 1. Make To Order Product
a. Mengurangi dna promosi a. Menerima pemesanan produk baru dan
b. Menggunakan dana promosi untuk strategi sold out, dan menerima pesanan desain
lain konsumen
2. Harga Produk 2. Fasilitas Menunjang
a. Harga produk kurang bersaing a. Memperbesar wilayah gratis antar barang
b. Mengurangi dan menyesuaikan harga b. Membuat akun komunikasi perusahaan
produk dengan daya pangsa konsumen. dan konsumen
3. Jumlah staff 3. Trade In Product
a. Mengurangi jumlah staff yang berlebihan a. Menerima tukar tambah produk sesuai
b. Membuat job disc karyawan persyaratan dan kebijakan yang akan

dibuat peruahaan

f) Perumusan Blue Ocean Strategy
1. Merekronstruksi Batasan-batasan Pasar
a. Mencermati industri-industri alternatif

Peneliti menganalisis, industri alternatif dalam industri furnitur adalah menawarkan custom
product. Minat pasar furniture saat ini mengalami pergeseran dari yang semula membeli produk
jadi ke toko beralih ke pememesan model tertentu. Mendukung tren pasar teresebut dan untuk
kembali mendongkrak permintaan pasar lokal saat ini industri furnitur telah didukung dengan
teknologi yang memudahkan pembuatan furnitur secara cutom.

b. Mencermati kelompok-kelompok strategis dalam industri

Istilah ini merujuk pada sekelompok perusahaan dalam industri yang mengejar strategi yang
sama. Pesaing bagi perusahaan bisa dikatakan cukup banyak. Pesaing perusahaan menargetkan pasar
yang sama dan kebanyakan memiliki strategi yang sama, yaitu mencoba menawarkan harga yang murah.
Perusahaan menganggap pesaing yang paling dekat dengan perusahaan ini adalah mebel Bang Hasyim.
Mebel tersebut merupakan perusahaan yang lebih besar dibandingkan Bang Husin, tetapi perusahaan
mencoba untuk menyamai kualitas yang dihasilkkan Bang Hasyim.

¢. Mencermati rantai pembeli
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Yang perlu dicermati dari rantai pembeli ini adalah perusahaan tidak harus langsung
menawarkan jasa pada konsumen tingkat akhir. Jika dilihat prosesnya, perusahaan dapat menawarkan
kepada perusahaan mebel yang lebih kecil sebagai retail outlets. Strategi ini bertujuan sebagai
penghematan dalam bentuk inventories dan mengurangi biaya gudang.

d. Mencermati penawaran produk

Produk dan jasa produksi dalam industri ini ada beberapa yang perlu diperhatikan. Perusahan
harus mencermati setiap produk yang dipesan kepada produsen. Perusahaan harus tau apakah bahan
yang digunakan benar berkuakitas bagus, kemudian kerapihan detail produk dan pengamanan
pengemasan produk saat akan dikirim. Dan yang terbaik cek semua detail biaya produk apakah sesuai
perencanaan atau kesepakatan dengan produsen.

e. Mencermati daya tarik emosional atau fungsional bagi konsumen

Konsumen pasti memiliki selera dan keiinginan masing-masing. Sebagai perusahaan yang
cermat, Bang Husin harus pintar menebak apa yang diinginkan konsumen. Dengan memberikan
pendapat tentang barang yang sedang trend, konsumen akan merasa di permudah dalam memilih atau
mennentukan produk apa yang akan mereka pilih.

2. Fokus pada Gambaran Besar, Bukan pada Angka

Gambar 4.2 Kanvas strategi Bang Husin
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Dari data yang didapat merupakan sampel yang ada pada masyarakat mengenai Bang Husin.
Peneliti mencoba membantu perusahaan untuk mengetahui bagaimana sebenarnya pendapat masyarakat
terhadap perusahaan. Data yang didapat menunjukkan beberapa variabel yang ditanggapi positif
masyarakat, meskipun masih banyak tanggapan rendah seperti kualitas pelayanan yang masih buruk.
Peneliti bermaksud dengan adanya kerangka kerja empat langkah membantu perusahaan apa yang harus
dibenahi dan masih besarnya kesempatan perusahan untuk yumbuh dimasa depan.

3. Menjangkau Melampaui Permintaan yang Ada

Ada tiga tingkatan nonkonsumen dalam Bang Husin, yaitu nonkonsumen tingkatan pertama,
nonkonsumen tingkatan kedua dan nonkonsumen tingkatan ketiga. Nonkonsumen tingkat pertama
adalah konsumen yang saat ini sedang menggunakan produk perusahaan. Tetapi akan segera berpindah
jika menemukan alternatif lain, entah itu harga yang lebih murah, kualitas yang lebih baik, atau yang
lainnya. Nonkonsumen tingkat kedua adalah orang-orang yang menolak membeli produk dari industri
padahal perusahaan bisa menjadi salah satu alternatifnya. Konsumen yang termasuk di dalamnya adalah
konsumen yang membeli produk itu sendiri. Nonkonsumen tingkat tiga dalam hal ini adalah orang-orang
yang tidak pernah berpikir bahwa penawaran dari Bng Husin adalah pilihan.

4. Mengatasi Hambatan-hambatan Utama dalam Organisasi
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1) Rintangan Kognitif

Rintangan kognitif adalah bagaimana kita dapat merubah pandangan organisasi yang sudah
melekat dengan status quo, dalam hal ini status quo adalah mempertahankan apa yang ada karena
dianggap sudah cukup baik. Perusahaan selama ini memiliki pandangan sebagai penyedia produk yang
murah dengan strategi cost leadership nya. Hal ini akan menjadi tantangan bagi perusahaan. Dalam
mengeksekusi strategi barunya, Perusahaan harus dapat menyadarkan karyawan betapa pentingnya
perpindahan strategis ini.

2) Rintangan Sumber Daya

Sebenarnya sumber daya manusia yang ada sudah berpengalaman cukup, tetapi untuk menjaga
kualitas tetap perlu ada peningkatan dalam sumber daya tenaga kerja. Misalnya saja dengan
mempekerjakan satu orang manajer profesional, karena selama ini yang mengkoordinasikan hanyalah
direktur saja.

3) Rintangan Motivasional

Rintangan ini berkaitan dengan memotivasi para karyawan untuk berubah ke arah yang lebih
baik dan meninggalkan pandangan status quo Perusahaan. Hal yang sering dilakukan direktur
perusahaan untuk memotivasi karyawannya adalah dengan memberikan pujian, kritik, serta saran hasil
kerja mereka. Selain itu, direktur juga memotivasi mereka dengan menjanjikan upah yang lebih besar
jika pekerjaan mereka maksimal.

5. Mengintegrasikan Eksekusi ke dalam Strategi

Prinsip terakhir dalam perumusan Blue Ocean Strategy adalah mengesekusikan strategi ini.
Perusahaan adalah segala sesuatu yang dimulai dari lini atas hingga depan. Ketika semua anggota dari
suatu organisasi bersatu padu mendukung sebuah strategi, baik dalam kondisi baik maupun buruk, suatu
perusahaan bisa menonjol sebagai eksekutor yang konsisten dan hebat. Perusahaan juga bisa menjadi

perusahaan hebat jika bisa bersatu padu. Kunci dalam mengintegrasikan strategi ini adalah komunikasi
pada seluruh tingkat manajemen.

5. KESIMPULAN DAN SARAN/REKOMENDASI

a) Kesimpulan

1. Strategi yang digunakan oleh CV. Bang Husin saat ini adalah strategi cost leadership atau
kepemimpinan biaya. CV. Bang Husin menawarkan harga jasa kepada konsumen yang relatif
rendah, tetapi masih memberikan kualitas yang cukup baik. Kompetitor juga semakin
meningkat mengingat pertumbuhan pasar konstruksi nasional yang semakin meningkat. Banyak
pemain baru yang sudah bisa merebut pasar mereka, tetapi CV. Bang Husin masih bisa bertahan
hingga saat ini. Persaingan ini semakin sulit jika semakin banyak kompetitor yang masuk dan
bersaing di target pasar yang sama dengan CV. Bang Husin.

2. Berdasarkan data yang diperoleh dari setiap variabelnya, dihitung bobot rata-rata dengan
menggunakan excel. Hasil yang didapat menunjukkan perbedaan besar antara CV. Bang Husin
dengan pesaingnya yaitu Bang Hasyim. Perbedaan besar yang terlihat yaitu pada variabel
kualitas pelayanan, CV. Bang Hasyim mendapatkan nilai 7,94 sedangkan Bang Husin hanya
mendapat 7,40. Tentu dari sini perbedaan kualitas pelayanan sangat terlihat dan berbeda jauh.
Perbedaan ini yang harus di tingkatkan CV. Bang Husin untuk memperbaiki pelayanan kepada
konsumen

3. Dari analisis kanvas strategi penelitian ini menggunakan kuesioner sebanyak 50 buah.
Kemudian dilakukan rekapitulasi responden dan dihitung rata-ratanya. Apabila hasil rata-rata
variable dari perusahaan lebih besar dari pesaing maka dapat dijadikan sebagai kekuatan,
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sebaliknya apabila hasil rata-rata variable dari pesaing lebih tinggi maka akan menjadi kekuatan
bagi perusahaan pesaing dan kelemahan bagi perusahaan.

4. Ada variabel yang dapat di ciptakan dimana ada tiga variable baru yang diciptakan untuk
menguasai pasar baru dengan segmentasi pasar baru, variable pertama yaitu Make To Order
Product konsumen dapat memesan barang sesuai apa yang mereka inginkan dan juga dapat
melakukan layanan pre order. sekolah barista pemula dengan segmentasi pasar orang-orang
yang ingin belajar ilmu kebaristaan. Menciptakan variabel Fasilitas menunjang dengan
memperbesar wilayah gratis antar barang membuat akun komunikasi perusahaan dan Trade In
Product dengan menerima tukar tambah produk sesuai persyaratan dan kebijakan yang akan
dibuat peruahaan

5. Perumusan Berdasarkan hasil pembahasan dan analisis yang telah dilakukan dapat diambil
rumusan strategi berdasarkan 5 prinsip blue ocean strategy berikut yaitu ;

a. Merekronstruksi batasan-batasan pasar dengan; mencermati industri-industri
alternatif, mencermati kelompok-kelompok strategis dalam industri, mencermati rantai
pembeli, mencermati penawaran produk, dan mencermati daya tarik emosional atau
fungsional bagi konsumen

b. Fokus pada gambaran besar, bukan pada angka; Data yang didapat menunjukkan
beberapa variabel yang ditanggapi positif masyarakat, meskipun masih banyak
tanggapan rendah seperti kualitas pelayanan yang masih buruk. Peneliti bermaksud
dengan adanya kerangka kerja empat langkah membantu perusahaan apa yang harus
dibenahi dan masih besarnya kesempatan perusahan untuk yumbuh dimasa depan.

¢. Menjangkau melampaui permintaan yang ada; Ada tiga tingkatan nonkonsumen dalam
Bang Husin, yaitu nonkonsumen tingkatan pertama, nonkonsumen tingkatan kedua
dan nonkonsumen tingkatan Kketiga.

d. Mengatasi hambatan-hambatan utama dalam organisasi; Yaitu rintangan kognitif
bagaimana kita dapat merubah pandangan organisasi yang sudah melekat dengan
status quo, dalam hal ini status quo adalah mempertahankan apa yang ada karena
dianggap sudah cukup baik. Mengintegrasikan Eksekusi ke dalam Strategi; Prinsip
terakhir dalam perumusan Blue Ocean Strategy adalah mengesekusikan strategi ini.
Perusahaan juga bisa menjadi perusahaan hebat jika bisa bersatu padu. Kunci dalam
mengintegrasikan strategi ini adalah komunikasi pada seluruh tingkat manajemen.

b) Saran
1. Perusahaan dapat menggunakan strategi bersaing yang baru yang telah dirumuskan menggunakan

Blue Ocean Strategy untuk menghadapi persaingan yang semakin sengit. Menggunakan strategi
yang baru ini dapat menciptakan pasar baru.

2. Mengingat usaha yang dijalankan CV. Bang Husin adalah perusahaan industri furnitur yaitu mebel,
perusahaan harus pintar menawarkan produk mereka agar konsumen tertarik maka pelayanan perlu
terus ditingkatkan. Pelayanan yang diberikan oleh perusahaan untuk konsumen saat ini masih
sangat standart sehingga tidak memberikan tambahan apa-apa bagi konsumen.

3. Beberapa kompetitor dalam beberapa tahun ke depan bisa saja meniru inovasi yang telah dilakukan,
oleh karena itu CV. Bang Husin harus dapat mengevaluasi kembali strategi yang digunakan dan
menciptakan kembali inovasi nilai lainnya dalam bidang ini sehingga perusahaan tidak terjebak
kembali ke dalam samudra merah.

¢) Rekomendasi

Bagi peneliti yang akan melakukan penelitian lebih lanjut mengenai perencanaan strategi
menggunakan pendekatan Blue Ocean Strategy disarankan untuk mengkaji lebih mendalam lini-lini
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fungsional pada perusahaan dengan struktur yang lebih kompleks dan melakukan pendalaman materi
serta pengkajian literatur terkait baik yang berkaitan dengan manajemen strategi sebagai induk ilmu,
perencanaan strategi, ataupun Blue Ocean Strategy. Selain itu mengingat keterbatasan penelitian dengan
objek perusahaan profit peneliti selanjutnya disarankan untuk menggunakan objek penelitian pada
perusahaan di sektor tersebut.

DAFTAR PUSTAKA

Cameron, Kim S., Robert E. Quinn .1999. Diagnosing and Changing Organizational Culture: Based on
the Competing Values Framework. Reading, Massachusetts: Addison Wesley

Crittenden, William. F. & Crittenden, Victoria. L. 2000. Relationships between organizational
characteristics and strategic planning processes in nonprofit organizations. Journal of
Managerial Issues, 12(2), 150-16

David. 2006. Manajemen Strategis Konsep-Konsep. Edisi ke 10. Jakarta. PT INDEKS Kelompok
Gramedia.

Dianti, I. Luna., Iswati, & Rahmad Teguh. 2018. Pengaruh Penerapan Blue Ocean Strategy Terhadap
Profitabilitas Pt. Permata Subur Abadi Jaya. Jurnal EKSEKUTIF Volume 15No. 1

Ferdinand, Augusty. 2014. Metode Penelitian Manajemen, Semarang, BadanPenerbit Universitas
Diponegoro.

Fernaldi, Richie. 2016. Perumusan Added Value Dalam Konsep Bisnis Coffeein Melalui Pendekatan
Blue Ocean Strategy. Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis VVolume 1, Nomor 1

Ferrel, Pride, 1995. Pemasaran; Teori dan Praktek Sehari-Hari, diterjemahkan oleh Drs. Daniel
Wirajaya, Edisi VII, Jilid 1. Binapura Aksara, Jakarta.

Fontana, Avanti. 2011. Innovate We Can!. Bekasi: PT Cipta Inovasi Sejahtera.

Grant, Robert M.1999. Analisis Strategi Kontemporer: Konsep, Teknik, Aplikasi. Edisike 2, Alih Bahasa
Thomas Secokusomo. Jakarta: Erlangga

Hamsani & Devi Valeriani. 2014. Blue Ocean Strategy Pengembangan Pariwisata Di Propinsi
Kepulauan Bangka Belitung. Jurnal UNEJ VOL. 13 NO. 2

Hermanto. 2014. Implementation Blue Ocean Strategy (Strategi Samudra Biru) At Group Wings. Jumal
lImiah Faktor Exacta Vol. 4 No. 2 Juni 2011

Jasfar, Farida. (2005). Manajemen Jasa Pendekatan terpadu. Bogor: Ghalia Indonesia.

Joewono, Handito, Hadi. 2005. “7 In 1" Businis Compitition Strategy, Cetakkan Pertama. Jakarta :
Harian Indonesia

Kim, W. & Mauborgne. 2005. Blue Ocean Strategy: Menciptakan Ruang Pasar Tanpa Pesaing dan
Biarkan Kompetisi Tak Lagi Relevan, Indonesia. Harvard Business School Publishing
Corporation

Kolcaba, K 2003. Comfort Theory and Practice: A vision for Holistic Care and Research. Springer
Publishing Co: New York.

Kotler, Philip. 1997. Manajemen Pemasaran Analisis Perencanaan, Implementasi dan Pengendalian,
Salemba Empat. Jakarta. Terjemahan; Jaka Wasana.

Kotler, Philip dan Gary Amstrong. 2008. Prinsip-prinsip Pemasaran. Jilid 1 dan 2.Edisi 12. Jakarta:
Erlangga.



15

Kosasih, Michael Christian & Ratih Indriyan. (2014). Perumusan Blue Ocean Strategy Sebagai Strategi
Bersaing Pada Perusahaan Keluarga CV. Bang Husin. Petra, Vol. 2 No. 1 Rachman,Arief, Sugh
Arto P. & Rosnani Ginting. 2013. Pendekatan Blue Ocean Strategy Terhadap Strategi Pelayanan
Rumah Sakit. e-Jurnal Teknik Industri FT USU Vol 1, No.2, Maret 2013

Kuncoro, Mudrajad. 2005. Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif. Jakarta: Erlangga

Liwe, Farli. 2013. Kesadaran Merek, Keragaman Produk, dan Kualitas Produk Pengaruhnya Terhadap
Pengambilan Keputusan Konsumen Membeli di Kentucky Fried Chicken Manado. JumalEMBA,
Volume 1, No 4, Halaman 2097-2116.

Mark S. Sanders, Ernest McCormick.1993. Human Faktors In Engineering and Design. 7th.ed.
McGraw-Hill, Inc.

Marrus. 2002. Building The Strategic Plan: Find Analyze, And Present The Right Information. USA.
Wiley.

Muzha,Vianda Kushardianti. 2015. Manajemen Strategi Pengembangan Pariwisata Dengan
Pendekatan Blue Ocean Strategy. Unitri Vol. 4, No. 1

Oborne, David J. 1995. Ergonomic at Work: Human Faktors in Design and Development. England:
John Wiley and Sons Ltd.

Priyono, Angga Setio. 2013. Perencanaan Strategi Menggunakan Pendekatan Blue Ocean Strategy
(Studi Kasus pada Kozzy Closet). Jurnal limiah Mahasiswa, Vol. 1 No. 2

Rachman, Arief, Sugih Arto P. & Rosnani Ginting. 2013. Pendekatan Blue Ocean Strategy Terhadap
Strategi Pelayanan Rumah Sakit. e-Jurnal Teknik Industri FT USU Vol 1, No.2, Maret 2013

Rizal, Yose. 2015. Evaluasi Strategi Pengembangan Jaringan Telekomunikasi dengan Blue Ocean
Strategy. Jurnal Telekomunikasi dan Komputer, VVol.6, No.1

Santoso, Singgih. 2004. Mengatasi Berbagai Masalah Statistik dengan SPSS Versi 11.5. Jakarta: Elex
Media Komputindo.

Soemarso. 2005. Akuntansi Suatu Pengantar. Edisi Revisi, Jakarta: Salemba Empat.
Sudjana, Nana, 2004. Penilaian Hasil Proses Belajar Mengajar. Bandung: Remaja Rosdakarya.
Sugiyono. 2012. Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D. Bandung: Alfabeta.

Sujarweni, V. Wiratna. 2014. Metode Penelitian: Lengkap, Praktis, dan Mudah Dipahami. Yogyakarta:
Pustaka Baru Press.

Sunarto, Agus & Zainal A. Hasibuan. Model Perencanaan Strategis Sistem Informasi Pada Industri
Penyiaran Televisi Dengan Pendekatan Blue Ocean Strategy Dan Balanced Scorecard. Jumal
Sistem Informasi MTI Ul Vol. 3 - No. 2

Wheelen, L. & David Hunger, L. 2006. Strategic management and business police. New York :
Thirteenth edition.



