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I'E'.GERTgN S!STE\1 INTEL LiE:" 
KO\IPETITIF 

Terdapa( beberapa isul.1h si:::.[em mreiijen dabm bisnis 

;-ang s:cring: digunakan saling bergamiJ.n. vaiw ccmJoeri
ror rnreili~~nce dan ('()mp;ritiv~ imefli,~ence _)\';!em 

Scon Lu~cal Jan Patrick Dahl ( 1995) mendcfinistkan 

compe!ithe imeiligence scbagai infomtasi d::m pengcra

huan yang Jiperoleh dan Jigunakan unruk merumusk:.1n 

,tr~:t~,:,;:i ~~:.:ar:1 1:'(-:~ti( :- :mg berhubungan dcngJ.n uga 
:nw:::ts y::wu pes.:un:;. L·:t.stolllt'r.l. Lbn regulmo;s. Rob
...:n 1. \-1od.::lcr' !992) mcngcmukakan bahwa comoeti
·il-·e !ll!eili5ence _\·ysren! adJiah sisrem int'om1J.si ~'ang 
-Jtrancang unruk membenkan !flfonnasi mengcnaJ-par; 

xsaing dan :ingkungan pasar kompetitif yang dapat 

:ll~mbJ.nUJ pembuatan k--?putusan mana_1emen stratejik. 

:-!1)\V~lrd Sutton 1 I YS:8' ~c:orztn':! penellti senior pada Th~ 
:~-,JII!~"rence Boarci. \-c\>. Yod.,;_ membedakan Jntaracom

._,_eri(i•·c in;effi'HnC!! S\':;rcm:i Jcngan ~.:o~np__~_ti!Or int_ei!i

.'::.nce sys1ems. Di=t mengcmukakan bahv...~a perus~aa~ 
·nenggunak.:lr: ::ompenm·e imellif!,ence svstems untuk 
mcngemban-gkan prorli-prot'il perusahaan-pcrusahaao 
,-,.:::;;,in~. s..-:JungkJ.n ;;u;Jtu competitor intelligenu svs
:t·tn leb1h luas dan menganalis1s rrends industn. Penda

:;:H How:::trd Sunon terse but adalah terbalik karenacom

·;er:nre inreUi~encc J' siem.~ adalah lcbih \uas danpada 

~·vmDeflior in:eiiif!,e!lce ~·ysrems kJrcna berdasarkan na

~la yJ.ng dig-tm:lk3h :-·anu comperiror dapat dianil..~n 
'!J.m.va comprn:or :·nfei[:-gence nsrems merupakan sis-

· em intonnas; ~~til;:! d1r;;.ncang han~a untuk nwnyedia

'..::J.n rnformas1 m~ngenai para pcsaing, misalnya profil 

Jan ~rr:.uegi yang teiah. ::;edang, dan akan di\akukan u\ch 
:Jt:S,Jir:g. Sistem intclijen kompctitif Jdalah sistem infor

no;J:::.J :-·ang dirancang unwk menyed.iakan mt'onnasi dan 

.m<d is1s rn fonnasi men genai se!uruh stakeholders. ling

r..:ung.:m pcrsamgan. dan informasi lain yang rele~.~ 
Jntuk melakukan analisis terhadap strategi yang-te~ 
Jijalankan. melakukan rcvisi srrnregi yang sedang dijit
bnkan, jika perlu, dan merurnuskan strategi yang 

Jitempuh. Stakeholders me!iputi para cusu>mer.r.c"'"'""' 
nncah. pemasok. organJs:::tsi kJryawan, dan_nn~ru>i>aSI 
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_ ~ ~aiD-y_3ng~rclev3ri_ Dengan·dcmik;~ari JCias bahwa Si.Stem 
· intelijen kompcritif kbih luas daripada comp~ti.tor in-·, 
ttllixence system. 

yENGEMBANGAN SISTEM INTELIJEN 
KOMPETITIF 

Proses pengembangan_suatu sistem inrelijen kornpetitif 

1clah dikemukakan ok'h beberapa orang. Kebanyatiii 

t'foses pengembangan yang dikernukakan lebih menitik

t~erarkan pada rahap bagaimana mcmperoleh intelijen 

tompetitif. Pembahasan mengenai sumber inleliien 

~wmpetitif lebih banyak dibahas daripada bagaim~na 
menganalisis dan menggunakan hasil anal isis terhadap 

:nfelijen komperitif yang diperoleh. 

Barbie Keiser 1 1987) telah m~n~emukakan suatu 

pendekatan untuk merancang dan rnelaksanakan suatu 

1istem pengumpulan mtelijen kompetitif. sebagai beri

Kur 

!. Identiflkast pesaing 

Penen.tuan.apa ;-ang.pctlu dikerahui dari pesaingr 

[dentifikasi sumber-sumber spesifik infonna.<ii vang 
peri u d iketahUT . ... 

.l. Organisasi sumber-sumber ekonomi organisasi dan 

:-nemtkirkan suatu s!:-~t~gi :..:ntuk memperoleh infor

masi yang diburuhkan yang tidak dapat dial\,scs 

oleh organisas1 yang bersangkutan. 

lmegrasi infom1asi dari semua sumber. analisis da

ta. dan akses terhadap kinerja polcnsial pesaing di

handingkan deng:an per;tmalan or2'anisas1 van2' bcr-
sangkutan ... . ... 

Memantau undakan para pesaing dan mengkomu

nikasikan secara terus menerus infonnasi ini ag:ar 

mana1emen dapat melakukan pcrubahan oper~si 
yang SCSUaJ. 

Janet L Myers ( 1993) mengemukakan tiga unsur 

Cunc1 yang_diperlukan untuk pengembangan s~atu sis

!ern inte11jen kompetitif yang efeklif untuk bank. Ketiga 
'J!ls:.u kunci tersebut meliputi: 

Pengumpulan informasi kompelitif. Informasi 

kompetitif dapat diperoleh dari beberapa sumber 

yaitu pesaing kini. catatan-catatan publik. media 

massa. customers. yaya<>an lembaga konsumen, dan 

organisasi kema<;yarakatan Jain. 

), 

PenyebaraJl mt0m1asa kompeutif.lnfonnasa kom
petitif yang diperoieh harus disebarKan ke dalam 

org~isasJ.agar dapat dianaiisis dengan akurat dan 

merljadi- intehjen· kompetitif yang berguna. 

Penggunaan intelijen kompetitif_ ~~najemen harus 

menggunakan intelijen kompetitifsecaraefekrif da~ 

lam menghasilkan tindakan-fJndakan ~pes1fik. pe

ngembangan penawaran rroduk. penentuan iokus 

;->asar. dan penuk1ran strategi _iangka pan_tang. 

Scott Luec3'1 dan-Parnck Dahl 1 I 0951 men£Femuk<l

kan bahwa inteh_ierrkompetitifharusdioeroleh d-an di£u
nakan untuk merumuskan slfategi secara efektlf v;ng 
berhubungan dengan tiga entitas ya!tu para pesaine.- cus-
tomen. dan regulators. Peneumpulan mt~liien ko~oeu
tif dilakukan berdasarkan keuga enwas t~rsebut. Dia 

memberikan rerangka anal isis imelijen kompewif untuk 

fasilitas umum layanan JJ.Sa listnk dengan melakukan 
a.nalisis terhadap para pesaing, customers. Jan reeuia
wrs. 

fnte!ijen kompct!I!r" harus memenuhi bebcraoa 
kualitas dasar ten:entu. Jan P. Henin2: ( 1988) seora~IZ 
·,•:akil presiden Futures Grouo meniemukakan ;:na~ 
kua!itas dasar intelijen kompetitif vaitu relevan. teoat 

wak.tu. akurat, obyektif. mempunya.i unJauan ke dep~n. 
dan bem1anfaat. Tulisan ini mengulas secara nn2kas 

pentingnya kualitas dasar intelijen kompeurif de~2:an 
mengcmuka~an !UJUh kualitas dasar sebaga1 benku~ 
I. Relevan. Informasi yang dtpdih dan dipcroleh dan 

berbaga1 sumber harus!ah rnformas1 yang relevan 

dengan berba~a1 rnacam keputusan atau ::;:rategi 

yang telah. sedan g. dan akan dibuar oleh manaJe

TJen. Manajemen harus membcnkan kntena atau 

ketentuan penyadapan atau pengumpulan tnfonna.s! 

dari sumber-sumber yang dapat diakses oleh per

usahaan. Perolehan data yang tidak relevan meru

pakan pemborosan wakw dan dana perusahaan. 

Tepat waktu. Intelijen kompetitifharus mampu dl

sajikan tepat wakru oleh s1stem intelijen kompeutif 

yang ada. Perusahaan harus mampu bere:::~ks1 de

ngan cepat terhaddp perubahan strategl pesaing 

atau bahkan mampu menduga strategi yang akan 

dikmpuh pesaing sehingga marnpu membuat stra

tegf'yangdiperlukan untuk mengantisipasinya. Ke-



terlambatan- pcnyajian intelijco ko~titif meng-: 
ak.ibatlcan lcetcrlambatan revisi srrategi atnu pem~ 
buatan strategi baru.yang diperlukan umuk meng
antisipasi perubahan lingkungan yang berlangsung 

dengan cepaL 

J. Akurat. Informasi yang disampaikan akan menjadi 

inteiijen kompetiuf apabila telah diana! isis secara 

Jkurat sehingga menghasdkan infonnasi yang aku

rar. y::mg bebas d<lfi kesalahan. dan tidak mempu

nyar dua artr at au kb1h. 

4. Obyek[lf. [n(onnasr yang dihasilkan harus in(or

masi ~·ang bcrasal dan sumber yang dapat dipcrca

ya dan dianalisis secara obyektif. !nformasi yang 

dapat dipercaya dan dianalisis secara obyekriftanpa 

_ ada rekayasa negatif dapat diharapkan akan meng

hasilkan keputusan yang berkualitas tinggi. 

~empunyai rinjauan ke depan. Informasi yangdi

peroleh haruslah informasi yang dapat digunakan 

untuk melakukan prediksi setelah melalui suatu 

Jnalisis tenentu. Kualitas 1nfom1asi yang bermasa 

depan san gat diperlukan untuk menduga apa yang

mungkin akan terjadi pada masa yang akan datang 

karena dalamera g!obalisasi selalu terjadi perubah

Jn lingkungan yang cepat terutama karen a perubah

an teknolog1. Informas1 yang bermasadepan misai

nya adalah mformas1 yang_dapat digunakan untuk 

rnenduga strategi yang akan ditempuh pesaing, per

ubahan seiera cuswmers. pcrubahan peraturan _yang 

d1buat oleh pemerrntah. serta perubahan kondisi. 

perubahan pcrekonomJan, sos1al. politik. dan buda-
va. 

Yfempunya1 tin )Juan ke belakang. Informasi yang 

Japat membenkan trnJauan ke belakang berman

faat bagi perusahaan untuk rnenelaah strategi-stra

tegi yang telah dan serlang- dijalank3n. Infom1asr 

mi penting unruk menge1ahU1 kesalahan-kesalahan 

yang telah terjadi dan segera dilakukan perbaikan 

dalam bentuk revisi strategi yang sedang berjalan 

atau rriembuat strategi baru dengan menggunakan 

mformasi tersebut sebagai salah sa1u dasar pertim
bangan. 

7. Bermanfaal. Agar inforrnasi tcrsebut bennanfaat 

secara_optimal. keenam karakteristik di atas harus 

terpenuhi. Ketiadaa.n salah satu atau lebih kualitas 
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_ dasar-di atas akan mengurangi manfaat irl~}j~;...:

kompetitif yang bersangkutan untuk memelif: 
kelangsungan hidup perusahaan. 

Tulisan ini menyajikan suatu bentuk proses pe
ngembangan ~istem intelijen k:ornpetitif yang meliputi 
pengumpulan mtelijen kompetitif. pengembangandata. 
base intelijen kompctitif, pcnyebaran intelijen kompe

titif. anal isis intelijen kompctitif oleh manajemen. revisi 
strateg! dan atau pembuatan strategi baru o!eh manaje. 

men, dan implementasi srratcgi revisi atau stratcgi baru 
oleh manajemen. Gam bar I menyajikan proses ~ngem. 
bangan sis tern intelijen kompetitif yang diajukan daJam 
tulisan ini. 

Pesatng 1\.IDI 

Pesa.tng Potens1a! 

C:.utoml'rs 

Pemcnn1ah 

~1edia Massa. 

Pemasok 

Pia.laog Pasar Modal 

Pertemuan Bisms 

Organisasi Bisnis 

Organisa<>1 kemaSyarakai:iil-
Publikasi Spesifik 

Gambar I ~ "'<co'"~;~ 
Proses Pengembangan Sistem Intelijen Komp,edtif 

~ pENGUMPULAN INTELUEN 
I(OMPETITIF 

sumber i-ntelijcn kompetitiftidak dibatasi oleh sumber
.umber informasi cksternal tapi juga meliputi sumber 

1nfonnasi internaL ln(eiijen kompeti(if dapat diperoleh 
Jan siapa saja anggola organisasi. Baik karyawan pada 
manaJCmcn ungkat atas. menengah. dan hawah dapat 

b<:riungsi sebaga1 med1a mforrnasr. Seuap anggora orga
nrsa.sJ berinterakst t1dak hanya dengan scsama ang:gota 
ur£<J.nlsasi. mereka juga benntcraksi dengan orang lain 

ya~g mungkin menjadi anggota organJsasJ ~masok. re-
5aJng. pemenntahan. yayasan krnbaga konsumen. dan 

onwnisasi kemasyarakawn yang Ja10. intclijen kNn
;:-e~mf dapat dipcroleh dari intcraksi Ji antara mereka. 

Sumbcr i:-:fom1~1si ~ksternal yang perwng ad2.bh 
stakeholders eksternal perusahaan. Karena mereka 

mempunyai kcpcntingan terhadap pcrusahaan biasanya 
mereka mempunyat in fonnasr-infonnasi yang berman
faa£ umuk penentuan straregi untuk rnemelihara kelang

sungan hidup perusahaan. Sdain HU media massa dJn 

publlkasi fang Jain d5.(lat melengkapt perolehan inteli_1en 
kompetitif. Surnber-sumber rntclijen kompetitifekster
nal adalah· 

Pcsaing kini P:::.rolehan infnrmasr mengcnai stra

tegi pesaing dapat dilakubn dengan cara pemilikan 

)a ham yang dikeluarkan oich perusahaan pesmng 

yang sedang dihadapi. Dcngan cara dcm1k1an. sua

tu perusahaan dapat mclakukan akses ke dalam pro

~cs pembu3.ran keputusan dan .strate?J pesamg krnr 

~ehingga dipcrolc-h lllt?iijen knmpctllrf mengenar 

·)pcrasr dan '\!f<Hegi pesaing. Intelijen kompet1t1f 

\ Jnl;! Jiperoleh dJrr pcsam~ kemudian d1ana!isrs 

khih LJn_lut untuk menentukan stratcgJ antisipa!-.J 

tcrhadap strategr pesamg kin1. Selain Hu informasi 

rnengena1 pesamg juga dapat diperoTeh dan laporan 

tahunan perusahaan pesaing kepada para pemegang 

sahamnya. Laporan tahunan tersebut meliputi 

laporan akuntan publik. analrsis hasil operasionaL 

dan !aporan mana_iemen. 

Pesaing poten.siaL Suaru perusahaan sehaiknyn 

rnampu memprediksi kemungkinan masuknya pe

-';aing-pesamg baru. lnforrnasi mengenai kemung

kinan masuknya pesaing baru dapar diperoleh dari 

calon pesaing tersebut deJlgan cara mclakukan 

-

a](se, kedalam organisasi calon pesamg baru terse· 
but. Oleh karena itu. suatu perusahaan harus mam

pu memprediks1-dengan baik s1apa saJa yang meru

pakan pesaing potensial. Perusahaan harus segera 

menentukan cara untuk mampu melakukan akses 

ke perusahaan pesaing pocensial dengan cara pemi

iikan saham !JeruSahaan pcsaing potensial alau Je

ngan cara menyusupkan orang ke pesrung potensial 

seh1ngga dapat diperoleh informas1 komnet!ttf 

mengenai strategJ-strareg:i yang sedang dan :tkJn 

ciitempuh oleh pesarng potensiai untuk memasuki 

pasar_ Infontl~asi tersebu( dapat beru~a S{rategl har

ga JUal. .saiuran distribusi. promosi. dan pengem

bangan produk pesaing potensial. 

Custnmers.. Inrelijen kompetirif dari cusf(lrrJf!rs 

adalah penring terutarna infonnasi meng:enai oer

scpsi customers terhadap perusahaan lian produk

nya. Perusahaan harus mampu mengetahtu Jpa 

yang dip1kirkan. diinginkan. dan dibutuhkan oieh 

cusTOmers. Pcrusahaan harus mampu memanJang 

dan perspektif customers. bukan dan persoeKuf 

perusahaan. Perubahan seiera cuswmers harus 

mampu dideteks1 sedini mung kin oleh perusahaan 

agar mampu mc!Jkukan- undakan antisipasi yang 

diperlukan baik dalam bentuk perubahan karak

tenstik produk. saluran distnbusi. maupun layanan 

purnajual. Kemampuan perusahaan untuk mende

reksi kebutuhan dan keinginan customers memben

kan peluang bagi perusahaan untuk mendapa{b.n 

pasar baru dan tentunya didukung nleh kemampuan 

umuk. memenuhinya. Customers JUgadapat mcnJa

di penyampa1 inteli_ien kompetHif mengenat strategt 

pcsaing karena biasanya seorang customer mem

bandingkan produk dan layanan suatu perusahaan 

dcngan produk dan layanan pesaing dalam mem

buat keputusan pembelian produk dan layanan. 

-1.. Pemerintah. Intelijen kompetitif mengenai rene a

na perubahan peraturan yang dibuat pemerinrah 

merupakan rnfonnas1 berharga bagi perusahaan un

tuk melakukan revisi strategi dan arau membuat 

srrategi baru untuk mengantisipasinya_ Kemampu

an akses ke otontas lembaga-lembaga pemerinrah 

~ngar penting untuk mengetahui secara dini pcm

huatan rencana peraturan. perubahan peraturan apa 
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yang akan tcr_1adi. dan kapan akan terjadi membcri

kan peiuang: bag1 perusahaan melakukan ltndakan 

penyesuaian. Kemampuan. mempengaruhi pern

huatan dan perubahan peraturan yang dibuat Peme

nnrah merupakan sesuatu yang sangat bemilai bagi 

perusahaan untuk memeliha.ra kelangsungan hidup
nya. Peru.sahaan seba1knya membina hubungan 
had.;: dengan lembaga-kmbag:a pcmerintah<:~n yang 

reicvan untuk tUJUan tersehut Selam JIU. kemampu

an perusahaan uncuk mcmpengaruhi :-,13pa ~ ang 

Jkan duduk sehagaJ r..::.raba( pem~gang kekua~~an. 

leb1h menJamin diperha{ikannya kepentingan per

usahaan dalam pembua(an dan pcruhahan peratur
an pemcnntah 

Pemasok. Inrelijen komperitif juga dapat dipcroleh 

Jan iJara pemasok. Hubungan dengan pemasok 

tidak hanya sckadar pernesanan dan pemamauan 

renginman barang, karena para pemasok bJasanya 

mempunyai inronnasi mengenai keadaan oersamg
:Jn. customers. dan rndustn. Perusahaan- d-apat 
memperoleh mfonnasr dan pemasok mengenai 

perubahan kompostSI dan kualitas hahan baku 

untuk perubahan oroduk pesaing yang sudah ada 

Jlau kemungkinan pengembangan proJuk baru 

nleh pesamg. Namun. terdapat kemungkrnan para 

remasok enggan umuk memberikan informasi len

lang pc-s"ing ba1k karena alasan euka awu ekonn

mrs C.1ra yang dapar ditempuh untuk menJngkat

t..J.n kepercayaan pema.sok adalah pcrusahaan harus 
kbrh 1erbuka. scna hersrkap JUJUr. telw. Jan adi/ 

terhadap mereka. Kunci untuk meyakinkan pema

sok adalah bahwa semua customersnya akan mem

reroleh manfaat ekonom1s dari m1elijcn kompe
!HJf yang dibenkan 

PiaJang pasar modal. Piu/ang Japat men_radi ~urn
her mfonnast mengena1 para pesarng P1alang ~eba
_€:aJ ahli yang memberikan saran kepaJa para In

vestor dan sebagai pelaksana transaksi sekuriws 

hagi investor mung kin mempunyai infonnasi yang 

bemilai mengenai keadaan atau strategi perusahaan 

pcsaing karena pialang mungkin mempunyai ke

mampuan akses ke dalam perusahaan pesaing yang 

udak dapat dilakukan oleh perusahaan. Pembinaan 

hubungan baik dengan pialang didao;an hubungan 

yang sallng menguntungkan akan mcrnbcri k.c. 

mungkinan perolehan intelijen kompctitif mcngt. 
nai perilaku dan strategJ pesaing serta rerubaha:-; 
k:edaaan persaingan. 

7. Pertemuan-pertemuan. lntelijen kompctitif dapat 
diperoleh dari penemuan bisnis dan pcrtcinuan Jl
miah yang relevan bagi bisnis suaru perusahaan. 

Penemuan tersebut dapat berupa .s~tmnar ilmran. 

pertemuan organisasi bisnis. pertemuan industn, 

maupun perundingan-perundingan bisnis 

.~. Media massa dan publikasi-publikasi spesifik 

Media massa berupa media elektronik. penyiaran. 

dan mediacetakjuga dapat memberikan informas1 
kompetitif. misalnya internet. TV, radio. -daO sur<~! 
kabar. Publikasi-publikasi spesifik yang relevan 

dapat memOerikan intelijen kompetitif mengena1 

perkembangan dan perubahan lingkungan- bisms. 

misalnya publikasi dari pasar modaL majalah

majalah- amiah.- dan pub~ikBSI hasiJ ·peneli!-iaR 
ilmiah. 

1), Organisasi bi.snis. Intelijen kompetitif dapat diper

oleh dari organisasi-organisasi bisnis. Perusahaan 

dapat menjadi anggota dari suatu organisasi bisnis 

yang biasanya berada dalam satu industri yang 

sama. Kesepakatan yang relah dibenwk dalam or

ganisasi bisnis menjadi intelijen kompewif hag! 

peru.sahaan. Kemampuan perusahaan umuk berpt'f

ran Jan berpengaruh dalam organi.sasJ b1snisnya 

memberikan kesempatan untuk memperhatikan kc· 

pentingan perusahaan dalam pembuatan kese
pakman bersama. Intelijen kompctitif juga dapal 

diperoleh dan organisasi bisnis dari indusrri lam 

yang rc!evan. 

I 0 Organisasi kemasyarakatan. Beberapa orgamsa· 

si kemasyarakatan dapat membenkan intclijcn 

kompetitifbagi perusahaan. Yayasan lembaga kon-
sumen dapat membt:rikan infonnasi mengenai ke
penungan customers terhadap produk dan layanan 

perusahaan. Serikat kerja dapat memberikan 
infonnasi mengenai kepemingan para ;:kerja yang 

berhubungan dengan perusahaan. 

p£NGEMBANGAN DATABASE 
i:\TELlJEN KOMPETITIF 

Pcngembangandatabase intelijen kompetitif merupak.an 
;.:~buluhan mudak dalam pcrancangan suatu sis[em inte

ltlcn kompetitif. Database yang dikembangkan harus 

nJmpu mt!nampung scmua jenis intelijen kompetitif 

\Jng dibutuhkarrdan a man dari bahaya akses :•ang tidak 
~ah :,c:~ara (!sik maupun mdalui pt!nerobosan kcamanar. 

jk'r.tn;?kal :unak. IdnrmJ.s! y:.:.!lg disim~an daiam d,•w
:'<.JSC: harus dioilih xan2 benar-Dcnar kvmpcutif untuk 
~.:r:0hematan .kapa~itas- dan kecepatan akses ke dalam 

j,_-u;base. [nformasi yang dimasukkan ke da!J.m datJ 

;,1arus!ah inforrnasi yang kompetitif yaitu miormasi yang 
:11cmenuhi ~yarat untuk menjadi imeli_ien kompeliur" 
:ang ;ncn;punya! -kuJ!itas dasar rde\·an. 1epat waktu. 

Jkurat. obycktif. mempunyai tinjauan ~e Jepan dan :..:. ... · 
ix:L.1kang. :>crta bennanfa::u b:.1gi pembl!atan !ceputusJ.n 
j(f.lteg!s. 

Database yang diselenggarakan harus seialu diper

bJ.rut_se_~uai qe~g<!_f} perub_ahan-perubahan lingkungan 
kompetitif yang cepat Paling udak, darc:base harus di

~c-rbarui secara berkala untuk memelihara kemutakhiran 

data se!am pembaruan yang dilakukan scwaktu-waktu 
_:ii..:-1 tcrj;~di _-;uJ.tu pcrubahan sebei<Jm pela!\:5-anaan 

pcmbaruan penode berikutnya. 

PE:\YEB,\R.-\.N I:\TELUE\' 
KO\IPETITIF 

>d,lr:llJ:~i ~1Jak hcr;nanr":w.r JD<.1brb \:,: ,j.,_ JJ.-:::mlpdli-..:J.n 
l,,_.rad..l man~_iemen Jan p1hJ.k'-?1hak :·an-:: 2..lp3t meman
;·.\LltLinn;-:t ~kngan mcngetahur :nr.~::n:l-'1 :crsebut 

S..:<ur Jiperokil su..1lU imc!J _ien k\)mpe~: ti ( harus segera 

di-,:unpaikan kepada p1hak atau ba':!;an Li:J.!J.m or_ganJsasJ 
Jng J:1pat memanfaatkanny.a. ?enyan•p~uJ.n inionnas1 

~12oaJa pihak yang salah akan mengh!l.:m~kan miai korn

;JCli[lt infonnas1tersebut. Sernakw cc;.;.1t suJ.tu mfom1~1 
Jisampaikan maka semakin ccpat puia undabn reaks1 

J:toar dilakukan oleh pihak a tau bJ.gian: ang berkepen

:mgJ.n. Keterlambatan penyampa1an in{orma.si mengJ.ki

~l:trkJ.n hilangnya ndai komperitif infoi1Tiuso dan remunya 

hrlang pula kesemparan bag:i perusahaan un[Uk me!aku
kan tindakan strategis yang diper!ukan. 

-I.NALISIS INTELUEN 
KOMPETfTIF 

Tahap :1k.bir dalam sislem imeiijen kompetitif adalah 

penggunaan inte!ijen kompelitif dalam analisis umuk 

pembuatan keputusan oleh manajemen. Selain kualiw.s 
teknik anal isis y:1ng digunakan. kualitas ilueiljen kom

:;cti:if yan~ di:.lnJ.!is mempun~-":1i pengaruh besar t~rh:.l

!.-..o ~-::.:>Ji J.;ui;s.· .. ~ .. \nJ.iisis ·.-~rr.:.:..e:J.p intc!!\~~ Kom~Jt'IH\! 

~:.1s1i _·.;.::-.utu<lr. '- .:1;1:,:: bc-rr-.u.lll!::s ;(J.r~na mJ..'UKJn ·.-an :I: 

1~rku:1i!!as J::!.r.:t-.iJilru-i.lri--:.-tn :LJenghastik.ln keiu:1ran 

.tng- ":-o.:rkuaiu:~. 3"erd.::\sarkJr. ::Jsli Jn:1Jis1s terhadJfl 
·11tcilien kornretim· rnanaJem~n ~ncmbu:u ke~U[U-:,i.ln un
uk m<:'i:J.kuk::m f.::'\"bJ ::i!f.J.[e:;rt ; :l!l'J sed<.ln~ Derj::!iJn dan 

!UU '!lt:mbu:.ll ~tr:.ueg:t 'o:1n1 ~.::8agai !J.ngk:1h Slratc':!b 

mwS: :nernc!ih:J.r:J. k~langsun~Jn hiduo r'erusahn:Jn 

?~ng-emo..tn:;J.r. ~;.:-cern !:-1tC-!IJC:":. :-...:rnpetiui ~J.ng:.u Jipcr

:uKan Ja!am :r:.-:n~:.tnus!oast ~o2:nua pcruoan:J.n i!ng:K:J

~:2Jn j(,Jrnpcuu r" > Jn:o! :.angm ..::::rat dan bervar!J.SJ. S 12:ltCrn 
::;1elijen :...:ompet1t!r"::1embenk:.m :ntei1jen ;..:omrc-n~tr"b;I
n r:nanat~mcn · .. mwi-.: mcla!-.:uk::..n J.naiisJs terhadJ.PnyJ 
-.!J.iam :~.::mbuJ1·2.;1 ~:,::~-w.u::;;m :-~o'-l~J! rea!-:st ~erhaJJ~ ~.er

:Jbahan :--'ang: teiJ.h :erJadt dJn trno::.1kan proakHf t~rh::!d:.:p 
;:;eru03.hJ.n :::.1ng ...;Iuug:J. akan :c_13di. 

?-cn~cmbanr-'-n -,Is::em \;-tte\~;~n kom~~itir"mei!puu 

pcng~mpulan tmeliJcn kompetnif. pengembang:.m do
llf)05t' \!1[C j J iLn .-.:·:11~1 L'cti:J t. j::':::-: '·;: :JJr:.tn :!1tC!IJCO :-.;,_;!!10C · 

end. J.naits;s :ntc:JJC:-1 kompctHJI -::!eh manaJcmen. ,-~,-hi 

,trateg:i J:.m .:t:tu ~cmhuJtan stnteg-1 baru oleh manetJC· 

;nen. Jan !:TJDlc:ne:-:tasi ~trJ.tC~! r;;::\'IS! atau strategJ OJ.ru 

oich tnJ.nJremcn ?-:rusai1aan harus memi!ih sumner tn

;e/ijen konmetiur" :--.1ng rnembenkan intelijen komoeu

rlf yang mempunyar kuaiitas dasar relevJn. tepat waktu. 

~1i..:.ura1. ,>bycktri. ~ncinpunya1 UnJaUan ke depan lbn kc 
belakang. serta Dermanr·aat bag1 pembuatan keputusan 
~trategt.s. [nreli_ien t.:ompeuuf yang diperoleh disrmpan 
Jalam dwaba-'>e :.-ang. se!aiu diperbarui secara berkJ.ia 

Jan se~!;.tp ter]Jdl c:crubahan. Jika diperiukan. 
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Siapa saja dapal mcnjadi.sumber in{~lijt::n komr·> 
;u( ScttJ.p J.nggota llrganJsasJ J~1pat mcnpdi sumner 
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;.....:-rupa revbt .:>tr~lt.:g-t JJ.n J.Lau pernOuJun -~trJto.;;~l b.1ru 
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COMPETITIVE INTELLIGENCE PROGRAM (CIP) : 

PERANANNYADAI A.M 
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 telepon seluler 
pesaingnya. Yang disadap bukanlah 
pembicaraan orang lain dan dia tidak 
melakukan sesuatu yang melanggar 
hukum atau yang tidak etis, tetapi dia 
sedang mengukur kekuatan dan 
jangkauan sinyal pesaing mereka. 

Sebuah perusahaan minuman 
men ganalisis airlimbah yang dikeluarkan 
oleh perusahaan pesaingnya. Tujuan 
akhirnya adalah untukmenghemat biaya 
promosi dan iklan. 

Semuaorang-oranginiterlibatdalam 
dunia intelejen kompetitifyang misterius. 
lnilah dunia yang dihuni oleh mata-mata 
perusahaan dan orang bisnis yang keras 
hati, yang mencari peluang untuk 
mengalahkan pesaingnya. 

Bila hal tersebut dilakukan secara 
bertanggung jawab, maka kegiatan 
tersebut menjadi sah dan etis, walaupun 
beberapa perusahaan Ielah diketahui 
melampaui batas, seperti mencuri 
informasi, menyadap telepon, merampok 
kantor, dengan demikian mereka Ielah 
memasuki dunia spionase industri. 

Kebanyakan perusahaan tidak 

Yasrin Zabidi, 
Alumni T/-U/1 dan mahasiswa 
Pascasarjana Teknik lndustri ITS, 
Surabaya 

memasuki dun1a sp1onase yang ber
tentangan dengan hukum. secara pr3kt•'> 
hampir segala sesuatu yang mereka 
perlukan sudah tersec1a. Para pakar 
mengumpulkan informas1 dengan 
menggunakan teknologi mutakhir dan 
metode-metode yang cemerlang, seperti 
mengambil foto melalui satelit, mene
lusuri database-data base pe merinta h. 

Perusahaan ini menggali informasi 
dari tempat-tempat yan<:J tidak diduga 
dan mengubahnya menjadi intelijen yang 
dapatmembantu perusahaannya meng
atasi kesulitan. lni adalah dunia keras 
yang mengubah data-data mentah 
menjadi milyaran dolar jika diiakukan 
dengan baik. Jika tidak dilakukan dengan 
baik maka perusahaan akan mengalami 
kehancuran. 

Tulisan ini akan mengetengahkan 
konsep-konsep CIP mulai dari defonisi, 
perkembangan, latar belakang, ke
gunaan, metodologilsiklus, posisi dalam 
strukturorganisasidan cara membangun 
sistem CIP dalam perusahaan. 

Oefinisi Competitive Intelligence 
Program (CIP) 

Secara umum: CIP adalah proses 
secara terus-menerus secara sistema tis 
untuk mengumpulkan dan menganalisis 
informasi tentang kegiatan para pesaing 
dan kecenderungan-kecenderungan 
bisnis ( trendpol•t•k. ekonomi, teknologi) 
untuk mewujudkan tujuan perusahaan. 

Secara khusus· Proses terus-

menerus mulai dari perencanaan dtin 
pengarahan, pengumpuiCin informasi 
tentang aktivitas pesaing dan kecen
derungan bisnis umum, evaluasi dan 
analisis (pengubahan infcrmasi menjadi 
intelejen), dan penyajian hasil an~lisis. 

Dasar dari CIP adalah mengetahui 
perbedaan informasi dan intelejen. 
lnformasi adalah berdasarkan fakta yang 
berupa angka, statistik, data-data ten tang 
orang dan perusahaan.lntelejen adalah 
pengumpulan informasi yang telah 
disar!ng, dievaluasl dan dlanallsls. blsa 
juga disebutdengan pengetahuan. 

Perbedaan CIP dengan Bisnis 
Spionase (Memata-matai) 

CIP menggali dan mengumpulkan 
informasi secara legal dan etis (media, 
observasi, database, dll). Bisnis 
Spionase menggali dan mengumpulkan 
informasi secara ilegal dan tidak etis 
(menipu, memata-matai). 

Perkembangan CIP 
Jepang. Perusahaan Jepang Ielah 

memiliki sistem intelijen kompetitif sejak 
perang dunia II, walaupun sejarah 
pengumpulan informasi ekonomi telah 
dilakukan berabad-abad. Prasarana CIP 
di Jepang mencakup perusahaan dagang 
(Sogo Shosaha) dan perwakilan 
pemerintah (JETRO, MIT!, Keduataan 
Besar, Athase) yang menempatkan 
pegawainya di seluruh dunia untuk 
mengumpulkan informasi dan menyalur
kannya kembali ke berbagai tempat 
penyimpanan informasi di Jepang untuk 
dipakai oleh parapengambil keputusan 
perusahaan. ""' 

Contoh, Mitsubishi, memUiki lebih 
kurang tiga belas ribu karyawan di lebih 
dari dua ratus kantor di seluruh dunia. 
Mereka mengumpulkan lebih dari tiga 
puluh ribu satuan informasi bisnis dan 
persaingan tiap hari. Data-data terse but 
disaring, dianalisis dan disebarkan ke 
perusahaan-perusahaan dalam ling
kungan keluarga Mitsubishiuntukdipal<ai 
sebagai amunisi dalam persaingan 
global. 

Amerika Serikat. CIP di AS relatif 
masih baru sehingga belumberkembang 
di seluruh perusahaan AS. Kurang dari 
7% dari perusahaan besar Amerika 
mempunyaiCIPdanmereka masih relatif 
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Gambar 1. Pe~kembangan CIP 

Permesinan 

Th. 1940-an 

t 
Teknologi 
mekanika 

Modal dan 
Buruh 

Penanaman 

baru. Kurang berkembangnya CIP di AS 
disebabkan oleh: 
,_ lnformasi dari negara-negara lain 

sering diremehkan atau tidak 
dipandang sama pentingnya dengan 
infcrmasi yang d iperoleh dari sumber
sumber AS. 

:.- Para manajerAmerikasulitmenerima 
hal-hal yang baik di lain tempat. 

,_ Orang-orang Amerika senang akan 
rahasia. 

;.. Pemikiran orang Amerika bersifat 
logis, langkah demi langkah tidak 
bersifat pendeketan holistik terhadap 
pemec;ahan masalah yang mencakup 
emosi dan naluri. 

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 
mereka sang at melindungi penanaman 
modal. Secara tradisional bank-bank 
memakai kekuasaan dan pengaruhnya 
untuk mengumpulkan informasi rahasia 
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 dari segi ukuran Amerika -untuk 
mengumpulkan informasi tentang 
pesaing. 

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

lnformasi lr:el'(en 

Th 1980-an 

lnformasi CIP 

optik serat, obat-obatan. bahan k1mia 
serta kornputer. lndustn-lndustn '"' 
memerlukan pengeluaran besar untuk 
penelitian dan pengembangan. mern· 
punyai siklus pengembangan yang cepat. 
dan berjangkauan global. Lam halnya 
dengan produk-produk yang d1buat di 
mas a lampau yang belum mementingkan 
pengetahuan. 

Mengubah inf0rmasi menJadi intelijen 
yang dapat dipakai adalah yang akhirnya 
membedakan perusahaan yang berhasil 
dari perusahaan yang gaga! tidak hanya 
disektor teknologi tinggi tetapi juga di 
setiap sektorbisnis lainnya. 

La tar Belakang Dibutuhkannya CIP 
Pada masa sekarang ini banyak 

perusahaan-perusahaan yang mem
butuhkan CIP dibandingkan masa 
sebelumnya. Dibutuhkannya CIP pada 
masa sekarang dilatarbelakangi oleh: 
a. Laju bisnis bertambah cepat 

Laju bisnis dalam kehidupan sehari· 
hari meningkat secara dramatis. 
Banyak sekali bisnis-bisnis yang 
sedang berkembang harus dihadap
kan dengan munculnya bisnis baru 
yang lebih menantang dan memiliki 
prospek yang cerah. Agar supaya 

~erusat1JJC1 tldJk ketmggalan dengan 
iaJu b1~n~s sekarang ini, maka 
dlpertukanlah manatemen yang 
ef1S1en dan CIP 

b Terlalu banyak rnformasi 
Hal yang menyulrtkan para pengambil 
keputusan adal?h banyaknya 
1nformasi-informosi yang diperoleh 
sehingga bingung menentukan 
rnformasi mana yang valid dan and a!. 
Dengan CIP tidak hanya mengetar.ui 
tentang mengumpulkan informasi 
letapr juga tentang menganalisis 
rnformasr, menyaringnya dan mem· 
pelatan mana yang bermanfaat dan 
vang tidak bermanfaat untuk 
kepentrngan perusahaan sendiri. 

c Persaingan global yang meningkat 
dan pesaing baru 
Dimasa globalisasi ini sangat 
dimungkinkan perusahaan-per
usahaan untuk bersaing dan akan 
banyak muncul pesaing-pesaing baru 
yang mungkin lebih baik dari 
perusahaan yang ada sekarang ini. 
Dengan CIP, perusahaan dapat 
mengenal/mengetahui serta me
mantau pesaing baru. 

d. Persaingan yang telah ada menjadi 
lebih agresif 
Dengan mulainya perdagangan 
global, negara-negara industri maju 
seperti Amerika Serikatakan 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. 

e. Perubahan politik yang cepat dan 
kua t mempengaruhi perusahaan. 

Gam bar 2. Ali ran lnfonmasi CIP di Jepang 

CIP masing-rnasing ... .,... ______ _,..,.,_ Perusahaan Dagang 

eoN'OO"o~ Pemerintah 
- JETRO 
- MIT! 
- Kedutaan Besar 
. Atase 
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Memanfaatkanteknologi guna mencari informasi 

Dengan CIP, perusahaan dapat 
mengetahui akan perubahan politiK 
yang mempengaruhi bisnis, sehingga 
perusahaan dengan cepat dan sigap 
dapat melakukan perubahan dan 
langkah-langkah strategik lainnya. 

f. Perubahan teknologi yang cepat 
Dahulu orang melakukan kegiatan 
perusahaan menltik beratkan pad a 
paper and pen, kemudian mengalami 
perubahan teknologi dengan muncul
nya mesin ketik dari yang manual 
sampai yang otomatis. Lambat laun 
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 
teknologi lama. 

Alasan Perusahaan Tidak Memaka i 
CIP 

Alasan perusahaan (khususnya di 
Amerika) tidak melakukan CIP disebab
kan oleh dua hal, yailu: 1. Cara berpikir 
a tau sikap para manajer, 2. Cara manajer 
memperoleh informasi masih kuno. 

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 dari manajer Amerika. 
Ada kecenderungan dari para manajer 
bahwa dengan membaca Will Street 
Journal, koran, membaca sepintas harian 
dagang, jumal, dikemudian beranggapan 
bahwa mereka mengetahui segala 
:sesuatu yang sedang terjadi dalam 
industri. 

"Tidak ada sesuatu yang terjadi di 
luar perusahaan ini a tau di tuarnegara 
yang patut diamati" 
Sikap "segala sesuatu lebih baik di 

Amerika" ternyata dituangkan oleh para 
manajerdalam bisnis. Sehingga mereka 
berpikir bahwa industri negara-negara 
lain tidak layak. Amerika membutuhkan 
waktu yang cukup lama untuk menyadari 
keunggulan mobil Jepang, keunggulan 
baja dari negara lain. Namun akhirnya 
mereka mulai belajardari industri negara
negara lain. 

"CIP sama dengan memata-matai, 
itu tidak etis" 

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

yang d1buluhkar, perusahaan aapat 
dttemukan secara legal dan et1s S<'~ng;,l 

dtsayangkan bahwa mereka menyama
kan CIP dengan memata-mata110dustn 
(spior.ase) yang merupakan dua tu1uan 
yang terptsah dan berbeda. Satu-satunya 
penyebabnya adalah pend1dikan 

"CIP tidak diajarkan disekolah bisnis 
karena tidak vital" 

Para manajer tidak mengetahu. 
bahwa. sekolah-sekolah di negara
negara lain mengajarkan lntelejen 
Competitif. Seperti di Swedia. seseorang 
dapat memperoleh gelar Ph.D dalam 
intelejen kompetitif. Di Jepang dan 
Prancis ada sekolah yang berafiliasi 
dengan pemerintah dan kursus-kursus 
studi yang dikhususkan untuk intelejen 
kompetitif. 

"CIP adalah puast bia ya, bukan pusat 
keuntungan. Terlalu mahal untuk 
melaksanakan C/P" 

Para CEO mengatakan bahwa CIP 
tidak memberikan efek langsung dan 
manfaat. Pendapat ini adalah kaliru, 
karena CIP dapat meningkatkan mutu, 
perencanaan strategis bahwa CIP tidak 
memberikan efek langsung dan manfaat. 
Pendapat ini adalah keliru, karena CIP 
dapatmeningkatkan mutu, perencanaan 
strategis yang lebih baik dan penge
tahuan yang banyak tentang pasar. 
Namun memberikan angka pada aspek
aspek tersebut adalah sulit atau tidak 
mungkln bagl banyak perfsllwa. Tapl 
dari segi lain perfu diingat bahwa 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 memperoleh 
lnformasl 
Kebanyakan para manajer masih 

menerima informasi dengan cara yang 
lama yang mengandalkan informasl 
bukan intelejen. Cara-cara tersebut 
adalah sebagai berikut: 
a. Teknik produk sampingan (by

product) 
Semua laporan dan studi yang 

d1hasilkan oleh masing-masing depar
temen sampai ke meja aksekutir. Metoda 
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in1 berasumsi bahwa Jlka laporan ltu 
d1tulis. itu akan berisi informasi y«ng 
berhubungan dengan pekerJean mana1er 
dalampengambilan keputusan. Misalnya 
bagian peniualan menghasilkan laporan 
tentang angka-angka penjualan per 
kuartal, penuasan segmen pasar, pangs a 
pasardan seba gain ya. M eskipun laporan 
tersebut lengkap dan luas namun hampir 
tidak ada pikiran dalam laporan tersebut 
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 mer.1berikan dampak 
terhadap pemasaran. Oleh karena itu 
banyak para ma11ajer yang mengeluh 
akan banyaknya laporan yang sama 
sekalitidakdaaptditangani. Namun diiain 
pihak ada eksekutifyang senang dengan 
bertumpuknya laporan di mejanya dan 
membual bahwa ia telah membaca tiap 
kata dalam laporan tersebut. 

b. Pendekatan nol (Nul/approach) 
Teknik ini memilki pendekatan 

berdasarkan keyakinan bahwa manager 
harus bergerak ceta, selalu memikirkan 
masa depan sehingga tidak ada cara 
untuk memuaskan kebutuhan mereka 
akan informasi. Pendekatan nol ini 
beranggapan bahwa laporan-laporan 
yang dibu11tseperti pada met ode produk 
sampingan tidak berg una karen a hanya 
berisikan dan mendiskusikan informasi 
tentang kegiatan/peristiwa yang lampau 
dan tidak ten tang kebutuhan di hari yang 
akan datang. Sehingga pendekatan ini 
diharapkan dapat menggantikan metode 
produk sampingan dengan informasi 
lisan yang subjektif dari para penasehat 
manajer yang selalu mengawasi per
kembangan bisnis dan melaporkan 
penemuan mereka kepada eksekutif. 
Namun disayangkan, pendekatan ini 
cenderung menolak untuk memakai 
laporan yang dihasilkan oleh komputer, 
yang beberapa diantaranya sebenarnya 
dapat berg una untuk eksekutif. 

Kelemahan teknik ini adalah 
menempatkan eksekuti dalam keadaan 
yang mengharuskannya meluangkan 
waktu untuk mendengarkan pendapat 
yang mungkin tidak berkaitan. Sedang-

kan kelehlhan teknil•:.1n1 adalal1 mengnn· 
dung in tel iJen. ltdak hanya mformas, sa1a 

c. S1stem 1nd1kator kunc1 ( Keylnd1caror 
System) 
Me•oda ini memiltkt dua konsep, 

konsep pertama yaitu konsep pemilihan 
indikator kunci yang mencerminkan 
kesehatan perusahaan dan mengumpul
kan informasi ten tang titik-titik kunci itu. 
Contoh, seorang eksekutif mungkin 
memilih untuk memperhatikan laporan 
laba/rugi dibanding dengan indikator 
keluhan pelanggan. 

Konsep kedua adalah dar~pada 
melihal semua angka dalam indikator 
kunci lebih baik melaporkanangka-angka 
yang menyimpang kepada eksekutif. 
Keunt~ngan metode ini adalah eksekutif 
dapat melihat Ianda peringatan dini 
tentang kesulitan perusahaan. Sedang
kan kerugiannya adalah. meskipun 
eksekutifmengetahui ad<'! sesuatu yang 
tidak beres, tidak ada gagasan mengenai 
bagaimana memperbaikinya. 

Kegunaan/Manfaat CIP 
a. Mengantisipasi perubahan di pasar 

Perusahaan yang memanfaatkan CIP 
untuk melacakperubahan di pasarakan 
jarang heran oleh 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 
berubah di tah un 1 970-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 
dan lebih menghemat bensin. Sementara 
pembuat mobil di AS tidak menangani 
kebutuhan konsumen ini, sedangkan 
pembuat mobil di Jepang menanggapi 
hal ini. Hal tersebut mendorong 
keberhasilan perusahaan Jepang untuk 
merebut pasaran mobil Amerika. 

b. Mengantisipasi kegiatan para pesaing 
Bell Atlantic Mobile System secara 

eratur memantau daerah telepon 
elularnya dengan mobil bergerak yang 
apat menerima sinyal dari menara 
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pesa,ngnya. Metrophone. Para pe
mantau smyal mencoba menetapkan 
apa,ah Metrophone telah menyalakan 
saluran tambahan yang disediakan 
sebagai cadangan untuk perluasan. 
Saluran tambahan inidapatmemberikan 
pelayanan yang lebih baik dan 
meningkatkan daerah jangkauan. 
Apabila ternyata saluran cadangan 
Metrophone telah diaktifkan, ini dapat 
berarti apakah tidak sebaiknya Bell 
Atlantic menangani dengan rencananya 
sendiri untuk menggiatkan porangkat 
sal u ran ca dang a nnya/mengaktifkan 
saluran cadangannya. Jika tidak meng
aktifkan saluran cadangannya maka 
akan kehilangan pelanggan yang akan 
pindah ke Metrophone. Jika Bell Atlantic 
tidak mempunyai sistem peringatan dini. 
mungkin tidak akan tahu bahwa 
pesaingnya telah menggunakan saluran 
ekstra/cadangan. Dari kasus ini terlihat 
bahwa BeiiAtlantictelah memanfaatkan 
CIP dan merasakan manfaatnya. 

c. Menemukan pesaing yang baru dan 
potensial 
AT & T salah satu perusahaanyang 

memiliki CIP yang paling maju di dunia 
usaha. Satu segi yang dikenal sebagai 
• Akses ke Ah li Ana !isis QT& T: adalah 
basis data yang terdiri atas para ahli 
dalam perusahaan. Satu bagian dari 
pelayanan tersebut adalah sistem 
pelacakan yang melacak sepuluh 
penusahaan yang telah mendapatsebuah 
paling ban yak oleh para kayawan. Dari 
pelacakan tersel>ut didapat sebuah 
penusahaan yang betum pemah diketahui 
oleh AT & T. Sebuah studi ditugaskan 
untuk menyelidiki perusahaan tersebut 
dan mengapa karyawan AT & T tertarik 
pada perusahaan tersebut. Penelitian 
tersebutmenemukan bahwaperusahaan 
itu memasuki salah satu alurbisnis AT & 
T. Jadi CIP telah memperingatkan AT & 
ten tang kegiatan potensial perusahaan 
tersebut berbulan-bulan sebelum ada 
cerita tentangnya di Wall Street Journal. 

e. Menambahjumlahdan mutu sasaran 
akuisi 
Mike Meurusse dari 3M United 

Kingdom PLC sedang mempematikan 
sebuah perusahaan yangmungkin akan 
diakuisi karena sedang menggerogoti 



sa1a11 >ate 1alur produksJ3ivL Preusahaan 
terseDul sedang berkembang dan 
memperbesarpangsa pasar. 

Perusahaan terscbutd:jalankan olcl1 
pengelolanya dengan sangat rahasia. 
D1a mempunyai beberapa pabrik di 
Eropa. tetapi hanya sedik1t sekali 
informasi yang tersedia mengenai 
perusahaan tersebut a tau kegiatannya. 
Setelah lama mengawasi dan meman
taunya, Meurisse memperoleh kesim
pulan bahwa si pemilik perusahaan 
tersebut telah berbohong mengenai 
kemampuan produksinya. Produksinya 
sebenarnya datang da~ pab~k yang 
menghasilka n nya denga n san gat murah 
di Timur Jauh dan tidak dari Eropa. 
Walaupun merek~ memperbesarpangsa 
pasar, ternyata keuntungan yang 
diperolehnya sangat Kecil karena 
berkembang dengan pemasangan harga 
yang murah. Dalam hubungan itu ia 
merupakan ancaman, tetapi Meurisse 
berkesimpulan ancaman itu akan segera 
lenyap. Karena pada dasarnya mereka 
sebenarnya tidak membuat produk 
bikinan Eropa dengan harga rendah.Jadi 
CIP telah menyelamatkan perusahaan 
3M menghindari membeli perusahaan 
yang salah, yang nyatanya bukan 
ancaman. 

f. Mempelajari tentang teknologi, 
produk, dan proses baru yang 
mempengaruhi bisnis perusahaan 
Sebuah perusahaan industrifarmasi 

terus-menerus memantau kemajuan 
pesaing melalui arsip publikdi Food and 
Drug Administration dan melalui harian 
penelitian dan tempat lain. CIP telah 
membantu perusahaan tersebut me
mutuskan apakah ingin melanjutkan 
perkembangan perusahaan sendiri, 
menambah sumberdaya tambahan a tau 
menghentikan programkarena masalah
masalah tidak sepadan dengan biaya 
tambahannya. Dalam beberapa kasus 
perusahaan telah melakukannya dan 
menghemat biaya perusahaan. 

g. Mempelajari perubahan politik, 
legislatif a tau peraturan yang dapat 
mempengaruhi bisnis perusahaan 
Seorang karyawan Samsung di Los 

Angeles membaca di koran bahwa salah 
satu pabrik gitar di Amerika akan tutup 

terutama karena 1 mport yang leb1h rnu rah 
dar1 Kor8a. Ia meng1r1m Jnformas1 
terse but ke markas besar perusahaan di 
Seoul, yang kemud1an melakukan 
anaiJSIS sebagai benkut 

Gila rmerupaka n Ia mba n g kebeba san 
dan j'1wa bebas Amerika. Para nhli 
intelijen berpikir bahwa akan ada 
serangan batik terhadap gitar impor 
dan bahwa Kongres mungkin akan 
menetapkan t~rif lebih tinggi untuk 
melindungi sebuah industri asli 
Amerika dan semua halyang menjadi 
perlambangnya. 
Samsung mengirimsemua gitaryang 
terjangkau ke gudang-gudang 
Amerika dan menimbunnya. Seperti 
yang mereka dug a Kong'res menaik
kar. tarif gitar impor tetapi Samsung 
mempunyai persedlaan yang cukup 
banyak dan berhasil memperoteh 
keun~nganyangbesar. 

h. Memasuki bisnis baru 
CIP di samping membar.tu mamasuki 

bisnis barujuga membeirkan permulaan 
yang lebih dini. Umpamanya, seorang 
arsitek maritim Jepang yang telah 
merancang kapal tankerminyak raksasa 
ditugaskan untuk merancang kapc>l 
pesiar Jepang pertama, Crystal 
Harmony: Ia dan dua orang perancang 
lainnya menjelajahi selunuh dunia d engan 
kapal pesiar. Sedikitsebelum dimulainya 
makan malam mereka mengambil foto 
dari persiapan untuk makan rna/am di 
restoran dalam kapal. Setelah makan 
mal am mereka menghitung berapa orang 
yang ada di bar, berapa yang dansa, dan 

Gambar 3. Siklus CIP ~ 

berapa yang berJala.1-Jalan di sekitar 
geladak. Mmeka memantauorang-orang 
yang bersantai d1 sekitac kolam renf'ng 
dan d1 kursi malas. 

Mereka membuat catatan tentang 
sebala sesuatu yang Dapat diamatinya 
secara visual dari memasuki angka
angka ke basis data untuk dianalisis 
Setelah beberapa tahun berpesiarsecara 
intelijen kompetitif "Crystal! Harmony·, 
versi 49.000 ton dari "Queen Elizabeth 
2- menganungi di lautan be bas. Pemasuk
an Jepang dalam bisnis kapal pesiar 
telah nyata berhasil. 

i. Melihat praktik bisnis perusahaan 
sendiri dengan pikiran yang terbuka 
Banyak perusahaan berfikir ke dalam 

(internal thinking). Metoda menjadi basi 
dan menyebabkan perusahaan gagasan
gagasan dan konsep-konsep baru. Hal 
itu menyebabkan perusahaan menjadi 
berfokus ke luar. Contohnya adalah W. 
Edward Deming pencetus pengendalran 
mutu dalam bidang fabrikasi. Ketika 
gagasan Deming ditolakoleh perusaha
an-perusahaan Amerika setelah perang 
dunia II, 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 TOM 
( Tota!QuatityManagemen() dan berhasil. 

Seandainya Amerika memandang 
praktik bisnis Jepang dengan pikiran 
terbuka, atau memperhatikan konsep 

~ 

/~ 
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Pengarahan 

~ 

"" "" "" ~ 

~ 
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~ 
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Demmg dahulu dilahun 194".. d'1. n•cceka 
akan dapat mel,hal kegunaan t~onnya 

J. Membanlu menerapkan sarana 
manajemen yang mutakh~r 
Banyak perusahaan yang kesulilan 

menerapk~n dan mempertahankan TOM 
dan salification costum&rs, hal oni 
kebanyakan disebabkan oleh kekurangan 
informasi atau kemacelan informasi 
intern. Artinya !Jnpa prasarana intelijan 
(CIP) perusahaan akan gaga! dalam 
menerapkan TOM. 

k. Membantu proses Benchmarking 
Dengan CIP, perusahaan dapat 

mengetahui kekuatan, kelemahan dan 
kegialan yang akan dilakukan oleh 
pesaingnya. Sehingga hal ini dapat 
membantu perusahaan dalam kegialan 
benchmarking. 

Matodologi I Siklus CJP 
Unit dasar dari CIP adalah siklus 

intelijen, yaitu proses unluk mengubah 
informasi menjadi inteliJen. Ada empat 
langkah dalam siklus Cl P yang merupa
kan proses yang terus-menerus (lidak 
terputus), yaitu : 

1. Perencanaan dan pengarahan 
2. Pengumpulan 
3. Evaluasi dananalisis 
4. Penyebaran/Penyajian 

a. Perencanaan dan pengarahan 
Langkah ini merupakan kegiatan awal 

dalam CIP yang meliputi: 
• Pengertian yang jelas tentang 

kebutuhan pemakai, yaitu menentu
kan untuk apa CIP dipakai, mengapa 
CIP dibutuhkan, Siapa yang me
merlukan. Hal ini sangat penting 
karena sebagai dasar untuk 
melangkah. 

• Meninjau ulang (audit) kegiatan 
perusahaan untuk mencari informasi 
yang Ielah ada diperusahaan. 

• Menetapkan rencana pengumpulan 
dan ana/isis, meliputi: 
• Merencanakanwaktu. yaitu men

jadualkan pelaksanaan CIP agar 
supayahasil yang diperoleh tepa! 
waktu dan tidak terlambat atau 
telah usang. 

• Menentukan jenis persaingan. 
Ada tujuhjenis persaingan, yaitu: 

Persa1ngan daiom proGJK:, 
berupa persa:.ngan mutu, 
pangs a pasar, koner1a produk. 
kepuasan konsunoen lerhadap 
produk 

2. Persaingan dalam b1dang 
keuangan, berupa persamgan 
mendaptkan unlung yang 
besar, harga saham tinggi, 
biaya rendah. 

3. Persaingan dalam teknologi. 
4. Persaingan dalam organisas1, 

berupa persaingan manaja
men, budaya perusahaan 
yang mengembangkan ke
berhasilan. ten aga kerja yang 
terlatih. 

5. Persaingan dalam aliensi 
strategis dengan perusa haan 
lain, yaitu membangun ke
kuatan perusahaan dengan 
cara merjer. 

6. Persainganda!ampembuatan 
di pabrik, persaingan dalam 
kemampuan pabrik, mes·,n. 

7. Persaingandalampemasaran 
dan periklanan. 

8. Dersaingandalamrcpuasi. 
• Menentukan jenis sumber 

informasi yang digunakan. Ada 3 
klasifikasi sumber informasi, 
yaitu: 
1. Berdasarkan sumber: 

Primer: laporan tahunan, 
laporan pemerintah, 
pidato, wawancara TV dan 
radio langsung, laporan 
keuangan). 
Sekunder: koran, buku, 
laporananalisis. 

2. Berdasarkan bidang: 
lnfomnasi publik (terbuka): 
media, asosiasi dagang, 
basis data, internet. 
lnformasi nonpublik 
(informasi diperoleh 
dengan usaha yang keras 
danjeli):wawancara, force 
sales, pengamatan 
survey). 

3. Berdasarkan sifat: 
lnformasi lunak (kualitatif): 
kabarangin, opini pelang
gan, surat pembaca, 
umpan bali, anekdot. 
lnformasi keras (kuan-
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t•tatif): takta, slat1slik, data 
mentah, onformas1 f•nan
sial. 

Menentukan jenis ana/Isis yang 
akan digunakan. Alat ana/isis 
yang digunakan tergantung 
masalah yang akandipecahkan, 
dan kemampuan parusahaan 
seperti SWOT, CSMM (Customer 
Satisfaction Measurement and 
Management), OFD, TRIZ 
(Theory Inventive Problem 
Solving), dan lain-lain. 

b. Pengumpulan infonnasi 
Langkah ini merupakan kegiatan 

pengumpulan informasi mentah yang 
akan diolah menjadi intelijen yang dapat 
digunak2n oleh manajemen. lnformasi
informasi dip<Jroleh dari sumber-sumber 
informasi yang dapat digunakan olen 
perusahaan. lnformasi yang telah 
dikumpulkan diorganisasi, artinya 
informasi tersebut harus dapatdiakses 
oleh setiap orang di dalam p'lrusahaan 
untuk digunakan sebagai per1:1ncanaan 
taktis, membuat keputusan sederhana, 
atau hanya sekadar mempe/ajari 
informasi tersebut. Namun demikian 
penganalisaan informasi terse but tetap 
harus dilakukan olah unit CIP. 

c. Evaluasi dan Ana/isis 
Setelah data-data/informasi dikum

pulkan melalui sumberinfonmasi langkah 
selanjutnya, adalah melakukan evaluasi 
terhadap informasi tersebut. Artinya 
melakukan validitas dan raliabilitas 
informasi. Validitas (kesahihan) adalah 
keakuratan dan kelengkapan informasi. 
Reliabilitas (keandalan) adalah keper
cayaan sumber-sumber informasi atas 
dasarparformansi tarsebul Ana/isis yang 
digunakan tergantung kepada masalah 
yang akan diselesaikan dan kemampuan 
per-usahaan, seperti SWOT, QFD, TRIZ, 
CSMM (LISRELL), Optimasi, dan lain
lain. Dari hasil analisis tersebut akan 
diperoleh suatu temuan, pengetahuan 
(intelijen) yang merupakan suatu 
keputusan strategis perusahaan dalam 
menghadapi kegiatan pesaing. 

d. Penyebarluasan/penyajian hasil 
analisis (in!QI/jen) 
Langkah terakhir adalah penyajian 



<nteli)en, ya<tu pelaporan Jawaban alas 
pertan yaanlkebutuhan eKsekutif, sepert< 
;. Apa yang akan dilakukan oleh 

pesa<ng A. 
r Bagaimana pesaing B menanggap1 

kenaikan harga kam1. 
r Kapan pesaing C akan meluncurkan 

produk baru, dan lain-lam. 

Dalam melakukan p:;nyajian harus 
memenuhi krileria-kri,eria sebagai 
berikut: 

Merancangjaringan untuk menggerakan informasi 

1. Responsif terhadap l<ebutuhan 
pimpinan 

2. Tertokus (!ida< umum) 
3. Tepat waktu 
4. Tingkat kepercayaan tinggi 
5. Bentuk penyajian lerbaik 

audio, kinestesi) 
(visual, 

Posisi CIP - Unit dalam Struktur 
Organisasi Perusahaan 

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

Gam bar 4b. 

CIP sebagai Analogi Konsep 
Pengukuran 

Konsep CIP pad a dasarnya merupa
kan analogi dari konsep pengukuran yang 
sangat sering kita dengar. 

Faktor Penyebab Kegagalan CIP 
a. Mana1er puncak tidak terl<bat dan 

mendukung. 
b. Tugas-tugas tirlak terfokusltidak 

berorientasi pada pokok per
masalahan. 

c. Terlalu banyak penekanan pada 
langkah pengumpulan. 

d. Tidakmelibatkansetiap orang dalam 
perusahaan. 

e. Tidak menetapkan petunjuk-petunjuk 

Posisi CIP-Unit dalam Struktur Organlsasl Perusahaan 

Gambar 4b. 
Posisi CIP-Unit dalam Struktur Organisasi Perusahaan Multi Usaha 

CEO 

etis/aturan. 
f. Terjadi kebocoran informasi. 
g Utah para pesaing (mata-mata): 

phantom interview, bendera pencari 
kerja, bujukan. 

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

Kesimpulan 
Competitive Intelligence Program 

san gat berguna bagi perusahaan dalam 
memerangi dan memenangkan per
saingan dalam era globalisasi ini. 
Keberhasilan perusahaan membangun 
CIP tergantung kepada kesadaran 
perusahaan akan be tapa pentingnya CIP. 
Ada pun langkah-langkah dalam mem
bangun sistem CIP dalam perusahaan 
adalah: 
a. Memilih seorang direktur CIP dan 

tempatkan pada lokasi/posisi yang 
tepat. 

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

c. Melakukan audit tentang informasi 
yang ada dalam perusahaan. 

d. Menetapkan etika dan hukum dalam 
CIP. 

e. Merancang jaringan untuk meng
. gerakkan informasi dan intelijen 
dalam perusahaan dengan fasilitas 
yang ada. [!] 
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ANALOGI 
KONSEP PENGUKURAN 

[ " 0 Teori, Konsep, Data l 

c " - kumpul data c Peneliti - evaluasi 
- analisis 
- presentasi 

0 lnstrumen 

""' 
(ala! ukur) 

" " " 
Evaluasi& 
Analisis r+ Kesahihan (validitas): 

""' "'-- kemampuan 
pengukuran dim 
mengungkapkan 
sesuatu yang menjadi 
sasaran pokok 

Subtantive validitas : 
- content validitas 

semula aspek dari 

r+ atribut yang diukur 
harus diperhatikan 
oleh instrumen 

- empirical validitas : 
mempersatukan 
item yang diperoleh. 

f-.- Struktural validitas : 
hubungan an tar item 

4 External validitas : 
korelasi item-item. 

4 
Keandalan: konsistensi 
dari pengukuran dalam 

mengukur variabel 
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COMPETITIVE INTELLIGENCE PROGRAM 

I 
I 
nformasi pesaing & 
ingkungan lain 

CIP - Unit 

kumpul data 
evaluasi 
ana/isis 
presentasi 
penyebaran 

Cl - Tool & Teknik 

Ev aluasi & 
nalisis A 

Validitas: informasi yang 
akur<;si (akurat& lengkap) 

Subtantive validitas : 
content validitas : 
informasi yang dikumpul
kan berupa aspek kritis 
pesaing (aktivitas, 
keuangan, market, dll) 
empirical validitas : inf. 
Tidak hanya dari pesaing 
tapi dari lingk. laian (trend/ 
perkembangan politik, 
ekonom, teknologi, dll) 

Struktural validitas : 
hubungan antar inf. 

External validitas : 
korelasi informasi 

Keandalan: kepercayaan 
dari sumberinformasi atas 

performance 



INTELIJEN PEMASARAN 
oleh: 

Dr. Basu Swastha Dharmesta,MBA 

REINDO, 12 Februari 2003 

Webster mendefinisikan intelijen sebagai beritalkabar, informasi, atau 
bahkan pengumpulan informasi "rahasia". Sedangkan Rosenberg 
mengartikannya sebagai kemampuan untuk mendapatkan pengetahuan 
atau be/ajar 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 mendefmisikan 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 
pesamg. 

Setidaknya ada empat cara pengumpulan informasi 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 tidakjelas. 
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Metode intelijen 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 diwujudkan dengan melatih 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 yang sistematis mestinya mencakup pula beberapa langkah yang 
sistematis pula yaitu mempersiapkan sistem, mengumpulkan informasi 
secara terus menerus, evaluasi dan analisa lalu menyebarkan dan merespon. 
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IN/EKON: SWA- Usaha DetektifBisnis 
From: apakabar@clark.net 
Date : 9 Januari 2001 - 18:59:00 EDT 
Oleh : V. Elisawati/Paulus Pandiangan. 

Subject: IN/EKON: SW A - Usaha Detektif Bisnis 
INDONESIA 
X -within-URL: http://www .swa.co.id/96/04/PEL U AN G .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 (UI) tabu 
persis. Rejoice yang berformula 2 in 1 akan segera dilepas di pasar 
Indonesia.Maka, sebelum PT P & G Indonesia meluncurkan Rejoice, UI 
mendabului melepas Dimension yang formulanya sama dengan Rejoice. 
Akibatnya, Rejoice hanya menjadi pecundang di pasar Indonesia. Itulab 
bukti keunggulan intelijen bisnis UI: tabu persis yang sedang dan akan 
dilakukan pesaingnya. 

Di negara-negara maJU, intelijen bisnis sudab 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 bam di arena 
bisnis, seberapa kekuatannya dan sebagainya. Selain itu, jika in gin bermitra 
dengan pihak lain, maka sang detektif diminta melacak aktivitas bisnis 
maupun kegiatan pribadi sang calon mitra. 

Kegiatan seperti di atas bisa dilakukan sendiri oleh para pelaku 
bisnis, tapi juga oleh perusabaan independen yang khusus menangani 
kegiatan tersebut. Di Indonesia, beberapa perusabaan besar telahmemiliki 
divisi khusus menangani kegiatan intelijen bisnis. Contohnya, UI. Itu 
sebabnya UI 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 jumal 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), cik:al bakal 
kelompok CIC rintisan Wilson Nababan, pada 1986 cuma mempekerjakan 
2 orang pengetik. Kini, bisnis yang modal awalnya Rp 500 ribu 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 ihwal 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 bu1anan, 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 Corinthian 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 Capricorn 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 dicarik:an 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. 
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Menurut Wilson, hubungan mereka dengan klien biasanya berjangka 
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 m1. DCI didirikan mantan periset pasar di Australian 
Trade Commisioner Jakarta pada 1976. "Waktu itu saya melihat banyak 
permintaan data bisnis spesifik: Indonesia dari cal on investor asing," jelas 
Ganjar Siddik, Direk:tur DCI. 

Hingga kini, bisnis utama DCI menerbitkan secara periodik ( dwi 
mingguan) laporan ek:sklusif 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 halnya 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 konfrrmasi. Kadang
kadang kami juga melakukan investigasi," jelasnya. Untuk itu CIC 
didukung tenaga kerja yang ahli di bidangnya -- antara lain perik:anan, 
makanan, kelapa sawit, petrok:imia, tekstil. 

Tampaknya, kebutuhan konsumen akan data semacam itu memang 
cuk:up besar. PT Helios Foods (HF), produsen bisk:uit Good Time, 
melanggani CIC sejak 1992. Data yang dibutuhkan HF berhubungan 
dengan pasar biskuit dan siapa saja pelak:unya. Data-data itu, seperti 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 bisk:uit. "Kompetitor 
kami sudah menaikkan kapasitas produksi dan kami sudah tahu, temyata 
bel urn tercantum dalam terbitan mereka," jelas Ongkie. 
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Hal serupa dikeluhk.an Luki Ferdiandi, staf riset BII Lend Lease. 
Data itu, menurut Luki, hanya digunakan sebagai informasi awal. "Masih 
ban yak lubangnya," jelas Luki tentang data yang diterbitkan 
lembaga informasi semacam CIC, PDBI dan DCI. 

Tampaknya, unsur intelijen belum sepenuhnya diterapkan para 
penyelenggara jasa informasi ini. Wa1au data yang mereka terbitkan masih 
me!Uadi pedoman utama, tapi kenyataannya masih sering ditemukan 
lubang. Buktinya, data yang dimiliki Ongkie -- yang memang bergelut di 
industri biskuit -- temyata 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 lalu. 

Untuk sukses sebagai intelijen bisnis, selain kejelian melihat 
peluang, diperlukan sumber daya manusia yang andal. Mereka dituntut tak 
cuma mampu menutup "lubang" informasi seperti yang dikeluhkan 
pemakai data bisnis saat ini, tapi lebih dari itu mampu mencarikan 
"rahasia" yang dibutuhkan klien. Artinya, hams mampu melakukan 
pekerj aan "detektif'. 
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SUARA MERDEKA 
Rabu, 24 Agustus 2005 WACANA 

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 ( Virtual 
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 competitive 
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 awal 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 panglima 
perang. 

Bila mekanisme dalam perang konvensional inl dlterapkan 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 hal-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 anallsis 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 strategls, yang pembahasannya mellputi unsur-unsur marketing mix4 
P, yaitu Produd ( 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 perlu diadakan 
pembagian sektor "pertempuran". Rayonisasi wilayah kerja dengan "markas" di 
kantor ca-bang 1 wllayah 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 promosi dan pemasaran. 

Perang atau operasi pertempuran selalu dibatasi ruang dan waktu. Faktor yang 
mempengaruhi adalah keterbatasan sumber daya, baik orang, peralatan, waktu 
maupun keterbatasan dukungan biaya 1 anggaran yang mendukung operasi. Pelaku 
blsnis harus menyadari berbagai keterbatasan yang ada padanya bila akan fight 
dengan kompetitor, oleh sebab itu perlu batasan wak-tu dalam penerapan strategl 
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.(ll) 

Ir.Drs. Bambang Sumarsono, mahasiswa Program Pascasarjana MM 
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