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ABSTRACT- This study aims to examine the external environment of slondok companies related to bargaining power used by slondok entrepreneurs with 2 Porter powers, namely bargaining power of buyers and suppliers as well as alternative strategies used by slondok entrepreneurs in increasing bargaining power of slondok. The type of research used is descriptive qualitative. The research method used is case study. The data used are primary and secondary data. Methods of data collection by interview. Participant selection technique with purposive sampling. Validity test and reliability test using source triangulation. Based on the results of research related to the strength of Porter in slondok company shows that the bargaining power of buyers is high, the bargaining power of the suppliers is as well as the alternative strategy applied is Porter's generic strategy.
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1. PENDAHULUAN

Pembangunan agroindustri merupakan kelanjutan dari pembangunan pertanian yang dapat memberikan nilai tambah melalui kegiatan hilir (off farm agribusiness), berupa agroindustri dan jasa berbasis pertanian. Sehingga perlu adanya strategi yang dapat diterapkan guna terciptanya industri-industri kecil  dengan tujuan memanfaatkan sumber daya alam dan sumber daya manusia. Tingkat perkembangan sektor industri di Indonesia masih relatif rendah, namun disadari pengembangan industri kecil bukan saja penting bagi suatu jalur kearah pemerataan hasil-hasil pembangunan, tetapi juga sebagai unsur pokok seluruh struktur industri di Indonesia yang dengan investasi kecil dapat berproduksi secara efektif serta dapat pula menyerap tenaga kerja. Industri kecil merupakan kegiatan ekonomi rakyat mempunyai kedudukan, potensi dan peran yang strategis untuk mewujudkan struktur perekonomian nasional yang makin berimbang berdasarkan demokrasi ekonomi. Dengan adanya peningkatan usaha pada sektor pertanian tentunya diharapkan dapat memberikan peluang usaha untuk industri-industri yang ada di Indonesia agar dapat terus berkembang memperluas usaha serta pangsa pasar yang ada. Oleh karena itu, dibutuhkan kajian industri untuk melihat peluang dan ancaman yang ada agar suatu pengusaha dapat terus berkembang. 
Menurut Porter (2008), daya tawar pembeli pada industri berperan dalam menekan harga untuk turun, serta memberikan penawaran dalam peningkatan kualitas ataupun layanan yang lebih, dan membuat competitor saling bersaing satu sama lain.
Menurut Michael Porter, pemasok dapat menggunakan kekuatan tawar menawar terhadap pembeli dalam industri dengan cara menaikkan harga atau menurunkan kualitas produk atau jasa yang dibeli. Kondisi-kondisi yang membuat posisi pemasok kuat cenderung menyerupai kondisi yang membuat pembeli kuat. Serta alternatif strategi bersaing mempunyai tujuan menegakkan posisi yang menguntungkan. Strategi generik bersaing adalah pendekatan yang dilakukan untuk mengungguli pesaing-pesaingnya dalam industri, dimana dalam struktur industri tertentu berarti perusahaan dapat memperoleh tingkat pengembalian yang tinggi sementara dilain pihak keberhasilan dalam salah satu dari strategi generik perlu dilakukan peningkatan untuk memperoleh penerimaan yang layak dalam situasi tertentu.
Porter memiliki “Lima Kekuatan Persaingan” sebagai alat untuk menganalisis lingkungan persaingan industri. Lima kekuatan persaingan tersebut adalah ancaman pendatang baru, kekuatan tawar menawar pemasok, kekuatan tawar menawar pembeli, ancaman produk subtitusi, persaingan di dalam industri. Lima kekuatan tersebut secara bersama-sama menentukan intensitas persaingan dan kemampuan dalam sebuah industri. Dengan demikian analisis terhadap “Lima Kekuatan Persaingan” perlu dilakukan jika suatu industri ingin bersaing dalam pasar yang kompetitif. Model lima kekuatan persaingan memperluas wilayah analisi persaingan. Secara histori ketika mempelajari lingkungan persaingan, perusahaan berkonsentrasi pada perusahaan yang secara langsung bersaing dengan mereka. Akan tetapi pada masa sekarang dilihat sebagai sebuah pengelompokan berbagai cara alternatif bagi para pelanggan untuk mendapatkan nilai yang mereka inginkan, dan bukan sebgai perang diantara pesaing-pesaing langsung. Menurut Hunger dan Wheelen (2010), strategi bersaing atau strategi bisnis dimana berpusat pada peningkatan posisi bersaing produk dan jasa perusahaan dalam pasar tertentu yang dilayani perusahaan. Inti dari persaingan adalah proses dinamis dimana suatu keseimbangan tidak akan pernah dicapai dan suatu keadaan dimana struktur industri terus menerus diperbaharui. 
Menurut Porter, semakin besar sebuah perusahaan semakin besar pula aksesnya pada sumber daya, dan pada umumnya dapat memilih strategi bersaing dengan dasar keunggulan biaya diferensiasi, sedangkan perusahaan yang lebih kecil sering bersaing dengan dasar fokus. Porter menekankan perlunya ahli strategi perusahaan untuk melakukan analisis biaya manfaat untuk mengevaluasi “peluang bersama” di antara memperkuat keunggulan bersaing tergantung pada berbagai faktor seperti tipe industri, ukuran perusahaan, dan sifat persaingan. Beberapa strategi yang dapat dikembangkan adalah keunggulan biaya, diferensiasi atau fokus.
Pada penelitian ini akan menentukan strategi bersaing yang digunakan oleh salah satu usaha slondok di Desa Sumurarum, Kecamatan Grabag, Kabupaten Magelang untuk mengetahui kekuatan tawar menwar yang dimiliki oleh usaha ini. Di Kabupaten Magelang terdapat berbagai macam usaha agroindustri, yang memberikan sumbangan atau kontribusi bagi daerah baik dari segi penyerapan tenaga kerja, pertumbuhan ekonomi daerah dan bagi kesejahteraan pelakunya. Salah satu dari berbagai macam usaha agroindustri di kabupaten Magelang adalah Industri Slondok. Sentra Industri Slondok mampu menciptakan lapangan kerja dan berkontribusi terhadap pendapatan masyarakat. Bahan dasar pembuatan slondok adalah ubi kayu. Sebagian besar produksi ubi kayu di Indonesia digunakan untuk memenuhi kebutuhan dalam negeri (85-90 %), sedangkan sisanya diekspor dalam bentuk gaplek, chips, dan tepung tapioka. Ubi kayu dikonsumsi sebanyak 71,69 % sebagai bahan pangan (langsung atau melalui proses pengolahan), 13,63 % untuk keperluan industri non pangan, 2,00 % untuk pakan, dan 12,66 % terbuang di lahan pertanian. 
Perusahaan slondok adalah salah satu perusahaan perseorangan yang mendistribusikan dan menjual berbagai produk singkong salah satunya slondok. Peusahaan ini dimiliki oleh Ismono yang berlokasi di Desa Sumurarum kecamatan Grabag, Kabupaten Magelang. Aktivitas usaha yang dilakukan adalah mendistribusikan hasil olahan singkong ke berbagai pasar dan kota baik di pulau Jawa maupun di luar Pulau Jawa, selain itu perusahaan juga melakukan penjualan langsung kepada konsumen.
Desa Sumurarum Kecamatan Grabag merupakan salah satu sentra produksi slondok di Kabupaten Magelang, walaupun merupakan sentra produsi slondok, masih ada kendala yang dihadapi oleh pengusaha slondok. Adapun kendala yang dihadapi oleh pengusaha slondok adalah bahan baku yang didatangkan dari kota lain seperti Temanggung, Boyolali, Gunung Kidul dan Kendal (masalah jarak), selain itu kendala yang dihadapi oleh pengusaha slondok adalah musim panen, artinya apabila musim kemarau yang berkepanjangan maka akan mengakibatkan kelangkaan bahan baku serta saingan harga dengan Pabrik Tapioka, selain itu kendala yang dihadapi adalah belum ada keseragaman harga, artinya harga ditentukan bukan dari produsen tapi dari pembeli/konsumen. Harga dikendalikan oleh pengepul.


2. METODE PENELITIAN

2.1 Waktu dan Lokasi Penelitian
Penelitian akan dilaksanakan pada bulan April – Mei 2017 berlokasi di Desa Sumurarum Kecamatan Grabag. Pemilihan lokasi dilakukan secara sengaja (purposive) dengan pertimbangan Desa Sumurarum merupakan sentra pengolahan singkong (slondok).

2.2 Jenis Penelitian dan Metode Penelitian
Jenis penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif kualitatif, yaitu penelitian yang datanya dinyatakan dalam bentuk verbal dan dianalisis tanpa menggunakan teknik statistik. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih (independent) tanpa membuat perbandingan, atau menghubungkan dengan variabel lain. Dalam penelitian kualitatif lebih menekankan pada proses, maka penelitian kualitatif dalam melihat hubungan antar variabel pada obyek yang diteliti lebih bersifat interaktif yaitu saling mempengaruhi (reciprocal / interaktif), sehingga tidak diketahui mana variabel independen dan dependennya (Sangadji, Sopiah, 2010 dan Sugiyono, 2012)
Dalam melakukan wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara teliti dan mencatat apa yang dikemukakan oleh informan (Sugiyono, 2013).  Pada penelitian ini, peneliti menggunakan purposive sampling, dimana purposive sampling adalah informan dipilih dengan pertimbangan tertentu, misalnya orang tersebut dianggap paling tahu tentang apa yang kita harapkan atau mungkin ia sebagai penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi objek atau situasi sosial yang diteliti.

2.3 Unit Amatan dan Analisis
Unit analisis dalam penelitian ini adalah petani singkong, pemasok bahan baku slondok dan pengusaha slondok di Desa Sumurarum Kecamatan Grabag. Sedangkan unit amatan yaitu seberapa besar kekuatan tawar menawar antara pengusaha dan pemasok pada usaha slondok, dan alternatif strategi yang diterapkan oleh pengusaha slondok.

2.4 Teknik Pengumpulan Data
[bookmark: _GoBack]Teknik yang digunakan dalam pengumpulan data adalah dengan wawancara dan dokumentasi : Wawancara, menurut  Sugiyono (2012), digunakan sebagai teknik pengumpulan data karena peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan untuk mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam. Teknik pengumpulan data ini lebih mendasar pada laporan tentang diri sendiri atau self - report, atau setidaknya berdasarkan pada pengetahuan dan / atau keyakinan pribadi. 
Jenis dan sumber data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah : Data Primer (Primary Data), Menurut Indriantoro dan Supomo (2011), data primer adalah data  yang diperoleh secara langsung dari sumber asli (tidak melalui media perantara). Data primer dapat berupa opini subyek secara individual atau kelompok, hasil  observasi terhadap suatu benda (fisik), kejadian atau kegiatan. Data primer yang diperoleh adalah berupa wawancara dengan pemasok, pembeli, petani serta ketua kelompok tani. Data Sekunder (Secondary Data), Data sekunder adalah data penelitian yang diperoleh peneliti dengan melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain) yang berupa bukti, catatan atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip (data dokumenter) yang dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan (Indriantoro dan Supomo, 2011). 

2.5 Teknik Penentuan Partisipan dan Key Informant
Dalam penelitian ini partisipan yang digunakan adalah anggota kelompok tani yang berada di Desa Sumurarum, petani singkong dan pengepul serta ketua kelompok tani. Penentuan partisipan menggunakan teknik purposive. Purposive adalah teknik pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan tertentu yaitu sesuai kebutuhan dan tujuan dari penelitian. 
Penelitian ini dilakukan dengan memilih partisipan yang dianggap mengetahui informasi dan masalah secara menyeluruh dan mendalam yang dapat dipercaya untuk menjadi sumber daya yang sesuai, Sutopo (2016). Adapun Key Informant yang dilibatkan dalam penelitian ini adalah ketua kelompok tani.

2.6 Uji Keabsahan Data
Uji keabsahan data pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan teknik triangulasi. Teknik  triangulasi merupakan suatu teknik yang digunakan peneliti untuk mengumpulkan data sekaligus menguji kredibilitas dari data tersebut, yaitu dengan mengecek kredibilitas data dari berbagai sumber dengan berbagai teknik pengumpulan data, dan berbagai waktu (Sugiyono, 2011). Proses triangulasi dilakukan secara terus-menerus selama proses pengumpulan data, hingga pada waktu yang ditentukan atau di anggap peneliti telah cukup dan sudah tidak ada lagi perbedaan-perbedaan yang harus dikonfirmasikan kepada informan. Bungin (2011), triangulasi yang digunakan dalam menguji keabsahan data, salah satunya adalah dengan menggunakan metode triangulasi sumber data. Triangulasi sumber data dilakukan dengan membandingan dan mengecek keakuratan informasi yang di dapat dari berbagai informan dengan melalui waktu dan cara yang berbeda.  

2.7 Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif kualitatif. Menurut Miles dan Huberrman (1994), teknik analisis data memiliki tiga komponen yaitu:
a. Reduksi Data, dimaksudkan bahwa dalam tahap ini sebagai proses pemilihan data dan informasi yang telah didapatkan selama melakukan penelitian dilapangan. Dalam tahap ini peneliti fokus pada peyederhanaan data yang diperoleh. Setelah data yang dipeoleh mampu diringkas, peneliti dapat menemukan konsep-konsep serta pola data yang diinginkan yang kemudian dirancang dalam bentuk hasil analisa akhir.
b. Penyajian Data, merupakan sebuah proses yang menyajikan data penelitian dalam sebuah kesatuan yaitu hasil akhir penelitian melalui kalimat yang disusun secara sistematis dan logis sehingga mudah dipahami. Oleh karena itulah, sangat diperlukan penyajian data yang jelas dan sistematis dalam membantu peneiti menyelesaikan pekerjaannya.
c. Kesimpulan, merupakan implikasi dari prinsip induktif. Selain itu, kesimpulan diverifikasi selama penelitian berlangsung guna memperoleh kebenaran tentang sebuah data dan informasi. Secara keseluruhan, data dan informasi yang diperoleh akan diuji kebenarannya, kekuatannya, serta kecocokkannya dengan tujuan sebagai media validitasnya.


3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berikut adalah hasil kajian daya kekuatan tawar menawar  Porter pada perusahaan slondok
3.1 Kekuatan tawar menawar pengusaha slomdok
Kekuatan tawar menawar pengusaha slondok adalah seberapa besar kontrol pengusaha dalam menurunkan harga produk, dan dapat bekerjasama dengan pemasok untuk memesan produk dalam jumlah yang besar.
3.1.2 Konsentrasi pembeli
Pendapatan pada usaha atau bisnis slondok tergantung pada pembelian yang dilakukan oleh pembeli atau pengusaha. Dan jika pembeli membeli dalam jumlah yang besar, maka pembeli mempunyai kekuatan untuk menurunkan harga bahan baku. Berdasarkan hasil penelitian atau wawancara dengan pengusaha slondok, pembeli membeli bahan baku dari pemasok dalam jumlah yang cukup besar yaitu untuk sekali produski pengusaha membutuhkan 2-3 ton bahan baku singkong. pengusaha memproduksi slondok 3 kali dalam satu bulan, maka bahan baku yang dibutuhkan sekitar 6-9 ton. Dalam hal ini tingkat  konsentrasi pembeli dalam kekuatan tawar pembeli tergolong tinggi karena jumlah pembeliannya dalam jumlah yang besar.

3.1.3 Kepekaan harga
Pembeli cenderung mencari harga yang lebih menguntungkan sehingga akan menggunakan dananya untuk melakukan pembelian secara selektif. Berdasarkan hasil wawancara dengan pengusaha slondok, pembeli peka karena pembeli mengetahui informasi harga dari pemasok sendiri tetapi pembeli pun membeli bahan baku dengan melihat kualitas. Apabila kualitasnya bagus maka harganya juga mahal misalnya ketika kualitas yang diminta tersedia maka pembeli akan berani untuk membayar mahal tetapi sebaliknya ketika kualitas yang diminta tidak tersedia maka pembeli akan membeli dengan harga rendah. Selain kualitas, harga juga dipengaruhi oleh musim dan saingan dengan pabrik Tapioka. Ketika musim kemarau maka harga bahan baku tinggi bisa mencapai Rp 2500 per kg dan ketika musim panen raya maka harga bahan baku rendah bisa Rp 200 per kg . Pembeli pun kadang melakukan negosiasi harga guna untuk menekan biaya. Maka dalam hal itu, indikator kepekaan harga dalam kekuatan tawar pembeli tinggi.


3.1.4 Produk standar
Produk standar atau tidak terdiferensiasi dapat menjadi ancaman karena pembeli dapat dengan mudah berpindah. Berdasarkan hasil penelitian dengan pihak pengusaha, dalam perusahaan slondok, tingkat diferensiasi slondok dilihat dari kualitas bahan baku. Tetapi kualitas bukan satu-satunya, karena ketika terjadi kelangkahan bahan baku dan atau persaingan dengan pabrik Tapioka, pengusaha slondok memproduksi slondok menggunakan jenis singkong (bahan baku) yang pahit dan untuk produksi slondok hampir semua jenis singkong dimanfaatkan. Hanya selama ini pengusaha slondok menggunakan singkong jenis Rengganis dan Super. Oleh karena itu, indikator produk standar dalam kekuatan tawar menawar pembeli dapat dikatakan tinggi karena slondok yang dijual adalah produk yang terdiferensiasi.

3.1.5 Switching cost
Berdasarkan hasil penelitian dengan pihak perusahaan slondok, pembeli lebih memilih membeli produk slondok karena dalam usaha slondok mereka memberikan pelayanan yang baik dan memuaskan, harga terjangkau, kualitas terjamin, bentuk slondok yang pipih, banyak rasa, lebih renyag serta mereka juga menerima pesanan dan dikirimkan ketempat tujuan misalnya ke Jakarta, dan luar pulau Jawa. Hal ini akan menjadi pertimbanngan khusus di dalam kepeutusan pembeli ketika beralih ke penjual lain karena dihadapkan pada biaya yang besar. Oleh karena itu, indikator switching cost dalam kekuatan tawar menawar pembeli dapat dikategorikan tinggi.

3.1.6 Informasi lengkap
Pembeli dengan informasi yang lengkap terkait produk terutama harga, akan menjadikan pembeli memiliki keuntungan serta kekuatan di dalam tawar menawar. Menurut informasi dari pengusaha slondok, dalam melakukan usaha ini pengusaha dengan mudah memperoleh informasi harga dari pemasok. Pemasok akan memberitahukan informasi ketika ada kenaikan harga bahan baku dari petani. Karena pengusaha melakukan transaksi secara langsung dan menanyakan harga bahan baku dan dengan mudah akan memndapatkan informasi. Hal ini juga terjadi karena antara pemasok dan pengusaha sudah lama menjalin hubungan kerja sama dan mereka tetap mempertahankan hubungan baik ini dengan saling percaya. Oleh karena itu, dalam indikator informasi lengkap dalam kekuatan tawar menawar pembeli sedang.
3.2 Kekuatan tawar menawar pemasok
Kekuatan tawar menawar pemsok adalah ketika pemasok dapat menekan perusahaan yang ada dalam suatu industri dengan cara menaikkan serta menurunkan kualitas barang yang dijualnya. Dan apabila perusahaan tidak dapat menutupi kenaikan biaya melalui struktur harga, maka kemampuan perusahaan tersebut dapat menurun karena tindakan pemasok.

3.2.1 Konsentrasi pemasok

Di dalam perusahaan slondok, perusahaan akan terkonsentasi terhadap pemasok-pemasok yang menyediakan bahan baku. Berdasarkan hasil penelitian dengan pihak yang berwajib, perusahaan slondok mengambil atau mendatangkan bahan baku singkong dari berbagai tempat seperti, Gunung Kidul, Boyolali, Temanggung dan Kendal. Dengan banyaknya pemasok, perusahaan akan memperoleh keuntungan. Sehingga dalam hal ini, konsentrasi pemasok dalam kekuatan tawar menawar dapat dikatakan rendah karena perusahaan slondok memiliki 4 pemasok tetap.

3.2.2 Switching cost

Jika biaya beralih pemasok besar dalam perusahaan slondok maka hal itu dapat menjadi kekuatan dan keuntungan bagi pemasok. Berdasarkan hasil penelitian, perusahaan slondok tidak dapat beralih ke pemasok lain karena meningat hubungan baik tadi yang sudah lama terjalin dengan rasa percaya. Biaya beralih yang dihadapi perusahaan slondok tergolong sedang karena harga yang diberikan pemasok tergolong murah (ketika musim panen raya) dan atau mahal (ketika musim kemarau dan saingan harga dengan pabrik Tapioka), pelayanan pemasok memuaskan, dapat dilakukan pembayaran mundur, artinya bisa dibayar 10 hari setelah produksi. Oleh karena itu, indikator switching cost dalam kekuatan tawar menawar pemasok rendah.

3.2.3 Produk pemasok penting bagi perusahaan slondok
Produk pemasok merupakan input yang penting bagi bisnis perusahaan, hal ini akan menjadi kekuatan yang kuat untuk pemasok. Berdasarkan hasil penelitian, bahan baku dari pemasok sangat penting bagi perusahaan slondok karena bahan baku utama slondok adalah singkong dan tidak ada penggantinya. Jika tidak ada bahan baku singkong maka tidak ada slondok dan harga yang ditawarkan oleh pemasok juga sesuai. Oleh karena itu, indikator bahan baku pemasok bagi perusahaan sangat penting dan dikatan tinggi karena bahan baku pemasok menentukan keberlangsungan usaha slondok.
3.2.4 Ancaman integrasi ke depan

Pemasok dapat menjadi ancaman ketika pemasok dapat melakukan integrasi ke depan atau menjadi pesaing ke dalam perusahaan slondok. berdasarkan hasil penelitian, sejauh ini hai tersebut belum perna terjadi. Karena pemasok tidak ingin mengecewakan pengusaha slondok hanya karena kenikmatan sesaat. Pemasok dan pengusaha sudah lama saling kenal sejak awal usaha slondok dijalankan jadi akan sulit untuk pemasok melakukan ancaman integrasi ke depan. Pemasok selalu memenuhi permintaan pengusaha, kalau kurang ya hanya selisi sedikit. Misalnya pengusaha minta bahan baku 3 ton tetapi yang tersedia 2,7 ton ya tidak apa-apa. Hal seperti itu biasa terjadi, tetapi kembali lagi kepada kepercayaan satu sama lain. Oleh karena itu, indikator ancaman integrasi ke depan dalam kekuatan tawar menawar pemasok rendah.
3.3 Alternatif strategi yang diterapkan oleh pengusaha slondok di Desa Sumurarum Kecamatan Grabag dalam meningkatkan kekuatan tawar menawar
Setelah melihat kondisi dari hasil penelitian pengusaha slondok maka selanjutnya akan dianasisis kesesuain dengan 3 model strategi M. Porter, sebagai berikut :
1. Fokus produksi dalam usaha slondok adalah biaya produksi murah karena skala ekonomi besar, dimana pengusaha slondok melakukan biaya rendah terhadap perubahan harga dan deferensiasi produk untuk menarik pembeli. Sehingga pengusaha slondok menerapkan strategi keunggulan biaya.
2. Fokus pemasaran dalam perusahaan slondok adalah nilai produk bagus dengan harga murah, artinya pengusaha memberikan kualitas produk bagus dengan harga yang terjangkau sehingga pembeli tidak berpindah ke tempat lain (keunggulan biaya).
3. Fokus produk dalam perusahaan slondok adalah model standar atau terbatas ( ada rasa tertentu yang harus dipesan dulu) dan terspesialisasi, segmentasi pembeli, area geografi artinya produk yang dibuat disesuaikan dengan permintaan pasar atau keinginan pembeli (contohnya pembeli memesan slondok rasa rendak, dan atau lain-lain). Berdasarkan fokus produk perusahaan slonodk memiliki 2 strategi yaitu keunggulan biaya dan fokus.
4. Fokus inovasi dalam perusahaan slondok adalah inovasi yang disesuaikan dari pengalaman atau permintaan pasar untuk menarik pembeli (keunggulan biaya).
5. Fokus harga dalam perusahaan slondok adalah marjin rendah namun volume besar artinya, keuntungan besar karena volume penjualan besar (keunggulan biaya).
6. Faktor lainnya dalam perusahaan slondok adalah iklan, sistem pelayanan yang cepat, memproduksi secara terus menerus serta tetap menjaga hubungan baik dengan pembeli.


IV. PENUTUP

Kesimpulan 
Dari hasil penelitian dan pembahasan dapat ditarik suatu kesimpulan sebagai berikut :
1. Kekuatan tawar menawar dalam usaha slondok di kuasai oleh pengusaha slondok. Pengusaha slondok selaku pembeli bahan baku dari pemasok memiliki ancaman yang tinggi bagi pemasok. Pengusaha mempunyai kekuatan dalam menentukan kualitas  yang sangat berpengaruh kepada harga bahan baku singkong.
2. Alternatif strategi yang diterapkan oleh pengusaha slondok yaitu alternatif keunggulan biaya, strategi keunggulan biaya, strategi deferensiasi dan strategi fokus. 
Saran : 
“Penelitian lebih lanjut perluh melakukan “Ancaman Persaingan Harga”.
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