


Walaupun demiklan ancaman dan komputer maznframe dan
i m1n1 dapat: dikatakan tidak ada- «dalam ‘pasar pe1usahaan kelas

;menengah “Kkecil, karena mahalnya harga’ komputer mamframe
~atau'mini dan b1aya tenaca kerja bagi mereka: ‘Ancaman ini pun

- semakin melemah semng dengan berkembangnya teknologl PC:

‘yang dapat menyamai atau, bahkan dalam beberapa aspek meng-
“ungguli kemampuan komputer mamframe atau mini, terutama
o dalam oﬁ”zce automatzon A R :

35 Kekuatan tawar—menawar pembeh
‘Kekuatan tawar-menawar pembeli dapat dlkatakan besar
- 'meskipun kebanyakan pembeli sering kali tidak ‘mempunyai infor-

- masi lengkap ‘akan barang dan layanan yang akan meteka beli.

“Bahkan sering kali mereka baru belajar setelah mereka membeli.

Karena para pembeh bariy'bisa mengetahul kualitas barang dan
“layanan yang dibelinya setelah ada kesepakatan jual beli, sebaglan
o besar ‘pembeli sering kali memandang bahwa barang danlayanan
yang. dibelinya ‘seperti komoditi, sehingga sering Kali: pilihan
" mereka semata-mata didasarkan pada harga. Pandangan tersebut

juga timbul karena komponen harga barang “berwujud” (tan-
“gible), sepertl PC, perzpheral networking, dan: perangkat lunak

o aplikasi,'secara umum masih lebih besar dari ‘harga’ instalasi dan.

- pemeliharaan — yang tidak: berwujud (intangible). Setelah mereka
: membeh ‘biasanya mereka baru menyadari-bahwa miereka men-

L jadi tergantung pada pemasoknya mengingat cukup signifikannya

‘biaya perahhan bila berganti pemasok, dan kekuatan tawar-
“enawarnya pun ‘menjadi melemah. ES '
Seiring dengan semakin banyaknya orang yang melek kom-

e “piiter, dan semakin disadarinya kekritisan: networking-dan office

automatzon bagi suatu perusahaan, para pembeli mulai :‘melihat
reputasi calon pemasoknya. Karena tidak jarang perusahaan yang
menjanjlkan layanan purnajual untuk jangka waktu tertentu
~tetriyata sudah keluar dari industri sebelum masa layanan purna-
Jual- tersebut berakhir. Juga, mulai banyak pembeli yang bisa
mmelihat pembelian barang seperti PC, peripheral networking, dan
* ‘perangkat lunak’ aplikasi, secara: terplsah dengan pembehan
layanan 1nstala51 dan pemehharaan :

4 Kekuatan tawar-menawar pemasok : :

" Dengan semakin canggihnya teknologi’ networkmg dan of
fice automation; kekuatan tawar-menawar' pemasok: semakin
‘mermbesar. Pémasok utama yang semakin membesar-kekuatan
tawar-menawarnya adalah tenaga kerja; karena langkanya tenaga
kerja yang mempunyai expertise dalam bidang tersebut. Memang
ada banyak lulusan sarjana komputer, namun mereka pada umum-
nya tidak menguasai teknologi yang ada di pasar. Teknologi yang
mereka pelajari di kampus banyak yang sudahketinggalan diban-
dingkan dengan teknologi yang ada di pasar.

Pemasok lain yang sangat kuat posisi tawar-menawarnya
adalah para produsen PC bermerek luar negeri dan produsen
‘perangkat lunak networking, karena mereka menguasai tekno-
logi dan modalnya kuat. Dengan pertimbangan untuk menjaga
kualitas barang yang diproduksinya, mereka menetapkan syarat-
syarat yang ketat bagi perusahaan yang berminat untuk menjadi

penjual. Untuk bisa menjadi penjual resmi. (authorized), suatu

perusahaan diwajibkan membeli barang demo dan mengirim
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'sejumlah karyawannya untuk: meng1kut1 berbagai’ pelatlhan ber~f e
- sertifikat yang cukup mahal b1ayanya selain dlwajlbkan mencapai.
~‘se_]umlah kuota: penjualan tertenti: Di samping itu, beberapa i i
~produsen merek" terkenal juga: menetapkan syarat pembayaran

tunai untuk pembehan barang darmya = -

' 5.‘ xPer‘saingan di. a‘ntara‘perusahaan—pcrus'dh’aan yang ada

‘Saatditulisnya artikel ini; dapat dikatakan bahwa tidak banyak

‘ »perusahaan yang “dapat diperhitungkan’ di pasar ‘dibandingkan
‘dengan besar pasarnya, khususnya pasar perusahaan menengah-

kecil. Di pasar office automation, perusahaan pemainnya Jauh' '
lebih sedikit, bahkan’ dapat d1h1tung dengan Jan fdamun pasarnya
juga masih sangat kecil. : L

- Walaupun demikian;’ ada banyak perusahaan yang men]ual ’

' perangkat keras yang mencoba memasuki pasarnerworking, mes- - -

kipunmereka kurang mempunyai expernse dalambidang tersebut.” - |
Karena masih banyak calon pembeli yang memandang network-

ing tidak berbeda dengan membeli seperangkat‘PC, yang telah

dipandang sebagai- komoditi, maka keberadaan perusahaan-

. perusahaan yang tidak mempunyai expertise dalam. bidang net-

'workmg hingga saat ini masih mendapat tempat yangcukup- besar

di pasar. Bagi'mereka yang penting ‘adalah terjualnya: perangkat A
keras yang: mereka jual. Mereka tidak terlalu peduli dengan kuali-

tas layanan dan reputasi perusahaan mereka; Bahkan mereka tidak
berusaha mendapatkan pengakuan’ sebagal ‘authorized distribu--~

‘tor/dealer/reseller dari barang- barang yang mereka ]ual Mereka. ;
ileblh berani'untuk memberi perangkat Ianak-kopian'(j pzrate ) dan el
mereka tidak memungut biaya instalasi‘dan pemehharaan dengan = :
pertlmbangan bahwa selanjutnya pembeli akan tergantung: pada 4

mereka. Dengan-cara seperti itu, mereka dapat menawarkan ba-

_rang danlayanan networking dengan harga yang lebih murah dan
'untuk sementara dapat memenuhl kebutuhan pelanggan mereka

Strategl o : ' : R
~Dalam'situasi pasar/industri seperti yang dlgambarkan di atas,
sebagian besar pembaca mungkin dapat menebak strategi generik -
apa yang kami terapkan; yaitu diferensiasi dengan fokus tertentu. -
Sejak awal, ketika kami belum masuk dalam pasar network-
ing dan hanya menjual perangkat keras PC bermerek’ Vectron, ’
kami telah memilih perusahaan sebagai sasaran pasar perusahaan
kami. Alasannya jelas, karena kebutuhan perusahaan akan PC
akan meningkat seiring dengan pertumbuhan perusahaan pélang-
garn; sehmgga dapat dlharapkan pembehan kembah ( repeat or-
der). o ;
- Juga telah menj ad1 komitmen sejak awal, bahwakami menJuaI
Vectron dengan garansi dan on-site service 1x24 jam'selama satu
tahun, serta one-week money-back warranty. Pada waktu itu,
layanan on-site service 1x24 jam selama satu tahun belum cukup
populer: Namun, kami melihat bahwa dengan cara ini kami dapat
mendiferensiasi barang dengan PC yang lain. Sekadar mengata-
kan bahwa layanan on-sife service 1x24 jam selama satu tahun
‘adalah komitmen kami adalah mudah: Namun jelas bahwa untuk
meyakinkannya kepada para calon pembeli tidaklah mudah, dan
diperlukan waktu bertahun- tahun untuk membuktlkan hal
tersebut, bahkan hingga saat ini. e
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