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Abstract: The purpose of this study was to find out about "Competitive strategies undertaken by sand miners
in the Lumajang area™ in retaining consumers. This type of research is qualitative research, with analytical
techniques using SWOT analysis. The results of the study that in the analysis of the internal environment
consisting of factors that become strengths include brand, product quality, t-shirts, stickers, banners and
location. The weakness is about pricing. The analysis of the external environment can be known as the
opportunity factors which include the condition of the income per capita of society, government policies
related to business, the enactment of laws on SMEs, the use of technology and an increase in population. As
for the threat factors, which are about competitors and increased inflation. Based on the results of the
analysis of the condition of the strengths, weaknesses, threats, and opportunities that exist, the right
development strategy is to use an aggressive strategy in developing the market by maximizing all forms of
strength.
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Abstrak: Tujuan penelitian ini untuk mengetahui tentang “Strategi bersaing yang dilakukan penambang
pasir di daerah Lumajang” dalam mempertahankan konsumen. Jenis penelitiannya adalah penelitian
kualitatif, dengan teknik analisis menguunakan analisis SWOT. Hasil Penelitian bahwa pada anaisis
lingkungan internal yang terdiri dari faktor yang mejadi kekuatan yaitu meliputi merek, kualitas/ mutu
produk, kaos, stiker, banner dan lokasi. Adapun yang menjadi kelemahan yaitu mengenai penetapan harga.
Analisis lingkungan eksternal dapat diketahui faktor yang menjadi peluang yaitu meliputi kondisi pendapatan
perkapita masyarakat, kebijakan pemerintah terkait dengan usaha, penetapan UU mengenai UKM,
pemanfaatan teknologi dan peningkatan jumlah penduduk. Adapun yang menjadi faktor ancaman yaitu
mengenai pesaing dan peningkatan inflasi. Berdasarkan hasil analisis kondisi kekuatan, kelemahan, ancaman,
serta peluang yang ada maka strategi pengembangan yang tepat yaitu dengan menggunakan strategi agresif
dalam upaya pengembangan pasar dengan memaksimalkan segala bentuk kekuatan yang dimiliki.

Kata Kunci: Strategi Bersaing dan Tambang Pasir

PENDAHULUAN

Indonesia merupakan negara kepulauan terbesar di dunia dengan potensi dan kekayaan
alam yang berlimpah sebagai karunia Tuhan Yang Maha Esa.Dua pertiga dari wilayah Indonesia
merupakan laut dan memiliki potensi sumber daya alam di wilayah laut mengandung sumber daya
hayati ataupun nonhayati yang sangat bermanfaat bagi kelangsungan hidup masyarakat. Indonesia
juga merupakan negara yang kaya akan bahan galian (tambang) baik itu emas, perak, tembaga, batu
bara, minyak dan gas bumi, mineral batuan pasir laut dan lain-lain.

Pada dasarnya bahan galian dikelola oleh Negara untuk kemakmuran rakyat, dan sesuai
dengan isi Pasal 33 ayat 3 UUD 1945 tentang Pengelolan Sumber Daya Alam yaitu bumi, air dan
kekayaan alam yang terkandung di dalamnya dikuasai oleh Negara dan dipergunakan untuk
sebesarbesarnya kemakmuran rakyat. Dalam pengelolaan bahan galian (tambang), pemerintah
dapat melaksanakan sendiri atau menunjuk kontraktor apabila diperlukan. Salah satu bahan galian
(tambang) yaitu pasir. Pasir sendiri merupakan salah satu sumber daya alam yang mendukung
kelangsungan hidup manusia.Pasir adalah material dasar dalam pembangunan, misalnya dalam
membangun rumah.Untuk mendapatkan pondasi yang kuat, tembok yang kokoh diperlukan pasir
dengan kualitas yang baik.Tidak jarang para penyedia atau supplier pasir mendapatkan pasir yang
kualitasnya kurang baik.Hal ini disebabkan karena kurang tepat dalam memilih lokasi tambang
pasir (Susetyo., 2016).

Ada beberapa pasir yang memang terkenal bagus salah satunya yaitu pasir besi di
Kabupaten Lumajang. Pasir besi yang terhampar disekitar lereng Gunung Semeru dan di daerah
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pesisir selatan Lumajang yang mencakup 4 kecamatan yaitu Yosowilangon, Kunir, Tempeh dan
Pasirian. Tambang pasir besi di Lumajang merupakan salah satu tambang pasir terbesar di
Indonesia. Hal ini menarik investor asing untuk menanam modal mereka dengan mengeksploitasi
kekayaan alam di Kabupaten Lumajang.

Pasir besi di daerah Lumajang kini menjadi primadona bagi pabrik-pabrik yang bekerja di
bidang pembuatan beton.Bukan hanya pabrik pembuatan beton saja, di bidang kontruksi pasir
Lumajang juga bagus untuk membangun rumah, gedung dan lain-lain. Oleh sebab itu persaingan
antar penambang pasir di daerah Lumajang semakin ketat. Karena itu para pemilik CV dituntut
untuk berfikir lebih cerdas agar tidak kehilangan pasarannya. Menurut (Abay, 2016) bersaing yaitu
langkah-langkah strategis yang terencana untuk dapat memiliki keunggulan bersaing sehingga
dapat menarik perhatian konsumen, memperkuat posisi dalam pasar, dan bertahan terhadap tekanan
persaingan.Dalam hal ini sangat diperlukan strategi pemasaran yang baik untuk memperoleh
keunggulan daya saing (Setiyawan, 2018).

Strategi selalu berhubungan dengan lingkungan. Baik lingkungan usaha, lingkungan
persaingan, lingkungan industri bahkan sampai lingkungan alam.Strategi bertujuan menyelaraskan
lingkungan dengan aktivitas maupun kegiatan yang dilakukan perusahaan yang pada akhirnya
digunakan untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut (Sudirman, 2012), (Cravens, W, 2003) “
setiap lembaga atau perusahaan untuk menghadapi perdagangan bebas kini harus mengubah
strategi pemasarannya salah satunya berorientasi pada bagaimana membangun perusahaan atau
lembaga yang kuat.” Menurut (Kotler & Keller, 2009), yaitu pemasaran berkembang dengan pesat
dan memahami perilaku konsumen menjadi salah satu strategi dalam keberhasilan memasarkan
produk. Situasi tersebut tentu saja juga diantisipasi oleh CV. AJlI JAYA yang juga mendapat
banyak tantangan dalam persaingannya dengan CV-CV di sekitarnya.

CV. All JAYA yang dipimpin oleh Bapak Aji Sutiknoini berdiri sejak tahun 2007, selain
sebagai pemimpin bapak Aji Sutikno merupakan pendiri CV.AJI JAYA. Jumlah karyawan
perusahaan ini terhitung sedikit yaitu 22 orang dengan tugas masing”. Pada tahun 2016 CV. AJl
JAYA tutup sementara lantaran surat ijin tambang yang dimiliki harus diperpanjang. Tetapi pada
tahun 2017 CV. AJl JAYA sudah mulai beraktifitas kembali. Perusahaan ini hanya menjual pasir
dengan kulitas bagus, yakni pasir halus yang yang tidak tercampur dengan batu. Berdasarkan
uraian di atas, maka fokus penelitian ini adalah bagaimanakah strategi bersaing yang dilakukan
oleh penambang pasir CV. AJl JAY A dalam upaya meningkatkan dan mempertahankan konsumen.

METODE

Jenis penelitian dalam skripsi ini adalah penelitian kualitatif. Menurut (Moleong, 2011) «
Penelitian yang bermaksut untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek
penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan, dll. Secara holistik, dan dengan cara
deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang ilmiah dan dengan
memanfaatkan berbagai metode ilmiah.”

Penelitian Kualitatif sendiri bertujuan memperoleh gambaran seutuhnya mengenai suatu
hal menurut pandangan manusia yang diteliti.Penelitian kualitatif berhubungan dengan ide,
persepsi, pendapat atau kepercayaan orang yang diteliti dan semua tidak dapat diukur dengan
angka. Pendekatan kualitatif menekankan pada makna, penalaran, devinisi suatu situasi tertetu,
lebih banyak meneliti hal-hal yang berhubugan dengan kehidupan sehari-hari (Leksono, 2013).
Pendekatan kualitatif, meningkatkan proses dibandingkan hasil akhir. Oleh karenanya, urutan
kegiatan dapat berubah sewaktu-waktu tergantung pada kondisi dan banyaknya gejala-gejala yang
ditemukan.Pendekatan ini diarahkan pada latar dan individu secara utuh. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kualitatif karena penelitian ini menganalisis dan mendeskripsikan
tentang strategi pemasaran pada perusahaan dalam meningkatkan jumlah omzet yang didapatkan
dari kata-kata hasil wawancara dengan informan penelitian.

Adapun aspek-aspek yang menjadi fokus penelitian ini adalah : 1) Visi dan misi serta
kondisi CV AJlI JAYA Lumajang yang nantinya akan dikelompokkan faktor internal dan eksternal.
2) Perencanaan Strategi bersaingperusahaan guna mempertahankan konsumen. Setiap perusahaan
harus selalu berusaha agar tetap hidup, berkembang, dan mampu bersaing. Jadi perusahaan
perlumenentukan dan menerapkan strategi atau cara bersaing. 3) Membuat model Strategi bersaing
yang meliputi kualitas produk serta disiplin pasar.




Analisis data dilakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut : 1) Proses klasifikasi
data yaitu proses pengelompokan data dari narasumber berdasarkan jawaban sumber informasi. 2)
Proses kategori yaitu proses pengelompokan data berdasarkan aspek-aspek tentang strategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah peserta didik. 3) Proses interprestasi yaitu proses
memberikan penafsiran data dan informasi yang diperoleh dari narasumber. 4) Penarikan
kesimpulan bisa diawali dari kesimpulan tentative yang masih perlu disempurnakan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Kondisi internal pada CV AJI JAYA Lumajang dapat menunjukkan kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki oleh usaha yang dijalankan oleh pemilik. Dalam penetapan strategi maka
analisis lingkungan internal perusahaan dengan menggunakan analisis The Internal Factor
Evaluation ( IFE ) atau profil keunggulan strategi. Dengan menggunakan The Internal Factor
Evaluation (IFE) dapat diketahui kekuatan dan kelemahan yang akhirnya dapat dipertemukan
dengan strategi eksternal perusahaan.

Tabel 1. Analisis The Internal Factor Evaluation (IFE)

Faktor Internal Bobot Rating Skor
Kekuatan
- Produk
a. Merek 0,16 3 0,48
b. Kualitas/ mutu produk 0,24 4 0,96
- Promosi
a. Kaos 0,10 3 0,30
b. Stiker, banner 0,05 3 0,15
- Saluran distribusi 0,10 3 0,30
a. Lokasi 0,10 3 0,30
Kelemahan
- Penetapan Harga 0,25 2 0,50
Total 1,00 2,99

Sumber: Data Diolah, 2018

Tabel 2 Analisis The eksternal Faktor Evaluation (EFE

Faktor Eksternal Bobot Peringkat Skor
Peluang
= Kondisi pendapatan perkapita

masyarakat. 0,11 3 0,33
= Kebijakan pemerintah terkait

dengan usaha 0,10 3 0,30
= Penetapan UU  mengenai

UKM 0,12 3 0,36
= Pemanfaatan teknologi 0,11 2 0,33
= Peningkatan Jumlah Penduduk

0,10 3 0,30

Ancaman
= Pesaing 0,41 3 1,23
= Peningkatan inflasi 0,05 4 0,20
Total 1,00 3,05

Sumber: Data Diolah, 2018

Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui secara jelas atas alternatif strategi yang dapat
digunakan oleh perusahaan dalam pengembangan usaha yang diakukan sehingga dapat
diketahui strategi yang tepat dengan jalan menerapkan strategi perbaikan atas strategi bauran
pemasaran terutama mengenai kebijakan harga yang telah ditetapkan oleh pemilik.




Matrik SWOT digunakan untuk menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan
ancaman eksternal yang dihadapi CV AJl JAYA Lumajang dapat disesuaikan dengan kekuatan
dan kelemahan yang dimiliki. Berdasarkan hasil analisis internal dan eksternal perusahaan maka
dapat diketahui alternatif strategi yang akan digunakan oleh pemilik. Adapun alternatif tersebut
dapat disajikan pada Tabel 3 berikut.

Tabel 3. Analisis Matrik SWOT

IFE Strengths (S) Weakneses (W)
(The Internal Factor | 1. Nama Perusahaan Penetapan harga
Evaluation) 2. Kualitas/mutu produk yang terlalu tinggi

EFE 3. Lokasi

(The eksternal

Faktor Evaluation)

Opportunltles (O) Strategi SO Strategi WO
Kondisi pendapatan 1. Menjaga produk tetap Adanya pembedaan
perkapita masyarakat berkualitas harga

2. Kebijakan pemerintah 2. Memperluas jangkau
terkait dengan usaha promosi yang dilakukan.

3. Penetapan UU mengenai
UKM

4. Teknologi

5. Peningkatan jumlah
penduduk

Threats (T) Strategi ST Strategi WT

1. Pesaing perusahaan 1. Jaminan atas kualitas 1. Tidak terlalu
sejenis. produk tinggi dalam

2. Peningkatan inflasi 2. Adanya penyesuaian penetapan harga

harga. produk.

Sumber: Data diolah, 2018

Berdasarkan Tabel 3. dapat diketahui secara jelas atas alternatif strategi yang dapat
digunakan oleh perusahaan dalam pengembangan usaha yang diakukan sehingga dapat diketahui
strategi yang tepat dengan jalan menerapkan strategi perbaikan atas strategi bauran pemasaran
terutama mengenai kebijakan harga yang telah ditetapkan oleh pemilik. Berdasarkan hasil analisis
SWOT nposisi strategi pada CV AJl JAYA Lumajang, strategi yang tepat pada posisi yang
mendukung strategi agresif, perusahaan memfokuskan pada pertumbuhan untuk memanfaatkan
situasi yang menguntungkan ini. Pada posisi tersebut perusahaan menghadapi beberapa peluang
lingkungan dan banyak kekuatan yang mendorong dimanfaatkannya peluang-peluang tersebut.
Adapun diagram analisis SWOT yang telah dilakukan dapat disajikan pada gambar 1.
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Gambar 1. Hasil Analisis SWOT CV AJl JAYA Lumajang

Berdasarkan gambar 1. dapat diketahui bahwa penetapan strategi tersebut berdasarkan
peluang, ancaman, kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan. Selama ini perusahaan
belum tepat dalam melakukan penetapan harga sehingga dalam jangka waktu yang lama akan
merugikan para pedagang. Sehingga diperlukan strategi agresif dalam upaya pengembangan pasar
dengan memaksimalkan segala bentuk kekuatan yang dimiliki. Strategi agresif memberikan
dukungan dalam upaya untuk memanfaatkan potensi atau keunggulan yang dimiliki oleh
perusahaan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada untuk memaksimalkan penjualan.

Strategi memiliki arti yang tersirat yaitu merupakan rencana berskala besaryang
berorientasi kepada jangkauan masa yang akan datang serta ditetapkan sedemikian rupa sehingga
memungkinkan organisasi berinteraksi secara efektif dengan lingkungannya dalam kondisi
persaingan yang diarahkan pada optimalisasi pencapaian tujuan dan berbagai sasaran organisasi
yang bersangkutan (Cravens, W, 2003). Menurut (Ahmad et al., 2010) pengertian strategi adalah
rencana yang disatukan menyeluruh dan terpadu yang mengaitkan keunggulan strategi perusahaan
dengan tantangan lingkungan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan
dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan.

Robert Grant menyatakan definisi keunggulan bersaing bahwa ketika dua perusahaan
bersaing (pada pasar dan pelanggan yang sama), satu perusahaan memiliki keunggulan bersaing
atas perusahaan lainnya terjadi ketika perusahaan tersebut mendapatkan tingkat keuntungan dan
memiliki potensi mendapatkan laba lebih tinggi. (Purwanto, 2007), menyatakan bahwa keunggulan
bersaing merupakan kumpulan strategi untuk menentukan keunggulan suatu perusahaan dari
persaingan diantara perusahaan lain. Strategi bersaing meliputi biaya rendah (low cost) dan
diferensiasi. Selanjutnya dikombinasikan kedua strategi tersebut disebut focus (Arifin, 2018).

(Purwanto, 2007) menyatakan bahwa Strategi Bersaing adalah perumusan untuk
meningkatkan daya saing perusahaan di mata pelanggan atau calon pelanggan. Strategi bersaing
memberikan keunggulan sehingga membedakannya dengan perusahaan lain dan menimbulkan
persaingan sehat dengan pelanggan tersegmentasi. (Kotler & Keller, 2009) menyatakan
bahwa perusahaan berusaha memproduksi dan memasarkan barang dan jasa dengan strategi
bersaing yang menjadikan keunggulan dari perusahaan lain.

Penetapan strategi yang dilakukan yaitu dengan menggunakan strategi agresif, dasar
penetapan strategi tersebut yaitu selama ini perusahaan memiliki potensi atau keunggulan secara




internal dan memiliki peluang dalam pengembangan usaha yang dilakukan (Utami, 2008). Dasar
penetapan strategi tersebut juga didasarkan atas peluang yaitu meliputi kondisi pendapatan
perkapita masyarakat, kebijakan pemerintah terkait dengan usaha, penetapan UU mengenai UKM,
pemanfaatan teknologi dan peningkatan jumlah penduduk. Adapun yang menjadi faktor ancaman
yaitu mengenai pesaing dan peningkatan inflasi.

Pesaing menjadi ancaman atas keberadaan usaha yang dilakukan oleh CV AJl JAYA
Lumajang, pesaing dari perusahaan yaitu berasal dari perusahaan yang sejenis. Keberadaan pesaing
menjadi ancaman usaha yang dilakukan karena keberhasilan atas usaha pada CV AJl JAYA
Lumajang yaiu salah satunya ditentukan oleh kemampuan memahami pesaing. Kemampuan dari
CV AJl JAY A Lumajang dalam menghadapi persaingan yaitu dengan melakukan analisis terhadap
kondisi atau posisi perusahaan diantara pesaingnya. Dengan melakukan analisis terhadap pesaing
maka dapat ditentukan keberadaan pesaing dari usaha yang dilakukan (Sudirman, 2012).
Keberadaan perusahaan pesaing menjadi ancaman CV AJlI JAYA Lumajang sehingga perlu
dilakukan langkah yang tepat sehingga perusahaan mampu mengantisipasi keberadaan perusahaan
pesaing tersebut, yaitu dengan lebih memaksimalkan kualitas produk yang ditawarkan serta
didukung oleh faktor lain terkait dengan keberadaan produk, misalnya pelayanan yang
diberikan(Cravens, W, 2003).

Ancaman lain dari faktor eksternal yaitu mengenai inflasi, inflasi dapat mempengaruhi
beban operasi suatu perusahaan untuk menghasilkan produk dengan meningkatkan produk dengan
meningkatkan harga dari perlengkapan dan bahan baku. Upah juga dapat dipengaruhi oleh inflasi.
Tingkat inflasi yang lebih tinggi akan menyebabkan peningkatan yang lebih besar lagi dalam beban
operasi suatu perusahaan (Kotler & Keller, 2009). Pendapatan suatu perusahaan juga tinggi selama
periode inflasi tinggi karena banyak perusahaan mengenakan harga yang lebih tinggi guna
mengompensasikan beban yang lebih tinggi. Kondisi ini apabila tidak diikuti dengan kemmapuan
daya beli masyarakat maka peningkatan inflasi akan menjadi acaman usaha yang dijalankan.

SIMPULAN

Berdasarkan dari hasil analisis dan pembahasan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa hasil
analisis lingkungan internal CV AJlI JAYA Lumajang dapat diketahui bahwa faktor yang mejadi
kekuatan yaitu meliputi merek, mutu produk, kaos, stiker, banner dan lokasi. Adapun yang menjadi
kelemahan yaitu mengenai penetapan harga. Analisis lingkungan eksternal CV AlJl JAYA
Lumajang dapat diketahui faktor yang menjadi peluang yaitu meliputi kondisi pendapatan
perkapita masyarakat, kebijakan pemerintah terkait dengan usaha, penetapan UU mengenai UKM,
pemanfaatan teknologi dan peningkatan jumlah penduduk. Adapun yang menjadi faktor ancaman
yaitu mengenai pesaing dan peningkatan inflasi. Berdasarkan hasil analisis kondisi kekuatan,
kelemahan, ancaman, serta peluang yang ada maka strategi pengembangan yang tepat yaitu dengan
menggunakan strategi agresif dalam upaya pengembangan pasar dengan memaksimalkan segala
bentuk kekuatan yang dimiliki.
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