sl Konsu-
a-Kualitas-
2 Juli, 1-22.

famental of
ow York.:
ok Compa-

alisis Reg-
kan SPSS :
& Pemeca-
arbit  Andi.
M.

PSS 12
ren, Teori
Aplikasinya.
Yogyakarta.

Consumer
of Price,
Value : A
Model and
f Evidence.
larketing, 52
-22. 1988.

Majalah Ekonomi dan Komputer No.3 Tahun Xill-2005

STRATEGI BERSAING PT. ALFA RETAILINDO TBK

Budi Sulistyo

Fakultas Ekonomi Universitas Gunadarma

Jalan Margonda Raya No.100 Depok

ABSTRAK

Penduduk Indonasia yang begumiah 220 juta merupakan pasar yang sangal polensial bagl perkembangan

ndusiri ritel di Indonesia pada saaf ini. Salah satu ritel yang cukup ferkenal adalah adalah PT. Alfa Relailindo

Thk .

Tulisan inif membahas bagaimana siralegi bersaing PT. Alfa Relailindo Tbk menyikapi perkembangan yang

ada dalam industri rite! dan pengaruhnya pada pembentukan kondisi persaingan di masa yang akan datang,

lulisan ini juga bertujuan unluk menentukan faktor yang periu dipertimbangkan dalam persaingan. Menentukan
solusi lerbaik yang dapat diambil oleh PT. Alfa Relailindo Thk difihat dar kondisi strukiur industn ritel secara

obyektif

Kata Kunci : Peritel, pemasok, distribusi

PENDAHULUAN

Ritel merupakan mata ran-
tal yang penting dalam proses
disiribusi barang dan merupa-
kan mata rantai terakhir dalam
suatu proses distribusi. Melalui
ritel, suatu produk dapat berle-
mu langsung dengan penggu-
nanya. Industri ritel di sini di-
definisikan
yang menjual produk dan jasa
pelayanan yang telah diberi ni-

sebagai industri

il tambah untuk memenuhi
kebutuhan pribadi, keluarga,
kelompok, atau pemakai akhir.
Produk yang dijual kebanya-

kan adalah pemenuhan dari
kebutuhan rumah tangga ter-
masuk sembilan bahan pokok.

Industri ritel di Indonesia
memberikan konstribusi yang
besar terhadap Produk Do-
mestik Bruto (PDB) dan juga
menyerap lenaga kerja dalam
jumlah yang besar. Selama 10
15 tahun
industri ritel di Indonesia me-

sampail lerakhir,
ngalami beberapa kecenderu-
ngan lerhadap pola perubahan
yang mempengaruhi perkem-
Faktor

bangannya. pertama

adalah gelombang masuknya

peritel asing yang mengakibat-
kan persaingan antar ritel mo-
dern dan ritel tradisional. Fak-
tor kedua, evolusi ritel pada
format yang baru dimana anta-
ra format ritel modern pun ter-
jadi persaingan ketat, yailu
persaingan antara format mini-
markef, supermarkel, depari-
ment store, hipermarkel dan
perkulakan. Faktor ketiga, ter-
jadi perubahan peta komposisi
lokasi usaha karena kejenuhan
terutama untuk pasar di Jabo-
tabek (khususnya di Jakarta)
yang memaksa peritel untuk
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masuk ke kota lainnya. Faktor

keempat, tingkat pertumbuhan
industri ritel yang dipengaruhi
oleh tingkat inflasi berakibat
pada perubahan pola dan ting-
kah laku belanja pada masya-
rakal.

Peritel merupakan distribu-
tor paling akhir karena lang-
sung berhadapan dengan kon-
sumen sebagai pemakai akhir.
Peritel membeli produk dari
perusahaan manufaktur atau
distributor besar dan menjual-
nya kembali pada konsumen.
Peritel bekerja sama erat de-
ngan para pemasok dan distri-
butor. Perkembangan industri
ritel nasional telah mendorong
persaingan tajam dimana peri-
tel dituntut untuk kreatif dapat
menciptakan peluang pasar
melalui strategi perusahaan
yang kompetitif,

Salah satu peritel besar da-
lam Industri ritel yang dikenal
luas di Indonesia adalah PT
Alfa Retailindo Tbk (Alfa). PT
Alfa Retailindo Tbk ini merupa-
kan anak perusahaan PT. HM
Sampoema Tbk yang bergerak
dalam bidang perdagangan
eceran dan grosir. Pada tahun
1999, Alfa telah mengoperasi-
kan 20 gerai di 14 kota di
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Indonesia. Itu belum termasuk
8 toko grosir di 8 kota, tema-
suk di Jakarta, Bekasi, Ban-
dung, Surabaya, Malang, dan
Denpasar. Tahun 2001, format
toko gudang rabat telah memi-
liki 25 gerai yang tersebar di 15
kota di Indonesia dan divisi
minimarket memiliki 55 gerai
yang lersebar di Jakarta, Ta-
ngerang, dan Bandung, se-
dangkan divisi grosir memiliki 8
gerai yang tersebar di berbagai
kota besar. PT Alfa Retailindo
Tbk ini juga mempunyai anak
perusahaan, vyaitu PT Alfa
Mitramart Utama, perusahaan
yang bergerak di bidang mini-
market. Tak kurang dan 20 bu-
ah minimarket dikelola perusa-
haan tersebut.

PEMBAHASAN
Analisis Industri

Analisis industri bertujuan
untuk menilai intensitas persai-
ngan di dalam suatu industri
dan untuk melihat menarik
atau tidaknya industri yang
bersangkutan. Analisis suatu
industri dan persaingan pada
umumnya menggunakan se-
rangkaian konsep dan teknik
untuk memperoleh gambaran

yang jelas mengenai karakte-

ristik kunci suatu industri, in-
tensitas persaingan industri,
faktor yang merubah industri,
posisi dalam pasar, strategi
perusahaan pesaing, faktor
kunci keberhasilan, dan pre-
diksi mengenai profitabilitas in-
dustri di masa yang akan
datang. Alat bantu ini akan
memberikan cara  berpikir
secara slrategis mengenai
industri dan menghasilkan ke-
simpulan apakah industri ter-
sebut merupakan industri yang
atraklif untuk dapat dimasuki
sebagi investasi suatu perusa-
haan. Analisis ini menyajikan
pengujian terhadap bisnis sua-
tu perusahaan dalam lingkung-
an yang lebih luas.

Analisis model 5 kekuatan
merupakan suatu kerangka
analisis struktur yang diguna-
kan untuk mendeskripsikan ke-
kuatan tawar-menawar dalam
industri yang meliputi lima
faktor kompetitif, yaitu persai-
ngan antara pemain dalam in-
dustri, ancaman dari produk
substitusi atau pengganti, ke-
mungkinan masuknya calon
pendatang baru, kekuatan ta-
war menawar dari pemasok,
dan kekuatan tawar menawar
dari pembeli (Porter, 1998).
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Gabungan dari kelima kekua-
tan ini akan menentukan po-
tensi laba akhir dalam industn
dimana potensi laba diukur
dalam bentuk laba atas modal
yang ditanamkan jangka pan-
jang.

Analisis ini merupakan cara
diagnosa sistematis untuk juga
mengetahui kekuatan yang
yang paling besar akan me-
nentukan serta menjadi sangat
penting dari sudut pandang pe-
rumusan strategi suatu industn
(Porter, 1998).

Penggerak kekuatan ada-
lah faktor yang memiliki pe-
ngaruh terbesar dalam industri
sehingga mampu mengubah
struktur industri secara keselu-
ruhan. Analisis ini meliputi dua
langkah, yaitu mengindentifika-
sikan faktor yang menjadi
penggerak kekuatan dalam
industri dan memperkirakan
efek perubahan yang terjadi
dalam industri sebagai akibat
terjadinya faktor-faktor lerse-
but (Thompson, Jr. dan
Strickland Ill, 1999).

Faktor sukses utama meru-
pakan elemen dasar yang
harus dimiliki setiap perusaha-

an untuk menjamin keberhasi-
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lan perusahaan tersebut ber-
saing dalam industri yang di-
masukinya. Faktor yang ter-
masuk didalamnya adalah ele-
men strategi, atribut produk,
sumber daya, kompetensi,
kapabilitas bersaing, dan hasil
yang membedakan keuntung-
an dan kerugian suatu perusa-
haan (Thompson, Jr. dan
Strickland llI, 1999).

Peta kelompok strategi
merupakan suatu alat analisis
terhadap kompetitor atau un-
tuk dapat memprediksikan po-
sisi kompetitor dalam peta per-
saingan industri seperti terlihat
pada Gambar 1. Analisis ini
sekaligus digunakan untuk
mengetahui suatu perusahaan
untuk melakukan strategi per-
pindahan dari satu kelompok
ke kelompok lainnya. (Porter,
1998).

Analisis segmentasi indus-
ti  (industry segmentation)
merupakan analisis yang ber-
tujuan untuk mengetahui seca-
ra detail segmentasi produk
dan pasar terhadap perubahan
dalam industri. Variabel yang
digunakan dalam analisis ini
lebih ditekankan pada nilai

intrinsik produk yang mempe-

ngaruhi formulasi strategi pe-
rusahaan dan variabel karak-
tenistik target pasar. Hasil ana-
lisis yang komprehensif dapat
memberikan arah bagi perusa-
haan untuk mengetahui celah
segmen dalam industri, baik
dari sisi produk maupun target
pasar yang masih memilki
potensi untuk digarap (Porter,
1998).

Sebagai tahapan akhir dari
analisis industri dan persaing-
an adalah membuat kesimpu-
lan atas keatraktifan industri
dalam jangka pendek maupun
jangka panjang. Faktor-faktor
penting yang harus dipertim-
bangkan adalah potensi tingkat
pertumbuhan industri, tingkat,
tingkat persaingan pada saat
ini, pengaruh dari kekuatan
yang mendorong, posisi kom-
petitif, potensi perusahaan un-
tuk menjadi lebih besar, ke-
mampuan mengisolasi diri,
kapabilitas kompetitif perusa-
haan, derajat resiko dan kepu-
tusan untuk berpindah ke pro-
duk lain.
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Gambar 1. Kelompok Strategis dalam Industri Hipotesis

Tabel 1. Beberapa Perusahaan Ritel Modern Terbesar di Indonesia

Perusahaan Nama Ritel Format Usaha Jumlah Asal
Geral
* —_—
PT Alfa Retailindo Tbk Alfa Gudang Rabat Hipermarket 28 Lokal
Alfa Minimart Minimarket 600 Lokal
PT Hero Supermarket Tbk Hero Supermarket 90 Lokal
Guardian Specialty Store 67 Asing
Starmart Minimarket 38 Lokal
Giant Hipermarket 2 Hongkong-
Dairy Farm
Int.
PT Ramayana Lestar Ramayana Department Store 83 Lokal
Sentosa Tbk Robinson Supermarket Lokal

Sumber; Pilar Bisnis, No.13/Tahun VI/Juli 2003
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Pada Tahun 2001, sebanyak
83% (1540) gerai ritel mo-
dern terkonsentrasi di Pulau
Jawa, sedangkan sisanya 17%
(315 gerai) tersebar di luar
Jawa. Di Jabotabek terdapat
989 geral ritel modemn atau
53,3% dari total nasional. Me-
lalui peningkatan aktifitas yang
akan terjadi di kota-kota besar
dan seiring dengan era otono-
mi daerah maka akan banyak
mengundang banyak para pe-
ritel untuk mulai merubah peta
komposisi lokasi usahanya
dengan memberikan porsi eks-
pansi lebih besar ke daerah.
Tekanan inflasi berupa pening-
katan harga jual produk dan
biaya pokok seperti listrik, lele-
pon dan transportasi akan da-
pat menurunkan daya beli kon-
sumen Indonesia.

Pangsa pasar ntel pada
tingkat nasional untuk peritel
besar di beberapa kota besar
di Indonesia menunjukkan
bahwa peluang pasar masih
terbuka lebar seperti terlihat
pada Tabel 2.

Jumiah penduduk yang
besar merupakan pangsa pa-
sar industri ritel Indonesia yang
sangat potensial dan dapat
dibagi atas beberapa segmen
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seperti yang ditunjukkan Tabel
3.

Sektor ritel mengalami
dampak akibat penurunan
yang dialami oleh perekonomi-
an secara nasional. Jika pada
tahun 2000 sektor ritel masih
mampu melaju dengan per-
lumbuhan 38,6%, maka di ta-
hun 2002 laju sektor ini me-
ngalami perlambatan bahkan
mengalami Kkontraksi sebesar
7,1%. Pertumbuhan ritel sam-
pai akhir 2002 pada kenyata-
annya tidak melebihi 10%. Di
sisi lain,Suatu penelitian yang
dilakukan oleh Investment and
Banking Research Agency
(IBRA) pada format hipermar-
ket dikatakan bahwa omzet
hipermarkel terus berkem-
bang. Apabila pada tahun 2000
dari Rp 9,3 triliun naik menjadi
Rp 11,8 triliun dan di tahun
2001 menjadi Rp 16,5 triliun,
maka tahun 2005 diperkirakan
sudah mencapai Rp 33,7
triliun. Posisi seperti ini
mengakibatkan omzet hiper-
market mencapai 32,3% dari
total omzet ritel modern pada
tahun 2000 dan bisa mencapai
38,6% pada Tahun 2005.

Perkembangan konstribusi
pasar tradisional terhadap ba-

rang konsumsi sebaliknya me-
ngalami penurunan dari 84,1%
tahun 1999 menjadi 74,9%
tahun 2002. Di sisi lain super-
market mengalami kenaikan
dari 13% (1999) menjadi
20,1% (2002), sedangkan mi-
nimarketl meningkat dari 3,0%
(1999) menjadi 5,0% (2002).
Kapasitas industri ritel
indonesia cukup besar, misal-
nya untuk format department
store dan supermarket, saal ini
terdapat sekurang-kurangnya
527 supermarket di Indonesia
dimana lokasinya kebanyakan
berada di sekitar areal Jakarta
(Botabek) dan  Surabaya.
Perbandingan dengan total po-
pulasi penduduk Indonesia
yang lebih dan 220 juta jiwa
adalah satu supermarket mela-
yani sekitar 500.000 jiwa.
Peritel raksasa mempunyai
modal yang besar untuk dapat
terus melakukan ekspansi. Se-
bagai gambaran, dari 100%
omzet penjualan usaha ritel,
sekitar 80% omzet ritel tradi-
sional dan 20% merupakan
omzet penjualan ritel modemn,
seperti Carrefour, Makro dan
Hero. Nilai omzet 20% bila
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Tabel 2. Pangsa Pasar Swalayan di 6 Kota Besar Indonesia tahun 2002

Peritel Jakarta Bandung | Semarang | Surabaya Medan Makasar
(%) (%) (%) (%) (%) (%)
Alfa 9.7 14.2 7.8 21.9 2.5 39.1
Makro 3.0 2.6 1.0 2.1 3.2 0.0
Carrefour 18.9 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Hero 12.7 55 14 3.3 0.5 14.5

Sumber: SMfr@nchise, November 2002

Tabel 3. Prakiraan Jumlah dan Proporsi Penduduk Indonesia

1990 1995 2000 2005 2010
Usia/Tahun | , (%) | Jmi [ (%) | gmi | (%) | Jmt | %) | omi | (o)
(juta) (juta) (juta) (juta) (juta)
e

0~ 51ahun 21.1 1.7 1215 | 110 |213 | 101 | 203 9.0 203 |84

5-19tahun | 639 [355 |638 |327 |637 |302 |s40 283 | 639 |264

20-29 32.0 178 | 363 | 186 |42.1 195 | 427 189 |428 |17.7
tahun
30-49 470 | 261 536 |275 |620 |204 |725 321 842 | 348
tahun

> 50 tahun 160 |96 198 | 101 |219 | 108 | 265 1.7 |308 | 129

Sumber: Biro Pusat Statistik
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Lo 700 | -
E E 600 %00 200
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Tahun Tahun }
Gambar 2. Pertumbuhan Gerai Ritel Gambar 3. Grafik Pertumbuhan Gerai Ritel
Hipermarket/Perkulakan Minimarket
Sumber ; InfoBisnis, Maret 2003 Sumber : InfoBisnis, Maret 2003 dirupial
kitar R
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Tabel 4. Perkembangan Ritel Modemn
No Item Keterangan
1. Hipermarket terbanyak Alfa, dengan 28 gerai
2 Jenis peritel terlengkap Hero: dengan hipermarket, supermarket,
minimarket dan special store
\ 3. Jumlah item produk supermarke! dan 15 ribu — 50 ribu item
hipermarketl
4. Luas ritel di Jabotabek 2.23 juta m2 mengalami pertumbuhan
sekitar 456.300 m" dibandingkan 2002
5 Perkembangan minimarket 1997: 1500 gerai, 2001: 3000 geral
6. Perkembangan supermarket 1997: 500 gerai, 2001: 800 geral
Sumber: Pilar, No. 13/VI/Juli 2003
Tabel 5. Ukuran Pasar Ritel
Jenis Ritel Keterangan 2002 2003
S
Department Store Ukuran pasar (Pejualan, Rp triliun) 8.837 9.994
Pertumbuhan 6.36% 13.10%
Supermarket Ukuran pasar (Pejualan, Rp triliun) 2314 2.61
Pertumbuhan 16.31% 12.78%
. Sumber: Biro Riset Indonesia, 2003
Tabel 6. Kebutuhan Modal untuk Investasi
Nama Peritel Jumiah gerai Taksiran Investasi
Alfa 4 Rp 30 miliar/gerai
Hero 12 (Giant & Supermarket) Rp 60 miliar/gerai
2003 Indomarei 1 Rp 50 juta/gerai (fee waralaba)
i Ritel Sumber: Biro Riset Indonesia

dirupiahkan mencapai nilai se- tersebut yang mampu diserap sar 8%. Meskipun persentase
kitar Rp 40 triliun. Dari nilai oleh hipermarket adalah sebe- gerai hipermarket tidak terialu
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besar, tetapi nilai omzet pen-
jualan dan pangsa pasarnya
sangat besar.

Kebutuhan modal untuk
melakukan investasi bervariasi
tergantung jenis format dan lo-
kasi usahanya, dan juga luas-
an dari lahan yang akan dijadi-

kan tempat usaha.

Strategi Bersaing PT. Alfa
Retailindo Tbk

Alfa membidik target pasar
untuk  konsumen  golongan
menengah ke bawah dengan
menekankan kesan harga mu-
rah. Luas rata-rata toko gu-
dang rabatnya adalah 3500m’,
sedangkan minimartnya sekitar
110 m®. Gerai Alfa menerap-
kan dual konsep, yaitu menya-
tukan penjualan ritel dan grosir
dalam satu atap. Saat ini pro-
duk yang disediakan terdiri dari
berbagai jenis barang kebutu-
han sehari-hari (groceries,
fresh serta toiletrries), perieng-
kapan rumah tangga, dan pro-
duk elektronik dengan kompo-
sisi umumnya untuk masing-
masing berkisar makanan kecil
51%, makanan segar 9%, hard
line 37%, dan soft line (3%).

Sejumlah rencana dan

target sedang dimatangkan
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oleh Alfa. Misalnya di tahun
2003, direncanakan akan
dibuka 4 gerai baru lagi se-
hingga nantinya seluruhnya
berjumiah 31 buah. Alfa juga
merencanakan bahwa kebera-
daan toko eceran tersebut
akan dioptimalkan melalui sis-
tem waralaba. Sistem yang di-
tawarkan adalah pembukaan
toko dengan nama Alfa, de-
ngan memberikan jaringan
pasokan dan bantuan pengelo-
laan operasi toko bersangku-
tan. Angka penjualan Alfa pada
akhir tahun fiskal 2002
mencapai Rp 3.28 trilliun (US$
370.42 million) dan pertumbu-
han penjualannya mencapai
20.8%.

Analisis Model Lima

Kekuatan

Analisis model lima kekua-
tan menggunakan lima faktor
utama untuk menganalisis in-
dustri, Kelima faktor tersebut
dimaksudkan untuk menilai
intensitas persaingan, potensi
laba atau profitabilitas industri,
dan untuk menilai menarik atau
tidaknya suatu industri Analisis
ancaman yang dihadapi PT.
Alfa Retailindo Tbk. Ditunjuk-
kan pada Tabel 7.

Identifikasi Kekuatan Pen-
dorong

Kekuatan pendorong meru-
pakan faktor yang memiliki
pengaruh besar dalam industri
ritel untuk mengubah struktur
industri ritel tersebul secara
keseluruhan sehingga dapat
membantu kesesuaian strategi
PT. Alfa Retailindo Tbk dengan
kondisi yang ada. Analisis ini
meliputi dua langkah, Yyaitu
mengindentifikasi faktor yang
menjadi Kekuatan pendorong
dalam industri dan memperki-
rakan efek perubahan atau
memprediksikan implikasi yang
akan terjadi dalam industni
sebagai akibat terjadinya fak-
tor tersebut (Thompson, Jr.
dan Strickland 1ll, 1999).
Adapun faklor yang periu
diperhatikan  dalam industri
ritel antara lain  tingkat
pertumbuhan, inovasi produk,
perusahan teknologi, inovasi
pemasaran, perubahan biaya
dan efisiensi, identifikasi kunc
faktor sukses, analisis
pemetaan kelompok strategi,
dimensi sirategis, keragaman
bentuk ritel serta jumlah dan
penyebaran gerai. Tingkal

pertumbuhan  industri ritel

-l |
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Tabel 7. Ancaman yang dihadapi PT. Alfa Retailindo Tbk.

Calon pendatang baru Produk pengganti Pemasok Konsumen Persaingan
1 Skala chonomis pada industn ntol 1 Rasio harga dan Jurriah pemasok 1. Jumiah pembeh Jumiah pesaing atau
cukup tinggl dan calon pendatang benait di mata diporkirakan akan jorus ulama cenderung pemain dalam
bany harus bisa mendapathan konsumen bertambah & masa depan terus bectambah Industn niol cukup
keuntungon finansial yang dikatakan cukup apalagl ditambah dengan disebabkan adanya banyak lerdin dan
memadas agar dapat terus 1inpg: karena harga ora perdagangan bebas pertumbduhan jumiah peniel lokal
melakukan investas bany yang dibayar yang sudah dduka wanita yang Iradisional, modem
binsanya sehingga pental nantinya bekeraberkarir dan dan paritol asing
2. Kebutuhan akan modal cutup disesuaikan dengan dapal memasukian juga banyaknya dengan format ritel
besar lergantung pada bentuk harapan atau barang-barang produk luar kaum pria yang fkut modecn. Porsaingan
format yang akan dimasuki. Calon KOUNsUNGAN Yang yang didatangkan dan barbelonia yang tarjadi cukup
pendatang baru yang bermodal axan diperoieh negara lain untuk barsaing dikarenakan menckas tinggi
besar leblh mempurya) terhadap barang dengan produk iokal juga dapat
kesempatan untuk dapat yang dibefl Semakin banynknya menemukan Tingkat
melskukan ekspans: usaha jumiah pemasck akan kebutuhannya. Hal pertumbuhan,
bersang dengan peman yang 2 Loyalitas konsumen menyababkan ind Yentunya manurut penelitian
sudah ada atau memasuki pangsa persidat rendah Ketorgantungan pertel menguntungkan para oleh AC Nioisen
pasar bany tum.:n;a konsumaon terhadap satu pemasck pofite] yang dapat (;’Tooma) "ﬁm{‘m
" .
3. Permahaman terhadag teknolog "’-"’;‘ :"J:"‘m menjadi rendah dan makin terus menambah et s
o P pr banysknya produk yang jurrtah pasokan atau nstbusi
know how tonAamd yang yang ditawarkan akan gfadikan pilihan Qorainya pasar tradisional
berkaitan dengan teknoiog oleh peritel i torhadap pengualan
informasi sangit diperukan aga( 2. Subtitusi pamboll barang konsumsi
porusahaan dapat memperoieh | 3. Kecenderungan Pentel dapat saja bukaniah suatu hal menurun dari 84.1%
efisiensi yang finggl dan konsumen berath menggantikan pasokan yang mudah tahun 1909 menjadi
perghemastan di berbaga sektor ko produk substitus! atau saty jenis barang dari Gikarenakan pangsa 74 9% di tahun
Untuk fu diperiukan sepamangkat dl’.‘um rendah saty pormasok ke pamasok pasar di suaty 2002. Sebaliknya,
koras sacana penunjang can karons pihen lanaya tentu saja dengan wiayah relafif tetap supermarkot
sumbaer daya manusa yang produk substitus segala konsokuensinya mangalami keonadan
menguasa teknolog tersebut yumiahnya sangat Mesainya terhadap 3.Ouyn bes dari 13% (1999)
Karens investasinya cukup mahal rondah. kunitas, harga, waktu , akan mengadi 20,1%
maka banyak perusshaan yang pengiriman can lain- meningkat seifing (2002) dan
menunda pangrapan teknologi ainnya, tetaps pada dengan mombatknya minimarket
informasi tersebut atau prinsipnya barang atau perekonomian maningkat dar 3%
penecapannya hanya pada bagian 00Uk yang ditawarkan Indonesia di masa (1899) menjadi 5%
yang dianggap penting saja dapat disubstitusi dengan depan {2002). D\ sinl dapat
4 Diferensiasi produk botubungan jenis barang yang sama 4. Konsumen banyak :::lha_l bah:au::w
cengan kemampuan pentel untuk Pemasok mempunysi menenma informasi dissonal
menciptakan suatu produk yang Kepeatingan akan kualitas baik daf media cotak perahan-ahan
tergesar oleh
bary yang dirasakan cleh produk akhir yang maupun elektronik bl prergbronn 52
keseluruhan industr sebagai hal digunakan konsumon Bila sohingga mereka fmode
yang unik. Hal ini cukup suit produk yang digunakan dapat membanding- Biaya tetap yang
diakukan kacena paca industi tidak sesunt dengan bandingkan kualitas dikehuorkan
ntal, produk yang Oqual umumnya harapan maka konsumen atau harga antar satu conderung
sarma dan biasanya fakior yang akan sagera berpaling peritel dengan perited bertamdah seineg
membedakan adatah masalah mencan atornat! produk kainnya Melalul dengan konaikan
harga dan pelayanan lain dan pada glrannys nformas: yang harga-harga pokok
o o poritel akan dapat lengiap, konsumen sopertl beban burya
5 Beragamnys altermnatd tempat mengalihkan peran dan mandapathan fistrik, tedapon, upah
DUrbVigToR Gan args 1870 pemasok tersabut ke gambaran yang 1wnoga kera, don
Gtawarkan menyebabian loyalitas ok tainnva cukup untuk biaye penyawaan
konsumen rendah. Mereka pemasox ¥ menjamin bahwa s, el i
menyesuaikan pola berbelanja Biaya pemasok dapat moreka akan sesungguhnys
sasuai dengan kebutuhan yang gitekan tergantung dan mandapatkan produk molemahkan doya
dirasakan dan kemampuan tingkat kebutuhan akan yang lobih tarik industst ini
finansiainya. Calon pendatang produk yang dawarkan menguniungkan. Hal karena bisya yang
bary akan menghadapi pola Apabila produknys Ini dapat Sikoluarkan untuk
tingkah lnku konsumen yang targolong fast moving dan monyebabkan menulupi hegietan
canderung berubah dan jugs banyak ¢ican oloh konsumen hanya operasionalnya
ancaman serangan balik dart sonsumen, maka tingkat akan perg sangat tinggi
pemain-pemain besar yang sudsh kapentingan antara poritel berbelanja ke gerai sedangkan margin
ada yang tidak ingin pangsa dan pomasok menjadi yang sedang Kountungan yang
pasamya lorusi seimbang. Sebaliknya, bila menggelar kegiatan mengecil
Hamibat produk yang ditawarkan i atau
. cukup &mm’ jonis produk yang slow menawarkan nilai Diferonsiasi produk
dangan besarmya investasi yang moving dan sodikit dican yang lebih pada diperukan agar
teloh dtanamkan atas ndai konsumen, maka poritel produknya peritel mempunys
Bangunan dapal menekan baya yang cirl khas yang
O M yerg dgbabankan ke pemasok 5. Meialul persaingan membedakan
digunakan. Hal lain yang yang ketat antac dengan pemain
sor s b hiscigateet poritel akhimya akan ainnya Dipodukan
adaloh besarnya dana yang harus meaguntungkan investast yeng cukup
dikmiuarkan sebagal konsekunnsi Pemasok berkepentingan Kkonsumen, dimana Sasr nidk
stas permutusan tanaga kerja terhadap laba indust mereka pnerse Serizun
yang lentunya rukan biaya manyangkut produk yang
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yang cukup tingy digunakan dtawarkannya Jéa mendapatan diferensias! produk
untuk membayar pesangon produk tersebut banyak altornatl seperti misalnya
karyawan merupakan produk yang pilhan harga mengembangkan
7. K e yong m@amn laba yang maupun lokasi brand sale dan hal
. wrsias o up maka dapat borbelanga yang lannya
dijumpal oleh calon pendatang
diatakan perdsl pun akan cocok atau i
baru antara lain sultnya terus melskukan manguatungkan 5 Kapasitas lerpasang
membangun jaringan distribusi permesanan &noya dapat dilihat dan

yong luas dan kuat karena masih
lerbatasnya prasarana atau
infrastrukdur yang ada. Hal i
dapat manyebabkan resiko
finansial yang cukup tnQgl atas
nvestasi yang akan ddanamkan
Sekarang inl hanya lersedia
beberapa destributor besar yang
dapat metayani kepentingan
pongifiman barang ke seluruh
wilayah Indonetia

8. Permarintah lolsh menjamin
kepastian berusaha dengan
mengatakan babwa industn ritel
moerupakan ndustn atau bidang
usaha yang lorbuka dengan
persyaratan tedentu bag
penanaman modal (KEPPRES
No. $6/2000). Hal ini akan
membuat banyak calon
pendatang baru terutama periiel
asing merasa aman untuk
bennvestasl & Indonesia
Peraturan Pemerintah yang
berkadtan dengan industr el
pada pelaksanaannya refatif
masih lemah dan kurang
membenkan padindungan hukum
bagl para pemain c dalamnya
sahinQge leradh banyak
potanggaran atas aturan yang
ada. Exspansi peritel asing
dirasakan oloh para peritel lokai
banyak memanfaatkan kelemahan
hukum ini

perbandingan untuk
omzet penjusian ritel
yang beckisar 20%
merupakan omael
ponjualan riel
moder, sepert
hainya PT. Alta
Retadindo Tok
Sedangkan omzet
panjuatan ritel
radgional sebosar
A0% Hal ni
mamperiihatkan
parsangan antas
format mal yang ada
SEan lerus-manarus
1orjac

6. Hambatan keluar
cukup Uingol karena
larkait dengan
investasl yang letah
ditanamkan slas
bangunan dan lahan
yang digunakan
Selan itu jupa
masalah lenaga
kedja diemana
diperiukan biaya
yoang cukup tinggl
untuk momba yar
pesangon karyawan

cukup menjanjikan minimal
dalam beberapa tahun men-
datang dimana pertumbuhan
diperkirakan akan lerus
tumbuh positif. Untuk kategori
ritel modern selama kurun
wakltu tiga tahun terakhir, jum-
lahnya meningkat 100%, dari
sekitar 1500 menjadi 3000 ge-
rai. Seiring dengan mulai
membaiknya kondisi ekonomi
makro Indonesia pada Tahun

1999 dan 2000 menyebabkan
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imbas yang positif terhadap
perkembangan industn ritel di
dalam negeri. Hal ini tidak ter-
lepas dan mulai menguatnya
kembali sejumlah indikator se-
perti penguatan kurs rupiah,
berkurangnya laju inflasi, me-
nurunnya suku bunga bank
yang juga disertai dengan
sedikit membaiknya pertumbu-
han ekonomi Indonesia. Mulai
membaiknya kembali iklim

industri ritel ini, telah membuat

sejumiah pengusaha kemball
berani menambah jumlah gerai
barunya sepanjang tahun ini
apalagi bila diperkirakan omzet
penjualannya akan mengalami
peningkatan

Omzet penjualan bisnis
ritel diprediksikan cukup stabil
pertumbuhan rata-rata berkisar
7% dengan jumlah gerai yang
terus bertambah untuk setiap
formatnya. Hal lainnya yang
diperkirakan akan memantap-

kan tir
dustri |
luasi k
laju ¢
Indones
rakkan
lerutam
tangga,
Pemerir
Sal:
produk
fung
adalah
sendiri,
sendiri
pan di
yang d
nya n
merek °
ma tokc
Pen
bertujuz
kinkan
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Tabel 8. Perkiraan Omzet Penjualan Industri Ritel di Indonesia

Tahun 2001 — 2005 (Rp milliar)

Tahun | Supermarket & | Hipermarket Pasar Total Pertumbuhan
Minimarket Tradisional (%)

2001 9,237 5771 190.800 205.809

2002 10.545 7.353 202.248 220.146 6,97

2003 12,037 9.369 214.383 235.789 711

2004 13.741 11.936 227.246 252.924 7.27

2005 15.686 l 15.208 240.881 271.775 7,45

Sumber: CIC, 2002

kan tingkat pertumbuhan in-
dustri ritel karena selama si-
tuasi krisis ekonomi lernyata
laju pertumbuhan ekonomi
Indonesia masih banyak dige-
rakkan oleh sektor konsumsi,
terutama konsumsi rumah
tangga, dan juga konsumsi
Pemerintah.

Salah satu strategi inovasi
produk yang sekarang cende-
rung dilakukan oleh peritel
adalah membangun merek
sendiri, yaitu membuat produk
sendiri yang memiliki kemiri-
pan dengan produk sejenis
yang dijualnya. Pada umum-
nya mereka menggunakan
merek yang mirip dengan na-
ma toko atau peritelnya.

Penciptaan merek sendiri
bertujuan untuk dapat meya-

kinkan konsumen bahwa pro-

duk yang ditawarkan mempu-
nyai jaminan kualitas. Konsu-
men pun akan merasa terban-
tu karena mereka lidak periu
tenggelam di lautan produk
yang beraneka ragam merek
dan kualitas. Kalaupun konsu-
men memang bersifat memilih
produk, maka produk tersebut
dimaksudkan sebagai salah
satu alternatif memperbanyak
pilihan bagi konsumen. Lang-
kah ini akan berdampak naik-
nya marjin keuntungan. Mema-
sarkan produk asli hanya akan
mendapatkan marjin  sekitar
2%, sedangkan memasarkan
produk dengan merek sendin
akan dapat memperoleh marjin
sebesar 10%.

Melalui penerapan teknolo-
gi yang berbasis pada tekno-

logi informasi maka terdapat

banyak manfaat yang akan di-
dapat PT. Alfa Retailindo Tbk,

diantaranya adalah

dapat
menghubungkan PT. Alfa Re-
tailindo Tbk dengan mitra bis-
nis atau pemerintah yang me-
liputi manufaktur, pemasok,
distributor, pergudangan, Im-
portir, bank, Direktorat Jendral
Pajak, dan lain-lainnya secara
elekironik.

Inovasi di bidang pemasa-
ran merupakan salah satu fak-
tor yang dapat merubah struk-
tur persaingan dalam industr
ritel. PT. Alfa Retailindo Tbk
dalam hal ini dituntut untuk
dapat lebih banyak atau kreatif
dalam beriklan dalam rangka
lebih memperkenalkan produk
yang mereka jual ke konsu-
men. PT. Alfa Retailindo Tbk

dalam hal ini menggunakan
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beberapa media untuk mema-
sarkan produknya, antara lain
koran, majalah, televisi mau-
pun promosi secara langsung
(salah satunya dengan mener-
bitkan kartu keanggotaan klub
keluarga Alfa).

Penurunan daya beli harus
diperiakukan sebagai satu pe-
luang untuk memenangkan
persaingan. Strategi yang pa-
ling efektif yang banyak dilaku-
kan peritel untuk memenang-
kan persaingan di tengah daya
beli

menjual produk dengan harga

yang menurun adalah
jual di bawah harga umum di

pasar. Agar tetap mengun-
tungkan walaupun harga sa-
ngat rendah, PT. Alfa Retailin-
do Tbk melakukan efisiensi
pembelian dan sistem logistik-
nya.

Pola yang diterapkan oleh
PT. Alfa Retailindo Tbk dalam
pengadaan barang yang ber-
hubungan dengan pemasok-
nya pada saat ini adalah beli
putus untuk barang lertentu
dan konsinyasi untuk sebagian
barang.

Pemetaan kelompok stra-
tegis dilakukan dengan meng-
gunakan dimensi strategis
yang berperan besar dan rele-
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van dalam pembentukan stra-
tegi perusahaan. Untuk dapat
mengelompokan peritel dalam
suatu peta kelompok periu
ditentukan dimensi strategis
yang berperan besar dan rele-
van dalam pembentukan stra-
tegi perusahaan.

Pemetaan akan menggu-
nakan dua dimensi strategis
yang digunakan untuk meng-
indentifikasikan perbedaan an-
tara peritel yang ada. Dimensi
stralegi yang akan digunakan
adalah keragaman format ritel
dan jumlah atau wilayah caku-
pannya. Pemilihan kedua di-
mensi ini disebabkan karena
dimensi ini menggambarkan
perbedaan nyata darn para pe-
main dalam peta indusin ritel
dan merupakan kekuatan da-
sar untuk persaingan

Keragaman format ritel ter-
bagi atas lima jenis vyaitu
minimarket, supermarket, de-
hipermarket,

partment store,

dan perkulakan. Keragaman
format ini berbeda pada setiap
peritel. Jenis format yang ba-
nyak dapat menggambarkan
kelengkapan jenis produk peri-
tel dan banyaknya lapisan kon-
sumen yang dapat dilayani.

Jenis formal yang ada pada

masing-masing PT. Alfa Retai-
lindo Tbk dan kompetitornya
ditunjukkan pada Tabel 9.

Dibandingkan tiga (3) jari-
ngan lainnya, PT. Alfa Retailin-
do Tbk. Mempunyai jumiah ge-
rai terbanyak, lebih dari 50 %,
seperli yang ditunjukkan Tabel
10

Untuk

jangkauan distribusinya,

lebih memperiuas
PT.
Alfa Retailindo Tbk, maka me-
nyusun berbagai langkah stra-
tegis. Alfa saat ini sedikitnya
mempunyai 26 supermarket
Alfa Super dan Alfa Gudang
Rabat dan 8 grosir di Jakarta,
Depok,

Tangerang, Bekasi,

Medan, Bandung, Cirebon,
Semarang, Malang, Jember,
Denpasar, Ujung Pandang,
Bandar Lampung. Diharapkan
pada akhir tahun 2003, Alfa
akan mengoperasikan 31 geral
hipermarket di 16 kota dan 8
gerai grosir di 6 kota. Peme-
taan kelompok strategis ber-
dasarkan hal-hal yang disebut-
kan di atas ditunjukkan Gam-
bar 4.

PT. Alfa Retailindo Tbk
masuk kelompok 2. PT Alfa
Retailindo Tbk memiliki jumiah
gerai yang banyak dengan ca-

kupan yang luas ke berbagai
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Tabel 9. Keragaman Format Ritel

Peritel Minimarket Supermarket Department Hipermarket Perkulakan/
(gerai) (gerai) Store (gerai) (gerai) Grosir (gerai)
Alfa 0 O 0 0
Makro (0
Carrefour \ t 0
Hero 0] 0 L (@)

Ket: O = Format ntel tersedia

Sumber : diolah dari berbagai sumber

Tabel 10. Penyebaran Gerai Perkulakan/Hipermarket

Peritel Total gerai di Keterangan
Indonesia
Alfa Retailindo Tbk 29 29 (Jakarta : 11)
Makro Indonesia 13 Jakarta (6), Jawa Barat (2), Jawa Tengah (1),
Jawa Timur (2), Sumatera (1), Bali (1)
Carrefour 10 10 (Jakarta)
Hero 2 2 (Jabotabek)

Sumber : Pilar Bisnis, 2003

Jonn Prodah yang
el o beruga

JENE PRODUK YAMND TERREDIA

romin Pradud yeny
tervedia seviian

Jumiah banpak dan
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Gambar 4. Kelompok Strategis Industri Ritel
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wilayah di Indonesia. Alfa,
terdiri dari Alfa Minimarket, Alfa
Supermarket, dan Alfa Gudang
Rabat. Pada format minimarket
yaitu Alfa Minimart saat ini
jumlahnya sudah mencapai
600 gerai, bahkan untuk akhir
tahun 2004 ditargetkan akan
1000 gerai. Pada

hipermarket

mencapai
format jumlah
gerainya sudah mencapai 28
gerai yang terkonsentrasi di
Pulau Jawa. Strategi ekspansi
yang dilakukan dengan bermi-
tra dengan pihak lain untuk
pembukaan gerai dengan na-
ma Alfa dengan bantuan akses
ke jaringan pemasok dan pe-
ngelolaan operasi gerai.
Pemetaan kelompok stra-
tegis menunjukkan bahwa per-
saingan cukup tajam terjadi di
kelompok 2 antara Alfa dan
Hero. Dalam hal ini Hero tam-
paknya lebih unggul, dengan
format yang beragam dan ren-
cana ekspansi yang agresif
diperkirakan posisinya akan
bergerak menjadi yang teratas
di kelompoknya. Posisi terse-
but dibayang-bayangi oleh Alfa
yang juga
merambah pasarnya diseluruh

sangat agresif

wilayah Indonesia terutama

melalui Alfa Minimarket.
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Suatu penelitian yang
dilakukan lembaga penelitian
Akademika terhadap 100 peri-
tel kecil di Bekasi, Karawang
dan Bandung pada Februari
2003 (Bisnis Indonesia, 28
April 2003) menunjukkan bah-
wa 49% responden menyata-
kan bahwa omzet mereka
turun disebabkan hadirnya su-
permarket besar. Sebesar 54%
akibat hadimya department
store dan 80% menganggap
minimarket sebagai penyebab-
nya.

Penurunan omzet menurut
jenis barang yang dijual peritel
kecil yaitu barang kebutuhan
sehari-hari 44%, pakaian 49%,
makanan/bahan makanan 30%
dan alat listrik/elektronik 42%.
Sedangkan menurut lokasinya,
peritel kecil di Bekasi umum-
nya merasakan omzetnya ber-
kurang sekitar 39%, Karawang
41%. dan Bandung 85%. Hal
ini  mengindikasikan peritel
kecil di kota besar cenderung
merasakan dampak kehadiran
peritel

yang berada di

besar dibandingkan
kota kecil.
Secara nasional kontribusi per-
dagangan modern
adalah 25.6%

sekitar

saat ini
untuk total

52 kategori barang

konsumen mengarah ke pasar
modern (AC Neilsen, 2003).

Format hipermarket dima:
na induknya banyak yang me
rupakan bentuk investasi asing
kini banyak bermunculan di
kota besar seperti di Jakara,
Makro,
Pada tahun 2004,
gerai hipermarket asing hanya

misalnya Carrefour,

dan Giant

berjumiah 17 gerai atau hanya
1% dari total gerai ritel modem
nasional. Namun, yang hanya
1% ini mampu untuk menyerap
dua pertiga omzet seluruh hi
permarket dan seperiima daf
omzet ritel modern nasional
hiper-
market asing akan menguasal
71,5%

nasional.

Bahkan diperkirakan,
omzet hipermarket
Sementara itu,
pangsa hipermarket lokal akan
terus melorot. Kalau pada
tahun 1999 hipermarket lokal
masih mampu meraih Rp 23
triliun (34%) maka nantinya di
tahun 2005 nilainya diperki-
rakan akan naik menjadi Rp
9,6 triliun tetapi persentasenya
hanya 28,5% dari keseluruhan,

Dominannya peritel asing
melakukan ekspansi besar-
besaran memaksa peritel lokal
untuk bekerja lebih keras lagi

mengembangkan konsep baru



asar

ima-
me-
1sing
n di
.arta,
akro,
2001,
anya
\anya
pdern
nanya
yerap
uh hi-
a dari
sional.
hiper-
guasail
market
a itu,
3l akan
pada

ot lokal
Rp 2,3
tinya di
diperki-
jadi Rp
tasenya
juruhan.
3| asing
besar-
itel lokal
eras lagi
sep baru

sebelum lebih banyak lagi
peritel asing yang akan datang
ke Indonesia. Keberadaan pu-
sal perbelanjaan raksasa (hi-
permarket) seperti Carrefour
dirasakan sudah mengancam
para peritel lokal, baik peritel
modern maupun tradisional.
Ancaman kalahnya persaingan
akan terjadi bila peritel lokal di
suatu daerah tidak dapat ber-
saing dengan peritel raksasa
dan pada gilirannya nanti akan
tenggelam dalam persaingan.

Bila melihat peta kekuatan
sekarang untuk format hiper-
market sekarang ini dikuasai
oleh Carrefour dan Alfa, tetapi
dengan hadimya pendatang
baru seperti Giant akan menja-
dikan persaingan di masa da-
tang akan lebih tajam lagi. Dari
sisi keragaman produk yang
ditawarkan, masing-masing
peritel cenderung mempunyai
kesamaan yaitu mengembang-
kan pembelajaan penghentian
tunggal. Oleh karena itu, fokus
persaingan di kemudian hari
akan mengarah ke soal harga,
kualitas barang, dan kekuatan
modal.

Pilihan fokus

pangsa pasar itu mempunyai

terhadap

konsekuensi  masing-masing
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dimana Carrefour dan Giant
dituntut
fasilitas

harus menyediakan
kenyamanan dan
penataan gerai Yyang lebih
menawan untuk melayani kon-
sumen yang berbelanja sambil
berekreasi bersama keluarga.
Sedangkan Makro dan Alfa
tetap menyediakan fasilitas
yang serupa tetapi relatif lebih
sederhana dikarenakan gerai
yang digunakan menyerupal
gudang sehingga biaya opera-
sionalnya relatif lebih efisien.
Di lain pihak, jumiah konsumen
yang dibidik relatif sama yang
juga diperebutkan ritel lain,
seperti Hero. Maka strategi
bersaing yang dilakukan dapat
menjadikan PT. Alfa Retailindo
Tbk sebagai salah satu peritel
yang harus diperhitungkan

pada masa mendatang

PENUTUP

Ritel merupakan mata

rantai yang penting dalam
proses distribusi barang dan
merupakan mata rantai te-
rakhir dalam suatu proses
distribusi. PT. Alfa Retailindo
Tbk sebagai salah satu peritel
terbesar di Indonesia melaku-
kan beberapa perencanaan

strategi usaha untuk dapat

menyikapi perkembangan
yang ada dalam industri ritel
dan pengaruhnya pada pem-
bentukan kondisi persaingan di
masa yang akan datang.

Pemetaan kelompok stra-
tegi menempatkan PT.Alfa Re-
tailindo Tbk dalam kelompok
yang sama dengan Hero. Stra-
tegi bersaing yang dilakukan
oleh PT.Alfa Retailindo Tbk.
Adalah membidik targel pasar
menengah ke bawah dengan
kesan harga murah, membuka
beberapa gerai baru dan me-
ngoptimalkan keberadaan toko
eceran melalui sistem warala-
ba.
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