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Abstrak—Penelitian ini menggambarkan pengelolaan dan
pengembangan usaha pada UD. Prima Jaya. Pada saat ini,
perusahaan jasa pengangkutan tanah dan penyewaan alat berat
sedang berkembang seiring dengan perkembangan pembangunan
infrastruktur yang ada.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
adalah desriptif kualitatif. Metode pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara dan studi
pustaka. Penelitian ini menggunakan sumber data primer dan
sekunder.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengelolaan
perusahaan yang meliputi planning, organizing, actuating, dan
controlling sudah berjalan dengan baik. Selanjutnya analisis
lingkungan internal dilakukan pada empat aspek, yaitu akutansi
dan keuangan, sumber daya manusia, pemasaran, dan
operasional. Permasalahan yang terjadi di perusahaan terdapat
pada aspek sumber daya manusia. Sementara untuk analisis
lingkungan eksternal menggunakan Porter’s Five Forces, yang
membahas mengenai ancaman pendatang baru dan persaingan
perusahaan sejenis. Peluang ada pada kekuatan tawar menawar
pembeli, tawar menawar pemasok, dan jasa substitusi. Hasil dari
analisa lingkungan internal dan eksternal tersebut diolah menjadi
analisis SWOT. Adapun hasil dari analisis SWOT yang kemudian
dapat dianalisa kembali dengan menggunakan strategi Fokus
Nilai Terbaik.

Kata Kunci—Pengelolaan, pengembangan usaha, jasa
pengangkutan, alat berat.

I. PENDAHULUAN

Dalam era globalisasi saat ini, peranan pengusaha
sangatlah penting bagi perkembangan dan kemajuan
perekonomian suatu negara. Kita dapat melihat pada negara-
negara yang perekonomiannya maju, kebanyakan memiliki para
pengusaha yang kreatif dan bisa membuat usahanya maju dan
berkembang dengan baik. Hal ini tidak lepas dari kemampuan
kewirausahaan, kemampuan untuk memimpin orang lain dan
kemampuan untuk menangkap peluang yang ada. Tiap
perusahaan atau pengusaha selalu mencari peluang yang ada
dan mempertahankan eksistensinya di dunia bisnis dengan
selalu memperbaharui strategi yang dimilikinya. Selain strategi
juga diperlukan adanya tenaga kerja yang berkualitas dan asset
lainnya.

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Jakarta
Consulting Group pada tahun 2004 terhadap perusahaan
keluarga menengah ke atas sebanyak 87 buah perusahaan yang
tersebar di berbagai kota di Indonesia, diketahui bahwa 23% di
antaranya bergerak di bidang commerce and distribution, 15%

bergerak di bidang professional service, 14% transportation
service, 12% printing and publication, dan masing-masing
11% untuk bisang manufacture dan hotel, restoran dan café
serta entertainment. Dari data tersebut dapat kita ketahui
bahwa perusahaan keluarga yang bergerak di bidang jasa
transportasi memiliki persentase terbesar ketiga. Hal ini
membuktikan besarnya kebutuhan masyarakat akan jasa
transportasi di Indonesia tergolong besar, sehingga banyak
perusahaan yang membuka usaha di bidang jasa transportasi.

(Susanto et al., 2007)
Tabel 1
Pertumbuhan PDB Menurut Lapangan Usaha
(dalam persen)

Sumber
Pertumbuhan
Triw 11-2012

Triw 12012
Terhadap
Triw IV-2011

Triw I1-2012
Terhadap
Triw 1-2012

Triw 1-2012
Terhadap
Triw 1-2011

Triw 1-2012  Semester 1-2012
Terhadap Terhadap
Triw 11-2011 Semester 1-2011

Lapangan Usaha
(y-ony)
(1 2) (3) (4) (6) (6) [U]
213 24 43 37 40 05

07 06 28 | 29 02
20 27 51 54 14
23 45 52 59 56 00
41 44 12 13 12 05

an, Hotel, dan 20 52 23 89 86 16

dan Komunikasi 13 15 103 101 102 10
I, dan

23 17 63 70 6.7 07
13 27 55 57 56 05

POB 14 28 63 64 63 64
PDB Tanpa Migas 15 3 87 69 68

Sumber : Badan Pusat Statistik, 2012

Berdasarkan data dari BPS pada tahun 2012 triwulan
ke 2 juga menunjukan bahwa sektor pengangkutan dan
komunikasi termasuk dalam 3 sektor yang mengalami
pertumbuhan terbesar di Indonesia. Dengan adanya data
tersebut dapat disimpulkan bahwa sektor pengangkutan
mengalami peningkatan yang cukup pesat dibandingkan dengan
sektor-sektor lainnya.

UD. Prima Jaya merupakan salah satu perusahaan
keluarga yang bergerak di bidang jasa pengangkutan tanah dan
penyewaan alat berat yang berkantor di  Prapen Indah,
Surabaya dan memiliki garasi di daerah Balongbendo, Krian.
Saat ini UD. Prima Jaya memiliki 50 orang karyawan.
Perusahaan ini didirikan pada tahun 1990 dan perusahaan ini
telah berdiri selama 22 tahun. UD. Prima Jaya saat ini sudah
menggunakan tenaga profesional dan membagi karyawannya
dalam tiga divisi, yaitu divisi keuangan dan akutansi, divisi
pemasaran, dan divisi operasional.

Setelah dilakukan pengamatan serta wawancara
langsung kepada pemilik perusahaan dan staff perusahaan pada
tanggal 24 Agustus 2012-28 Agustus 2012, ditemukan adanya
kendala yang sedang dihadapi oleh perusahaan, yaitu: saat ini
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UD. Prima Jaya belum memiliki divisi sumber daya manusia,
sehingga perusahaan sering salah dalam memposisikan
karyawan pada sistem operasional tenaga kerja.

Penelitian  ini  dilakukan untuk  mendeskripsikan
pengelolaan usaha pada UD. Prima Jaya, menganalisis potensi
internal pada UD. Prima Jaya dilihat dari pengelolaan
usahanya, menganalisis potensi eksternal pada UD. Prima Jaya
dilihat dari pengelolaan usahanya, dan menyusun strategi
pengembangan usaha pada UD. Prima Jaya.

Il. METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian
deskriptif kualitatif, yaitu penelitian yang bertujuan untuk
memberikan penjelasan mengenai fenomena yang terjadi pada
masa sekarang. Penelitian ini juga bertujuan untuk mengurai
sifat atau karakteristik dari suatu fenomena tertentu dan hanya
mengumpulkan fakta, menguraikan secara menyeluruh dan
teliti sesuai dengan persoalan yang akan dipecahkan (Umar,
2005, p.33-34). Prosesnya berupa pengumpulan dan
penyusunan data, serta analisis dan penafsiran data tersebut.
Menurut Travers (1978), penelitian deskriptif kualitatif
bertujuan untuk menggambarkan sifat sesuatu yang tengah
berlangsung pada saat riset dilakukan dan memeriksa sebab-
sebab dari suatu gejala tertentu (Umar, 2005, p.22).

Adapun penelitian ini akan meneliti tentang pengelolaan
dan pengembangan usaha pada perusahaan keluarga UD. Prima
Jaya. Dengan menggunakan penelitian kualitatif, diharapkan
akan mendeskripsikan fakta yang ada secara menyeluruh
sehingga akan menghasilkan sebuah rencana pengembangan
bisnis pada perusahaan keluarga tersebut.

Sementara metode penelitian yang dipakai dalam
penelitian ini menggunakan metode studi kasus (case study).
Menurut Hermawan (2009, p, 21) penelitian studi kasus adalah
penelitian yang mana peneliti menggali suatu fenomena tertentu
(kasus) dalam suatu waktu kegiatan dan mengumpulkan
informasi yang rinci dengan menggunakan berbagai prosedur
pengumpulan data selama suatu periode tertentu.

Sumber data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah
data primer dan data sekunder. Pengertian data primer adalah
data yang berasal dari sumber asli atau pertama. Data ini tidak
tersedia dalam bentuk terkomplikasi ataupun dalam bentuk file-
file. Data ini harus dicari melalui narasumber atau responden,
yaitu orang yang kita jadikan obyek penelitian atau sebagai
sarana untuk mendapatkan informasi ataupun data (Sarwono,
2006, p.129).

Pengertian sumber data sekunder, yaitu sumber data
sekunder kedua sesudah data primer. Karena suatu dan lain hal,
peneliti tidak atau sukar memperoleh data dari sumber data
primer, dan mungkin juga karena menyangkut hal — hal yang
sangat pribadi sehingga sukar data itu didapat langsung dari
sunber data primer (Bungin, 2008, p. 122).

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam
penelitian ini adalah metode wawancara dan studi pustaka.
Dalam teknik wawancara ini, keberhasilan dalam mendapatkan
data atau informasi dari obyek yang diteliti sangat bergantung
pada kemampuan peneliti dalam melakukan wawancara
(Sarwono, 2006, p.244). Sedangkan studi pustaka data
diperoleh dari buku literatur, dokumen-dokumen, dan data

yang berhubungan dengan masalah yang dihadapi. Hal ini
digunakan agar data tersebut dapat dipakai sebagai dasar
teoritis dalam memecahkan sebuah permasalahan.

Metode penentuan informan yang digunakan dalam
penelitian ini adalah menggunakan teknik nonprobability
sampling vaitu teknik pengambilan informan yang tidak
memberi peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur
atau anggota populasi untuk dipilih sebagai informan.
(Sugiyono, 2011, p.217)

Teknik yang digunakan adalah purposive sampling yaitu
teknik  pengambilan informan sumber data dengan
pertimbangan tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalkan
orang tersebut yang dianggap paling tahu tentang apa yang kita
harapkan. (Sugiyono, 2011, p.219)

Analisis data sebagai proses yang merinci usaha secara
formal untuk menemukan tema dan merumuskan hipotesis
seperti yang disarankan oleh data dan sebagai usaha untuk
memberikan bantuan pada tema dan hipotesis tersebut, jika

dikaji definisi pertama lebih menitik beratkan pada
pengorganisasian data sedangkan definisi tersebut dapat
pengorganisasian data sedangkan definisi kedua lebih

menekankan maksud dan tujuan analisis data. (Moleong, 2007,
p.280).

Dalam menganalisis data-data yang ada digunakan
teknik triangulasi. Menurut Maleong (2004) triangulasi
merupakan proses membandingkan dan mengecek balik derajat
kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dan
alat yang berbeda (Purhantara, 2010, p.102). Pada penelitian
ini, dalam melakukan pengecekan data yang berasal dari
beberapa sumber yang berbeda, dilakukan dengan
menggunakan metode triangulasi sumber.

I1l. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Analisa Lingkungan Internal Pada UD. Prima Jaya
1. Pemasaran

1. Planning
UD. Prima Jaya mempunyai perencanaan dalam
memasarkan jasa pengangkutan tanah dan penyewaan
alat berat yang dimilikinya, yaitu dengan mencari pangsa
pasar baru berpotensial yang berada di dalam maupun
diluar pulau Jawa, hal ini bertujuan untuk memperluas
area jangkauan pemasaran dari UD. Prima Jaya.

2. Organizing
UD. Prima Jaya mempunyai pengorganisasian pada
fungsi bisnis pemasaran yang cukup baik karena
pembagian beban kerja sudah dilakukan secara merata
serta sistem pengkoordinasian selama ini berjalan
dengan lancar.

3. Actuating
Aktualisasi fungsi bisnis pemasaran UD. Prima Jaya
adalah dengan cara memasarkan jasa perusahaan dari
mulut ke mulut, tetapi cara ini dirasa kurang efektif
sehingga UD. Prima Jaya juga melakukan pemasaran
dengan cara terjun langsung ke lapangan dengan
mencari informasi akan perusahaan yang membutuhkan
jasanya.

4. Controlling



AGORA Vol. 1, No. 1, (2013)

Pada fungsi bisnis pemasaran kontrol kinerja para
karyawan nya dievaluasi melalui suara para pelanggan
dan pemenuhan target untuk setiap anggotanya.

2. Keuangan dan Akutansi
1. Planning

UD. Prima Jaya mempunyai planning untuk terus
meningkatkan omset perusahaan. Karena kenaikan
omset yang diharapkan oleh perusahaan juga bertujuan
untuk modal penambahan variasi armada dari truk serta
alat berat yang dimiliki.

. Organizing

Pengorganisasian pada fungsi bisnis keuangan ini
dipegang penuh oleh Ibu Lily, selaku Manajer. Dalam
menjalankan pekerjaannya, beliau mempunyai dua orang
staff yang membantunya.

. Actuating

Aktualisasi fungsi bisnis keuangan ini, adalah membuat
laporan pertanggungjawaban atas pemasukan dan
pengeluaran perusahaan.

. Controlling

Fungsi bisnis keuangan ini mempunyai kontrol yang
mereka lakukan setiap minggunya, hal ini dilakukan
agar arus masuk serta keluarnya pendapatan tercatat
secara rinci dan jelas.

3. Operasional
1. Planning

UD. Prima Jaya mempunyai planning yaitu memperluas
jangkauan area pendistribusian ke daerah luar Jawa
Timur. Tidak hanya memperluas jangkauan area, UD.
Prima Jaya sendiri ingin menambahkan armada truk
serta alat beratnya guna memenuhi permintaan para
pelanggannya.

. Organizing

Pengorganisasian pada fungsi bisnis operasional ini
dipegang penuh oleh Bapak Poernomo Wijaya, selaku
Manajer. Dalam menjalankan fungsi bisnis ini beliau
dibantu oleh para kepala bagian. Hal ini ditujukan agar
memudahkan sistem pengorganisasian itu sendiri,
dikarenakan jumlah dari sopir dan operator UD. Prima
Jaya tergolong banyak.

. Actuating

Ketika ada order, Bapak Poernomo akan berkordinasi
dengan kepala bagian yang bersangkutan untuk
mengatur jadwal pengiriman yang harus dikerjakan oleh
tiap unit armadanya. Pembagian order ditentukan
berdasarkan kesiapan armada di garasi dan kemampuan
muat yang dimiliki oleh kendaraan tersebut. Sebagian
besar dari pengiriman order yang dilakukan oleh UD.
Prima Jaya tergolong lancar dan sesuai dengan jadwal
yang sudah ditentukan oleh perusahaan.

. Controlling

Pada fungsi bisnis operasional ini, UD. Prima Jaya
menggunakan kemajuan teknologi untuk melakukan
kontrol kepada setiap karyawannya, khususnya sopir
dan operator. Perusahaan memasangkan alat pendeteksi
GPS pada setiap armada, sehingga mempermudah untuk
melakukan pengontrolan lokasi dan pergerakan. Bapak
Poernomo akan melakukan cross check antara

pelaporan kepala bagian akan banyaknya ritase yang
didapat oleh satu unit truk dengan history GPS dari truk
tersebut. Sedangkan pengontrolan pada mekanik, hanya
dilakukan dengan menanyakan hasil kerja mekanik
kepada kepala mekanik dan mengontrol pengerjaan
langsung di garasi.

4. Sumber Daya Manusia
1. Planning

Fungsi bisnis sumber daya manusia pada UD. Prima
Jaya ini, masih dipegang oleh Bapak Paul, selaku
Direktur Utama. Belum ada staff yang bertanggung
jawab untuk mengatur fungsi bisnis ini. Bapak Paul
merasa bahwa, untuk sementara waktu penanganan
sumber daya manusia dilakukan oleh manajer tiap divisi
masing-masing. Planning yang dilakukan oleh Bapak
Paul adalah beliau ingin memprofessionalkan fungsi
bisnis ini.

Organizing

Sistem pengorganisasian pada fungsi bisnis ini,
diserahkan langsung kepada manajer dan kepala bagian
pada tiap divisi masing-masing karena fungsi bisnis ini
belum diprofesionalkan oleh perusahaan.

Actuating

Selama ini, perektrutan staff dan karyawan dilakukan
berdasarkan rekomendasi dari staff atau karyawan agar
perusahaan memperkerjakan saudara atau teman
mereka sehingga dapat dikatakan adanya hubungan
kekerabatan antar satu dengan yang lain.

. Controlling

UD. Prima Jaya saat ini belum memiliki fungsi bisnis
sumber daya manusia secara tetap, hampir semua
kontrol yang dilakukan kepada semua staff dan
karyawan dipegang oleh manajer dari tiap-tiap divisi.
Akan tetapi Bapak Paul selaku Direktur Utama tidak
melepaskan begitu saja, beliau masih melakukan
kontrol terhadap karyawannya terutama para sopir dan
operator, karena menurut beliau sopir dan operator
adalah pemegang peranan penting bagi UD. Prima Jaya.
Sedangkan untuk para staff dari UD. Prima Jaya
sendiri, Bapak Paul memberikan wewenang kepada
setiap manajer untuk mengontrol masing-masing staff
nya.

Analisa Lingkungan Eksternal Pada UD. Prima Jaya
1. Potensi Masuknya Pesaing Baru

Ada beberapa indikator yang digunakan di dalamnya,

antara lain:

1. Kebutuhan Modal
Pada era saat ini, untuk membuka usaha jasa
pengangkutan tanah dan penyewaan alat berat
seperti UD. Prima Jaya, dibutuhkan modal yang
besar karena mencapai ratusan juta rupiah. Modal
yang dibutuhkan untuk membeli satu unit truk atau
alat berat, mempunyai kisaran harga sekitar 400
hingga 600 juta rupiah.

2. Kebijakan Pemerintah
Untuk membuka usaha jasa pengangkutan dan
penyewaan seperti UD. Prima Jaya ini, dibutuhkan
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beberapa ijin dari pemerintah yang terdiri dari SIUP
(Surat ljin Usaha Perdagangan), surat ijin angkutan
pertambangan, ijin ORGANDA dan membayar pajak
kendaraan bermotor (STNK).

3. Akses ke Saluran Distribusi
Pada UD. Prima Jaya, mayoritas dari konsumen
yang dimiliki merupakan konsumen lama atau tetap,
dikarenakan para konsumen tersebut sudah
mempercayakan atas pelayanan jasa yang diberikan
oleh UD. Prima Jaya. Sedangkan untuk konsumen
baru, jumlahnya masih tergolong sedikit atau
minoritas.

4. Biaya Beralih Pemasok
UD. Prima Jaya sendiri mengakui bahwa terkadang
mereka menghadapi beberapa kendala seperti
pemasok bahan baku sedang mengalami kehabisan
bahan baku. Hal seperti ini membuat UD. Prima
Jaya harus berpindah dari satu pemasok ke pemasok
lainnya, yang menimbulkan adanya switching cost.

. Potensi Pengembangan Produk Pengganti

Pada jenis usaha seperti UD. Prima Jaya ini, tidak ada

suatu produk atau jasa pengganti. Karena alat

transportasi yang bisa digunakan untuk mengangkut

tanah, pasir, dan sejenisnya dalam jumlah besar hanya

bisa menggunakan truk dump. Begitu pula sama hal nya

dengan penggunaan jasa alat berat, yang tidak

mempunyai jasa pengganti.

. Daya Tawar Konsumen

Ada beberapa variabel yang mempengaruhi adanya daya

tawar menawar konsumen, yaitu sebagai berikut :

1. Kelompok Pembeli Terpusat atau Membeli Dalam
Jumlah Besar
Ketika konsumen atau pembeli memberikan order
dalam jumlah besar, maka akan terjadi penyesuaian
harga. Penyesuaian harga ini adalah memberikan
sebuah kebijakan dengan harga yang lebih murah
dibandingkan dengan konsumen umum lainnya.
Pembeli dalam jumlah besar ini biasanya diikat
kontrak oleh UD. Prima Jaya, dan umumnya mereka
adalah para kontraktor yang mempunyai proyek
besar.

2. Produk yang Dibeli Dari Industri Adalah Produk
Standar atau Tidak Terdiferensiasi
Usaha jasa pengangkutan tanah dan penyewaan alat
berat seperti pada UD. Prima Jaya ini, di Surabaya
jumlahnya terbilang banyak dan mereka menawarkan
barang yang tidak berbeda jauh atau dengan kata
lain produk dan jasa yang ditawarkan tidak
terdiferensiasi antara satu perusahaan dengan
lainnya.

3. Pembeli Mempunyai Informasi Lengkap
Usaha jasa ini, sangat mudah untuk ditemui
khususnya di kota besar seperti Surabaya ini.
Sehingga para konsumen yang membutuhkan jasa
ini, tidaklah sulit bagi mereka untuk mendapatkan
informasi yang mereka butuhkan. Meskipun tidak
semua konsumen yang ketika membutuhkan jasa ini

mengerti dan mempunyai informasi yang lengkap,
terutama mengenai tarif yang dikenakan.

4. Daya Tawar Pemasok

Ada beberapa variabel penting, yang mempengaruhi
timbulnya daya tawar menawar pemasok yang cukup
kuat. Adalah sebagai berikut:

1. Para pemasok didominasi oleh beberapa perusahaan
Pemasok bahan baku, umumnya memang didominasi
oleh beberapa perusahaan. Untuk pemasok bahan
baku tetap, mereka mempunyai hubungan kontrak
kerja kepada perusahaan.

2. Pemasok tidak menghadapi produk pengganti lain
Untuk produk pengganti bahan baku lain pemasok
UD. Prima Jaya mengatakan tidak ada. Hal ini
dikarenakan bahan baku yang dibutuhkan UD. Prima
Jaya, merupakan bahan baku yang sesuai dengan
spesifikasi yang telah ditentukan. Namun beda hanya
dengan produk yang digunakan sebagai spare-part
truk dan alat berat yang dimiliki oleh UD. Prima
Jaya. Pemilik UD. Matandi mengatakan bahwa
barang pengganti yang dibutuhkan ada cukup
banyak, dengan artian UD. Matandi tidak hanya
menyediakan satu merk saja sehingga pelanggannya
dapat memilih sesuai kebutuhannya.

3. Produk pemasok merupakan input penting bagi
bisnis pembeli
Produk yang dimiliki oleh pemasok adalah produk
yang memiliki peranan penting bagi UD. Prima Jaya.
Apabila pasokan bahan baku yang diberikan untuk
UD. Prima Jaya dihentikan maka perusahaan tidak
akan dapat berjalan, hal ini dikarenakan UD. Prima
Jaya hanya perusahaan jasa yang menyalurkan bahan
baku kepada pelanggan.

4. Pemasok memiliki ancaman integrasi ke depan yang
kuat
Hal sangat mungkin terjadi. Pada saat pemasok
bahan baku perusahaan melihat bahwa pekerjaan
yang dilakukan oleh UD. Prima Jaya memiliki
keuntungan yang cukup baik, maka pemasok bisa
saja membuka usaha jasa pengangkutan sendiri,
sehingga pemasok dapat mendistribusikan bahan
bakunya langsung kepada orang yang membutuhkan
bahan baku tersebut. Untuk menghindari hal
tersebut maka UD. Prima Jaya biasanya melakukan
kontrak dengan pemasok perusahaan sehingga
pemasok perusahaan akan sedikit lebih susah
mengambil usaha milik UD. Prima Jaya.

5. Persaingan Antar Perusahaan Saingan

Ada beberapa variabel yang mempengaruhi persaingan

di antara perusahaan pesaing, yaitu:

1. Jumlah Pesaing
Jumlah pesaing pada industri jasa pengangkutan
tanah dan penyewaan alat berat ini, jumlahnya
sangat banyak. Pada lingkup area Surabaya saja,
perusahaan yang melakukan jenis usaha sejenis
terdapat ratusan jumlahnya. Namum tidak semua
perusahaan yang ada di Surabaya ini dijadikan
sebagai dasar atau pandangan akan persaingan yang
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ada, terdapat kurang lebih tujuh perusahaan yang
menjadi fokus UD. Prima Jaya untuk terus
melakukan  perbandingan.  Persaingan  antar
perusahaan sejenis juga menjadi pemacu Kinerja
perusahaan untuk terus melakukan perbaikan
layanan jasa yang diberikan. Dan jumlah pesaing ini
memicu persaingan menjadi semakin kuat.

2. Para pesaing memiliki ukuran dan kemampuan yang

berbeda

Dalam persaingan yang sangat ketat ini, setiap
perusahaan pasti mempunyai berbagai macam
strategi yang digunakan untuk tetap bisa bersaing
dengan perusahaan sejenis lainnya. Namun setiap
perusahaan pasti mempunyai ukuran kemampuan

4.

b. Target pengiriman tiap unit truk yang ditentukan

terkadang tidak tercapai.
¢. Sulit untuk mencari bahan baku pengganti.
Peluang (Opportunity)
a. Tingkat persaingan di luar wilayah Jawa Timur masih

rendah.

b. Permintaan pasar cukup tinggi.
¢. Tidak ada jasa pengganti atau substitusi.

Ancaman (Threats)

a. Ada banyak jumlah pesaing perusahaan sejenis.
b. Jumlah pemasok bahan baku terbatas.
c. Persaingan harga yang cukup kompetitif.

Tabel 2

Analisis SWOT UD. Prima Jaya

yang berbeda antara satu perusahaan dengan lainnya. STRENGIH () WEARNESS (W)
Meskipun menjalankan pada bidang usaha yang TNTERNAL b Bevepslmesmyms |1 Tidsksds divisivane
sama, sangat memungkinkan setiap perusahaan N ;’:Lﬂm s ’i;:ﬁiii
mempunyai level pangsa pasar yang berbeda serta pelmesam dm pemssak. | 2. Tersst pengisisnan
kemampuan memberikan pelayanan dan penerimaan 3. Modsl yang dibuniin terkadamg tidsk tarcspsi.
order yang berbeda, seperti pada UD. Prima Jaya basar 3. Sulituntuk mencar bekan
yang saat ini hanya mampu melayani wilayah Jawa ERSTERNAL bekupmggand.

. OPPORTUNITY (O STRATECI WO
Timur berbeda dengan PT. Sumber Karya yang saat 1. Tinskar prssingan & lust STRATEGI SO | Mombema divisi e i
ini melayani sampai luar wilayah Jawa Timur. il Faa Timermasits | e P SRR dalam pareashass, vaite
Armada yang dimiliki perusahaan juga merupakan cenca. peleness ’?:L::" ivisi Sumbar Daya

salah satu faktor penting yang mempengaruhi

=]

. Pemintasn passr culomp

pasar. (51, 52, 01,02)

Mamusia (W1, O1,02)

kemampuan perusahaan dalam melayani order i |2 Ebmembe dm | T MRS
. 3. Tidak ads jasa pengzanti sistem pada operssional
pelanggan. Tidak semua perusahaan mampu T pemasol, perussham persssham. (W2, 0L, O2)
melayani order dari proyek besar yang mampn memanth
- parmintasn passr. (52, O2)
membutuhkan armada dalam jumlah yang banyak.
3. Industri terkait tumbuh dengan sangat cepat 1 JL;';‘“’*_TH* @ . E“:f‘_ ST . 5:;:111“;
. - pasaing parussham . Hubungan : danzan N=m) ralitas
Perusahaan jasa pengangkutan tanah dan alat berat, _— pemzemm dam beizys | SumberDara Mazusia
mempunyai jumlah yang sangat banyak, khususnya 2. Tumleh pamasck beban pmesmioyl L TL T
daerah  Surabaya jumlahnya mencapai 100 bl b, parussham tstap mampu
perusahaan. Jumlah tersebut belum termasuk 3. Pemainganbarza bemssing, {51, 52, T1)
kompstitif, 1. Dengan adanya pelanzgan

kepemilikan perseorangan. Banyaknya usaha seperti
ini juga didukung oleh pertumbuhan infrastuktur
yang ada, seperti pembangunan berbagai macam

vang loval, pemzshamm
tidsk skam terssingi demgan

hargs vang hompstititfh

gedung, penggunaan pada pertambangan atau (1,73
perkebunan, dan sebagainya. 3. Hubungan baik dangan
Tidak ada suatu diversifikasi pada bidang usaha jasa m"z_j:

ini, namun pada umumnya persaingan yang terjadi
adalah pada variabel harga, tetapi tidak menutup

priceitas. (32, T2)

. . X . Sumber: Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah
kemungkinan persaingan pada variabel lainnya

seperti pemberian pelayanan jasa dan kualitas bahan
yang dimiliki perusahaan.

Berdasarkan analisa SWOT diatas maka dapat disimpulkan
strategi alternatif sebagai berikut :
» Strategi SO
1. Hubungan baik dengan pelanggan memungkinkan
perusahaan memperluas pasar. (S1, S2, 01,02)
2. Hubungan baik dengan pemasok, perusahaan
mampu memenuhi permintaan pasar. (S2, 02)

Analisis SWOT
1. Kekuatan (Strength)
a. Banyak pelanggan yang loyal kepada UD. Prima

Jaya._- ' _ > Strategi ST
b. Memiliki hubungan baik dengan pelanggan dan 1. Hubungan baik dengan pelanggan dan banyaknya
pemasok. pelanggan loyal, perusahaan tetap mampu

c. Modal yang dibutuhkan untuk membuka usaha
sejenis cukup besar.
2. Kelemahan (Weakness)
a. Tidak ada divisi yang mengatur manajemen sumber
daya manusia.

bersaing. (S1, S2, T1)

2. Dengan adanya pelanggan yang loyal, perusahaan
tidak akan tersaingi dengan harga yang
kompetititf. (S1, T3)
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3. Hubungan baik dengan pemasok, membuat
perusahaan menjadi prioritas. (S2, T2)
» Strategi WO
1. Membentuk divisi baru di dalam perusahaan, yaitu
divisi Sumber Daya Manusia. (W1, 01,02)
2. Melakukan perbaikan sistem pada operasional
perusahaan. (W2, O1, 02)
» Strategi WT
1. Memperbaiki kualitas Sumber Daya Manusia.
(W1, T1, T3)

Formulasi Strategi
Strategi Generik

Kepemimpinan Diferensiasi Fokus
Biava
= Tipe 1 Tipe 3
= Besar .
= Tipe 2
g
g ) .
g Kedil Tipe 3 Tipe 4
Tipe 3

Gambar 1 Lima Strategi Generik Porter pada UD. Prima Jaya
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah

Tipel  :Kepemimpinan Biaya-Biaya Rendah
Tipe 2  :Kepemimpinan Biaya-Nilai Terbaik
Tipe 3  :Diferensiasi

Tipe4  :Fokus-Biaya Rendah

Tipe5  :Fokus-Nilai Terbaik

Untuk formulasi strategi perusahaan, yang digunakan
adalah Strategi Generik Porter dimana strategi yang cocok
dengan UD. Prima Jaya adalah strategi fokus karena
perusahaan ini menitik beratkan pada pemanfaatan ceruk yang
ada. Dengan demikian, maka strategi yang tepat bagi
perusahaan adalah strategi fokus-nilai terbaik. Hal ini
disebabkan karena:

a. Ketika peluang pasar besar, menguntungkan dan sedang
bertumbuh
Usaha jasa seperti UD. Prima Jaya ini mempunyai peluang
pasar yang besar. Karena, usaha jasa ini tidak ditemukan
adanya pengganti sehingga Dengan target pasar yang
dikuasai oleh UD. Prima Jaya, industri jasa pengangkutan
tanah dan penyewaan alat berat ini masih berpotensi untuk
mencapai pasar yang lebih luas lagi dan semakin
menguntungkan perusahaan karena usaha jasa ini sedang
bertumbuh.

b. Tidak semua pesaing menyadari akan peluang usaha yang
ada
Ketika sebuah perusahaan mempunyai sebuah segmen dan
target pasar yang sudah ditetapkan, melakukan pemfokusan
adalah hal yang paling utama untuk dilakukan oleh
perusahaan tersebut. Sama hal nya dengan UD. Prima Jaya,
yang mempunyai fokus tertentu mulai dari target dan
segmen pasar hingga tujuan jangka panjang lainnya.

c. Ketika tidak banyak pesaing berspesialisasi di segmen target
yang sama
Pesaing sejenis yang berspesialisasi pada segmen target
pasar yang sama, jumlahnya terbilang cukup banyak. Tetapi

UD. Prima Jaya masih bisa mengambil peluang yang ada,
dengan cara: melakukan perluasan target pasar ke wilayah
luar Jawa Timur, melakukan pemfokusan terhadap kualitas
bahan baku yang diberikan kepada konsumen, dan
melakukan perbaikan akan kualitas sumber daya manusia
perusahaan agar staff dan karyawan dapat memberikan
pelayanan yang terbaik kepada konsumen.

Strategi Pengembangan Usaha pada Aspek Sumber Daya
Manusia

STRATEGI
Fokus-Nilai Terbaik
Dimana perusahaan memanfaatkan ceruk vang ada untuk melakukan

pengembangan pasar vang berhubungan sumber daya manusia pada UD Prima

Jaya.

TUJUAN JANGKA PANJANG PERUSAHAAN

. Dengan melakukan perluasan pangsa pasar ke wilavah luar Jawa

—

Timur.

=]

. Meningkatkan mutu pelayanan jasa vang diberikan.

. Menjaga kualitas bahan baku.

[

TUJUAN TAHUNAN

Divisi Sumber Daya Manusia

—_

. Meningkatkan kinerja perusahaan dengan memaksimalkan potensi

karyawan.

(=]

. Menambah jumlah armada dan alat berat.

* Pembentukan fungsi sumber daya manusia.

* Menetapkan standart serta kriteria dalam merekrut karyawan.
* Memberi pelatihan dari senior.

* Melakukan penyeleksian ulang pada karyawan lama.

* Melakukan regenerasi armada dan alat berat.

Gambar 2 Hierarki Tujuan UD. Prima Jaya
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah

» Strategi Perusahaan

Dengan menggunakan Fokus-Nilai Terbaik yaitu, dimana
perusahaan memanfaatkan ceruk yang ada untuk
pengembangan pasar yang berhubungan dengan sumber
daya manusia yang dimiliki pada UD. Prima Jaya, karena
saat ini perusahaan hanya melayani pasar di wilayah Jawa
Timur saja. Strategi fokus ini, juga bertujuan untuk
memenuhi tujuan jangka panjang perusahaan, yaitu untuk
memperluas pangsa pasar ke luar wilayah Jawa Timur,
meningkatkan mutu jasa pelayanan yang diberikan, dan
menjaga kualitas bahan baku.

e  Kebijakan yang Mendukung :

1. UD. Prima Jaya melakukan perekrutan karyawan
yang akan ditempatkan pada kantor cabang di luar
wilayah Jawa Timur.

2. Pemanfaatan sumber daya manusia yang ada.
Dimana perusahaan berusaha memanfaatkan
sumber daya manusia agar dapat digunakan
semaksimal ~ mungkin  dengan  memberikan
bimbingan dan pengarahan kepada karyawan
perusahaan.  Hal ini  bertujuan, dengan
meningkatnya kualitas sumber daya manusia yang
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ada di dalam perusahaan maka perusahaan dapat
memberikan pelayanan mutu yang lebih baik.

Pemanfaatan sumber daya manusia yang ada.
Dimana perusahaan berusaha memanfaatkan
sumber daya manusia agar dapat digunakan
semaksimal ~ mungkin  dengan  memberikan
bimbingan dan pengarahan kepada karyawan
perusahaan.  Hal ini  bertujuan, dengan
meningkatnya kualitas sumber daya manusia yang
ada di dalam perusahaan maka perusahaan dapat
memberikan pelayanan mutu yang lebih baik.

» Tujuan Fungsi Bisnis Sumber Daya Manusia
Meningkatkan kinerja karyawan perusahaan dengan cara
memaksimalkan potensi karyawan. Untuk memaksimalkan
kinerja karyawan, perusahaan perlu melakukan pelatihan
terhadap karyawan baru, melakukan seleksi calon karyawan
perusahaan agar sesuai dengan standard yang ditetapkan.
Kebijakan yang Mendukung :

1.

UD. Prima Jaya harus melakukan pembentukan
divisi sumber daya manusia. Hal ini bertujuan
untuk mengelola karyawan perusahaan agar dapat
memaksimalkan kinerjanya.

UD. Prima Jaya harus menetapkan sebuah
standard dalam melakukan perekrutan karyawan
baru, hal ini bertujuan untuk melakukan
penyesuaian Kinerja karyawan dengan keahlian
yang dimilikinya.

Setiap karyawan senior UD. Prima Jaya
diwajibkan untuk memberikan bimbingan kepada
karyawan baru, agar pengalaman yang dimiliki
dapat diturunkan kepada karyawan baru.

Perlu adanya penyeleksian ulang terhadap
karyawan perusahaan, hal ini bertujuan agar
karyawan yang kurang berpotensi atau tidak
memiliki skills sesuai dengan pekerjaan di dalam
divisinya dapat dipindahkan atau diberhentikan
dari perusahaan.

Melakukan regenerasi armada dan alat berat yang
dimiliki perusahaan, hal ini bertujuan untuk terus
meningkatkan mutu pelayanan yang diberikan
oleh perusahaan.

Tabel Triangulasi
Analisa Lingkungan Internal

Tabel 3
Triangulasi Keuangan dan Akutansi

Fungsi Direktur Manajer Keuangan Analisis Keterangan

Manajemen | Utama

Planning “Ada, saya ingin tiap “Ada, memiliki omzetlebih | Perencanaan dari divisi | Valid
tahun omset meningkat dari tahun sebelumnya™ Keuangan dan Akutansi
tiap tahunnya ~ ini, adalah meningkar

omzet.

Organizing | “Yabagian keuangan “Ada, sayamempunyai dua | Pengorganisasian Valid
langsung™ orang staff yang ikut dilakukan langsung

menangani kenangan oleh Manajer Keuangan
perusahaan™ dan dibantu oleh staff
nya.

Actuating “Saya cuma melihathasil | “Pencatatan dilakukantiap | Penggerakan pada Valid
rekapan bulanan dari hari oleh anak-anak, setelah | prosesini adalah
bagian kenangan untuk it mereka wajib membuat | pembuat laporan
saya evaluasi™ laporan mingguan untuk keuangan dan membuat

diberikan ke saya Nanti pembulkuan tiap
akhir bulan barulzh saya harinya.

yang bikin laporan

keuangan buat kasih info ke

Pak Paul”

Conmolling | “Sayamengecek laporan | “Menanyakan kepada Pengonmolan dilakukan | Valid
bagian keuanganlalu saya | manajer vang bersangkutan. | secara mingguan oleh
mengevaluasi mengenai pengeluaran yang | Manajer dan bulanan
pengeluaran yang iidak saya rasa tidak perlu dan oleh Direktur .
perlu”™ nampak berlebihan™

Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah

Tabel 4
Triangulasi Pemasaran
Fungsi Direktur Manajer Analisis Keterangan
Manajemen | Utama Pemasaran
Planning “Yangjelas “Memperluas jangkanan Perencanaan dari Divisi | Valid
perencanaanyamenujuke | pemasaranjasa perusahaan | Pemasaran adalah
arah yang lebih baik lagi” | ini terutama ke daerahluar | melakukan perluasan
Jawa Timur™ wilayah
Organizing | “Sava sudahmemberikan | “Sudah, pembagian beban Selalu ada penetapan Valid
target kepada pemasaran | sayalakukan secara merata. | targetkepada setiap
untuk mencari konsumen | Contohnya: masing-masing | staff untuk mencan
barn™ punya target yang sama konsumen.
untuk mendapatkan
konsumen baruminim 3
konsumen dalam kurun
waktu 2 bulan™
Actuating “Dari mulutke mulut dan | “Biasanva saya pasarkan Pemasaran yang Valid
mengikuti tender.” dari mulut ke mulut tetapi dilakukan selama ini
tidak hanyaitu kami juga adalah dari mulut dan
mencari informasi untuk ke mulut.
perusahaan atau orang yang
butuh jasa kami. biasanya
kami telpon kontraktor
bangunan™
Controlling | “Sayablasanyatanyake | “Sayalihatdari apa yang Control yang dilakaikan | Valid
teman-teman vang sering | dikatakan olehpara adalah melalui
pake jasa saya terutama pelanggan. apa yang sering | observasi keluhan
mereka yang sudah saya | mereka komplainkan Kalau | pelanggan.
kenal lama. Kalaun dengan | soal staff saya. saya juga
pelanggan barnbiasanya | memantau pemenuhan
saya tanya nya ke anak target mereka™
saya”

Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah

Tabel 5
Triangulasi Operasional

Fungsi Direktur Manajer Analisis Keterangan

Manajemen | Utama Operasional

Planning “Punya,. memindahkanke “Ada, saya inginnya Perencanaanjangka Valid
garasi yanglebih besar, memperluas wilayah panjang operasional
menambahjumlah ammada, | distibusi. Jadi tidak adalahmemperluas
danmemperluasarea hanya wilayahJawa garasl, danwilayah
distribusi. Tapiitu sth bam Timur saja.” distribusi
rencana’

Organizing “Baya menyerahkan “Baya menempatkan Pengorganisasianpada | Vahd
selunihnya kepada Manajer | orang-orangtertentu divisi operasional
Operasionaldansudahada | sebagaikepalabagan, adalah dengan
kepala bagian” kecualibagian gudang menempatkan kepala

Inimempermmudah saya bagian (sopir, operator,

untuk mengaturmereka” | mekanik) vangberada
dibawahkontrol
Manajerlangsung

Actuating “Kebanyakan tepat waktu, “Pengiriman dengan Aktualisasi divisi Valid
pemahada 1-2kali jadwalkebanyakansesuai | operasionaladalah
terlambat tetapiperusahaan | tetapi akhir-akhirini denganmelakukan
sudahkonfirmasike saya™ banyak demoitu penginman sesuai

menghambat pengiriman, | denganjadwalyang
kalaukendaaraansaya sudah ditetapkan, dan
mengalamimusibah ya jika tejadisuatu
tentusaja tidak bisa hambatan maka akan
sesuaijadwal” dilakukan konfirmasi

Controlling Saatini sayamenggunakan | 7 Untuk mengontrol sopir | GPS, adalahsalahsatu | Valid
GPS untuk mengontrolsopir | danoperator, sayasudah | tekmologi terkini vang
dan operator, saya tinggal memasangkan GPSuntuk | membantu
lihat dan laporan GPS saja memantaukegiatan mempenmudah
sudahkeliatann kinerja mereka, nanti hasil pengontrolankinerja
anak-anak laporan GPS tinggal saya | karyawandilapangan

cocokan denganlaporan

kepala sopir dan operator

apasesuai.”
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah
Analisa Lingkungan Eksternal (PORTER’S FIVE
FORCES)

Tabel 6
Triangulasi Potensi Masuknya Pesaing Baru

Indikator Direktur Utama Analisa Tr I

Kebutuhan | Kalau posisi sekarang kurang lebih va Pada zaman saat ini, untuk membuka

Modal modalnya ratusan juta, karena untuk usaha selalu dibutuhkan modal vang

membeli 1 unit truk saja butuh biaya besar. Sedangkan usaha pengangkutan,
antara 400-300juta. Sedangkan harga alat | membutuhkan truk dan alat berat yang Valid
berat itu bervariasi bisa 500 juta, bisa harganya mengikuti inflasi, karena
600 juta tergantung sama jenis alat beberapa merupakan barang import.
beratnya’
Kebijakan | “Yang dibutuhkan itu, punya SIUP, Untuk membuka usaha Jasa, yang
Pemerintzh | punya surat ijin angkutan pertambangan, | paling utama adalah selalu membayar
ijin ORGANDA dan vyang pasti bayar pajak kendaraan, dan beberapa ijin Valid
STNK® vang dikeluarkan oleh pemerintah dan
ORGANDA

Biaya “Pemah tetapi jarang. biaya saya survey | Ketika bahan baku mengalami

Beralih lapangan untuk lihat bahan dankadang kelangkaan atau ada suatu special

Pemasck mereka ini mempermainkan harga order, selalu dibutuhkan biaya Valid

biasanva dinaikan karena tau kalau sava tambahan untuk tetap mendapatkan
butuh’ bahan bakn tersebut.

Akseske Kebanyakan va pelanggan lama soalnyva Alkses saluran distribusi UD. Prima

Saluran mereka itu sudah percaya dengan Jaya ini, mempunyai posisi yang cukup

Distribusi | perusahaan kami, kalau pelanggan baru kuat karena banyak konsumen yang Valid

masih minoritas sudah percava atas layanan yang
diberikan dan UD. Prima Java
mempunyai sejumlah konsumen tetap.

Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah



AGORA Vol. 1, No. 1, (2013)

Tabel 7
Triangulasi Potensi Pengembangan Produk Pengganti
Direktur Utama Analisa Triangulasi
Keinginan Menurut saya tidak ada. kalau jasa Untuk Jenis usaha ini. tidak ada produk
pembeli pengangkutan yangbisa muat tanahva | yangdapat menggantikan bahan baku
untuk cuma truk dump ini ga ada yang lain, tersebut. Valid
berpindah kalau alat berat itu malah sudah jelas ga au
produklain | adajasa penggantinya”
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah
Tabel 8
Triangulasi Daya Tawar Konsumen
Indikator Direktur Utama Analisa Tri L
Kelompok Pembeli | Sudah pasti, kalau pakai dalam Jika terdapat konsumen yang
Terpusat atau jangka waktu lama maka lebih membutuhkan jasa dari UD. Prima
Membeli Dalam murah. Tetapi tetap ada Jayaini. dengan kebutuhan untuk Valid
Jumlah Besar beberapa pertimbangan khusus jangka waktu vang lama maka akan
mendapatkan harga vang berbeda
Produk vang Dibeli | Menurut saya, kalo perbedaan Usahajasa ini. tidak mempunyai
Dari Industri sebenamya tidak ada. Yang diferensiasi antar sesame
Adalah Produk membedakan hanya di bagian peruszhaan. Karena bahan baku yang Valid
Standar atau Tidak | kualitas bahan baku saja. Karena | digunakan semua sama, yang
Terdiferensiasi beda tempat pengambilan baku membedakan hanyalah faktor alam
tempat pengambilan bahan baku
Pembeli Punya, karena saya bekerja Usaha sejenis seperti UD. Prima
Mempunyai sama dengan UD. Prima Jaya Jayaini, di Surabaya jumlahnya
Informasi Lengkap | cukuplama dansaya merasa sangatlah banyak. Sehingga Vakid
cukup puas dan harga vang konsumen sangatlah mudah untuk
diberikan kepada saya juga mendapatkan informasi.
sesuai
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah
Tabel 9
Triangulasi Daya Tawar Pemasok
Indikator P&?ﬁ';ﬂ;ﬁ:iﬂ;z?:)u Manajer Operasional Triangulasi
Para pemasok Ada. Biasanyakalo UD. Prima Adakok. Pimpinan biasanya
didominasioleh | Jayadapat proyek besar, saya membuatkan kontrak kepada pemasok
beberapa pasti akan dikontrak untuk pada saat mendapatkan proyek-proyek valid
perusahaan menjamin kebutuhan bahan baku | besar, jadi jangan sampai pelanggan kami
kecewa dengan perusahaan kami gara-
gara bahan bakunya kosong”
Produk pemasok | Punya, karena saya bekerja sama | Pastipernah, kadang kala bahan baku
merupakan input | dengan UD. Prima Jaya cukup susah sekali didapat karena masih harus
penting bagi lama dan saya merasa cukup diolah terlebih dahulu. Kalo tidak dapat Valid
bisnis pembeli puas dan harga yang diberikan bahan baku dari pemasok tetap, biasanya
kepada saya juga sesuai ya cari ke tempat lain.
Pemasok Ada. Biasanyakalo UD. Prima Adakok. Pimpinan biasanya
memiliki Jaya dapat proyek besar. saya membuatkan kontrak kepada pemasok
ancaman pasti akan dikontrak untuk pada saat mendapatkan proyek-proyek Valid
integrasi ke menjamin kebutuhan bahan baku | besar, jadi jangan sampai pelanggan kami
depan yang kuat kecewa dengan perusahaan kami gara-
garabahan bakunyakosong.”
Pemasok tidak Tidak ada. Bahan bakuya sesuai | Kalaubahan baku tidak ada
menghadapi dengan permintaan perusahaan penggantinya. Kalau spare-part
produk Kalo saya ganti tidak akan sesuai | penggantinyabanyak N
- PP Valid
pengganti lain dengan spesifikasi yang
dibutuhkan, nanti kasthan
proyeknya
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah
Tabel 10
Triangulasi Persaingan Antar Perusahaan Saingan
Indikator Manajer Analisa Triangulasi
Pemasaran
Jumlah “Pesaing kalau di Surabaya itu ada Jumlah pesaing diantara perusahaan
Pesaing ratusan perusahaan.Tetapi saya sejenis sangatlah banyak. Khususnya Valid
menganggap pesaing terdekat itu. daerah Surabaya saja terdapat ratusan.
kuranglebih ada 7 perusahaan™
Para Tentu punya, kadang perusahaan kita Setiap perusahaan pasti mempunyai
pesaing mampu mengerjakan proyek A yang kemampuan yangberbeda dalam
memiliki mana 1 proyek itu butuh sekitar 20 memenuhi permintaan
ukuran truk, tetapi terkadangkita ngga mampu | pelanggan ketersediaan armada serta
dan karena juga melayani permintaan dari ‘bahan baku merupakan salah satu faktor
kemampu | pelanggan lain atau armada kita tidak penentu atas kemampuan yang dimiliki.
anyang meneukupijadi melempar bantuan ke Valid
berbeda temen. Contoh lain, kan saat ini kita ini
hanya melayani daerah Jawa Timur kita
belum mampu ke luar itu karena
keterbatasan yangkita miliki belum
bisa seperti PT. Sumber Karya yang
melayani sampai luar Jawa Timur.
Industri Kebanyakan persaingan itu terjadi pada | Usaha jasa ini dapat dikatakan bertumbuh
terkait bagian harga tetapi tidak menutup dengan pesat seiring dengan
tumbuh kemungkinan juga dari bidang lainnya | perkembangan infrastuktur. Maka dari itu
dengan seperti jasa dan bahan persaingan pada bidangusaha jasa ini Valid
sangat sangatlah kompetitif
cepat
Sumber : Data sekunder dan hasil wawancara yang telah diolah

IV. KESIMPULAN/RINGKASAN

Kesimpulan

1. Pengelolaan perusahaan keluarga yang meliputi: planning,
organizing, actuating dan controlling sudah ada dan
berjalan dengan baik pada setiap fungsi bisnis yang ada di
UD.Prima Jaya sendiri, yaitu: keuangan dan akutansi,

operasional

dan pemasaran. Namun masih ada

permasalahan pada fungsi bisnis sumber daya manusia
karena tidak ada yang mengontrol fungsi bisnis ini sehingga
terjadi beberapa kekacauan. Kekacauan tersebut berupa
tidak ada standard khusus untuk seleksi karyawan, tidak
ada kontrol terhadap sumber daya manusia, dan proses
perekrutan karyawan dilakukan langsung oleh Direktur
Utama.
2. Lingkungan Internal dan Eksternal pada UD. Prima Jaya

Analisis Internal

v Fungsi Keuangan dan Akutansi
Pada divisi ini, menangani pembuatan laporan
keuangan perusahaan. Dengan cara mengumpulkan
data keuangan dari masing-masing divisi, kemudian
data tersebut diolah menjadi suatu laporan keuangan
bulanan perusahaan.

v Fungsi Pemasaran
Divisi ini betugas untuk melakukan pemasaran jasa
perusahaan. Dengan cara melakukan pemasaran dari
mulut ke mulut dan turun langsung ke lapangan
untuk mencari calon pelanggan atau orang yang
sedang membutuhkan jasa UD. Prima Jaya ini.

v Fungsi Sumber Daya Manusia
Divisi sumber daya manusia pada UD. Prima Jaya,
tidak ada yang mengatur dan mengelola secara
khusus. Proses perekrutan dan seleksi karyawam
dilakukan langsung oleh Direktur Utama. Hampir
seluruh karyawan yang ada di dalam perusahaan
masih memiliki hubungan kekerabatan antara satu
dengan yang lainnya.

v' Funsgi Operasional
Pada divisi ini, mengatur semua jadwal kegiatan
pengiriman kepada pelanggan baik penggunaan
dump truk maupun alat berat, melakukan kontrol
atas kinerja sopir dan operator alat berat, dan
melakukan pengerjaan proyek pengurukan yang
diberikan oleh pelanggan perusahaan.

Analisa Eksternal

v" Potensi Masuknya Pesaing baru
Ancaman pesaing baru dalam bisnis ini cukup susah.
Dikarenakan dibutuhkan modal yang cukup besar
untuk membuka bisnis ini, juga dibutuhkan ijin-ijin
khusus dari pemerintah, selain itu loyalitas
pelanggan terhadap perusahaan juga mempersulit
masuknya pesaing baru.

v' Potensi Pengembangan Produk Pengganti
Ancaman dari produk pengganti sangat Kkecil,
dikarenakan bahan baku yang dibutuhkan oleh jasa
ini tidak dapat digantikan oleh bahan baku lainnya.

v Daya Tawar Konsumen
Pembeli memiliki kekuatan yang cukup besar.
Apabila pembeli melakukan pembelian dalam jumlah
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besar maka mereka melakukan tawar-menawar
harga untuk mendapatkan harga yang semurah
mungkin.

v Daya Tawar Pemasok
Pembeli memiliki kekuatan yang cukup besar.
Apabila pembeli melakukan pembelian dalam jumlah
besar maka mereka melakukan tawar-menawar
harga untuk mendapatkan harga yang semurah
mungkin.

v' Persaingan Antar Perusahaan Saingan
Persaingan yang terjadi pada bagian ini cukup ketat.
Hal ini dikarenakan adanya perusahaan sejenis
jumlahnya mencapai ratusan. Sehingga ancaman
yang terjadi pada bagian ini cukup besar. Kepuasan
pelanggan  merupakan kunci utama dalam
menghadapi persaingan.

3. Pengembangan Usaha pada UD. Prima Jaya adalah pada
bagian Sumber Daya Manusia dengan menggunakan
strategi Fokus Nilai Terbaik yaitu dengan melakukan
strategi yang dapat meningkatkan Kkinerja perusahaan
dengan memaksimalkan potensi karyawan yaitu dengan
cara pembentukan divisi sumber daya manusia, menetapkan
standard serta kriteria dalam merekrut karyawan,
memberikan pelatihan dari senior, melakukan penyeleksian
ulang pada karyawan lama.

Saran
Beberapa saran yang diberikan oleh penulis antara lain :

1. UD. Prima Jaya hendaknya melakukan pembentukan divisi
sumber daya manusia, sehingga Direktur Utama tidak ikut
dalam kegiatan yang berhubungan dengan perekrutan dan
penyeleksian calon karyawan.

2. UD. Prima Jaya sebaiknya menetapkan standart serta kriteria
dalam merekrut karyawan. Sehingga pekerjaan atau tugas
yang dihasilkan oleh karyawan perusahaan sesuai dengan
keahliannya masing-masing.

3. Setiap karyawan senior UD. Prima Jaya diwajibkan untuk
memberikan bimbingan kepada karyawan baru, sehingga
pengalaman yang dimiliki oleh karyawan senior dapat
dibagikan kepada karyawan baru. Hal ini bertujuan agar
karywan baru tidak mengalami masalah yang pernah
dihadapi oleh karyawan senior.

4. UD. Prima Jaya perlu adanya penyeleksian ulang terhadap
karyawan perusahaan, sehingga kita dapat mengetahui
karyawan yang kurang berpotensi atau memiliki keahlian
yang tidak sesuai dengan pekerjaan yang dilakukan saat ini
dapat dipindahkan ke divisi lain yang lebih sesuai dengan
keahliannya. Kemudian perusahaan dapat mengganti posisi
tersebut dengan orang yang lebih berpotensi dalam bidang
pekerjaan tersebut, agar kinerja perusahaan dapat berjalan
dengan maksimal.

5. UD. Prima Jaya perlu melakukan regenerasi armada dan alat
berat yang dimilikinya, sehingga dapat memberikan mutu
pelayanan yang lebih baik lagi kepada konsumen yang
dimilikinya. Dengan adanya armada dan alat berat yang
baru, proses pengiriman dan pengerjaan yang dilakukan
UD. Prima Jaya akan lebih lancar dan lebih baik dari
sebelumnya.
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