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PENGERTIAN SISTEM INTELILJEN
KOMPETITIF

Terdapat beberapa isuiah sistem intelijen daiam bisnis
vang sering digunakan saling bergantian. vaiw competi-
ror inteiligence dan comperitive intelligence svsrem.
Scote Lusgcal dan Patrick Dahl (1995) mendeninisikan
compeutive tielligence scbagai informasi dan pengeta-
huan vang Jdiperoleh dan digunakan untuk merumuskan
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sirategl secari elekli vang berhubungan dengan tioa

2nutas vaiu pesaing, customers. dan regidaiors. Rob-
2t Mockler 11992y mengemukakan bahwa comper;-
tive intelligence svstent adalah sisterm intormasi vang
Jirancang untuk memberikan informasi mengena; para
cesaing dan fingkungan pasar kompetidf yang dapat
Tiermbantu pembuatan keputusan manajemen stratejik,
Howard Sution (19330 seoranyg peneliti sentor pada The
Lunference Board. New York membedakan antara conr-
serive prefligence svsioms dengan competitor inteili-
sence systems. Dia mengemukakan bahwa perusahaan
wmengaunakan comperiitve freiligence svsiems untuk
mengembangkan profii-profil perusahaan-perusahaan
sesaing, sedangkan suatu competiror intelligence svs-
sem lebih luas dan menganalisis rrends indusin. Penda-
2at Howard Sutton terseout adatah terbalik karena com-
veripive intellizence svsiems adalah lebih fuus danpada
compereor infeifigence rystens karena berdasarkan na-
ma vang digunakan vaitu comperiior dapat diartifin
QARWA Compertor ntefiigence svsiems merepakan sis-
em informas: vang dirancang hanva unik menvedia-
tan informasi mengenal para pesaing, misalnya profil
jan sirateel vang teiah, sedang, dan akan dilakukan oleh
nesainy. Sistem intelijen kompetitif adalah sistern infor-
miast vang dirancang untuk menvediakan informasi dan
analisis informast mengenai seluruh srakeholders. ling-
xungan persaingan, dan intormasi lain yang felc",fn
antuk melakukan analisis terhadap strategi yaﬂg'tel:g‘
Jijatankan, melakukan revisi strategi vang sedang cij&
lankan, jika perfu, dan merumuskan strategi yang akaf
ditempuh. Stakeholders melipati para customers. peme

nintah. pemasok. organisasi karyawan, dan-orgapisd:
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3 pin yang televan. Deagan-demikian jélas bahwasistern
"ateltjen kampeutif lebih luas daripada competitor in-’

,{[j gence svsienl.

PENGEMBANGAN SISTEM INTELLJEN
KOMPETITIF

proses pengembangan suatu sistem intetijen kompetitf
rlah dikemukakan oleh beberapa orang. Kebanyakan
sroses pengembangan vang dikemukakan lebih menitik-
teratkan pada tahap bagaimana memperoieh intelijen
rompetitif. Pembahasan mengenai sumber intelijen
gompetitil lebih banyak dibahas daripada bagaimana
menganalisis dan menggunakan hasil analisis terhadap
ntelijen kompetitif vang diperoleh.

- Barbie Keiser 11537} telah mengemukakan suatu

pendekatan untuk merancang dan melaksanakan suatu

sistem pengumpulan inteljjen kompetitif. sebagai beri-

fut;

I. Identifikasi pesaing.

- - 1--.Penentuan apa vang periu diketahui dari pesaing.

1 Identifikasi sumber-sumber spesifik informasi yang
perlu diketahur.

4 Organisast sumber-sumber ekonomi organisasi dan

memikirkan suaty strategt untuk memperoteh infor-

masi yang dibutuhkan yang (dak dapat diakses
aleh organisasi vang bersangkutan.

[ntegrasi informasi dart semua sumber. analisis da-

1a. dan akses terhadap kinerja potensial pesaing di-

bandingkan dengan peramalan organisasi yang ber-

sangkutan. .

3 Memantau undakan para pesaing dan mengkomu-
nikastkan secara terus menerus informasi ini agar
manajemen dapai melakukan perubahan operasi
vang sesyai.

Janet L. Myers (1993) mengemukakan tiga unsur
funci yang diperlukan untuk pengembangan suatu sis-
*m intelijen-kompetitif yang efektif untuk bank. Ketiga

nsur kunci tersebut melipud:

! Pengumputan informasi kompetitif. Informasi

kompetitil dapat diperoleh dari beberapa sumber
yaitu pesaing kim. catatan-catatan publik. media
massa. customers, yayasan lembaga konsumen, dan
organisasi kemasvarakatan lain.

2

2. Penycbaran intormasi kompetitif, Informas: kom-
petitif vang diperoieh harus disebarkan ke dalam
organisasi agar dapag dianalisis dengan akurat dan
mcﬂjadi—imelijen kompetitif yang berguna..

Penggunaan intelijen kompeunf. Manajemen harus
menggunakan intelijen kompetiuf secara efekuf da-
lam menghasilkan tindakan-undakan spesitik, pe-
ngembangan penawaran produk. penentuan fokus

it

pasar. dan pemikiran straicgt jangka panjang.

Scott Luecal dan-Patnck Dahl (| 995 ymengemuka-
kan bahwa intetjert kompetitif harus diperoleh dan digu-
nakan untuk merumuskan strategi secara efektif vang
berhubungan dengan tiga enlitas vaitu para pesaing. cus-
tomers.dan regulators. Pen gumpulan intz{ijen kompeti-
tif dilakukan berdasarkan keuga eniitas tersebut. Dia
memberikan rerangka analisis intelijen kompetitif untuk
fasilitas urnum layanan jasa listtk dengan melakukan
analisis terhadap para pesaing, cusroners, dan reguic-
ors.

[nteljen kompetitti harus memenuhl beberapa
kualitas dasar tertente. Jan P Herting (1983} seorang
wakil presiden Furures Group mengemukakan ¢nam
kualitas dasar intehijen kompetiuf vaiu relevan. tepat
waki1u, akurat, obyektif. mempunyai tinjauan ke depan.
dan bermanfaat. Tulisan ini mengulas secara ringkas
pemiingnya kualitas dasar intelijen kompeutif dengan
mengemukakan tujuh kualitas dasar sebagar berikut

{. Relevan. Informasi vang dipifih dan diperoleh dan
berbagai sumber haruslah informasi vang relevan
dengan berbagar macam keputusan atau siralegi
vang telah. sedang. dan akan dtbuat oleh manaje-
men. Manajemen harus memberikan kriteria atau
ketentuan penvadapan atau pengumpuian informast
dan sumber-sumber vang dapat diakses oleh per-
usahaan. Perolehan data yang tidak relevan meru-
pakan pemborosan wakut dan dana perusahaan.

Tepat waktu. Intelijen kompetitif harus mampu di-
sajikan tepat waktu oieh ststemn intelijen kompeutif
yang ada. Perusahaan harus mampu bereaksi de-
ngan cepat terhadap perubahan strategi pesarng
atau bahkan mampu menduga strategi vang akan
ddempuh pesaing schingga mampu membual stra-
tegryang diperlukan untuk mengantsipasinva. Ke-
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terlambatan penyajian intelijen kompettif meng-
akibatkan keterfambatan revisi strategi atay pem-
buatan strategt baru.yang diperiukan untuk meng-
antisipast perubahan lingkungan yang berlangsung
dengan cepal.

Akurat. Informasi yang disampaikan akan menjadi
inteitien kompetitif apabila telah dianalisis secara
akurat sehingga menghasilkan informasi vang aku-
rat. yang bebas dan kesalahan, dan tidak mempu-
avai dua aru atau lebih.

Obyekuf. Informas yang dihasilkan harus infor-
masi vang berasal dan sumber yang dapat diperca-
va dan dianalisis secara obyektif. Informasi yang
dapat dipercaya dan dianalisis secara obyekuf tanpa

. ada rekayasa negatif dapat dtharapkan akan meng-

hasilkan keputusan yang berkualitas tinggi.
Mempunyai tinjavan ke depan. [nformasi yangdi-
peroleh haruslah informasi vang dapat digunakan
untuk melakukan prediksi setelah melalui suatu
analists tertentu. Kualitas informasi yang bermasa
depan sangat diperlukan untuk menduga apa'yang
mungkin akan terjadi pada masa vang akan datang
karena dalamera globalisasi selaly terjadi perubah-
an lingkungan vang cepat tlerutama karena perubah-
an teknologi. Intormas: yang bermasa depan misai-
nya adalah informast yang dapat digunakan untuk
menduga strategi yang akan ditempuh pesaing, per-
ubahan seiera cusiomers. perubahan peraturan yang
dibual oleh pemerinwah. serta perubahan kondisi,
perubahan perekonomian, sosial, politik. dan buda-
va.

Mempunya tinjauan ke belakang. Informasi yang
dapat memberikan ttnjauan ke belakang berman-
faat bagi perusahaan untuk menelaah strategi-stra-
egt yang telah dan sedang dijalankan. Informasi
ini penting untuk mengetahut kesalahan-kesalahan
vang telah terjadi dan segera dilakukan perbaikan
dalam bentuk revisi strategi yang sedang berjalan
atau miembuat strategi baru dengan menggunakan
nformast tersebut sebagai salah satu dasar perum-
bangan.

Bermanfaal. Agar informasi tersebut bermanfaat
secara optimal. keenam karakieristik di atas harus
terpenuhi. Ketiadaan salah satu atau lebih kuatitas

e

e

_ dasar-di atas akan mengurangi manfaat: ingg in
kompetitif yang bersangkutan untyk menmelihar,
kelangsungan hidup perusahaan. e

Tulisan ini menyajikan suatu bentuk proses pe-
ngembangan sistem tntelijen kompetitif yang meliputi
pengumpulan intelijen kompetitif, pengembangan dayq.

base intelijen kompetitif, penyebaran intelijen kompe.

tnif, analisis intelijen kompetitif oleh manajemen, revisi
strateg: ¢an atau pembuatan strategi baru oleh Manaje.
men, dan implemeniasi strategi revisi atau strategi bany
oleh manajemen. Gambar | menvajikan proses Pengenm.
bangan sistern intelijen kompetitif yang diajukan dalam
tulisan ini.
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KOMPETITIF

sumber intelijen kompetitif tidak dibatasi oleh sumber-
sumber informasi eksternal tapi juga meliputi sumber
mlormasi internal. [nicitjen kompetitfl dapat diperoleh
Jart siapa saja angeota organisasi. Baik karvawan pada
manajemen tngkat atas. menengah. dan bawah dapat
perfungst sebagar media tnformasi. Setiap anggota orga-
asasy berinterakst ndak hanva dengan sesama anggota
orgamisast. mereka juga beninteraksi dengan orang lain
vang mungkin menjadi anggota organisasi penvasok. pe-
;al[lg, pemerintahan. yayasan lembaga konsumen. dan
sreanisasi kemasvarakatan vang lamn, Intelyen kom-
petitif dapat diperoleh dari interaksi di antara mereka.

Sumber informasi eksternal vang penung adalah
stakeholders eksternal perusahaan. Karena mercka
mempunyai kepentingan terhadap perusahaan biasanya
mereka mempunyai informast-informasi yang berman-
faat untuk penentuan strategi untuk memelibara kelang-
sungan hidup perusahaan. S<lain rtu media massa dan
publikast Yang lain dipat meiengkapi perolehan intelyen
kompetitif. Sumber-sumber intelijen kompeutif ckster-
nat adalah:

! Pesaing kini. Perolehan informasi menegenai stra-
e g1 pesaing dapatdilakukan dengan cara pernilikan
saham yang dikeiuarkan oieh perusahaan pesaing
vang sedang dihadapi. Dengan cara demikian. sua-
tu perusahaan dapat melakukan akses ke dalam pro-
ses pembuatan keputusan dan strategi pesaing kine
sehingga diperoleh mtelijen kompettif mengenm
operasi dan sirategs pesaing. Intelijen kompetitsf
vang diperoieh dan pesaing kemudian dianalisis
lebih lanjut untuk menentukan strategi antisipasi
terhadap strategi pesaine kini. Selain tw intormasi
mengenal pesaing juga dapat diperaleh dan laporan
tahunan perusahaan pesaing kepada para pemegang
sahamnya. Laporan tahunan tersebut melipuii
laporan akuntan publik. analisis hasil operasional.
dan laporan manajemen.

- Pesaing potensial. Sualu perusahaan <ebaiknva
mampu memprediksi kemungkinan masuknya pe-
saing-pesaing baru. Informasi mengenai kemung-
kinan masuknya pesaing baru dapat diperoieh dari
calon pesaing tersebut dengan cara melakukan

K
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akses ke dalam organisasi calon pesaing baru terse-
but. Oleh karena ttu, suatu perusahaan harus mam-
pu mempredikstdengan baik siapa saja yang meru-
pakan pesaing potensial. Perusahaan harus segera
menentukan cara untuk mampu melakukan akses
ke perusahaan pesaing potensial dengan cara pemi-
iikan saham perusahaan pesaing potensial atau de-
ngan cara menyusupkan orang ke pesaing potensial
sehingga dapat diperokeh informasi kompetiur
mengenai strategi-strategi yang sedang dan akan
ditempuh oleh pesaing potensial untuk memasuki
pasar. Informiasi tersebut dapet berupa strategi har-
2a jual. saiuran distribusi. promosi. gan pengem-
nangan produk pesaing potensial.

Customers. Intelijen kompetitif dari cusiomers
adalah penting terutama informasi mengenat per-
sepsi customers terhadap perusahaan dan produk-
aya. Perusahaan harus mampu mengetahui spa
vang dipikirkan. ditnginkan. dan dibutuhkan oieh
customers. Perusahaan harus mampu memandanyg
dan perspektif customers. bukan dari perspekuf’
perusahaan. Perubahan selera customers harus
mampu dideteksi sedini mungkin oleh perusahaan
agar mampu melakukan tindakan antisipasi vang
diperfukan baik dalam bentuk perubzhan karak-
teristik produk. saluran distribusi. maupun fayanan
purna jual. Kemarnpuan perusahaan untuk mende-
tekst kebutuhan dan keinginan customers memben-
kan peluang bagi perusahaan untuk mendapatkan
pasar baru dan tentunva didukung oleh kemampuan
unwk memenuhinya. Customers juga dapat menja-
dt penyampat intelijen kompetitif mengenai strategi
pesaing karena biasanya seorang customer mem-
bandingkan produk dan layanan suatu perusahaan
dengan produk dan layanan pesaing dalam mem-
buat keputusan pembelian produk dan favanan.
Pemertntah. Intelijen kompetitif mengenai renca-
na perubahan peraturan vang dibuat pemenmniah
merupakan informasi berharga bagi perusahaan un-
tuk melakukan revist strategi dan atau membuat
strategt baru untuk mengantisipasinva. Kemampu-
an akses ke otoritas lembaga-lembaga pemerintah
sangat peating untuk mengetahui secara dini pem-
huatan rencana peraturan, perubahan peraturan apa
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vang akan werjadi. dan kapan akan terjadi memberi-
kan peiuang bagi perusahaan melakukan undakan
penyesuaian. Kemampuan mempengaruhi pem-
huatan dan perubahan peraturan yang dibual peme-
rintah merupakan sesuatu yang sangat berniiai bagi
perusahaan untuk memelihara kelangsungan hidup-
nva. Perusahaan sebatknva membina hubungan
haik dengan fembaga-lembaga pemerintahan vang
reicvan untuk tujuan tersebut. Selamn itu. kemampu-
an perusahaan untuk mempengaruhi stapa vang
akan duduk sehagai pejabat pemegang kekuasaan.
febih menjamin diperhatikannya kepentingan per-
usahaan dalam pembuatan dan perubahan peratur-
an pemenintah.
Pemasok. Intelijen komperidf juga dapat diperoleh
dari para pemasok. Hubungan dengan pemasok
tidak hanya sckadar pemesanan dan pemantauan
penginiman barang, karena para pemasok biasanya
mempunyai informasi mengenai keadaan persaing-
an. customers. dan industri. Perusahaan-dapat
memperoleh informasr dari pemasok mengenai
perubahan kompastsi dan kualitas bahan baku
untuk perubahan produk pesaing vang sudah ada
atae kemungkinan pengemoangan produk baru
nieh pesaing. Namun. lerdapat kemungkinan para
remasok enggan untuk membertkan informasi ten-
tang pesaing baik karena alasan euka atau ekono-
mis. Cara vang dapacditempuh untuk meningkat-
kan kepercavaan pemasok adalah perusahaan harus
lebth terbuka. sena bersikap jugr, el dan adil
terhadap mereka. Kunci untuk meyakinkan pema-
sok adajah bahwa semua cuesiomersnya akan mem-
peroleh manfaat ekonomis dari intelijen kompe-
uuf yang diberikan.
Pialang pasar modal. Pislang dapat menjadt sum-
her informast mengenai para pesatng. Pralane seba-
Zai ahll yang memberikan saran kepada para in-
vestor dan sebagai pelaksana ransaksi sekuritas
bagi investor mungkin mempunyai informasi yang
bermila; mengenai keadaan atau strategi perusahaan
pesaing karena pialang mungkin mempunyai ke-
mampuan akses ke dalam perusahaan pesaing yang
ttdak dapat dilakukan oleh perusahaan. Pembinaan
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hubungan baik dengan pialang didasan h“b!"\-gan

yang saling menguntungkan akan memberg kg,
mt_mgki_nan perolehan iq{elijel? kompc(i(ifmcngt.
nai perilaku dan strategi pesaing serta Perubahan
kedaaan persaingan.
P_ertemuan-p‘ertemuan Intelijen kompc(it'jfda;m
dxpcroleh dari pertemuan bisnis dan pertemuan .
miah yang relevan bagi bisnis suat perusahaap,
Pertemuan tersebut dapat berupa setninar tlmian.
pertemuan organisasi bisnis, pertemuan industn,
maupun perundingar-perundingan bisnis.
Media massa dan publikasi-publikasi spesifil
Media massa berupa media elektronik. penviaran,
dan media cetak juga dapat memberikan informas,
kompetitif, misalnya internet. TV, radio. dan surar
kabar. Publikasi-publikasi spesifik yang reievan
dapat memberikan intelijen kompetitif mengena
perkembangan dan perubahan lingkungan bisnis,
nusalnya publikasi dari pasar modal. majalah-
majalal itmiah: dan pubttkasi hasil peaelitian
ilmiah.
Organisasi bisnis. [ntelijen kompetitif dapat diper-
oleh dan organisasi-organisast bisnis. Perusahaan
dapat menjadi anggota dari suatu organisasi bisnis
yang biasanya berada dalam satu industri yang
sama. Kesepakatan vang telah dibenwk dalam or-
zanisast bisnis menjadi intelijen kompetittf bagt
perusahaan. Kemampuan perusahaan untuk berpe
ran dar berpengaruh dalam organisasi bisnisnya
memberikan kesernpatan untuk memperhatikan ke-
peniingan perusahaan dalam pembuatan kese-
pakatan bersama. Intelijen kompetitil juga dapal
diperoleh dari organisasi bisnis dari industri lam
vang relevan.
Organisasi kemasyarakatan. Beberapa organisa-
s1 kemasyarakatan dapat memberikan inteltjen
kompetitif bagi perusahaan. Yayasan lembaga kon-
sumen dapat memberikan informasi mengenai ke-
pentingan customers terhadap produk dan layanan
perusahaan. Serikat kerja dapat memberikan
informast mengenai kepentingan paragkﬂ'ja yang
berhubungan dengan perusahaan.

PENGEMBANGAN DATABASE
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pengembangan database intelijen kompetitif merupakan
xebutuban mutiak dalam perancangan suatu sislem inte-
jijen kompetitif. Database yang dikembangkan harus
pampu Menampung setnua jenis tntelijen kompetitif
vang dibutuhkam dan aman dari bahayva akses vang tidak
sah secara fisik maupun melaiui penerobosan keanranan
perangkat lunak. Informasi vang disimpan daiam dara-
¢ benar-benar kompeutif untuk

aase harus diptlih v
senvhematan kapasitas dan kecepatan akses ke dalam
darabase. Informasi vang dimasukkan ke datam dat

. tarustah informasi yane kom petitif vaiw informasi yang

memenuhi syarat untuk menjadi inteitien kompeutit
vang mempunyval kualitas dasar relevan. tepat wakuu.
akurat. obyekuf. mempunvai tinjavan e depan dan ke
delakang. serta bermanfaat bagr pembuatan keputusan
strategis.

Database yang diselenggarakan harus setalu diper-

. harug sesuai dengan perubszhan-perubahan lingkungan

kompetitif vang cepat. Paling udak. daiebase harus di-
aerbaru secara berkala untuk memeiihara kemutakhiran
data selain pembaruan vang dilakukan sewaktu-wakw
jika teriadi suatw perubahan sebelum pelaksanaan
pembaruan periode berikutnya.

PENYEBARAN INTELLJEN
KOMPETITIF

Informast udak hermunraat spabida i
Lepada manafemen dan pihak-mhak 1 any dapat meman-
Jatkanavy dengan mengetahur imENrmasi erseout
1i harus segera

ak disampalkan

Scuap diperofeh suat (nelijen kompe
disampatkan kepada pihak atau bagjan dalam organisasi
sany dapat memanfaatkannya. Penyampaian informasi
<epada pihak vang salah akan menghilangkan niiai kom-
sennf informasi lersebut. Semakin cepat suatu informasi
disampaikan maka semakin cepat puia undakan reaksi
dupat dilakukan oleh pihak atau bagian vang berkepen-
angan. Keterlambatan penyampaian injormas: mengaki-
outkan hilangnya nilai kompetidf informasi dao tentunya
ilany pula kesempatan bagi perusahaan unwk meiaku-
%an tindakan strategis vang diperiukan.

-

ANALISIS INTELLIEN -
KOMPETITIF )

Tahap akhir dalam sistem inteiijen kompetitif adalah
penggunaan intetijen kompetitif dalam analisis untuk
pembuatan keputusan oleh manajemen. Selain kualitas
teknik analisis vang digunakan. kualitas intelijen kom-
Setinif vang dianalis mempunyai pengarun besar ierha-

fap nasti anaiisis Anadisis wrnadap mleingn xomoeuil

sapat Jdiharapsan akan membpernikan

; berkualiias Karena masukan vany

Gy Cerkuti
PUSH RS DU
serkuaitlas dapat Jinarapran menghastikan xeluaran
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COMPETITIVE INTELLIGENCE PROGRAM (CIP) :
PERANANKNYADALAM
MENGHADAPI DAN MEMENANGKAN

- PERSAINGAN

Persaingan yang semakin ketat dan munculnya pesaing-
pesaing baru menuntut perusahaan akan suatu model
konseptual untuk memenangkan persaingan, CIP adalah
solusinya. Competitive Intelligence Program (CIP)
merupakan suatu proses secara kontinyu untuk mengubah
informasi pesaing menjadi intelijen yang digunakan
menghadapi pesaing, menghancurkannya, merebut
pangsa pasar.

SESEORANG dari perusahaan
telepon seluler melakukan perjalanan
menjelajahi Philadelphia sambil
menyadap transmisi {elepon setuler
pesaingnya. Yang disadap bukanlah
pembicaraan arang lain dan dia tidak
melakukan sesuatu yang melanggar
hukum atau yang tidak etis, tetapi dia
sedang mengukur kekuatan dan
jangkauansinyal pesaing mereka.

Sebuah perusahaan minuman
menganalisis airlimbahyangdikeluarkan
oleh perusahaan pesaingnya. Tujuan
akhirnya adalah untuk menghematbiaya
promosidaniklan,

Semuacrang-oranginiterlibatdalam
duniaintelejen kompetitifyang misterius.
Inilah dunia yang dihunioleh mata-mata
perusahaandancrangbisnisyangkeras
hati, yang mencari peluang untuk
mengalahkan pesaingnya.

Bila hai tersebut dilakukan secara
bertanggung jawab, maka kegiatan
tersebutmenjadisahdanetis, walaupun
beberapa perusahaan telah diketahui
melampaui batas, seperti mencuri
informasi, menyadap telepon, merampok
kantor, dengan demikian mereka tetah
memasukiduniaspionaseindustri.

Kebanyakan perusahaan tidak

Yasrin Zabidi,

Alumai TI-Ull dan mahasiswa
Pascasarjana Teknik Industri ITS,
Surabaya

memasuki dunia spionase yang ber-
tentangandenganhukum. secarapraktis
hampir segala sesualu yang mereka
periukan sudah tersecdia. Para pakar
mengumpuikan informasi dengan
menggunakan teknologi mutakhir dan
metode-metode yangcemeriang, seperti
mengambil foto melalui satelit, mene-
lusuridatabase-database pemerintah.

Perusahaan ini menggali informasi
dari tempat-tempat yang tidak diduga
danmengubahnyamenjadiintelijenyang
dapatmembantu perusahaannyameng-
atasi kesulitan. Ini adalah dunia keras
yang mengubah data-data mentah
menjadi milyaran dolar jika diiakukan
denganbaik. Jikatidak dilakukandengan
baikmakaperusahaanakanmengalami
kehancuran.

Tulisan ini akan mengetengahkan
konsep-konsep CIP mulai dari definisi,
perkembangan, latar belakang, ke-
gunaan, metodologi/siklus, posisidalam
strukturorganisasidan caramembangun
sistem CIP dalam perusahaan.

Definisi Campetitive Intelligence
Program (CIP)

Secara umum: CIP adalah proses
secaraterus-menerus secara sistematis
untuk mengumpulkan dan menganalisis
informasitentangkegiatan para pesaing
dan kecenderungan-kecenderungan
bisnis { trend politik, ekonomi, teknologi)
untuk mewujudkan tujuan perusahaan.

Secara khusus: Proses terus-

menerus mulafi dari perencanaan dan
pengarahan, pengumpulan informasi
lentang aktivitas pesaing dan kecen-
derungan bisnis umum, evaluasi dan
analisis (pengubahaninformasi menjadi
intelejen), dan penyajian hasil analisis.
Dasar dari CIP adalah mengetahui
perbedaan informasi dan intelejen.
informasiadalahberdasarkanfaktayang
berupaangka, statistik,data-datatentang
orangdanperusahaan. Intelejenadalah
pengumpulan informasi yang telah
disaring, dievaluasidandianalisis blsa
juga disebutdengan pengetahuan.

Perbedaan CIiP dengan Bisnis
Spionase (Memata-matai)

CIP menggal: dan mengumpulkan
informasisecara legal dan etis (medis,
observasi, database, dll). Bisnis
Spionase menggalidan mengumpulkan
informasi secara ilegal dan tidak etis
(menipu, memata-matai).

Perkembangan CIP

Jepang. Perusahaan Jepang telah
memiliki sistem intelijen kompetitif selak
perang dunia Il, walaupun sejarah
pengumpulan informasi ekonomi telah
dilakukan berabad-abad. Prasarana CIP
diJepangmencakupperusahaandagang
(Sogo Shosaha) dan perwakilan
pemerintah (JETRO, MITI, Keduataan
Besar, Athase) yang menempatkan
pegawainya di seluruh dunia untuk
mengumpulkan informasidan menyalur-
kannya kembali ke berbagai tempat
penyimpananinformasidiJepanguntuk
dipakaioteh parapengambilkeputusan
perusahaan. e

Contoh, Mitsubishi, memitiki lebih
kurang tiga belas ribu karyawan ditebin
dari dua ratus kantor di seluruh dunia.
Mereka mengumpulkan lebih dari tiga
puluh ribu satuan informasi bisnis dan
persaingantiap hari, Data-datatersebut
disaring, dianalisis dan disebarkan ke
perusahaan-perusahaan dalam ling-
kungankeluarga Mitsubishiuntuk dipakai
sebagai amunisi dalam persaingan
global.

Amerika Serikat. CIP di AS relatif
masihbarusehinggabelumberkembang
di seluruh perusahaan AS. Kurang dari
7% dari perusahaan besar Amerika
mempunyai CIP danmereka masih relatif
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Gambar 1. Perkembangan CIP
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Informasi CIP k

baru. Kurang berkembangnya CiP di AS

disebabkanoleh:

» Informasi dari negara-negara fain
sering diremehkan atau tidak
dipandangsama pentingnya dengan
infermasiyangdiperolehdarisumber-
sumber AS,

> ParamanajerAmerikasulitmenerima
hal-hal yang baik di lain tempat.

» Qrang-orang Amerika senang akan

rahasia.

Pemikiran orang Amerika bersifat

logis, langkah demi langkah tidak

bersifat pendekatan holistikterhadap
pemecahanmasalahyangmencakup
emosidannaluri,

Y

Eropa. Keadaan hampir sama
dengan di Jepang, yaitu agen-agen
pemerintah secara aktif memperhatikan
intelijen kompetitif.

Jerman. Bank-bank pemerintah
memainkan peranan penting dalam
menjalankan bisnis, oleh karena itu
merekasangatmelindungi penanaman
modal. Secara tradisional bank-bank
memakaikekuasaandan pengaruhnya
untuk mengumpulkaninformasirahasia
tentang perusahaan asing dan secara
diam-diam menyebarkannya ke per-
usahaan-perusahaan Jerman,

Perancis. Pemerintah bekerja
dengan perusahaan dengan lebih
rahasia, sering secara tidak sah bila
ditinjau darisegiukuran Amerika —untuk
mengumpulkan informast tentang
pesaing.

Yang menjadi CIP lebih diperlukan
dalam era pasca-industri adalah
pertumbuhan industri teknologi tinggi
sepertitelekomunikasi, bioteknologi, ilmu

optik serat, obat-cbatan, bahan kimia
serta koraputer. Industri-industri i
memerlukan pengeiuaran besar untuk
penelitian dan pengembangan, mem-
punyaisiklus pengembanganyangcepat.
dan berjangkauan global. Lain halnya
dengan produk-praduk yang dibuat di
masalampauyangbelummementingkan
pengetahuan.

Mengubahinformasimenjadiintelijen
yang dapatdipakaiadalahyang akhirnya
membedakan perusahaanyangberhasil
dariperusahaanyanggagaltidak hanya
disektor teknologi tinggi tetapi juga di
setiap sektorbisnislainnya.

Latar Belakang Dibutuhkannya CIP
Pada masa sekarang ini banyak
perusahaan-perusahaan yang mem-
butuhkan CIP dibandingkan masa
sebelumnya. Dibutuhkannya CIP pada
masa sekarang dilatarbelakangioleh:
a, Lajubisnisbertambahcepat
Lajubisnis dalamkehidupan sehari-
hari meningkat secara dramatis.
Banyak sekali bisnis-bisnis yang
sedangberkembangharusdihadap-
kan dengan munculnya bisnis baru
yang lebih menantang dan memiliki
prospek yang cerah. Agar supaya

b

Gambar 2. Aliran Informasi CIP di Jepang

pefusahadntidakketinggalan dengan
faju tisms sekarang ini, maka
diperlukaniah manajemen yang
efisien dan CiP.

Terialu banyak informasi

Halyang menyulitkan para pengambil
keputusan adaleh banyaknya
informasi-informasi yang diperoleh
sehingga bingung menentukan
informasimana yang valid danandal.
Dengan CiP tidak hanya mengetatiui
tentang mengumpuikan informasi
tetapt juga tentang menganalisis
informasi, menyaringnya dan mem-
pelajan mana yang bermanfaat dan
vang tidak bermanfaat untuk
kepentingan perusahaansendiri.
Persaingan global yang meningkat
dari pesaing baru

Oimasa globalisasi ini sangat
dimungkinkan perusahaan-per-
usahaan untuk bersaing dan akan
banyak muncui pesaing-pesaing baru
yang mungkin lebih baik dari
perusahaan yang ada sekarang ini.
Dengan CIP, perusahaan dapat
mengenal/mengetahul serta me-
mantau pesaing baru.

Persaingan yang telah ada menjadi
lebityagresif

Dengan mulainya perdagangan
global, negara-negaraindustrimaju
sepertiAmerika Serikat akan menjadi
lebih matang, artinya mereka akan
meningkatkan pangsa pasar dan
mengobarkan pesaing-pesaingnya.
Banyak perusahaan bersedia
mengobarkan keuntungannya demi
perluasan pangsa pasar. CIP dapat
membantu perusahaan dalam
meramalkan kegiatan pesaing dan
memungkinkan perusahaan menjadi
produktif.

Perubahan politik yang cepat dan
kuatmempengaruhiperusahaan.

.

ﬁ
CIP masing-masing
Pgrusahaan
Pemerintah
- JETRO
- MITI

J» Perusahaan Dagang

- Kedutaan Besar
- Alase
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Memanfaatkanteknologigunamencariinformasi

Dengan CIP, perusahaan dapat
mengetahut akan perubahan politik
yang mempengaruhibisnis, sehingga
perusahaandengancepatdansigap
dapat meilakukan perubahan dan
langkah-langkah strategik lainnya.
f. Perubahan teknologi yang cepat
Dahulu orang melakukan kegiatan
perusahaan menitik beratkan pada
paperandpen, kemudianmengatami
perubahanteknologidenganmuncul-
nya mesin ketik dari yang manual
sampaiyang otcmatis. Lambatlaun
dunia komputer mulai memasuki
dunia industri dan bisnis sampai
sekarang yang telah mengalami
perubahan-perubahan teknologi
komputer.
Dengan adanya CIP, perusahaan
dapat melacak perubahan teknologi
dalam industri dan bisnis sehingga
perusahaan dapat menetapkan
kebijakan mengikuti perubahan
teknologi atau tetap menggunakan
teknologilama.

Alasan Perusahaan Tidak Memakai
cIP

Alasan perusahaan (khususnya di
Amerika)tidak melakukan CIP disebab-
kan oleh dua hal, yaitu: 1. Cara berpikir
atausikap paramanajer, 2. Caramanajer
memperolehinformasimasihkuno.

1. Sikap, cara berpikir manajer

Cara berfikir manajer yang me-
nyebabkan menolak CiP adalah:

“Tidak ada sesuatu pun yang terjadi

dalam industri ini yang belum saya

ketahui”

Sifat kerendahan hati bukan
merupakan ciri dart manajer Amerika.
Ada kecenderungan dari para manajer
bahwa dengan membaca Will Street
Joumal koran, membaca sepintasharian
dagang, jumal, dikemudian beranggapan
bahwa mereka mengetahui segala
sesuatu yang sedang terjadi dalam
industri.

*Tidak ada sesuatu yang terjadi di

luarperusahaaniniataudiluarnegara

yang patut diamati”

Sikap “segala sesuatu lebih baik di
Amerika” ternyata dituangkan oleh para
manajerdalambisnis. Sehinggamereka
berpikir bahwa industri negara-negara
lain tidak layak. Amerika membutuhkan
waktuyang cukup lama untuk menyadari
keunggulan mobil Jepang, keunggulan
baja dari negara lain. Namun akhirnya
merekamulaibelajardariindustrinegara-
negaralain.

“CIP sama dengan memata-matai,

itu tidak etis”

Banyak para manajer yang tidak
mengetahui bahwa 85-90% informasi

m

yang dibutuhkan perusahaan aapat
ditemukan secaralegaldanelis Sangat
disayangkan bahwa mereka menyama-

_kan CIP dengan memata-mataindustri

(spionase) yang merupakan duatujuan

yangierpisahdanberbeda. Satu-satunya

penyebabnyaadalahpendidikan.
“CiPtidak diafarkan disekolah bisnis
karenatidakvital®

Para manajer tidak mengetahu.
bahwa, sekoiah-sekolah di negara-
negara lain mengajarkan Intelejen
Competitif. SepentidiSwedia, seseorang
dapat mempercleh gelar Ph.D dalam
intelejen kompetitif. Di Jepang dan
Prancis ada sekolah yang berafiliasi
dengan pemerintah dan kursus-kursus
studiyang dikhususkan untuk intelejen
kompetitif.

‘ClPadalahpuastbiaya, bukanpusat

keuntungan. Terlalu mahal untuk

melaksanakan CIP"

Para CEQ mengatakan bahwa CIP
tidak memberikan efek langsung dan
manfaat. Pendapat ini adalah keliru,
karena CIP dapatl meningkatkan mutu,
perencanaan strategis bahwa CIP tidak
memberikan efek langsungdanmanfaat.
Pendapal ini adalah keliru, karena CIP
dapatmeningkatkan mutu, perencanaan
strategis yang lebih baik dan penge-
tahuan yang banyak tentang pasar.
Namun memberikan angka padaaspek-
aspek tersebut adalah sulit atau tidak
mungkin bagl banyak peristiwa. Tapi
darisegilain perludiingatbahwa berapa
banyak perusahaan kehilangan uang
dengan tidak melakukan sesuatu,
contohnya berapa banyak perusahaan
kehilangan pasang pasar karena tidak
tahu akan kegiatan pesaingnya.

2, Cara manajer
informasi
Kebanyakan para manajer masih

menerima informasi dengan cara yang

lama yang mengandalkan informas!
bukan intelejen. Cara-cara tersebut
adalah sebagaiberikut:

a. Teknik produk sampingan (by-
product)

Semua laporan dan studi yang
dihasilkan oleh masing-masing depar-
teman sampai ke meja eksekutif. Metode

memperoleh
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ini berasumsi bahwa jika laporan itu
ditulis, itu akan berisi informasi yang
berhubungan dengan pekerjeanmanajer
dalampengambilankeputusan. Misalnya
bagian peniualan menghasilkanlaporan
tentang angka-angka penjualan per
kuartal, perluasan segmen pasar, pangsa
pasardansebagainya.Meskipunlaporan
tersebutlengkap danluas namunhampir
tidak ada pikirandalamlaporantersebut
untuk membantu manajer membuat
keputusan yang lebih baik, sebenarnya
kebanyakan dari laporan-laporan itu
hanyalah informasi berhalaman-
halaman yang dihasilkan komputerdan
tidak kontekstual, artinya laporan
penjualan tidak memberikan dampak
terhadap pemasaran. Oleh karena itu
banyak para manajer yang mengeluh
akan banvaknya laporan yang sama
sekalitidak daaptditangani. Namun diiain
pihak ada eksekutifyang senangdengan
bertumpuknya laporan di mejanya dan
membuaibahwaiatelah membaca tiap
kata dalam lapaoran tersebut.

b. Pendekatan nol (Nulfapproach)
Teknik ini memilki pendekatan
berdasarkankeyakinan bahwa manager
harus bergerak ceta, selalumemikirkan
masa depan sehingga tidak ada cara
untuk memuaskan kebutuhan mereka
akan informasi. Pendekatan no!l ini
beranggapan bahwa laporan-laporan
yangdibuat seperti pada imetode produk
sampingantidak bergunakarena hanya
berisikandan mendiskusikaninformasi
tentangkegiatan/peristiwayanglampau
dantidaktentangkebutuhandihariyang
akan datang. Sehingga pendekatan ini
diharapkan dapatmenggantikanmetode
produk sampingan dengan informasi
lisan yang subjektif daripara penasehat
manajer yang selalu mengawasi per-
kembangan bisnis dan melaporkan
penemuan mereka kepada eksekutif.
Namun disayangkan, pendekatan ini
cenderung menclak untuk memakai
laporan yang dihasilkan oleh komputer,
yangbeberapadiantaranyasebenarnya
dapat berguna untuk eksekutif.
Kelemahan tekntk ini adalah
menempatkan eksekutidalamkeadaan
yang mengharuskannya meluangkan
wakiu untuk mendengarkan pendapat
yang mungkin tidak berkaitan. Sedang-

kankelehihanteknikiniadalah mengan-
dungintelijen tidak hanyainformasisaja.

c. Sistemindikator kunci{Keyindicaior

Systemn)

Metoda ini memiliki dua konsep.
korseppertama yaitu konsep pemilinan
indikator kunci yang mencerminkan
kesehatan perusahaan danmengumpul-
kan informasi tentang titik-titik kunci itu.
Conloh, seorang eksekutif mungkin
mermilih untuk memperhatikan laporan
laba/rugi dibanding dengan indikator
keluhan pelanggan.

Konsep kedua adatah daripada
melihat semua angka dalam indikator
kuncitebihbaikmelaporkanangka-angka
yang menyimpang kepada eksekutif.
Keuntunganmetodeiniadalah eksekulif
dapat melihat tanda peringatan dini
tentang kesulitan perusahaan. Sedang-
kan kerugiannya adalah, meskipun
eksekutif mengstahui ada sesuatu yang
tidak beres, tidak ada gagasanmengenai
bagaimana memperbaikinya.

Kegunaan/Manfaat CIP
a. Mengantisipasiperubahandipasar
Perusahaanyangmemanfaatkan CIP
untuk melacakperubahandipasarakan
jarang heran ofeh kejadian yang mem-
pengaruhi bisnis mereka. Sebaliknya,
sikap tidak memperhatikan dapat
mengakibatkan kerugian besar. Contoh
kasus ada tiga pembuat mobil Amerika
yang salah membaca pasar yang
berubahditahun 1970-an. Harga bensin
yang meningkat dan demografi yang
berubah dari keluarga-keluarga lebih
kecil merupakan dua dari faktor yang
merubah bentuk wajah pasar AS. Para
konsumen AS mempunyai tuntutan
terpendam untuk mobil yang lebih baik
danlebihmenghernathensin, Sementara
pembuat mabil di AS tidak menangani
kebutuhan konsumen ini, sedangkan
pembuat mobil di Jepang menanggapi
hal ini. Hal tersebut mendorong
keberhasilanperusahaanJepang untuk
merebut pasaran mobil Amerika.

b. Mengantisipasikegiatanparapesaing

Bell Atlantic Mobile System secara
eratur memantau daerah telepon
elularnya dengan mobil bergerak yang
apat menerima sinyal dari menara
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pesaingnya. Metrophone. Para pe-
mantau sinyal mencoba menetapkan
apakah Melrophone telah menyalakan
saluran tambahan yang disediakan
sebagai cadangan untuk perluasan.
Salyrantambahaninidapatmemberikan
pelayanan yang lebih baik dan
maningkatkan daerah jangkauan.
Apabila ternyata saluran cadangan
Metrophone telah diaktifkan, ini dapat
berarti apakah tidak sebaiknya Bell
Atlantic menanganidenganrencananya
sendiri untuk menggiatkan perangkat
saluran cadangannya/mengaktifkan
saluran cadangannya. Jika tidak meng-
aktifkan saluran cadangannya maka
akan kehilangan pelanggan yang akan
pindah ke Metrophone. Jika Bell Atlantic
tidak mempunyaisistemperingatandini,
mungkin tidak akan tahu bahwa
pesaingnya lelah menggunakan saluran
ekstra/cadangan. Dari kasus initerlihat
bahwa Bell Atlantictelah memanfaatkan
CIP dan merasakan manfaatnya.

¢c. Menemukan pesaing yang barudan

potensial

AT & T salah satu perusahaanyang
memiliki CiP yang paling maju di dunia
usaha. Satu segi yang dikenal sebagai
“Akses ke Ahli Analisis QT&T; adalah
basis data yang terdiri atas para ahli
dalam perusahaan. Satu bagian dari
pelayanan tersebut adalah sistem
pelacakan yang melacak sepuluh
perusahaanyangtelahmendapatsebuah
paling banyak oleh para kayawan. Dari
pelacakan tersebut didapat sebuah
perusahaan yang betum pemahdiketahui
oleh AT & T. Sebuah studi ditugaskan
untuk menyelidiki perusahaan tersebut
dan mengapa karyawan AT & T tertarik
pada perusazhaan tersebut. Penslitian
tersebutmenemukan bahwaperusahaan
itumemasukisalah satu alurbisnis AT &
T. Jadi CIP telah memperingatkan AT &
tentang kegiatan potensial perusahaan
tersebut berbulan-bulan sebeium ada
cerita tentangnya di Watl Street Journal.

e. Menambahjumlahdanmutusasaran
akuisi
Mike Meurusse dari 3M United
Kingdom PLC sedang memperhatikan
sebuahperusahaanyangmungkinakan
diakuisi karena sedang menggerogoti




salahsatujalur produksi3ihi. Preusahaan
tersebut sedang berkembang dan
memperbesarpangsapasar.

Perusahaantersebutdijalankan oleh
pengelolanya dengan sangat rahasia.
Dia mempunyai beberapa pabrik di
Eropa, tetapi hanya sedikit sekali
informasi yang tersedia mengenai
perusahaan tersebut atau kegiatannya.
Selelah lama mengawasi dan meman-
taunya, Meurisse memperoleh kesim-
pulan bahwa si pemilik perusahaan
tersebut telah berbchong mengenai
kemampuan produksinya. Produksinya
sebenarnya datang dari pabrik yang
menghasilkannyadengansangatmurah
di Timuyr Jauh dan tidak dari Eropa.
Walaupun merekamemperbesarpangsa
pasar, ternyata keuntungan yang
diperolehnya sangat Kecil karena
berkembangdenganpemasanganharga
yang murah. Dalam hubungan itu ia
merupakan ancaman, tetapi Meurisse
berkesimpulanancamanituakansegera
lenyap. Karena pada dasarnya mereka
sebeanarnya tidak membuat produk
bikinan Eropadenganhargarendah. Jadi
CIP telah menyelamatkan perusahaan
3M menghindari membeli perusahaan
yang salah, yang nyatanya bukan
ancaman.

f. Mempelzgjari tentang teknologi,
produk, dan proses baru yang
mempengaruhibisnis perusahaan
Sebuah perusahaan industrifarmasi

terus-menerus memantau kemajuan
pesaing melalui arsip publikdiFood and
Drug Administration dan meialui harian
penelitian dan tempat lain. CIP telah
membantu perusahaan tersebut me-
mutuskan apakah ingin melanjutkan
perkembangan perusahaan sendir,
menambahsumberdayatambahanatau
menghentikan programkarenamasalah-
masalah tidak sepadan dengan biaya
tambahannya. Dalam beberapa kasus
perusahaan telah melakukannya dan
menghematbiaya perusahaan,

g. Mempelajari perubahan politik,
legisfatif atau peraturan yang dapat
mempengaruhibisnis perusahaan
Seorang karyawan Samsung di Los

Angeles membaca dikoranbahwa salah

satu pabrik gitar di Amerika akan tutup

terutamakarenaimpornyanglebihrnurah

dari Korea. la menginm informas:

tersebut ke markas besarperusahaandi

Seoul, yang kemudian melakukan

analisis sebagai berikut;

- Gitarmerupakaniambangkebebasan
dan jiwa bebas Amerika. Para ahli
intelijen terpikir bahwa akan ada
saranganbalik terhadap gitarimpor
dan bahwa Kongres mungkin akan
menetapkan tarif lebih tinggi untuk
melindungi sebuah industri asli
Amerika dan semua halyang menjadi
perlambangnya.

- Samsungmengirimsemuagitaryang
lerjangkau ke gudang-gudang
Amerika dan menimbunnya. Seperti
yang mereka duga Kongres menaik-
kan tarif gitar impor tetapi Samsung
mempunyai persediaan yang cukup
banyak dan berhasil memperoieh
keuntungan yang besar.

h. Memasukibisnis baru
ClIPdisampingmembantumeamasuki
bisnis barujuga membeirkan permulaan
yang lebih dini. Umpamanya, seorang
arsitek maritim Jepang yang telah
merancangkapaltankerminyakraksasa
ditugaskan untuk merancang kapal
pesiar Jepang pertama, Crystal
Harmony: la dan dua orang perancang
lainnyamenjelajahiseluruhduniadengan
kapal pesiar. Sedikitsebelumdimulainya
makan malam mereka mengambil foto
dari persiapan untuk makan malam di
restoran dalam kapal. Setelah makan
malammereka menghitungberapaorang
yangadadibar, berapayangdansa, dan

W

berapa yang berjalan-jalan di sekitar
geladak. Mereka memantau orang-orang
yang bersantai di sekitar kolamrenang
dandikursimalas.

Mereka membuat catatan tentang
sebala sesuatu yang dapat diamatinya
secara visual dari memasuki angka-
angka ke basis data untuk dianalisis.
Setelahbeberapatahunberpesiarsecara
intelijen kompetitif “Crystall Harmony”,
versi 49.000 ton dari “Queen Elizabeth
2"mengarungidilautanbebas. Pemasuk-
an Jepang dalam bisnis kapal pesiar
tefah nyata berhasil.

i. Melihat praktik bisnis perusahaan
_ sendiridengan pikiran yang terbuka
Banyak perusahaan berfikir ke dalam
{internal thinking). Metode menjadibasi
dan menyebabkan perusahaangagasan-
gagasan dan konsep-konsep baru. Hat
itu menyebabkan perusahaan menjadi
berfokus ke luar. Contohnya adalah W.
Edward Deming pencetus pengendalian
mutu daiam bidang fabrikasi. Kelika
gagasanDemingditolak cleh perusaha-
an-perusahaan Amerika setelah perang
dunia l!, ia pergi ke Jepang. Walaupun
konsep-konsepnya telah membuat
Jepang berhasil dalam pembuatan
produk yang bermutu tinggi, Amerika
tetap tidak tertarik sampai bertahun-
tahun, ia tetap menggunakan metode
lama yang tidak mempan lagi. Akhirnya
kini Amerika menerapkan konsep TQM
(Tota! Quality Management) dan berhasit,
Seandainya Amerika memandang
praktik bisnis Jepang dengan pikiran
terbuka, atau memperhatikan konsep

Gambar 3, Sikius C[P
1. Perencanaan&
/ Pengarahan \
4. Penyebaran 2. Pengumpulan
\ 3. Evaluasi& /
Analisis
|
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Demingdahuluditahun 1847 an mereka
akan dapat melihat kegunaan teoninya

j. Membantu menerapkan sarana

manajemen yang mutakhir

Banyak perusahaan yang kesulitan
menerapkandanmempertahankan TQM
dan saiification costumers, hal ini
kebanyakandisebabkan clehkekurangan
informasi atau kemacetan informasi
intern. Artinya tanpa prasarana intelijen
(CIP) perusahaan akan gagal dalam
menerapkan TQM.

k. Membantu prosesBenchmarking

Oengan CIP, perusahaan dapat
mengetahui kekuatan, kelemahan dan
kegiatan vang akan dilakukan oleh
pesaingnya. Sehingga hal ini dapat
membantu perusahaandalamkegiatan
benchmarking.

Metodolegi / Siklus CIP

Unit daser dari CIP adalah siklus
intelijen, yaitu proses untuk mengubah
informasi menjadi intelijen. Ada empat
langkahdalamsikius CIP yang merupa-
kan proses yang terus-menarus (tidak
terputus), yaitu :

1. Perencanaandanpengarahan

2. Pengumpulan

3. Evaluasidananaiisis

4. Penyebaran/Penyajian

a. Perencanaan dan pengarahan
Langkahinimerupakankegiatanawal

dalam CIP yang meliputi :

® Pangertian yang jelas tentang
kebutuhan pemakai, yaitu menentu-
kanuntuk apa ClP dipakai, mengapa
CIP dibutuhkan, Siapa yang me-
meriukan. Ha! ini sangat penting
karena sebagai dasar untuk
melangkah.

e Meninjau ulang {audit) kegiatan
perusahaanuntukmencariinformasi
yang telah ada diperusahaan.

® Menetapkanrencanapengumpulan
dananalisis, meliputi:

+ Merencanakan waktu, yaitu men-
jadualkanpelaksanaan CiP agar
supayahasil yang diperolehtepat
waktu dan tidak terfambat atau
telah usang.

+ Menantukan jenis persaingan.
Adatujuhjenispersaingan, yaitu:

1. Persaingan daiam proguk,
berupa persaingan muly,
pangsapasar, kinenaproduk,
kepuasankonsumenierhadap
produk.

2. Persaingan dalam bidang
keuangan, berupa persaingan
mendaptkan unlung yang
besar, harga saham tinggi,
biaya rendah.

3. Persaingandalamteknologi.

4. Persaingandalamorganisasi,
berupa persaingan manaje-
men, budaya perusahaan
yang mengembangkan ke-
berhasiian, tenagakerjayang
terlatih.

5. Persaingan dalam aliensi
strategisdengan perusahaan
lain, yaitu membangun ke-
kuatan perusahaan dengan
caramerjer.

6. Persaingandalampembuatan
di pabrik, persaingan dalam
kemampuan pabrik, mesin.

7. Persaingandalampemasaran
dan periklanan.

8. Persaingandalamrcpuasi.

Menentukan jenis sumber

informasi vang digunakan. Ada 3

klasifikasi sumber informasi,

yaitu:

1. Berdasarkansumber:

- Primer: laporan tahunan,
laporan pemerintah,
pidate, wawancara TV dan
radio langsung, laporan
keuangan).

- Sekunder: koran, buku,
laporananalisis.

2. Berdasarkan bidang:

- Informasipublik (terbuka):
media, asosiasi dagang,
basis data, internet.

- Informasi nonpublik
(informasi diperoleh
denganusahavangkeras

danjeli}:wawancara, force
sales, pengamatan
survey).

3. Berdasarkansifat:

- Informasiiunak (kualitatif):
kabarangin, opinipelang-
gan, surat pembaca,
umpan bali, anekdot.

- Informasi keras (kuan-
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titatif). takta, statistik, data
mentah, informasi finan-
sial.

+  Menentukan jenis analisis yang
akan digunakan. Alat analisis
yang digunakan tergantung
masalahyangakandipecahkan,
dan kemampuan perusahaan
sepertiSWOT, CSMM((Customer
Satisfaction Measurement and
Management), QFD, TRIZ
(Theory Inventive Problem
Solving), danlain-lain.

b. Pengumpulan informasi

Langkah ini merupakan kegiatan
pengumpulan informasi mentah yang
akandiolah menjadiintelijen yang dapat
digunakan oleh manajemen. Informasi-
informasidiperoleh darisurmnber-sumber
informasi yang dapat digunakan olen
perusahaan. informasi yang telah
dikumpulkan diorganisasi, artinya
informasitersebut harus dapatdiakses
oleh setiap orang didalam perusahaan
untuk digunakan sebagai perencanaan
taktis, membuat keputusan sederhana,
atau hanya sekedar mempelajari
informasi tersebut. Namun demikian
penganalisaaninformasitersebuttetap
harus dilakukan oleh unit CIP.

c. Evaluasi dan Analisis

Setelah data-datal/informasi dikum-
pulkanmelaluisumberinformasilangkah
selanjutnya, adalah meiakukan evaluasi
terhadap informasi tersebut. Artinya
meiakukan validitas dan reliabilitas
informasi. Validitas (kesahihan)adalah
keakuratan dan kelengkapan informasi.
Reliabilitas (keandalan) adalah keper-
cayaan sumber-sumber informasi atas
dasarperformansitersebut. Analisis yang
digunakantergantungkepada masalah
yang akandiselesaikandankemampuan
per-usahaan, seperti SWOT,QFE, TRIZ,
CSMM (LISRELL), Optimasi, dan lain-
lain. Dari hasil analisis tersebut akan
diperoleh suatu temuan, pengetahuan
(intelijen) yang merupakan suatu
keputusanstrategis perusahaan dalam
menghadapikegiatanpesaing.

d. Penyebartuasan/penyajian hasil
analisis (intelijon)
Langkah terakhir adalah penyajian




intelijen, yaitu pelaporan jawaban atas

pertanyaan/kebutuhan eksekutif, seperti

» Apa yang akan dilakukan aleh
pesaing A.

~ Bagaimana pesaing 8 menanggapt
kenaikan harga kami.

» Kapanpesaing Cakanmeluncurkan
produk baru, dan lain-lain.

Dalam melakukan panyajian harus
memenuhi kriteria-kri.eria sebagai
berikut :

1. Responsif terhadap kebutuhan
pimpinan

Terfokus (tidax umum)

Tepat waktu

Tingkat kepercayaan tinggi

Bentuk penyajian terbaik (visual,
audio, kinestesi)

oW

Posisi CIP — Unit dalam Struktur
Organisasi Perusahaan

CIP —unit adalah suatu unit atau
bagian dalam perusahaan yang me-
nanganiCIP. CIP-unit harus diletak-kan
berdekatan dengan pemakai utama
{eksekutif) dan bagian perencanaan
strategis tetapi juga dapat dijangkau
setiap orang di perusahaan.

Gambar 4b.

M

Merancangjaringanuntuk menggerakaninformasi

CIP sebagai Analogi Xonsep
Pengukuran

Konsep CIP padadasarnyamerupa-
kananalogidarikonseppengukuranyang
sangal sering kita dengar.

Faktor Penyebab Kegagaian CIP

a. Manajer puncak tidak terlibat dan
mendukung,

b. Tugas-tugas tidak terfokus/tidak
berorientasi pada pokok per-
masalahan.

c. Terlalu banyak penekanan pada
langkah pengumpulan.

d. Tidakmelibatkansetiaporangdalam
perusahaan.

e. Tidakmenetapkan petunjuk-petunjuk

Posisi CIP-Unit dalam Struktur Organisasi Perusahaan

CEO

Penjualan Pemasaran

Strategi
Perencanaan

.

CIP - Unit

|

Gambar 4b.

Posist CIP-Unit dalam Struktur Organisasi Perusahaan Multi Usaha

CEO
| T ] ]
Bisnis A \ Bisnis B Bisnis C
cIp cip
Unit Unit
Presiden Presiden Presiden |

etis/aluran,

f. Terjadikebocoraninformasi.

g. Ulah para pesaing {mata-mata):
phantominterview, bendera pencari
kerja, bujukan,

h. Penyebab lain: siaran pers, karya
tulis teknik, pidato, tur pabrik,
pemasok, distributor, dokumenyang
dibuang, peradilan.

Kesimpulan
Competitive Intelligence Program

sangatbergunabagiperusahaandalam

memerangi dan memenangkan per-
saingan cdalam era globalisasi ini.

Keberhasilan perusahaanmembangun

CIP tergantung kepada kesadaran

perusahaanakanbetapapentingnyaCIP.

Adapun langkah-iangkah dalam mem-

bangun sistem CIP dalam perusahaan

adalah:

a. Memilih seorang direktur CIP dan
tempatkan pada lokasi/posisi yang
tepat.

b. Direktur CIP menetapkan siapa-siapa
pemakai kunci CIP dan untuk apa
mereka memakainya.

¢. Melakukan audit tentang informasi
yangada dalam perusahaan.

d. Menetapkanetikadanhukumdalam
CIP.

e. Merancang jaringan untuk meng-
‘gerakkan informasi dan intelijen
dalam perusahaan dengan fasilitas
yang ada. [J]

e ™
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ANALOG!

KONSEP PENGUKURAN COMPETITIVE INTELLIGENCE PROGRAM
Teori, Konsep, Data I|.'1formasi pesa.ing&
lingkungan lain
k I
- kumpuldata . etrar:z:;ata
i - evaluasi o
Peneliti  r=—@p analisis CIP - Unit p——— . analisis
tasi - presentasi
- presentasi - penyebaran
Instrumen Cl - Tool & Teknik
(alat ukur)
| I e

Evaluasi & 'a Evaluasi & H_f(Validitas:informasiyang
vajuasi i iditas) isi akurasi(akurat& lengk
Analisis —»- | Kesahihan (validitas): Analisis - ( gkap)

kemampuan
pengukuran dim
mengungkapkan

sesuatu yang menjadi

sasaran pokok Subtantive validitas :

b - content validitas :
informasi yang dikumpul-
kan berupa aspek kritis
pesaing (aktivitas,
keuangan, market, dli)

- empirical validitas : inf,
Tidak hanya dari pesaing
tapi dari lingk. laian (trend/
perkembangan politik,
ekonom, teknclogi, dil}

Subtantive validitas :

- content validitas : >

semula aspek dari

atribut yang diukur

> harus diperhatikan
olehinstrumen

- empirical validitas :

mempersatukan

itemyang diperoleh.

r_,, Struktural validitas : . Struktural vai':dit'as :
hubungan antaritem hubungan antarinf.

L_» Extemnal validitas : > External validitas :

korelasiitem-item. korelasiinformasi
Keandalan : konsistensi Keandalan: kepercayaan
dari pengukuran dalam darisumberinformasiatas

mengukur variabel performance
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INTELIJEN PEMASARAN
leh:
Dr. Basu Swastzzi3 Dharmesta, MBA

REINDQ, 12 Februari 2003

Webster mendefinisikan intelijen sebagai berita/kabar, informasi, atau
bahkan pengumpulan informasi 'rahasia". Sedangkan Rosenberg

mengartikannya sebagai kemampuan untuk mendapatkan pengetahuan
atau belajar dari pengalaman hidup.

Lalu apa kaitannya dengan pemasaran? Kaitannya ada pada informasi atau
pengetahuan tentang perilaku konsumen, pesaing, saluran distribusi,
kebijakan publik dan perusahaan sendiri.

Sistem intelijen pemasaran merupakan bagian dari sistem informasi
pemasaran serta sangat erat kaitannya dengan sistem catatan intern
perusahaan dan riset pemasaran. Kotler mendefinisikan sistem intelijen
pemasaran sebagai seperangkat prosedur dan sumber yang digunakan oleh
para manajer untuk mendapatkan informasi sehari-hari tentang
perkembangan-perkembangan  yang  berkaitan dengan lingkungan
pemasaran. Informasi itu dapat berasal dari dalam perusahaan sendiri,
konsultan riset pemasaran, biro periklanan, pemasok, pelanggan bahkan
pesaing.

Setidaknya ada empat cara pengumpulan informast yang dapat dilakukan
oleh seorang manajer yaitu pengamatan tanpa arah yang jelas, pengamatan
terkondisi, pencarian secara informal dan pencarian secara formal.

Intelijen pemasaran sudah banyak dipakai secara profesional sebagai suatu
alat diplomasi oleh perusahaan yang bersaing. Persaingan menjadi dasar
pengembangan intelijen pemasaran, baik secara nasional maupun global.
Kapan perusahaan anda memerlukan intelijen pemasaran? Penurunan
efisiensi dan kemampulabaan perusahaan, pesatnya perkembangan
teknologi, perubahan budaya dan meningkatnya kerusakan dan
pengrusakan adalah tanda-tandanya.

Dalam kenyataannya, intelijen pemasaran tidak selalu berjalan mulus.
Kebanyakan kegagalan dipicu oleh perencanaan yang tidak akurat akibat
kurang atau ketidaktepatan informasi, dana yang tidak memadai, personil
yang kurang cakap serta birokrasi yang tidak jelas.




Metode intelyjen pemasaran bisa sistematis atau tidak sistematis. Membaca
buku, koran atau publikasi bisnis, berbincang dengan pelanggan atau
manajer lain merupakan contoh metode yang tidak sistematis. Metode
sistematis antara lain diwuyjudkan dengan melatth atau memotivasi
marketer agar menjadi “"mata" dan "telinga" bagi perusahaan, membeli
informasi atau membangun sendiri pusat informasi pemasaran, evaluasi dan
analisa, serta menyebarkan dan merespon.

Metode vang sistematis mestinya mencakup pula beberapa langkah yang
sistematis pula yaitu mempersiapkan sistem, mengumpulkan informasi
secara terus menerus, evaluasi dan analisa lalu menyebarkan dan merespon.




IN/EKON: SWA - Usaha Detektif Bisnis

From : apakabar{@clark.net
Date : 9 Januari 2001 - 18:59:00 EDT
Oleh : V. Elisawati/Paulus Pandiangan.

Subject: INEKON: SWA - Usaha Detektif Bisnis
INDONESIA

X-within-URL: http://www.swa.co.1d/96/04/PEL UANG.006.html

Jasa intelijen bisnis makin diperlukan dunia usaha:
Bagaimana peluangnya?

Sampo Dimension sebenarnya bukan apa-apa dibanding Rejoice,
yang sudah jadi merek global. Namun, PT Unilever Indonesia (UT) tahu
persis. Rejoice vyang berformula 2 in 1 akan segera dilepas di pasar
Indonesia.Maka, sebelum PT P & G Indonesia meluncurkan Rejoice, Ul
mendahului melepas Dimension yang formulanya sama dengan Rejoice.
Akibatnya, Rejoice hanya menjadi pecundang di pasar Indonesia. Itulah
bukti keunggulan mtelijen bisnis UT: tahu persis yang sedang dan akan
dilakukan pesaingnya.

Di negara-negara maju, Intelijen bisnis sudah menjadi
kebutuhan. Hampir setiap kegiatan bisnis membutuhkan jasanya. Jasa
tersebut, antara lain digunakan untuk mewaspadai kegiatan pesaing, berapa
besar pangsa pasarnya, memantau siapa di balik pendatang baru di arena
bisnis, seberapa kekuatannya dan sebagainya. Selain it, jika ingin bermitra
dengan pihak lain, maka sang detektif diminta melacak aktivitas bisnis
maupun kegiatan pribadi sang calon mitra.

Kegiatan seperti di atas bisa dilakukan sendin oleh para pelaku
bisnis, tapi juga oleh perusahaan independen yang khusus menangani
kegiatan tersebut. Di Indonesia, beberapa perusahaan besar telahmemiliki
divisi khusus menangani kegiatan intelijen bisnis. Contohnya, Ul Itu
sebabnya Ul selalu tahu gerak-gerik "pesaing". Di Indonesia, terdapat
sejumlah perusahaan penyedia jasa semacam itu. Sebut saja CIC
Consulting Group, Pusat Data Business Indonesia, dan Data Consult Inc.
Selain secara rutin menerbitkan jurnal industri, mereka juga melayani
permintaan klien untuk jasa-jasa intelijen, seperti survei pasar, investigasi
bisnis, mencarikan mitra bisnis, dan membuat studi kelayakan bisnis.




Dilihat dari pertumbuhan usahanya, tampaknya bisnis ini
memang berpeluang cukup besar. PT Cisi Raya Utama (CRU), cikal bakal
kelompok CIC rintisan Wilson Nababan, pada 1986 cuma mempekerjakan
2 orang pengetik. Kini, bisnis yang modal awalnya Rp 500 nibu ini, telah
berkembang biak menjadi 5 perusahaan yang tergabung dalam kelompok
CIC. "Saat ini aset secara keseluruhan mencapai Rp 20 miliar, dan tak ada
beban utang. Total karyawan 230 orang, itu belum termasuk karyawan
paruh waktu," jelas Wilson, Presdir CRU.

Order awal yang ditangani CRU, dari Bank of Tokyo (BOT) di
Indonesia. BOT minta data thwal kondisi perusahaan tertentu di Indonesia.
Waktu itu nilai jasanya US$ 50. Dari order kecil-kecilan, CRU mampu
berjalan dan mendapat klien besar seperti Sumitomo Corp., Mitsui,
Mitsubishi, dan sebagainya. Selain dari Jepang, data CRU juga dibeli klien
dari Eropa dan Korea Selatan,

Lima perusahaan yang tergabung dalam CIC Consulting Group,
yaitu PT Capricorn Indonesia Consult Inc., khusus menangani pekerjaan
kelayakan proyek, membuat laporan bisnis 2 mingguan dan bulanan, bisnis,
menerbitkan laporan mengenai industri kimia dan perdagangan, industri
komersial (keuangan, investasi, perdagangan) serta industri tekstil dan
perdagangannya.

CRU, membidangi jasa informasi kredit, mencarikan mitra bisnis
dan laporan proyek. PT Cormthian Infopharma Corpora, khusus
memberikan studi kelayakan dan pasar di industri farmasi, alat-alat
kesehatan dan rumah sakit. PT Capricorn Infowisata Consult, menangani
studi bidang hotel, golf, pusat rekreasi, perkantoran, apartemen, dan produk
real estate lainnya. Adapun pekerjaan riset, termasuk riset konsumen
dilakukan PT Capricom MARS Indotama. Semua informasi yang dijual
kelompok CIC bersifat intelijen (rahasia). Data tersebut tidak
dipublikasikan secara umum, klien harus membeli mahal, harganya US$
50-10.000. Pada 1995 CIC membukukan penjualan Rp 8 miliar.
Penyumbang terbesar dari penjualan buku-buku hasil studi (50%), survei
ad hoc 30% dan riset perusahaan 10%.

Wilson melihat ada kecenderungan bagus terhadap order ad hoc --
berupa survei terhadap suatu industri, perusahaan, atau individu.
Contohnya, calon investor dari Taiwan ingin tahu calon mitranya di
Indonesia. Mereka umumnya datang ke CIC, minta dicarikan data tentang
seluk beluk calon mitranya baik yang sifatnya bisnis maupun nonbisnis.
Yang dimaksud non bisnis adalah informasi mengenai keluarga dan
pribadi, misalnya: bagaimana hubungannya dengan istri, anak, orang
tuanya, hobi dan sebagainya.




Menurut Wilson, hubungan mereka dengan klien biasanya betjangka
lama. Setelah memperoleh informasi tertentu, akhimya mereka menjadi
pelanggan CIC. Permintaan klien macam-macam: informasi khusus tentang
industri/perusahaan tertentu atau informasi standar yang memang dijual
CRU secara berkala, seperti profil industri tekstil, petrokimia dan lain-lain.
PT Data Consult Inc. (DCI) boleh dikatakan lebih dulu melihat peluang
besar 1ni. DCI didirikkan mantan periset pasar di  Australian
Trade Commisioner Jakarta pada 1976. "Waktu itu saya melihat banyak
permintaan data bisnis spesifik Indonesia dari calon investor asing," jelas
Ganjar Siddik, Direktur DCI.

Hingga kini, bisnis utama DCI menerbitkan secara periodik (dwi
mingguan) laporan eksklusif pelbagai industri di Indonesia (news letter)
dan Indonesian Investment Highlights yang diluncurkan setiap bulan. Ada
puluhan jenis industri yang dilaporkan DCI. Harganya memang tidak
semahal laporan CIC. Buletin DCI harga langganannya sekitar Rp 300
ribu/tahun.

Selain yang standar, DCI seperti hainya CIC, juga melakukan
layanan sesuai permintaan klien. Jasa ini dinamakan jasa laporan status
kredit. Peminta jasa ini, biasanya bank pemberi kredit yang ingin tahu
performa sebuah perusahaan. Tarifnya US$ 2-4 ribu. Dengan membayar
sebesar itu, klien tak cuma memperoleh informasi, tapi juga rekomendasi
dari DCI.

Untuk mengumpulkan semua informasi yang dibutuhkan klien,
menurut Wilson, memerlukan keuletan."Nggak gampanglah. Ini mencakup
riset lapangan, pengumpulan bahan, wawancara, lalu konfirmasi. Kadang-
kadang kami juga melakukan investigasi," jelasnya. Untuk itu CIC
didukung tenaga kerja yang ahli di bidangnya -- antara lain perikanan,
makanan, kelapa sawit, petrokimia, tekstil.

Tampaknya, kebutuhan konsumen akan data semacam itu memang
cukup besar. PT Helios Foods (HF), produsen biskuit Good Time,
melanggami CIC sejak 1992, Data yang dibutuhkan HF berhubungan
dengan pasar biskuit dan siapa saja pelakunya. Data-data itu, sepertt diakui
Ongkie Tedjasurya, Direktur Pemasaran HF, digunakan sebagai pegangan
saja.

Data dari CIC oleh Ongkie digabungkan dengan data dari sumber
lain, Survey Research Indonesia misalnya. Namun, seperti ia keluhkan,
data-data  tersebut sering tidak aktual dan kurang akurat.
Contohnya, kapasitas produksi sebuah perusahaan biskuit. "Kompetitor
kami sudah menaikkan kapasitas produksi dan kami sudah tahu, ternyata
belum tercantum dalam terbitan mereka," jelas Ongkie.




Hal serupa dikeluhkan Luki Ferdiandi, staf riset BII Lend Lease.
Data itu, menurut Luki, hanya digunakan sebagai informasi awal. "Masih
banyak lubangnya,” jelas Luki tentang data vang diterbitkan
lembaga informasi semacam CIC, PDBI dan DCI.

Tampaknya, unsur intelijen belum sepenuhnya diterapkan para
penyelenggara jasa informasi ini. Walau data yang mereka terbitkan masih
menjadi pedoman utama, tapi kenyataannya masih sering ditemukan
lubang. Buktinya, data yang dimiliki Ongkie -- yang memang bergelut di
industri biskuit -- ternyata lebih aktual ketimbang data pasar biskuit milik
CIC.

Artinya, masih tersedia peluang besar di bisnis jasa intelijen ini.
Peluang itu terbaca juga oleh perusahaan jasa intelijen asing. Buktinya,
Pinkerton, agen detektif dari AS -- pelanggannya perusahaan multinasional
di daftar Fortune 500 -- membuka usahanya di sini, tahun falu.

Untuk sukses sebagai intelijen bisnis, selain kejelian melihat
peluang, dipertukan sumber daya manusia yang andal. Mereka dituntut tak
cuma mampu menutup "lubang" informast seperti yang dikeluhkan
pemakai data bisnis saat ini, tapi lebih dari itu mampu mencarikan
"rahasia" yang dibutuhkan klien. Artinya, harus mampu melakukan
pekerjaan "detektif”.
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Strategi Perang Berbisnis

Oleh Bambang Sumarsono

KALAUIngin memenangkan peperangan maka ketahui dan kenalilah
siapa musuhmu (Sun Tzu, ahli strategi perang). Dalam dunia bisnis dan
perdagangan pada dasarnya juga merupakan medan peperangan maya { Virtua/
War), yang kuat mempunyai kecenderungan untuk mengalahkan yang lemah. Di
sisi lain yang lemah juga termotivasi untuk mengalahkan yang kuat.

Di era globalisasi pasar seperti sekarang ini hampir tidak ada pelaku bisnis yang
tidak mempunyai kompetitor. Kompetisi untuk merangkul pasar selalu diwanai
dengan taktik dan strategi yang senantiasa berubah-rubah sesuai dengan berat
ringannya "medan” yang dihadapi dan kekuatan pasar pesaing . Akuisisi, merger,
praktik monopoli dan oligopoli merupakan implementasi strategi dalam perang
bisnis (strategic business ) yang aktual dan faktual masa kini.

Apabila dalam perang konvensional sangat memperhatikan kaidah-kaidah perang,
seperti Konvensi Jenewa yang memberikan perlindungan kepada pihak-pihak yang
tidak terlibat peperangan ( Non Combatan ), dalam perang bisnis, kaidah
perlindungan terhadap korbannya justru sering diabaikan, Karyawan yang di - PHK,
Konsumen yang dirugikan selama ini selalu dikesampingkan oleh pelaku bisnis yang
sedang perang dalam persaingan. Upaya meraih suistainable compelitive
advantage bisa saja menghalalkan segala cara.

Fungsi Intelijen Bisnis

Pada perang konvensional, peran intelijen sangatlah penting dan strategis, karena
intelijen dengan kemampuannya akan mengadakan peninjauan awa! di medan
depan guna memperoleh data akurat tentang kondisi medan yang akan dihadapi,
kekuatan dan kemampuan musuh atau lawan termasuk persenjataannya, serta hal
- hal lain yang dapat mempengaruhi taktik yang akan diputuskan oleh pangtima
perang.

Bila mekanisme dalam perang konvensional ini diterapkan dalam perang bisnis,
maka pelaku bisnis harus mengeluarkan "intelijen bisnis"nya, yaitu dengan
mengadakan peninjauan dan penyusupan ke pasar sebagai "medan pertempuran”,
mencari informasi tentang kekuatan, kelemahan, kemampuan dan batas
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kemampuan dengan fokus produk bisnis kompetitor.

Di pasar seorang intelijen bisnis dituntut untuk mengetahui sejauh mana loyalitas
pelanggan terhadap produk, merk dan jasa tertentu sekaligus segmentasi pasar.
Sedangkan hai-hal yang perlu diperoleh dari kompetitor adalah sejauh mana

keunggulan teknologi produksi yang digunakan, strategi pemasarannya, layanan
pascapenjual-an, dan lain- lainnya.

Data yang diperoleh intelijen bisnis selanjutnya dibuat analisis peluang pasar, yang
meliputi analisis lingkungan ( pasar ) dan pesaing serta analisis pelanggan. Analisis
lingkungan dan pesaing dimaksudkan untuk mengetahui peluang dan tantangan
potensial serta tren yang berkembang. Sedangkan analisis pelanggan dimaksudkan
untuk menganalisis motivasi dan perilaku kustomer sekarang dan calon kustomer.
Analisis ini selanjutnya dijadikan acuan untuk merumuskan program - program
pemasaran strategis, yang pembahasannya meliputi unsur-unsur marketing mix 4
P, yaitu Proguct ( produk ), Price (harga ), Promotion (promosi ) dan Place (tempat
distribusinya ).

Agar dalam peperangan memperoleh kemenangan secara efektif dan optimal serta
untuk memudahkan pengawasan dan pengendalian, maka periu diadakan
pembagian sektor "pertempuran”. Rayonisasi wilayah kerja dengan "markas” di
kantor ca-bang / wilayah merupakan implementasi pembagian sektor dalam bisnis.
Melalui jalur "komando" dan sistem lapor cepat, Manajemen puncak dapat dengan
mudah mengendalikan pasukan Marketer dan Sales Promotion yang merupakan
ujung tombak promoesi dan pemasaran.

Perang atau operasi pertempuran selalu dibatasi ruang dan wakiu. Faktor yang
mempengaruhi adalah keterbatasan sumber daya, baik orang, peralatan, waktu
maupun keterbatasan dukungan biaya / anggaran yang mendukung operasi. Pelaku
bisnis harus menyadari berbagal keterbatasan yang ada padanya bila akan fight
dengan kompetitor, oleh sebab itu perlu batasan wak-tu dalam penerapan strategi
tertentu dalam bisnis ,

Apabila batasan waktu itu sudah terlampaui maka perlu di-adakan konsolidasi yang
melibatkan berbagai unsur pelaksana, sebagai media evaluasi pencapaian sasaran
sekaligus untuk menetapkan strategi apa lagi yang akan diterapkan dalam perang
bisnis berikutnya.(11)

Ir.Drs. Bambang Sumarsono, mahasiswa Program Pascasarjana MM
Undip

He.xWe-b XT DEMO.from HexMacf I.n.ternational. .






