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ABSTRAK 

Industri kreatif di Indonesia dalam beberapa tahun terakhir t nts mengalamj 
perkcmhangan yang cukup baik. lndustri kreatif terbagi dalam beberapa sub-sektor, sa lah 
satlmya fesyen . Kola Bandung merupakan salah satu kola yang menjadi pusat perhatian 
masyarakal Indonesia, selain terkenal dengan berbagai lempal wisata dan kuliner, Kota Bandung 
juga dikcna l sebagai kota l'esy n .. ;;Js i Kirana Butik merupakaD sebua h pentsahaan keci l yang 
bergerak da l;:un bidaug indu tri pak::tia.n. 

Sasi Kirana Butik menjua l produknya rnelalui penjualan :;el:ara vnline dan juga o.ffline. 
Jikn dibandingkan, p njua lan u.f/lin melalui pamenm dan wor/,shop Jebib besar daripada melalui 
media on/in '. Kurang op ti malnya penjua lan Sasi Kirana Butik di med ia sosial online ia lab 
ktu·augnya pengelahuan dan kemampuan Sasi IGrana B utik untuk dapa! mengctahui ·~ktivitas­

aktivitas apa saja yang dapal mcmbcrikan dru1 meningbtkan nilai lebih pada pr luknya. 
Analisis value chain mentpakan alat ana lisis yang berguna untuk memabami aktivitas -aktivitas 
yang membentuk ni lai suatu produk atatl jasa dan digunakan untuk rnenciptakan ru lai bagi 
konsumennya dalam mencapai suatu keunggulan yang kompetitif. 

Metode yang digunakan dalam penclitian ini adala ll ruet de deskriptif. Penelitian ini 
menggunakan dua jenis data yaitu data primer dan data sekunder. Data primer yang penulis 
gunakan berupa b ·ervasi dan wawancara. Dan data sekunder berupa studi literatur. 

Penerapan analisis v£due chain pada Sasi Kirana Butik sebagai dasar strategi keunggulan 
bersaing didasarkan pada dua akt iv itas yaitu primmy activities dan suppor! a ·tivilies . Analisi 
keLu1ggu lan clan kelemaban terbadap aktivilas va/u chain Sasi Kirana Butik selanjutnya 
ruhubungkan dengan strategi keunggulan bersaing yang dalam hal ini adalah strategi cost 
advantage. 



ABSTRACT 

The creative industry in Indonesia in rec nt years has ontinued to d '1"/op quite well. 
Th • creative inclu::.·tJ y is divided into several sub-sectO/'~'l, one ofwhich is/l.1shion. Banclung ·ity is 
nn " c~( the d ty that hecame !he cenLer o.f auention t~{ the people of l11Cion •sia, in arldition to 
famous will! a variety of tourist attractions and culincuy JJcmdung is tdso known as a fashion 

·ity . . asi Kirana Boutique is a small company engaged in th " clothing indJ.I.\'Ity. 
'asi Kirana Butik sells its products through on/in ·' and o_!flin • sol •s. Wh •n compared, 

o.fflin ' . ·ales through exhibitions and workshops are greater than through on/in " media. L >ss 
optimal sell in T asi Kircuw Boutique in online social media is th e lock o.f knowledg' and ahility 
of asi Kirana Boutjque to be abl" to find out what activities can provide and increase more 
value OJJ th " product. Value chain ana(vsis is a useful analyticalrool.flJr understanding activities 
thm slzafJe the value (~( a product or service and is used to creal value for its customers in 
achieving a competitive advantage. 

The method used in this research is descriptive method. This study uses two types of data 
namely primary data and secondmy data. Primary data that writer use in the form of 
observation and interview. And secondary data in the f orm of literatur" swr~y. 

The implementation of vaLue chain analysis in asi Kirana Boutique as th ' hasis of 
competitive advantage strategy is hased on two a ·tivilies, namely primary activities and support 
acti vit.ies. Analysis o_(the advantages and disadvantages o.lvalue •hain activiti •s ofSasi Kirana 
B11tik is then linked with a competitiv " advantc1ge strategy whic:!J in this cas is a cost advantage 
strategy. 
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BABl 

PENDAHULUAN 

1.1 La tar Belakang Penelitian 

Industri kreatif di Indonesia dalam beherapa tahun terakhir terus mengalami 

perkembangan yang cukup baik. Industri kreatif dipandang semakin penting dalam 

mendukung kesejahteraan dalam perekonomian di suatu negara. Dapat dilihat bahwa 

penciptaan lapangan usaha yang dihasilkan oleh industri kreatif semakin melebar. Tahun 

2008 industri kreatif di Indonesia menyerap tenaga kerja hingga 7,7 juta pekerja dengan 

tingkat partisipasi 7,53%. Industri kreatif terbagi dalam beberapa sub-sektor, salah 

satunya fesyen. Fesyen Indonesia yang tengah berkembang ternyata cukup memberikan 

sumbangan yang besar bagi negara, dapat dilihat pada tahun 2014 bidang fesyen 

menyumbang 30% dari total keseluruhan PDB Industri kreatif atau sebesar Rp 200 

triliun kepada Produk Domestik Bruto negara (bltp://www.clmindonesia.c m/gaya ­

hidup/20 15022709325 8-277-3 5 28 8/dunia- fes yen -menvu m bang- rp-200-triliu n-bagi­

pendapatan-negara/) 

Bandung merupakan salah satu kota yang menjadi pusat perhatian masyarakat 

Indonesia . Selain terkenal dengan berbagai tempat wisata dan kuliner, Bandung juga 

dikenal sebagai kota fesyen. Banyak orang dari luar Kota Bandung yang datang hanya 

untuk membeli pakaian atau bahkan menjualnya kembali (reseller) . Badan Pusat 

Statistik menyatakan bahwa Kota Bandung menjadi magnet yang paling kuat yang 

mampu menarik wisatawan mancanegara berkunjung ke Indonesia. Turis Malaysia dan 

Singapura tercatat sebagai yang paling banyak mengunjungi kota kembang dengan satu 

tujuan, yakni berbelanja pakaian. Dapat dilihat pada tahun lalu 2012 secara total turis 

Malaysia yang berkunjung ke Indonesia sebanyak 142.597 orang dan Singapura 115.696 

orang (http ://www .merdeka .com/uang/LUlis-asi11g-lebih-te1talik-ke-pasar-baru-ba nclu ng­

dibanding-kuta. htm1). 
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Fesyen menjadi gaya hidup yang sangat diminati dan menarik perhatian dari 

berbagai kalangan usia maupun jenis kelamin. Banyak orang yang ingin tampil menarik 

dan berbeda dari orang lain. Fesyen juga membuat diri menjadi nyaman dan lebih 

percaya diri dengan menggunakan pakaian yang sesuai dan sedang trend. Bahkan cara 

berpakaian dapat menunjukan jati diri seseorang secara tidak langsung. Pakaian adalah 

kebutuhan pokok manusia selain makanan dan tempat berteduh/tempat tinggal 

(mmah). Manusia membutuhkan pakaian untuk melindungi dan menutup dirinya. 

Namun seiring dengan perkembangan kehidupan manusia, pakaian juga digunakan 

sebagai simbol status, jabatan, ataupun kedudukan seseorang yang memakainya 

(http://id.wikipedia.org/wiki/Pakaian). Melihat peluang akan banyaknya permintaan 

dalam bidang pakaian, banyak pelaku usaha yang terjun dalam bidang tersebut baik 

dalam skala besar maupun kecil dan persaingan pada bidang fesyen pun menjadi 

semakin ketat, oleh karena itu para pelaku usaha dituntut untuk tems melakukan 

pengembangan pada produk, mengasah kreatifitas mereka atau bahkan menciptakan 

suatu inovasi barn pada produk yang akan mereka tawarkan pada pasar, maka dari itu 

pemsahaan hams memiliki keunggulan kompetitif yang dapat membedakan dirinya 

dengan para pesaingnya. 

Agar perusahaan mampu bertahan dan bersaing, pemsahaan hams bempaya 

untuk dapat meningkatkan kualitasnya dan mampu mengendalikan faktor-faktor yang 

dapat mempengamhi kesuksesan pemsahaan tersebut. Menumt Porter (1994:33), 

diperlukan strategi bersaing yang baik, agar pemsahaan dapat meningkatkan daya saing 

nya. Salah satu strategi keunggulan bersaing yang dapat dilakukan oleh perusahaan 

adalah analisis rantai nilai atau value chain. Value chain mempakan strategi bersaing 

yang menggambarkan setiap aktivitas organisasi dan menghubungkannya dengan 

kekuatan kompetitif organisasi itu. Porter (1985:38), mengidentifikasi aktivitas yang 

memberikan nilai dapat dibagi menjadi dua jenis yaitu primary activities dan support 

activities. Aktivitas primer (primary activities) mencakup penciptaan nilai yang berawal 

dari bahan mentah sampai dengan penanganan produk setelah dijual kepada konsumen. 

Aktivitas pendukung (support activities) merupakan aktivitas pendukung dari aktivitas 

primer seperti penyediaan pembelian input, teknologi, sumber daya, dan infrastmktur 
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perusahaan. Melalui Gambar 1.1 akan diperlihatkan rangkaian aktivitas-aktivitas yang 

terdapat di dalam value chain. 

SUPPORT 
ACTIVITIES 

INBOUND 
LOOISTlCS 

Gambar 1.1 

The Generic Value Chain 

FIRM INFRASTRUCTURE 

HUMAN RESOURCES MANAGEMENT 

TEiCHNO~OGY DEVBLOI'M,ENT 

Ol'BRATlONS 

PROCUREMENT 

OUTBOUND 
LOOISTlCS 

PRIMARY ACTlVJ'fiES 

MARKETING 
&. SALES 

Sumber : Competitive Advantage; Creating and Sustaining Superior Performance by Michael E. Porter. 

(1985: 37). 

Aktivitas utama/aktivitas pnmer adalah semua aktivitas yang menciptakan 

nilai/kemanfaatan bagi para konsumen dan menyajikan sesuatu yang bisa menunjukkan 

keistimewaan organisasi di hadapan pasar. Aktivitas utama ini dipandang sebagai 

aktivitas yang sangat penting dalam menjalankan bisnis. Aktivitas Pendukung 

merupakan kegiatan-kegiatan yang mendukung aktivitas utama dan memungkinkan 

aktivitas utama berlangsung sesuai dengan keinginan. Aktivitas pendukung lebih 

melibatkan bagaimana perusahaan menggunakan dan membeli bahan baku, teknologi 

yang dipakai, sumber daya manusia yang digunakan, dan infrastruktur yang dimiliki 
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perusahaan dalam menciptakan nilai pada produk yang dihasilkan. Value Chain 

merupakan suatu strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk mencapai 

keuntungan dengan mengevaluasi dan memanfaatkan setiap aktivitas yang ada untuk 

mencapai hasil yang terbaik. Dengan menggunakan strategi value chain perusahaan 

dapat mengetahui aktivitas-aktivitas mana saja yang harus ditingkatkan sehingga dapat 

terus meningkatkan keunggulan kompetitif dan mencapai kepuasan pengguna akhimya. 

Sasi Kirana Butik merupakan sebuah perusahaan kecil yang bergerak dalam 

bidang industri pakaian. Pemilik sendiri bemama Ibu Metty beliau sangat menyukai 

keindahan kain sari yang memiliki berbagai macam wama cerah. Belum banyaknya 

bisnis pakaian yang memiliki bahan dasar kain sari akhirnya membuat tekad Ibu Metty 

semakin bulat untuk membuka bisnis ini. Sasi Kirana Butik didirikan pada awal bulan 

Oktober 2014. Walaupun fokus utamanya adalah membuat dan menjual baju muslim 

dari kain sari, Sasi Kirana Butik juga menawarkan berbagai pakaian panjang khusus 

hijabers seperti gaun malam dan juga baju untuk di pakai sehari-hari. Selain itu Sasi 

Kirana Butik juga menyediakan jasa customize. Sasi Kirana Butik termasuk premium 

brand yang sangat mengedepankan kualitas produknya, bisa dilihat dari sisi harga yang 

mereka tawarkan dan material yang mereka gunakan karena mereka yakin dengan 

kualitas yang baik, konsumen akan merasa terpuaskan. 

Sasi Kirana Butik mempromosikan dan menjual produknya melalui media sosial 

online dan melalui o.fjline. Dimana media online yang tersedia yaitu Instagram, Twitter, 

Facebook, Website dan via Whatsapp. Konsumen bisa datang ke workshop Sasi Kirana 

Butik untuk membeli a tau melihat langsung produk-produk yang di jual oleh Sasi Kirana 

Butik. Workshop nya sendiri berada di Jalan Villa Asri, Padasuka. 

Setelah melakukan penjualan secm·a online, Sasi Kirana Butik mencoba untuk 

melakukan penjualan secara offline yaitu dengan mengikuti pameran yang 

ciiselenggarakan di Kota Bandung. Jika dibandingkan, penjualan melalui pameran dan 

workshop lebih besar daripada melalui media online. Padahal di jaman sekarang, media 

sosial online sangat diminati orang-orang, mereka dapat dengan mudah melihat barang 

tanpa harus mendatangi toko tersebut. Penjualan melalui media online tidak beljalan 
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sesuai dengan apa yang mereka perkirakan dikarenakan kurang aktifnya sarana media 

sosial yang mereka miliki, sehingga konsumen tidak mengetahui dengan pasti produk 

apa saja yang masih mereka jual dan lebih memilih untuk mendatangi workshop nya 

atau bertanya langsung melalui whatsapp. Konsumen lebih banyak menggunakan jasa 

customize dibandingkan dengan membeli produk ready stock Sasi Kirana Butik, padahal 

bisnis ini di awali dengan penjualan produk ready stock Sasi Kirana Butik bukan 

customize, hal ini menyebabkan terjadinya penumpukan inventori dalam gudang 

penyimpanan Sasi Kirana Butik. Masalah lain yang menyebabkan kurang optimalnya 

penjualan di media sosial online ialah kurangnya pengetahuan dan kemampuan Sasi 

Kirana Butik untuk dapat mengetahui aktivitas-aktivitas apa saja yang dapat 

memberikan dan meningkatkan nilai lebih pada produknya. Sasi Kirana Butik harus 

dapat memberikan suatu nilai yang lebih agar dapat terus bertahan dan tidak kalah saing 

dengan para pesaing dibidangnya . Analisis value chain merupakan alat analisis yang 

berguna untuk memahami aktivitas-aktivitas yang membentuk nilai suatu produk atau 

jasa dan digunakan untuk menciptakan nilai bagi konsumennya dalam mencapai suatu 

keunggulan yang kompetitif. Tujuan analisis value-chain adalah untuk mengidentifikasi 

tahap-tahap value chain di mana perusahaan dapat meningkatkan value untuk konsumen. 

Peningkatan nilai tambah dapat membuat perusahaan lebih kompetitif. Analisis value 

chain memandang perusahaan sebagai salah satu bagian dari rantai nilai produk. Maka 

dari itu dibutuhkan strategi yang tepat, karena memberi nilai lebih pada produk 

merupakan salah satu cara sebuah perusahaan untuk tetap bertahan dalam persaingan 

yang nantinya mampu memuaskan kebutuhan konsumen. Berdasarkan gejala dan 

masalah diatas maka dilakukan penenlitian dengan judul "Analisis Value Chain 

Terhadap Penjualan Online dan Offline Sasi Kirana Butik Sebagai Dasar Strategi 

Keunggulan Bersaing". 

1.2 Rumusan Masalah Penelitlan 

Perusahaan harus dapat mengetahui apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan 

konsumen, karena konsumen akan merasa puas apabila kedua nya dapat terpenuhi. 
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Bukan dari segi produk yang dijual saja, tetapi konsumen juga akan menilai dari segi 

kemudahan dalam melihat produk yang ditawarkan juga pelayanan yang diberikan. 

Selain itu, perusahaan juga harus dapat menciptakan produk yang memiliki nilai bagi 

konsumen. Berdasarkan pengamatan dan penelitian pendahuluan yang telah dilakukan 

penulis, maka penulis mengajukan rumusan masalah penelitian ini dalam bentuk 

pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

1. Bagaimana penerapan analisis value chain secara online dan offline pada Sasi 

Kirana Butik ? 

2. Aktivitas-aktivitas apa saJa yang menjadi keunggulan dan kelemahan dalam 

strategi keunggulan bersaing dari penjualan online dan offline Sasi Kirana Butik 

? 

3. Strategi apa yang perlu diterapkan oleh Sasi Kirana Butik untuk dapat 

meningkatkan keunggulan bersaing penjualannya baik secara online maupun 

offline? 

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

Setiap penelitian yang dilakukan memiliki tujuan dan kegunaan masing-masing. 

Dimana pada akhimya penelitian yang dilakukan nantinya mampu memberikan manfaat 

tidak hanya bagi diri sendiri tetapi juga kepada orang-orang yang menerapkan value 

chain sebagai dasar strategi keunggulan bersaing didalam perusahaanya. 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, 

adapun tujuan dilakukannya penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Mengetahui bagaimana penerapan analisis value chain secara online dan offline 

pada Sasi Kirana Blltik. 

2. Mengetahui aktivitas-aktivitas yang menjadi keunggulan dan kelemahan dalam 

strategi keunggulan bersaing dari penjualan online dan ojjline pada Sasi Kirana 

Butik. 
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3. Mengetahui strategi apa saja yang perlu diterapkan oleh Sasi Kirana Butik untuk 

dapat meningkatkan keunggulan bersaing penjualannya secara online dan offline. 

1.3.2 Kegunaan Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat tidak hanya bagi 

peneliti tetapi bagi para pihak, diantaranya: 

1. Bagi Perusahaan 

Penulis berharap basil penelitian ini dapat bem1anfaat bagi perusahaan sebagai 

masukan dan pertimbangan untuk membuat keputusan-keputusan di masa yang 

akan datang dan membantu perusahaan agar mampu bersaing secara lebih 

kompetitif dengan pesaing yang ada karena perusahaan telah mendapatkan 

beberapa inf01masi sebagai berikut: 

a. Mengetahui aktivitas-aktivitas mana saja yang menjadi keunggulan dan 

kelemahan dalam strategi keunggulan bersaing dari penjualan online dan 

offline. 

b. Mengetahui aktivitas-aktivitas mana saja yang harus ditingkatkan untuk 

dapat meningkatkan nilai produk yang dihasilkan oleh Sasi Kirana Butik. 

c. Mengetahui strategi yang perlu diperbaiki untuk dapat meningkatkan 

keunggulan bersaing. 

2. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pemahaman, pengetahuan, serta 

memperluas wawasan penulis mengenai pengoptimaliSasi Kirana Butikan value 

chain dan dapat diterapkan dikemudian hari . 

3. Bagi Pihak Lain 

Penulis mengharapkan dengan penelitian yang dilakukan ini, dapat bem1anfaat 

dan sebagai sumber informasi bagi pihak lain yang ingin melakukan penelitian 

lebih lanjut. Menjadi bahan referensi dan untuk menambah pengetahuan 

mengenai penerapan value chain. 
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1.4 Kerangka Pemikiran 

Tujuan utama dari suatu bisnis adalah untuk mendapatkan keuntungan dari 

barang atau jasa yang ditawarkan. Tetapi dalam dunia bisnis, konsumen memiliki 

peranan yang penting, bisnis tidak akan mampu berjalan ataupun bertahan lama apabila 

Lidak ada turut campur konsumen didalamnya, mahtrlari itu perusahaan harus mampu 

untuk memuaskan konsumennya. Dalam aktivitas bisnis, setiap perusahaan didorong 

untuk dapat menciptakan atau menambahkan suatu nilai tambah dari produk atau jasa 

yang ditawarkannya dengan mengolah input menjadi output. Menurut Fitzsimmons 

(20 11 :51), persaingan dalam dunia bisnis tidak lagi hanya berhadapan dengan konsumen 

secara lagsung (marketplace) tetapi sudah meluas, perusahaan dapat memperoleh 

informasi mengenai apa yang dibutuhkan oleh konsumen melalui dunia virtual 

(marketspace). Marketplace adalah tempat bertemunya pembeli dan penjual (secara 

langsung) untuk bertukar barang atau jasa dengan uang secara nyata sedangkan 

marketspace adalah tempat bertemunya pembeli dan penjual (tidak secara Iangsung) 

untuk bertukar barang atau jasa dengan uang melalui media elektronik yang sudah 

dilengkapi dengan jaringan internet. Baik marketplace maupun marketspace kedua nya 

hams dapat bersaing dan memiliki keunggulan kompetitif. Di zaman yang sudah maju 

seperti ini, pemsahaan akan tertinggal jauh apabila tidak memanfaatkan sarana penjualan 

yang ada. Internet sudah menjadi kebutuhan sehari-hari, sangat disayangkan apabila 

perusahaan tidak dapat mengoptimalkannya dengan baik. 

Fesyen berkembang dan tumbuh sesuai dengan selera konsumen. Modal utama 

dalam melakukan bisnis pada bidang fesyen adalah ide, kreativitas serta keinginan untuk 

mewujudkannya. Persaingan yang semakin ketat memaksa perusahaan untuk terus 

melakukan inovasi agar dapat bertahan dan berkembang. Tujuan utama suatu bisnis 

adalah mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya dari produk yang mereka tawarkan. 

Namun perusahaan harus dapat menciptakan produk yang memiliki value yang dapat 

memuaskan konsumennya . Konsumen dapat merasakan value dan mantaat yang melekat 

pada suatu produk, apabila value tersebut dapat dirasakan secara langsung maka 
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konsumen akan merasa puas. Perusahaan harus berupaya untuk dapat mengendalikan 

faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kesuksesan perusahaan tersebut. 

Menurut Porter (1985 :33-34), diperlukan strategi bersaing yang baik, agar 

perusahaan dapat meningkatkan daya saing nya. Salah satu strategi keunggulan bersaing 

yang dapat dilakukan oleh perusahaan adalah analisis rantai nilai atau value chain. Value 

chain merupakan strategi bersaing yang menggambarkan setiap aktivitas organisasi dan 

menghubungkannya dengan kekuatan kompetitif perusahaan. 

Value chain juga digunakan untuk mengetahui posisi perusahaan dalam rantai 

yang membentuk nilai suatu produk dan membantu perusahaan untuk terfokus pada 

rencana strategi yang dipilih dan berusaha untuk meraih keunggulan kompetitif. Value 

Chain dapat membantu perusahaan untuk mengetahui dan mengevaluasi aktivitas mana 

saja yang dapat menjadi nilai tambah bagi produk yang diciptakan oleh perusahaan dan 

merupakan aktivitas yang berawal dari bahan mentah, penjualan kepada konsumen, 

sampai dengan produk tersebut sudah digunakan konsumen. Value chain merupakan 

salah satu strategi keunggulan bersaing yang menentukan keberhasilan suatu produk di 

pasar disamping faktor lainnya seperti harga, pelayanan, dan kualitas. 

Menurut Porter (1985:38), mengidentifikasi aktivitas yang memberikan nilai 

dapat dibagi menjadi dua jenis yaitu primary activities dan support activities. Aktivitas 

primer (primary activities) mencakup penciptaan nilai yang berawal dmi bahan mentah 

sampai dengan penanganan produk setelah dijual kepada konsumen. Aktivitas 

pendukung (support activities) merupakan aktivitas pendukung dari aktivitas primer 

seperti penyediaan pembelian input, teknologi, sumber daya, dan infrastruktur 

perusahaan. 

Aktivitas nilai memiliki ciri tersendiri untuk membangun sebuah competitive 

advantage. Bagaimana setiap aktivitas yang dilakukan dapat dikombinasikan dengan 

ekonomi yang akan menentukan apakah suatu perusahaan memiliki biaya tinggi atau 

rendah relatif terhadap pesaingnya. Aktivitas nilai juga akan menentukan kontribusinya 

kepada kebutuhan konsumen dan pembedanya dibandingkan pesaing. Baik aktivitas 
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primer maupun aktivitas pendukung kedua nya saling membentuk informasi dan 

menciptakan nilai untuk memperoleh keunggulan bersaing. 

Perusahaan harus dapat menyusun dan memiliki strategi yang tepat agar dapat 

tetap bertahan dan bersaing melawan pesaingnya. Keunggulan bersaing menurut Porter 

(1985:39) adalah kemampuan suatu perusahaan untuk merflih keuntungan ekonomis di 

atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di pasar dalam industri yang sama. 

Perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif senantiasa memiliki kemampuan 

dalam memahami perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi yang efektif. 

Karena menurut Porter (2008:57), "Strategy is making trade-off.~ in competing. The 

essence of strategy is choosing what not to do ", yang atiinya bahwa strategi itu adalah 

bagaimana suatu perusahaan dapat membuat pilihan dalam bersaing, karena inti dari 

strategi adalah memilih apa yang seharusnya tidak dilakukan. Porter selanjutnya 

menetapkan strategi generik yang diklasifikasikan dalam tiga kategori, yaitu cost 

leadership, differentiation, danfocus. 

Dalam penelitian ini akan dibahas mengenai analisis value chain, karena value 

chain merupakan salah satu strategi keunggulan bersaing yang dapat menentukan 

keberhasilan suatu produk. Analisis value chain akan dilakukan terhadap aktivitas 

primer dan aktivitas pendukung, dengan cara membandingkan kedua aktivitas dari sisi 

marketplace dan marketspace untuk melihat mana yang akan memberikan nilai lebih 

banyak kepada konsumen. Dengan dilakukannya penelitian ini perusahaan dapat 

mengetahui aktivitas mana yang memiliki nilai lebih sehingga mampu menjadi 

keunggulan bersaing dan aktivitas mana yang tidak memberikan nilai lebih. Diharapkan 

perusahaan akan mampu untuk memilih strategi yang akan digunakan untuk 

kedepannya. Strategi dikatakan sukses bergantung dari keseluruhan aktivitas yang 

dilakukan oleh perusahaan sehingga keseluruhan aktivitas mampu terintegrasi satu 

dengan yang lain. 
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